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RESUMEN

El sector de la importacion y comercializacion de linea blanca actualmente

presenta un crecimiento en el desarrollo del pais.

En la aplicacion del trabajo de campo y encuestas a los clientes y posibles
clientes que realizan la compra de esta linea de productos, los resultados
obtenidos evidencian la necesidad de implementar un Plan Estratégico de
ventas debido a que es fundamental para una empresa, principalmente por
gue ayuda a los encargados del area comercial a plasmar la direccion que le
quieren dar a la empresa, este plan debe ser transmitido al personal,
generando sinergias en todo el personal para la obtencion de sus objetivos de

ventas.

El plan estratégico de ventas es una planificacion referente a toda la parte
comercial y a la accion de ventas que realiza la empresa. En el cual se definen
los objetivos de ventas y se trazan una serie de directrices necesarias para

conseguirlos.

La investigacién ademas evidencia la necesidad de implementar estrategias
de promocion y publicidad que permita captar nuevos potenciales clientes e

incrementar la venta de estos productos.

En el presente trabajo también se realizé un andlisis FODA con la debida

matriz de confrontacion.
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INTRODUCCION

Todas las empresas disefian planes para lograr sus objetivos y metas planteadas,
estos planes puedes ser a corto, mediano o largo plazo, segun el tamafo debido a

que esto implica una cierta cantidad de planes y actividades que se debe ejecutar.

Las empresas viendo la oportunidad de un crecimiento en el sector de linea blanca
en electrodomésticos, buscan generar mas ingresos con diferentes alternativas para

lograr el objetivo de ventas que se establezcan.

En el presente informe se presentard la elaboracion de un Plan Estratégico de Ventas,
para lograr los objetivos de ventas de las empresas dedicadas a la importacion y
comercializacion de linea blanca (Rosvania S.R.L.)

La Planificacion Estrategia de Ventas se considera una constitucién de pasos y hace
énfasis en lograr objetivos y como realizarlos mediante las estrategias, pero
principalmente busca el logro de los objetivos de ventas de la empresa.

La planificacion estratégica de ventas necesita la identificacion de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, para poder analizarlas, asi ver en qué

situacién se encuentra la empresa.

En el primer capitulo se presentara la problemética, la hip6tesis y las justificaciones

tedricas y practicas de la investigacion.

El segundo capitulo puntualiza los conceptos relacionados con el tema de

planificacion estratégica de ventas en el cual se encuentran sus componentes.

El tercer capitulo presenta el disefio metodolégico de la investigacion, incluye el
método y tipo de investigacion, que intenta ofrecer una perspectiva general y
ordenada, de modo que pueda servir como base para estudios posteriores. Se
desarrolla también el tipo de investigacion, que determina con mayor precision el
estudio en el cual se enfocara el trabajo de investigacion. Por ultimo, se determina el

disefio de la muestra de la respectiva investigacion.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES
1.1. Justificacién

1.1.1. Justificacion Teorica

El crecimiento de un negocio depende de los resultados que se logra alcanzar en un
determinado periodo, al no alcanzar los objetivos de ventas en una empresa, se
pueden tener consecuencias posteriores, por tal hecho, tiene como efecto la

disminucion de ingresos.

La presente investigacion basada teéricamente en el libro “Direccién y Estrategias de
Ventas e Intermediacién Comercial” hace referencia a una informacién actualizada,
sobre el Plan Estratégico de Ventas, indicando que es una planificaciéon referente a
toda la parte comercial y a la accién de ventas que realiza la empresa, en el cual se
definen los objetivos de ventas y se trazan una serie de directrices necesarias para

conseguirlos.

Si bien uno de los puntos mas importantes dentro de las empresas es la planificacion,
es importante la implementacion de la misma en sus diferentes areas, como asi
también en el area comercial, para un proceso eficiente que beneficie a las empresas

con ingresos representativos.

Segun Carmen Arenal “El Plan Estratégico de Ventas se configura como un
documento donde se recogen objetivos y acciones que se va a desarrollar en la
empresa durante un periodo determinado para conseguir el maximo consumo de

beneficios con la menor inversion y tiempo posible”.!

1 CARMEN ARENAL LAZA. (2018 - noviembre) Direccion y Estrategias de ventas e
intermediacion comercial. Planificacion y Estrategias Comerciales. La Rioja: Tutor y
formacion.
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Mediante la Planificacion Estratégica de Ventas, las empresas pueden obtener
mayores ingresos, debido a que generara estrategias de ventas que incentiven a la
compra de los productos.

La presente investigacion pretende dar a conocer los beneficios que pueden tener las
empresas dedicadas a la importacion y comercializacion de linea blanca, realizando
un Plan Estratégico de Ventas, ya que ayudard a lograr las ventas propuestas,
permitiendo identificar qué aspectos deben potenciar o cambiar en la organizacion
para cumplir los objetivos.

1.1.2. Justificacion practica

La presente tesis es pertinente para llevar a cabo el Plan Estratégico de Ventas en
las empresas dedicadas a la importaciébn y comercializacion de linea blanca
(Rosvania S.R.L.).

Las empresas importadoras y comercializadora de linea blanca, son los principales
beneficiarios, especificamente en el area comercial, ya que el presente documento
aportara una herramienta estratégica empresarial para el logro del objetivo de ventas,
en consecuencia es una gran oportunidad para las empresas debido a que ayudara

a mejorar sus ingresos.

1.2. Situacioén problemaética

Segun el periédico El Tiempo indica que “En los ultimos afos, las empresas
dedicadas a la venta de electrodomésticos no han logrado cumplir las unidades
propuestas de venta teniendo un decrecimiento en sus ingresos, el cual ha generado

una baja rentabilidad para los mismos”.?

Jorge Daza, Gerente Comercial de la empresa Rosvania S.R.L. afirma que en los

ultimos afios los ingresos de la venta de electrodomésticos en linea blanca han

2 (09 de septiembre de 2018). Electrodomésticos Pierden Impulso. El Tiempo. Recuperado
de https://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-93801
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disminuido en la empresa, ya sea por diferentes factores internos y externos, pero
una de las principales causas es la inaplicacion de conocimientos tedricos —
administrativos, como estrategias de ventas, la cual se convierte en un problema para

la empresa.

Rosvania S.R.L también se enfrenta a diferentes problemas en el sector como la
importacion y comercializacién de productos chinos, compitiendo con precios bajos
de los productos chinos. Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) “Desde el
2013 las importaciones en linea blanca acumularon 691 millones de délares por la
compra de 161 mil toneladas hasta marzo del 2018, registrando el pico mas alto en
2014 (138 millones de ddlares). Durante la gestion 2017, China se destacdé como el

principal proveedor de estos bienes por un monto de mas de 59 millones.?

Los ingresos no cumplidos de la empresa, repercuten en el incumplimiento de pagos
en fechas establecidas hacia los diferentes proveedores que tienen, este remitird a
que la empresa llegue a contraer deudas a corto o largo plazo por la falta de pagos,
generando la desconfianza en ellos y disminuyendo la credibilidad de la empresa. Al
no tener la capacidad de pagar a sus proveedores, tampoco tendra posibilidad de
realizar nuevos pedidos, disminuyendo la variedad en su linea de productos. La poca
variedad de productos de electrodomésticos en linea blanca, no lograra abastecer y
satisfacer las necesidades de algunos de sus clientes en un futuro, ya que el cliente
al realizar una compra analiza ciertos atributos como precio, calidad y variacién de

marcas.

1.3. Problema Cientifico

La mediana empresa importadora y comercializadora de linea blanca (Rosvania
S.R.L.) no ha logrado su objetivo de ventas, en la gestion 2018 de la ciudad de La

Paz.

3 (09 de septiembre de 2018). Electrodomésticos Pierden Impulso. El Tiempo. Recuperado
de https://www.eltiempo.com/archivo/documento/MAM-93801
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1.4. Hipotesis

La falta de una Plan Estratégico de Ventas es una de las causas por la que las
empresas importadoras y comercializadora de linea blanca (Rosvania S.R.L.) no han

logrado su objetivo ventas, en la gestion 2018 en la ciudad de La Paz.

1.4.1. Variables

e Variable independiente
La variable independiente en la presente investigacion es el Plan
estratégico de ventas.

e Variable dependiente
La variable dependiente es el objetivo de ventas no alcanzado

e Variable Moderante
La variable moderante es la empresa Rosvania S.R.L ubicada en la
ciudad de La Paz.



<>

1.4.2. Operacionalizaciéon de variables

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas

Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

VARIABLES DOCUMENTO
ELEMENTOS O . . .
INDICADORES O SUJETO DE TECNICA A | ESPECIFICO | SUJETO DE PROVISION
VARIABLE SUB i .
UNIDAD DE MEDIDA | INVESTIGACION UTILIZAR O DE DE INFORMACION
INDEPENDIENT VARIABLES
CONSULTA
E
Analisis de la
situacion
N° actividades _ _ _
Recursos o Gerencia Entrevista - Gerente Comercial
motivacionales,
PLAN Humanos
' (Fuerza de N° de incentivos
ESTRATEGICO Ventas) generadas por la Gerencia Entrevista - Gerente Comercial
DE VENTAS empresa
N° de productos por Gerencia Entrevista Gerente Comercial
Recursos categoria. Clientes Encuesta Clientes
comerciales N° de segmento de _ _ _
Gerencia Entrevista - Gerente Comercial

mercado




<>

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

N° de estrategias de

N° de componentes | Personal del area Encuesta
utilizados de la de ventas personal °
identidad corporativa Clientes Encuesta
Recursos N° de asignacion _ _ _
) ) _ Gerencia Entrevista ° Gerente Comercial
financieros presupuestaria
N° de alianzas _ _ _
Colaboradores _ Gerencia Entrevista - Gerente Comercial
N° de convenios
. Entrevista Documento de )
_ Precio en el mercado _ _ _ S Gerente del area
Competidores _ _ Gerencia Informacion investigacion )
(estrategia de precio) comercial
documental de mercado
o N° de estrategias de Gerencia _ Gerente del area
Economico y o _ Entrevista - .
proteccion provisorias Comercial comercial

las estrategias

_ ventas Gerencia _ _
Estrategias de _ _ _ Entrevista Gerente comercial
Tipos de estrategias comercial - _
ventas ] Encuesta Clientes
de ventas Clientes
. . % de asignacion
Asignacion _ Personal del area _ _
, presupuestaria para , Entrevista - Gerente Comercial
Presupuestaria comercial

10




<>

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

VARIABLE
DEPENDIENTE

OBJETIVO DE
VENTAS

Cantidad de o _
Ventas _ Personal del Recopilacion Proyeccion _
cocinas propuestas | _ Gerente comercial
esperadas area comercial | documental de ventas
a vender
Ventas Cantidad de Personal del Recopilaciéon Informes de _
) ) ) ) Gerente comercial
Obtenidas cocinas vendidas area comercial | documental ventas

11
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1.5. Objeto de estudio

El objeto de estudio de la presente investigacion es la empresa Rosvania S.R.L
Importadora y Comercializadora de importantes marcas de electrodomésticos en
linea blancay los clientes.

1.6. Alcance o campo de accion de la investigacion

Los alcances de la investigacion son:

1.6.1. Alcance tematico

La presente investigacion se enfocard en el problema descrito, que hace
referencia al no cumplimiento del objetivo de ventas. Se aplicaran conceptos de

Plan Estratégico de Ventas y Objetivo de Venta.

e Campo: Importadora y comercializadora de electrodomésticos
ROSVANIA S.R.L.

e Area: Marketing.

1.6.2. Alcance Espacial o Geografico
La investigacion se realizard en la ciudad de La Paz — Bolivia como ambito de

estudio.

1.6.3. Alcance Temporal
La presente investigacion se viene realizando desde el primer semestre y segundo

semestre del afio 2019.

1.7. Objetivo de la investigacion
A continuacion, se desarrollan los objetivos de la presente investigacion.

1.7.1. Objetivo general
Disefar un Plan Estratégico de Ventas que permita incrementar las ventas en la

categoria de linea blanca de la empresa Importadora y Comercializadora
(Rosvania S.R.L.).

12
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1.7.2. Objetivos especificos

¢ Diagnosticar la situacion actual de la empresa para conocer razones por
las cuales los productos de linea blanca de las empresas importadoras y
comercializadoras de linea blanca (Rosvania S.R.L.). no alcanzé sus
objetivos de ventas.

e |dentificar herramientas de solucion para el problema de ventas.

e Disefiar una propuesta de Plan Estratégico de Ventas que ayude a las
empresas dedicadas a la importacién y comercializacion de linea blanca.

13
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CAPITULO Il

DESARROLLO ESTRUCTURAL TEORICO DE LA TESIS

2. PLAN ESTRATEGICO DE VENTAS

2.1. Plan Estratégico

Un Plan estratégico ayuda a que la empresa tenga una direcciéon de hacia dénde
quiere llegar, permitiendo una mejor vision, para alcanzar sus objetivos

organizacionales.

Leonard D. Goodstein define el plan estratégico como: “El proceso por el cual los
miembros de una organizacion preveén su futuro, desarrollando los procedimientos

y operaciones necesarios para alcanzarlos”.

2.2. ¢ Qué es el plan estratégico de ventas?

El plan estratégico de ventas es una planificacion referente a toda la parte
comercial y a la accion de ventas que realiza la empresa. En el cual se definen los
objetivos de ventas y se trazan una serie de directrices necesarias para

conseguirlos.

El plan estratégico de ventas al igual que el plan estratégico empresarial a
mediano y largo plazo, en un futuro ayudara a la empresa en general a lograr las
ventas propuestas, ya que nos permite identificar qué aspectos debemos

potenciar o cambiar en nuestra organizacion para cumplir los objetivos.
La aplicacién del Plan Estratégico de Ventas puede estar dirigida a un producto, a
una linea de productos o a todos los productos y/o servicios que ofrece la

empresa.

“El Plan Estratégico de Ventas se configura como un documento donde se

recogen objetivos y acciones que se va a desarrollar la empresa durante un
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periodo determinado para conseguir el maximo consumo con la menor inversién y

tiempo posible” 4

En conclusion la planificacion estratégica de ventas es un documento donde se
resume los propdsitos, objetivos, mecanismos y directrices a seguir, para lograr el

crecimiento humano, econdmico y tecnolégico de la compafia.

2.3. ¢ Cual es el objetivo del Plan Estratégico de Ventas?

El objetivo del plan estratégico de ventas es lograr los objetivos propuesto de

ventas y/o incrementar las ventas de ciertos productos.

Este plan ayuda principalmente al area comercial ya que brinda una direccion
hacia donde se quiere llegar.

2.4. Importancia del Plan Estratégico de Ventas

La importancia de un Plan Estratégico de Ventas es fundamental para una
empresa, principalmente por que ayuda a los encargados del area comercial a
plasmar la direcciobn que le quieren dar a la empresa, este plan debe ser
transmitido al personal, generando sinergias en todo el personal para la obtencién

de sus objetivos de ventas.

El plan estratégico de ventas es también importante debido a que nos permite
identificar las cosas que la empresa debe potenciar o cambiar, para poder alcanzar
las metas de ventas de manera sostenible, para poder mantenerse enfocados en
las actividades mas importantes y que agregan valor a la empresa, permite dotar
al equipo de la fuerza de ventas elementos necesarios para una correcta ejecucion

de funciones.

“La Planificacion estratégica de ventas con exactitud puede contribuir a que la
empresa pueda anticiparse a posibles problemas en un futuro con el flujo de

capital, exceso o falta de recursos humanos, un stock improcedente en el

4 CARMEN ARENAL LAZA. Direccion y Estrategias de ventas e intermediacién comercial.
Planificacién y Estrategias Comerciales. La Rioja: Tutor y formacion, Noviembre 2018.
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inventario, o un mal calculo en la compra de materias primas. Gracias a este plan

la empresa puede evitar despilfarros y aprovechar mejor sus recursos”.®

Las consecuencias de no realizar un Plan Estratégico de ventas, puede ocasionar

que los funcionarios no sepan hacia donde se dirige la organizacion, otras

consecuencias podrian ser: pérdida de clientes actuales, pérdida de mercado por

incumplimiento de metas, falta de motivacién y sentido de los miembros para

lograr la vision, entre otros.

2.5. Componentes de un Plan Estratégico de Ventas

2.5.1.

2.5.1.

El Plan de Estrategias de Ventas, se trata de un proceso minucioso, basado
en un analisis de los factores internos y externos de la organizacion, y en el
gue se marcan objetivos de ventas y estrategias y acciones concretas para
potenciar el consumo.

La planificacion estrategias de ventas se elaboran a partir de las siguientes
etapas:

Andlisis de situaciéon

El Plan de Estrategias de Ventas, se trata de un proceso minucioso, basado
en un analisis de los factores internos y externos de la organizacion, y en el
gue se marcan objetivos de ventas y estrategias y acciones concretas para
potenciar el consumo.

La planificacion estrategias de ventas se elaboran a partir de las siguientes

etapas:

1. Entorno interno

Es una evaluacion que se realiza a la empresa para recabar informacion y

datos necesarios, para la fase de planificacion.

5[7] A.A (Autor Anonimo) “Importancia del plan de ventas”.
http://blog.pucp.edu.pe/blog/perfil/2010/01/07/importancia-del-plan-estrategico/ 2016.
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El Analisis de situacién es el punto de partida ya que es la evaluacion de la
situacién en la que se encuentra la empresa, su evolucion historica

individual, como en la posicion en la que se encuentra en el mercado.

Para desarrollar las estrategias de ventas se debe realizar estudios previos
en los que recopilen toda la informacién necesaria para definir el escenario
en el que opera la compafila como las ventas de ejercicios anteriores,
caracteristicas y potencial del producto o servicio, target, competidores
directos, etc.

Los factores que influyen en el entorno interno son:

e Recursos Humanos. - Los factores humanos hacen referencia al
personal, como el personal de ventas, los incentivos proporcionados por la
empresa y la motivacién que se les brinda.

e Recursos Comerciales. - Se analiza el segmento de mercado que tiene
la organizacién, a quien va dirigido su producto, lineas de productos,
identidad corporativa, imagen corporativa, entre otros.

e Recursos financieros. - Todo desarrollo estratégico de negocio debe ser
acompanado por el flujo de fondos, se debe analizar si la empresa tiene la
solvencia para ejecutar las diferentes estrategias, la asignacion

presupuestaria que tiene.

2.5.1.2. Entorno externo

El entorno externo esta constituido por instituciones, personas, estados,
competencia, entre otros que afectan directa o indirectamente la actividad
y los resultados de la empresa.

e Competencia. — Se analiza el precio en el mercado de los competidores,

para poder crear estrategias de precios.

e Colaboradores: Se analiza los precios de los proveedores, los volimenes
y los plazos de entrega. En este punto, se pueden observar asuntos
especificos de la materia prima y del nimero de proveedores que
configuran el mercado. También se debe analizar a los distribuidores y las

alianzas estratégicas con las que cuenta la organizacion.

e EconOmica. - Este factor hace referencia se refiere a aspectos como la

inflacion, la produccién interna, el desempleo, el periodo econémico.
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2.5.1.3. Analisis FODA del entorno interno y externo

El analisis FODA determina lo que se quiere saber acerca de la empresa,
para llevar acabo el andlisis interno se analizan las fortalezas y debilidades

que tiene la organizacion.

e FORTALEZAS: Son los aspectos positivos internos de la organizacion ya
gue estan bajo su control e influencia, son los conocimientos, activos,
tecnologia, capital financiero y humano, procesos, experiencia,
sensibilidades y actitudes que le brindan diferencias favorables a la
compaifiia con respecto a sus competidores.

o DEBILIDADES: Son los factores negativos de la empresa que en algun
momento la pueden llevar a una crisis o la debilitan ante sus competidores;
su solucion estd en manos de la propia organizacion. Son deficiencias
inherentes a la empresa que pueden existir desde la creacion misma del
modelo de negocio o creadas en las diferentes etapas del desarrollo
empresarial. Las debilidades surgen desde el interior de la organizacion y
afectan su posicién competitiva.

Es un esquema en el que se un andlisis externo se analizan las
oportunidades y amenazas que tiene la organizacion.

e OPORTUNIDADES: Se refiere a situaciones en el ambiente de los
negocios que la organizacion. Son circunstancias externas a la empresa
gue pueden ser aprovechados para reforzar su posicién competitiva.

o AMENAZAS: Son elementos existentes en el medio empresarial, social,
cultural y econémico que rodea a la empresa. En esa medida, son externos
y estan fuera de su control. La forma de mitigarlas es conociéndolas y
llevando a cabo acciones para contrarrestarlas o para reducir su efecto

negativo en la organizacion.

2.5.2. Establecimiento de objetivos

La empresa establece qué resultados de ventas esperan conseguir. Este
paso se debe realizar de acuerdo a las necesidades de ingresos de la

compainiia, previsiones de crecimiento, disponibilidad presupuestaria, etc.
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Los objetivos comerciales pueden fijarse para un periodo de un afio y

deben ser objetivos realistas para su cumplimiento.

2.5.3. Establecimiento de estrategias de ventas

La estrategia de ventas es un tipo de programa que se disefia para alcanzar
los objetivos de venta, implica a varios componentes de la empresa mas alla

del departamento comercial para conseguir una mayor efectividad.

"Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con

el fin de alcanzar unos objetivos de ventas".®

El objetivo de la estrategia de ventas dentro de la empresa es lograr que las
personas adquieran y compren los productos, para asi tratar de alcanzar el

objetivo de ventas propuesto.

Podemos definir a una estrategia como el esquema esencial de una
organizacion para asegurar su continuidad en el mercado adaptando sus
recursos y habilidades al entorno cambiante, en busca de nuevas
oportunidades y evaluando los riesgos en funcién de los objetivos 0 metas
propuestos, generando asi una ventaja competitiva. En fin una estrategia es
una alternativa de éxito, es la fuerza impulsadora que indica hacia qué

direccién debe avanzar la empresa.

El establecimiento de estrategias se debe dirigir al publico objetivo al cual va
dirigido la linea de productos, es por eso que la empresa debe ver diferentes

lineas estrategias.

5.5.3.1 Tipos de estrategia de ventas
Dentro de la clasificacidn de estrategias de ventas segun “David y Geoff “se

menciona las siguientes:

e ESTRATEGIA DE EMPUJAR

La estrategia de empuje consiste en concentrar sus esfuerzos en la

distribucion, utilizando las promociones de ventas o merchandising; con el

6 David Jobber / Geoff Lancaster Administracion de ventas, Octava edicion, pagina 167
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fin de que los intermediarios empujen el producto hasta hacerlo llegar al

cliente final y convencerlos a que realicen la compra del producto.

Es importante que los distribuidores y minoristas almacenen el producto, la
idea es que se induce a los miembros del canal de distribucion a almacenar
el producto, ellos a la vez, querrdn asegurar que el producto llegue al

consumidor final.

Segun Kotler y Armstrong, autores del libro Direccién de Marketing en su 13°
Edicion, definen la promocion de ventas como “incentivos a corto plazo,
disefiados para estimular una compra mayor o mas rapida de productos o

servicios especificos por parte de consumidores o intermediarios™.

La promocién de ventas tiene un conjunto de herramientas para promocion
al cliente como las muestras, cupones, ofertas de reembolso de efectivo,
descuentos, obsequios, premios, recompensas para clientes frecuentes,
pruebas gratuitas, garantias, promociones vinculadas, promociones

cruzadas, displays de punto de compra y demostraciones.

HERRAMIENTAS DE PROMOCION AL CONSUMIDOR

e Muestras. - Ofrecen una cantidad gratis de un producto o servicio, son
entregados en una tienda, puerta a puerta, etc. Estos puedes aparecer en
una muestra de publicidad o anexados a otros productos.

e Cupones. - Los cupones son bonos o vales que le dan a la persona para
la posibilidad de cambiarlos o canjearlos por determinados beneficios, o
utilizarlos para la obtencién de estos.

¢ Regalos. - Consisten en pequefios obsequios que se les brinda a los
consumidores o clientes. También es la mercancia que se ofrece a un
costo relativamente bajo o gratis como incentivo para comprar un producto
determinado.

e Premios. - Los premios ofrecen la posibilidad de ganar efectivo, viajes o

mercancia como resultado de la compra de algo.

7 Philip Kotler y Kevin Armstrong, Direccion de Marketing, (13va ed). Mexico (2012) Ed.
Pearson Educacion de México.
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Concurso. - Un concurso es la participacion de clientes o consumidores
donde existe una competencia y se le da al ganador o a los ganadores un
premio.

Garantia del Producto. - Promesas de los vendedores de que el producto
tendra un rendimiento como se especifica o que el vendedor o lo reparara
o reembolsara su costo dentro de un plazo especifico.

Promociones vinculadas. - Dos 0 mas marcas o empresas hacen
alianzas en cupones, reembolsos y concursos.

Displays de punto de compra (P-O-P) y demostraciones. - Displays de
punto de compra (P-O-P) y demostraciones que se llevan a cabo en el
punto de compra o venta

Dentro de esta estrategia también se debe realizar estrategias para los
intermediarios, el cual les genere beneficios o motivarlos con algunos

incentivos, para que ellos logren vender los productos al cliente final.

MERCHANDISING

“Es un conjunto de articulos de tipo publicitario que se usan con fines
promocionales o como forma de negocio. No obstante, también se puede
hablar de él como del conjunto de técnicas comerciales pensadas para

fomentar la compra en el punto de venta.”®

El merchandising consiste en un conjunto de estrategias que apuntan a la
promocién y venta de productos tanto dentro como fuera del punto de venta.
Sus objetivos centrales son dos:

1. Garantizar la venta de productos;

2. Atraer a nuevos clientes a la marca.
En resumen, de un conjunto de técnicas para promocionar un producto o
servicio para potenciales clientes de manera asertiva. EI merchandising

ocurre de las siguientes maneras:

Dentro del punto de venta

8 Ricardo Palomares Borja, Merchandising Auditoria del Marketing en el punto de Venta,
(6 va ed). Mexico (2013) Ed. Anaya Multimedia.
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Al hablar de la organizacién de los productos dentro del punto de venta hace
referencia a un espacio fisico en el cual los clientes van a efectuar una
compra. Los items para la venta deben estar dispuestos siguiendo un
estandar logico de atraccion, por eso si estan cerca del lugar en que los
clientes ya estan a punto de finalizar la compra, es probable que este tipo
de producto atraiga mas la atencién de las personas.
Ademas de la buena disposicion de los productos, la iluminacion también
debe ser la adecuada. Por otro lado, los carteles promocionales, con colores
destacados, pueden y deben situarse en puntos estratégicos. Todo para que

los clientes se sientan atraidos y sean inducidos a realizar una compra.

En el ambiente virtual
El ambiente virtual consiste en la elaboracién de una pagina de ventas
atractiva o la utilizacién de post patrocinados en sitios web diferentes de
aguellos utilizados por el emprendedor digital.
Este modelo de estrategia es muy interesante para el mercado digital porque
potencia el nimero de ventas de productos, ademas de ayudar en la

captacion de nuevos clientes.

TIPOS DE MERCHANDISING

- Merchandising visual

Dentro del merchandising visual encontramos estrategias que tienen como
finalidad destacar el producto dentro del lugar de ventas, sea en una tienda
fisica o virtual. Son técnicas que resaltan lo visual y la estética a fin de llamar
la atencion de los potenciales clientes debido a la apariencia de un
determinado producto. Los colores, formatos y tamafios influyen bastante en
la experiencia de compra.

Los colores célidos, por ejemplo, estimulan el cerebro del consumidor,
despertando el interés y la atencién. Entonces, puede ser que incluso sin
conocer todos los beneficios de un determinado producto, el consumidor

concrete la compra por sentirse atraido por lo que ve.
Una manera de utilizar el merchandising visual es a través del uso de

banners y carteles promocionales llamativos, ubicados en puntos

estratégicos de la tienda fisica o del sitio de la empresa.
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Cuanto mas vibrante y destacado el material publicitario, mejores seran los
resultados obtenidos. Todos los aspectos visuales de la empresa influyen
en el merchandising. Esto cabe para la fachada de la empresa, el disefio del
sitio, el vestuario de los empleados (cuando es una tienda fisica), el menay
mucho mas. Para atraer a un cliente visualmente, todos los detalles

importan.

- Merchandising editorial

El merchandising editorial esta relacionado al texto, es decir, a la forma
como el producto se presenta en canales externos, como comerciales,
programas televisivos y posts patrocinados. La contratacién de un influencer
digital para hablar bien de un producto es una estrategia estupenda de
merchandising editorial en el mercado online. Esta es una practica comudn
utilizada por muchas marcas para darse a conocer por publicos diferentes.
La razon de esta practica es muy sencilla. Las personas estan siguiendo
cada vez mas los perfiles en Instagram y los canales en YouTube, ya que
se identifican con las personas detras de esas redes sociales.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Segun Kotler y Armstrong, mencionan que “La publicidad puede ser una
forma eficaz de diseminar mensajes, ya sea para crear una preferencia de
marca o educar a las personas”.®

La estrategia de publicidad ayuda a fomentar las ventas de determinados
productos. Para realizar una estrategia promocional se debe analizar las
caracteristicas que tiene el producto o servicio, cudl es el objetivo del
producto y principalmente la ventaja que presenta sobre otros productos
similares, ya que estas ventajas ayudara a dar énfasis al momento de
realizar la estrategia promocional del producto.

Una vez determinado las caracteristicas que tiene el producto se debe
definir a quién va dirigido el producto o servicio, cudles son las

caracteristicas del cliente o del cliente potencial.

° Philip Kotler y Kevin Armstrong, Direccion de Marketing, (13va ed). Mexico (2012) Ed.
Pearson Educacion de México.
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Existen diferentes tipos de publicidad los cuales se describen a

continuacion:

Publicidad impresa.- Es la publicidad que se realiza en cualquier medio

impreso, ya sean periodicos, revistas o folletos.

Publicidad online.- La publicidad online es aquella que se hace a través de
internet. Pueden ser banners insertados en un sitio web, anuncios en el
buscador que aparecen cuando los usuarios hacen una determinada
busqueda o anuncios en las redes sociales. Por su relativo bajo coste y su
audiencia potencialmente enorme, la publicidad online esta experimentando

un fuerte crecimiento.

Anuncios de radio.- Son los anuncios que se escuchan en las pausas

publicitarias de los programas de radio.

Anuncios de television.- La television sigue siendo uno de los medios
favoritos de las empresas para anunciarse. Tiene un gran alcance, y permite
anuncios de impacto que combinan imagen y sonido. Son particularmente
utiles si se necesita a demostrar como funciona un producto o servicio. Una
de sus principales desventajas es el precio, pues un anuncio en televisiéon

suele ser mucho més caro que en cualquier otro medio.

Publicidad exterior.- Aquella que aparece en lugares publicos. Los
elementos publicitarios mas habituales en publicidad exterior son carteles,

vallas publicitarias, rétulos luminosos, banderolas, marquesinas.

e ESTRATEGIA DE HALAR

Esta estrategia se apoya en el personal de venta y en la publicidad para
promover el producto ante el consumidor final. La idea de este enfoque se
basa en que, si se genera la demanda suficiente para los consumidores
finales de un producto, el resultado sera que los consumidores pediran el
producto a los minoristas y estos a su vez solicitaran el producto a sus

distribuidores.
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“El personal de ventas juega un papel principal dentro de cualquier empresa

debido a que sin ventas las compafiias no sobreviven. No importa qué tan
atractivo o novedoso pueda ser un producto, si éste no se vende de manera

adecuada, dificilmente podra comercializarse y presentar beneficios.”*°

El término fuerza de ventas hace referencia al conjunto de recursos, tanto
humanos como materiales, que tiene una empresa para llevar a cabo la

comercializacién de sus productos o servicios.

La estructura de la fuerza de ventas se concentra en el ordenamiento y la
coherencia de las siguientes funciones:

Funciones interna:

» Seleccién de perfiles adecuados: se trata de los procesos de
contratacion de vendedores, como se ha mencionado con anterioridad,
no cualquiera puede ser un vendedor, por lo que la fuerza de ventas en
conjunto con recursos.

» Eleccién del personal, de acuerdo a la evaluacion que se ha realizado

+ Capacitacion: se trata de los entrenamientos que otorga la empresa a
sus equipos de marketing y ventas para optimizar las destrezas de los
vendedores.

* Supervision: se trata de la evaluacion del desempefio con los que los
directores de ventas dan seguimiento a los procesos comerciales.

+ Disefio de estrategias: se trata de la creacion de estrategias para la venta
del producto o servicio, dichas estrategias funcionan como politicas para
los vendedores durante el proceso de ventas. Las estrategias deben

complementarse entre si.

Funciones externa:
+ Clientes: la fuerza de ventas crea atencion personalizada para cada tipo

de cliente, sean mayoristas o personales.

10 Sergio Roman Philip, Gestion de la venta personal y de equipos comerciales, (5ta ed).
Madrid (2014) Ed. Thomson Paraninfo.
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+ Territorio: se trata solo de un vendedor o de un punto de venta, la fuerza
de ventas busca descentralizar sus tiendas y su equipo, por lo que le

asigna una zona especifica a cada uno.

ESTRATEGIA DE FUERZA DE VENTAS

Esta estrategia permite posicionar a la empresa y a sus productos de una
manera significativa y diferenciada, utilizando recursos, humanos como
materiales, de los que dispone una empresa para la comercializacion de sus
productos, para asi hacer llegar de esta manera el producto al cliente, siendo
gue el principal objetivo de una organizacion es la obtenciéon del maximo
rendimiento de estos recursos, consiguiendo un buen equilibrio en sus
ventas con el fin de que le permitan alcanzar los mejores margenes de

beneficio en cuanto a ventas dentro de la organizacion.

Para esta estrategia es importante contar con un equipo de ventas que tenga
conocimiento de cémo se realiza una venta, un personal capacitado en
ventas.

Esta estrategia debe fomentar al desarrollo de habilidades del vendedor
mediante capacitaciones para un mayor desenvolvimiento en el negocio. La
fuerza de ventas trabaja bajo el supuesto de que los vendedores son el
primer contacto humano de las personas con la empresa, por lo que son
piezas clave para la orientacion a la hora de comprar, prestandole especial
atencion a la localizacién de los perfiles adecuados. La fuerza de ventas
crea el entrenamiento y lleva la organizacion de sus vendedores, asi como

de las diversas estrategias de marketing en pro de la efectividad.

ESTRATEGIA DE MOTIVACION AL PERSONAL DE VENTAS
La motivacion es un conjunto de factores que ayuda a dirigir o impulsar una
conducta orientada a un objetivo. Ayuda principalmente a poder desarrollar
el trabajo del personal de manera mas productiva y a su vez este
comprometido con la organizacion.
Dentro de la organizacion la estrategia motivacional es necesaria, se puede
realizar actividades motivacionales, debido a que son un beneficio para la

organizacion.
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e ESTRATEGIA DE INCENTIVOS AL PERSONAL
Un incentivo es un impulso que tiene una persona por un premio o una
gratificacion que se le realiza. Estos incentivos se dan para impulsar la
conducta para que esta sea mas eficiente y productiva.

Existen dos tipos de incentivos en las empresas, los cuales son:
- Incentivos monetarios.- Son aquellos que tiene una traduccion directa

al importe econémico que percibe una persona por su trabajo.
- Incentivos no monetarios.- Son aquellos que no tiene una relacién
directa con lo econdmico, estos son beneficios intangibles para

mantener motivados al personal.

e ESTRATEGIA DE BENEFICIOS PARA CONSTRUIR DESEOS

Para implementar esta estrategia se debe resaltar los beneficios, asi como
las caracteristicas del producto, se empieza por destacar las ventajas mas
fuertes del producto, aquellas que tranquilicen a los clientes, les transmita
serenidad y alivie sus preocupaciones, vender utilizando los beneficios
significa que la empresa esta siendo transparente con los clientes ya que es

exactamente lo que ellos quieren.

Los beneficios que impulsan las ventas no siempre son evidentes a partir de
la perspectiva del cliente, ya sea que la empresa esté vendiendo a través

del correo electrénico, e-commerce, puntos de venta o redes sociales.

e ESTRATEGIA DE COTIZACIONES Y PRECIOS DE LA COMPETENCIA

La estrategia de cotizacion se basa en conocer bien al cliente o a la persona
gue se va a vender el producto, para poder elaborar una buena cotizacion a
su medida. Las cotizaciones deben incluir los gastos que va a tener la
empresa, las personas que se va a contratar, el tiempo que va se va llevar,
y la ganancia que se espera recibir. También se debe considerar la

posibilidad de que la cotizacion compita con la de otros proveedores.

e ESTRATEGIA DE PROSPECCION
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La estrategia de prospeccién de ventas consiste en identificar clientes
potenciales, desarrollando una base de datos para después realizar una
comunicacion sistematica con el objetivo de convertirlos en clientes.
Para realizar una prospeccion de clientes se debe buscar cuentas
potenciales, calificar los prospectos, determinar los requerimientos
probables y relacionar los productos de la empresa con los requerimientos
de cada prospecto. Las fuentes de informacién de prospectos se adquieren
mediante directorios de todo tipo, noticias y notas en documentos
comerciales, informes de crédito, listas de miembros de camaras de
comercio y asociaciones de fabricantes, listas compradas a intermediarios

de listas y registros o solicitudes de servicio.

A medida que se relune informacién sobre cada prospecto, es mas facil
estimar las probables caracteristicas de cada uno para los tipos de

productos vendidos por la empresa.

Una de las herramientas para realizar la estrategia de prospeccién es el
CRM que permite realizar un seguimiento de la actividad de ventas y hacer
prospeccion de clientes. EIl CRM permite almacenar contactos y compafiias,
hacer un seguimiento de las ofertas y administrar facilmente tareas como

reuniones
ESTRATEGIA DE ALIANZAS

La alianza que se llegue a realizar para la empresa serd un complemento

que colabore y ayude en el logro del objetivo de ventas

Las partes de una alianza deben complementarse mutuamente, con la mira
a poder incrementar su capacidad competitiva. La empresa debe tener
mucho cuidado con los objetivos que persiga a querer “aumentar las ventas”
en lugar de complementar, porque las alianzas se forman para interactuar
con otros agentes del mercado (los competidores), los componentes de la
alianza pueden enfrentar un proceso incomodo para definir “pertenencias
proporcionales al aumento de las ventas”. El concepto de “complemento” es

por ello, mas apropiado.
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Existen los siguientes tipos de Estrategias Basicas de Alianzas:

>

Licencias. - Son las méas sencillas de comprender porque cumplen
a cabalidad el objetivo de complementacién: una Organizacion tiene
alguna licencia especifica y carece de la estructura necesaria para
optimizar su uso. Otra tiene la estructura y puede beneficiarse
aprovechando la licencia (s) del otro.

Acuerdos de Comercializacion. - Este es otro tipo de alianza muy
comun y util. Se fundamenta en el aprovechamiento de dos
estructuras diferentes que con su unién optimizan costos, gastos e
inversiones, por un lado, y tienen una mayor dindmica en sus tareas
de venta. Las formas que pueden desarrollarse en este tipo de
alianzas son diversas. Como mecanismo de defensa, las alianzas
por acuerdos de comercializacion pueden ser muy soélidas.

Alianzas Vendedor-Comprador. - Cuando el nivel de éxito tanto
para el vendedor como para el comprador depende de la
participacién cooperativa se produce una Estrategia de Alianza
Vendedor-Comprador. Tales alianzas suelen tener lugar en
proyectos a gran escala y cuando un componente del producto
puede tener impacto critico sobre un factor clave para el éxito, como

el costo, el embalaje o la distribucion.

Alianzas de Consorcio. - Las alianzas sobre la base de un
consorcio se producen cuando el costo de competir es elevado y una
compafiia en solitario no puede financiar los costos de desarrollo,
manufactura y distribucion.

Alianzas de tecnologia y acceso al mercado. - Este tipo de
alianzas es comun en las circunstancias que presentan los mercados
globalizados y altamente condicionados por factores tecnolégicos.
Constituyen importantes complementos de esfuerzos y se plantean,
normalmente, objetivos ambiciosos, proporcionales a la envergadura

del emprendimiento.

2.5.5. Acciones de Ventas
Establecer las acciones a realizar, para la ejecucion de las estrategias. Las

acciones de ventas se estableceran, quienes seran los responsables para
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realizar cada una de ellas, también se definen las prioridades a realizar y

el calendario de ejecucion de acciones.

2.5.6. Asignacion presupuestaria
Se debe tener en cuenta la asignacion de recursos econdémicos para la

elaboracion de estrategias, ya que estas estaran distribuidas en las

diferentes acciones que se realizaran.

PLAN ESTRATEGICO DE VENTAS

. Fase 2: : Fase 4:
L ., | Establecimiento Fase 5:

de estrategias

Acciones

lustracion 1 Plan Estrategico de Ventas

2.6. OBJETIVO DE VENTAS

2.6.1. Concepto de objetivo de venta

El objetivo de ventas es el establecimiento de donde se quiere o pretende
llegar ya que estos definiran la orientacion de las acciones comerciales.
Los objetivos deben estar definidos cuantificablemente, especificos, y

estar acotados a un periodo de tiempo determinado.

Los objetivos de ventas deben ser realistas, posibles de alcanzar y
comunicarlos al personal con claridad, la comunicacion es importante

porgue garantiza el cumplimiento de estas.

2.6.2. Importancia del objetivo de ventas
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Las empresas usan varios recursos de administracion o técnicas para
mejorar las operaciones de negocios en su empresa. Establecer objetivos
de venta es una herramienta que ayuda a la empresa a poder alcanzar
metas establecidas y a si mismo los objetivos de ventas ayudan a poder

lograr o incrementar los ingresos en la misma.

2.6.3. Ventas

“La venta es un mecanismo de intercambio y a través de este proceso se
satisfacen las necesidades y los deseos del cliente. Mas aln, la mayoria
de las personas, en alguna etapa de su vida, participan en la actividad de
ventas, aun cuando solo sea para vender sus habilidades y personalidad

en un intento por obtener un empleo.!

La venta es el intercambio de un producto o servicio por un precio pactado,
gue se realiza a través de un comprador y un vendedor. Las ventas que
realiza la empresa ya sea a mayoristas, minoristas o consumidor final

ayudan al logro de objetivo de ventas propuestas.

2.6.4. Importancia de las ventas

Las ventas son la principal actividad que se realiza en todos los sectores,
siempre existe algo que vender. Pero antes de lograr una venta se necesita
una negociacion se puede dar de menor a mayor intensidad todo
dependera del valor del articulo o servicio que brinde la empresa, las
ventas son importantes dentro de una empresa ya que ellas son las que

generan el ingreso econémico.

2.6.5. Organizacion de las ventas

11771 A.A (Autor Anonimo) “Importancia del plan de ventas”.
http://blog.pucp.edu.pe/blog/perfil/2010/01/07/importancia-del-plan-estrategico/ 2016.
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Para la organizacion de las ventas dentro de una empresa se deben tomar

en cuenta los siguientes aspectos:

e El volumen de la empresa: a mayor niumero de vendedores
existentes, debe existir un mayor esfuerzo destinados al control y
seguimiento.

e Diversificacién de productos: mientras mas productos maneje una
empresa y se encuentren en un mayor nimero de clasificaciones,
se deberan contratar vendedores especializados para tener una
mejor distribucion y por ende las ventas.

e Los medios de distribucién: que se deberan elegir en funcién de la

infraestructura con la que cuente la organizacion.

2.6.6. Proceso de ventas

El proceso de venta es la sucesion de pasos que una empresa realiza
desde el momento en que intenta captar la atencién de un potencial cliente
hasta que la transaccion final se lleva a cabo, es decir, hasta que se

consigue una venta efectiva del producto o servicio de la empresa
El proceso de venta esta formado por 4 fases, son las siguientes:

> ATENCION
La empresa intenta llamar la atencion de sus potenciales clientes
hacia su producto o servicio. Puede hacerlo utilizando muchas
técnicas, pero todas ellas deben estar relacionadas con la accién
final que sera la venta.

> INTERES
Una vez captado la atencién del cliente se debe despertar su
interés. El potencial cliente debe comenzar a inclinarse hacia las
posibilidades que ofrece la empresa en esta fase, esta fase se logra
si se ofrece la informacién que necesita.

> DESEO
En esta fase se experimenta el deseo por tener el producto o
servicio.

> ACCION
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Si el cliente pasa por todas estas fases, se producira la fase final.
En esta fase el cliente estd convencido de lo que quiere y por lo
tanto, se produce la transaccion econémica y la compra del bien o

servicio.

2.6.7. Indicadores de ventas

Los indicadores de ventas son datos que nos ayudan a medir
objetivamente, sirven para evaluar hasta qué punto o medida se
estan logrando los objetivos estratégicos. Con estos datos se toman
decisiones por un cierto grupo de interés dentro de la empresa.

Los indicadores comerciales son los que estan orientados a evaluar
el area de ventas, haciendo conocer la eficiencia y eficacia del area

de comercializacion.
Indicador clave de desempeiio KPI

Es un indicador de rendimiento aplicado a las ventas, con el fin de
conocer si una plan esta siendo efectivo. Este indicador de aplica a
medianas empresas, las mas usadas son: Perspectiva del cliente,
perspectiva financiera, perspectiva de crecimiento y aprendizaje y

de procesos internos.
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2.7. IMPORTADORA Y COMERCIALIZADORA DE LINEA BLANCA
“ROSVANIA S.R.L”

2.7.1. Descripciéon de la empresa

Fue fundada el 17 de Julio de 2001, sin embargo, cuenta con mas de 35 afios en
el mercado, comercializando marcas de relevancia internacional, logrando la
introduccion de nuevas marcas como INDURAMA, ABBA, HACEB, DAEWOO,
CONSUL, WHIRPOOL, VENAX, entre otros.

La mediana empresa es dirigida por la Gerente General Adolfo Arcaniy la Gerente
Comercial Fanny Arcani que realizaron varias gestiones que fueron la base de las

marcas que en la actualidad comercializa ROSVANIA.

Con mas de doce afios se cuenta con la representacion de marcas reconocidas a
nivel sudamericano y lideres en sus mercados como HACEB (Colombia),
CHALLENGER (Colombia), INDURAMA (Ecuador), poseyendo una red de

clientes a nivel nacional de una cartera de mas de 100 clientes.

La caracteristica de la importadora y comercializadora empresa ROSVANIA S.R.L
es brindar a sus clientes el Servicio Técnico, ROSVANIA cuenta con técnicos
capacitados a nivel internacional, ademas que se realiza un estudio de cada
producto para los distintos escenarios bolivianos, como ser altiplano, valles e

incluso para climas tropicales.

ROSVANIA brinda a los hogares bolivianos productos con bastante calidad,
comodidad y sobre todo seguridad. La decision tomada en la organizacion es en
base a enfoques basados en de los mecanismos de medicion y la utilizacion de

herramientas estadisticas que demuestran hechos en pro de su mejora continua.

2.7.2. Productos que ofrece al mercado

ROSVANIA es una empresa privada, representante en el mercado boliviano,
importadora y comercializadora de importantes marcas de electrodomésticos en linea

blanca.
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Los electrodomésticos que importa Rosvania son de industrias colombianas,

brasileras y ecuatorianas las cuales son:

. Cocinas

. Refrigeradores
. Cocinas

. Exhibidores

. Freezzers

. Lavadoras

. Microondas

Las marcas que importan la empresa son:

e Haceb
e [ndurama

e Challenger

e Realce

o Westpoint
e Splendid
e Rheem

La empresa tiene toda la experiencia que respalda para brindar lo mejor a los clientes,
ROSVANIA cuenta con sucursales en la ciudad de La Paz, El Alto, Cochabamba vy

Santa Cruz.

Su casa matriz se encuentra en la ciudad de La Paz, ROSVANIA es una empresa que
distribuye sus productos a mayoristas y minoristas del mercado boliviano, como

también al cliente final.

Su producto estrella son las cocinas ya que representan el 60% de las ventas de todos

los productos de los que distribuye Rosvania.
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CAPITULO Il

DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION
3.1. Tipo de intervencion

El nivel de investigacion al cual esta suscrito este trabajo es Explicativo — Cuantitativo.
Segun Roberto Herndndez Sampieri da por aludido al ambito estadistico, “Es en esto
en lo que se fundamenta dicho enfoque, en analizar una realidad objetiva a partir de
mediciones numéricas y analisis estadisticos para determinar predicciones o patrones
de comportamiento del fendbmeno o problema planteado. Este enfoque utiliza la

recoleccion de datos para comprobar hipotesis”.*?

3.2. Universo o Poblacion de Estudio

La presente investigacion se realizara en la empresa importadora y comercializadora
de linea blanca Rosvania S.R.L. La poblacién seleccionada corresponde al Gerente

Comercial, clientes y potenciales clientes y el personal de ventas.

12 Roberto Hernandez Sampieri, (2014). Metodologia de la investigacion, México,
DFMcGRAW-HILL.
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Tabla 2 Estructura de la poblacién por edad

ESTRUCTURA DE LA POBLACION POR

EDAD
(POSIBLES CLIENTES EN EDADES ENTRE
25 A 59 ANOS)
EDADES CANTIDAD DE
PERSONAS
25-29 217078
30-34 209730
35-39 178885
40-44 160372
45-49 136086
50-54 120713
55-59 96256
TOTAL 1.119.120,00

FUENTE: Elaboracion propia basada en datos por el INE — CENSO 2012 Estructura de la

poblacion por edad

Tabla 3 Poblacién Total

La Paz 2.719.344,00 1.119.120,00

FUENTE: Elaboracion propia basada en datos presentados por el INE-CENSO 2012
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Para la recoleccion de informacion que se emple6 en el presente trabajo, es un
método deductivo, en el cual se estudiard a un grupo particular de personas que estan

involucrados en el tema de planificacién estratégica de ventas.

3.3. Determinacién del tamafio y disefio de la Muestra
Para la determinacién del tamafio de la muestra tomaremos en cuenta los

siguientes parametros:

o La muestra se basara en el nUmero de personas que se encuentran entre 25

y 59 afios de edad en la ciudad de La Paz.

Dénde:

n= Tamafo de muestra por estimar

Z= Es el nivel de confianza o margen de confiabilidad (95%=1.96)
p= Probabilidad de éxitos (0.5)

g= Probabilidad de Fracaso (0.5)

N= Numero total de personas entre 25 a 59 afios de edad

d= Error de estimacién (en este caso d= 0.05)

_ 1119120 * (1,96)2(0.5 )(0.5)
~(0,05)2 * (1119120 — 1) + (1,96)2 = (0,5) * (0,5)

n

n= 384 personas

El tamafio de la muestra es de 384 personas que comprenden entre los 25 a 59 afios
de edad en la ciudad de La Paz también se considera al gerente comercial de la
empresa Rosvania S.R.L. y a los trabajadores del area de ventas dando un total de

397 personas.
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Tabla 4 Muestra para la investigacion

Gerente Comercial 1 persona
Personal del Area de Ventas 12 personas
Clientes 384 personas
TOTAL 397 personas

3.4. Seleccion de métodos y técnicas
La entrevista a realizar serd una entrevista semiestructurada, se basara en realizar
preguntas al entrevistado (Gerente Comercial), el cual debera brindar informacion que

ayuda a la investigacion, cada respuesta tendra un tiempo maximo de 4 minutos.

Segun Martha Gonzales Luengo considera que la encuesta semiestructurada “son
fundamentales en particular para obtener un conocimiento a fondo de las cuestiones
cualitativas, estas encuestas son (tiles para evaluar impactos imprevistos (positivos
y negativos), las opiniones sobre la pertinencia y la calidad de los servicios y de los

productos”.'3

3.5. Instrumentos de relevamiento de informacién
La encuesta se realizara a 384 personas que se encuentran entre las edades de 25
a 59 afios de la ciudad de La Paz y una entrevista al Gerente Comercial de la empresa

Rosvania S.R.L.

13 Mirtha Gonzales Luengo “Encuestas de campo” https://slideplayer.es/slide/3409652/
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y VALIDACION DE LA INVESTIGACION

Para realizar la interpretacion de la informacién, se realizar4 un analisis individual,
general y dindmico de la entrevista que se realizé al Gerente Comercial y las

encuestas realizadas a los clientes y trabajadores del area de ventas de la empresa.

4.1. Entrevista
A partir de la de la recoleccién de informacién mediante la entrevista, el Gerente
Comercial nos brind6 informacion muy importante de acuerdo a los puntos que se

evaluaron los cuales se desarrollaran a continuacion:
+ RECURSOS HUMANOS (FUERZA DE VENTAS)
Actividades Emocionales

De acuerdo a la entrevista realizada al gerente comercial, comenta que la empresa
Rosvania no cuenta con actividades motivacionales, solo con actividades de

integracién que son campeonatos de futbol que realizan cada semestre.
Incentivos generados por la empresa

El gerente comercial comenta que si cuenta con actividades de incentivos monetarios;
en el cual consiste en la venta de ciertos productos por la venta de estos se le otorga

al vendedor o mayorista 2 ddlares.

Se evidencia que la empresa no cuenta con incentivos no monetarios, los cuales son

importantes dentro de la organizacion y para el personal.
¢ RECURSOS COMERCIALES
N° de lineas de productos

El Gerente comercial mediante la entrevista menciona que cuenta con una linea

amplia como cocinas, refrigeradores, microondas, frezzers, exhibidores, calefones,
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lavadoras y campanas extractoras. El gerente menciona que la linea de cocinas tiene

mayores ventas a comparacion de las otras.

Traen estas lineas de productos debido a que es de uso necesario en los hogares de
las personas, pero en la actualidad por el contrabando y la importacién de productos

chinos las ventas bajaron.

En conclusién, la empresa no tiene mucha venta en las lineas de refrigeradores,
microondas, frezzers, exhibidores, calefones, lavadoras y campanas extractoras.

Estas lineas necesitan ser impulsadas para la venta hacia el cliente o consumidor.
Segmento de mercado

De acuerdo a la entrevista que se ha realizado al gerente comercial comenta que su
segmento de mercado son familias y parejas ya que todos sus productos son
dedicados a casa — hogar. El segmento de mercado fue realizado y proporcionado a

la empresa por uno de sus proveedores hace mucho tiempo.

En conclusion, esto da a entender que la empresa no tiene un segmento de mercado
actualizado y que no conocen la metodologia de como se ha realizado el segmento

de mercado a su empresa.
¢ RECURSOS FINANCIEROS
Asignacién Presupuestaria

La empresa cuenta con un % de asignacion presupuestaria, para realizar publicidad
como propagandas, el gerente menciona que solicitan a sus proveedores un

porcentaje de dinero, para realizar estas actividades.

La empresa Rosvania tiene un apoyo por parte de sus proveedores, el cual deberia

ser aprovechado para poder impulsar sus ventas en los diferentes productos.
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e COLABORADORES
Na de alianzas estratégicas y convenios

En la entrevista que se llevé a cabo junto al gerente comercial, la empresa no cuenta
con alianzas estratégicas ni convenios con otras empresas. La empresa Rosvania en
este aspecto podria realizar estrategias de alianzas empresariales, para favorecerse

en la venta de sus productos de electrodomésticos en linea blanca.
e COMPETIDORES
Precio en el mercado el mercado

Segun el gerente comercial el precio de sus productos es competitivo, debido a que
los venden a un precio justo en el mercado y son mas econdmicos que las otras
marcas conocidas como Samsung, Mabe, Electrolux, etc. El gerente también

menciona que tienen un analisis sobre los precios de la competencia.

En conclusion, la empresa no cuenta con un andlisis actualizado sobre la competencia

en el aspecto de precios.
e« ECONOMICO
Numero de estrategias previsoras

El gerente comercial menciona que la empresa tiene un colchén econémico en una

cuenta bancaria y cuentan con estrategias de tipo de cambio cuando es necesario.

La empresa Rosvania esta dedicada a la importacion y venta de electrodomésticos,
al realizar la compra de estos productos usa el délar (tipo de cambio), en conclusion
la empresa solo tiene algunas estrategias provisorias para la compra de sus

productos.
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e ESTRATEGIAS DE VENTAS
N° de estrategias de ventas

En la entrevista que se llevd a cabo junto al gerente comercial, la empresa realiza
estrategias de ventas como Black Friday y Quemazon de Ventas en las fechas de
Junio por San Juan, el quemazdn de ventas consiste en vender los productos de

modelos anteriores a precios bajos.

En conclusion, la empresa Rosvania, solo cuenta con pocas estrategias de ventas
anualmente, para la venta de sus productos. La empresa podria realizar mas
estrategias de ventas aprovechando con la ayuda econémica que les brinda sus

proveedores para impulsar sus ventas.
= PORCENTAJE DE ASIGNACION PRESUPUESTARIA

Segun la entrevista realizada al gerente comercial, menciona que la asignacion
presupuestaria de la empresa para las estrategias depende de la actividad que se

vaya a realizar, pero para el &rea comercial destinan un 25%.

En conclusion tiene un presupuesto para poder realizar estrategias, el cual debe ser

aprovechado para poder impulsar las ventas.
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4.2. Encuesta

1. ¢ CONOCE LA EMPRESA ROSVANIA?

GRAFICO 1

NO
44%

Sl
56%

GRAFICO 2

El 56% de los encuestados si conoce la empresa Rosvania, en cambio el 44% no

tiene conocimiento sobre la empresa.

Se puede evidenciar que un porcentaje de las personas encuestadas que representan
el 44%, no tiene conocimiento de la empresa, por lo cual se pretende proponer

distintas estrategias para dar a conocer la empresa Rosvania.

En conclusion, la empresa Rosvania debe realizar estrategias para poder impulsar el

conocimiento de la empresa hacia los clientes o consumidores.
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» RECUSOS COMERCIALES

N° de componentes utilizados en la identidad corporativa

2. ,COMO RECONOCE A UN TRABAJADOR DE ROSVANIA?

GRAFICO 3

NO LO
RECONOCE
28%

COLORES
6%

POLERAS
15%

CHALECOS
39%

GORRAS
12%

El grafico sefala que el 39% de las personas encuestadas reconocen a un trabajador

de la empresa Rosvania por la indumentaria que llevan en especial los chalecos, el

12% por sus gorras ya que tienen los colores de la empresa, el 15% lo reconoce por

las poleras utilizadas, el 6% por los colores y un porcentaje del 28% no reconoce a

los trabajadores de Rosvania.

Los clientes reconocen al personal de ventas en sus diferentes vestimentas, pero

existe un grupo que no identifica a los vendedores o trabajadores de la empresa

Rosvania.

En conclusion, el personal de la empresa cuenta con una buena vestimenta, que

puede ser identificada a la vista del cliente o consumidor.
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N° de lineas de productos

3. ¢QUE PRODUCTOS CONOCE USTED DE ROSVANIA?

GRAFICO 4
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El 37% de los encuestados conoce los productos de refrigeradores, el 33% tiene
mayor conocimiento de las cocinas, el 9% microondas, el 9% freezer, el 7% lavadoras,

el 4% olla y exhibidores y el 1% cubiertos.

En las personas existe una confusion por la marca debido a que la empresa Rosvania

no vende cubiertos ni ollas.

Como se puede apreciar en el grafico aparte de cocinas y refrigeradores, no tiene un
impacto importante en la mente del consumidor. La finalidad de este documento es

impulsar estos productos en sus ventas mediante las estrategias.
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4. ¢ VIO ALGUN SPOT PUBLICITARIO DE ROSVANIA?

GRAFICO 5
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Este grafico sefiala que el 62% de los encuestados si vio un spot publicitario de
Rosvania y el 38% no vio ningun spot publicitario de la empresa.

La mayoria de las personas vieron un spot publicitario de Rosvania, pero no tuvo un
impacto significativo hacia el publico. En el siguiente grafico se puede apreciar que a
un porcentaje de personas no le parecio llamativo los spots publicitarios que vieron

de la empresa Rosvania.

La empresa Rosvania lanza spots publicitarios, pero la gente no esta de acuerdo con

ello, lo que provoca que no hay un impacto positivo en los productos.
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4. ; USTED CREE QUE EL SPOT PUBLICITARIO FUE LLAMATIVO?

GRAFICO 6
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En el grafico se puede observar que el 56% opina que el spot publicitario no fue
llamativo por distintas caracteristicas que mencionaron y el 44% opina que si les

parecio llamativo.

De acuerdo a las encuestas realizadas, las personas si vieron los spots publicitarios

de Rosvania, pero no les parecio llamativo.

En conclusién, un porcentaje de las personas encuestadas no esta de acuerdo con
ello, lo que provoca que no existe un impacto positivo en los productos, este problema
se puede solucionar proponiendo una estrategia de publicidad llamativa para los

clientes o consumidores.
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5. ¢ USTED CONOCE LA PAGINA WEB DE ROSVANIA?

GRAFICO 7

El grafico sefiala que el 75% de las personas encuestadas no conocen la pagina web
de Rosvania debido que la mayoria de las personas no tienen conocimiento por la
falta de informacion de la existencia de este. El 25% si tiene conocimiento sobre la
pagina web debido a que son personas que realizan basquedas por internet y tuvieron

informacion de la pagina web de Rosvania.

En conclusién, se puede evidenciar que existe un problema por el no conocimiento

de la pagina web de Rosvania.
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6. ¢ QUE ELEMENTOS CREE QUE LE GUSTARIA VER EN LA PAGINA WEB DE
ROSVANIA?

GRAFICO 8
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El grafico sefiala que el 26% de los encuestados opina que a la pagina web de
Rosvania le falta informacion acerca de sus de productos, el 20% sefala opina que
le hace falta poner los precios, el 18% quiere que exista la compra en linea, el 15%
sefiala que hace falta méas fotos de los productos, el 12% dicen que seria bueno ver
videos donde se muestre las caracteristicas del producto, el 9% descuentos por

compra en linea.

Las sugerencias que dan en esta grafica, son del 100% de los encuestados que

conocen y no conocen la pagina web de Rosvania.

En conclusion, la empresa puede aprovechar estas sugerencias para poder potenciar

Su pagina web y asi incrementar el uso de la misma.
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7. (. CONOCE LA PAGINA DE FACEBOOK DE ROSVANIA?

GRAFICO 9
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El gréfico sefala que el 53% de los encuestados conoce la pagina de Facebook de

Rosvania, el 47% no tiene conocimiento de la pagina de Facebook.

Las personas encuestadas no tienen conocimiento sobre la pagina de Facebook de

Rosvania, ya que no se les informo sobre la existencia de este.

En conclusion, la empresa podria potenciar las visitas en Facebook para poder

potenciar sus ventas en sus diferentes lineas de productos.
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8. . QUE INFORMACION LE GUSTARIA QUE TENGA LA PAGINA DE
FACEBOOK DE ROSVANIA?

GRAFICO 10
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El grafico sefala que el 31% opina, que la pagina de Facebook deberia tener
informacion sobre las caracteristicas del producto, el 29% opina que deberia tener
precio de los productos, el 12% foto de los productos, el 11% marca de los productos,

el 8% ofertas, el 6% lugares de compray el 3% videos.

Las personas que conocen y no conocen la pagina de Facebook de Rosvania,
sugieren ciertas caracteristicas. La empresa puede aprovechar estas sugerencias

para poder aumentar las visitas en su pagina de Facebook.
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9. ¢ LE PARECE QUE LA ILUMINACION DE LAS SUCURSALES DE ROSVANIA
ES EL ADECUADO?

GRAFICO 11
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El 61% de las personas encuestadas opina que si hay una buena iluminacién en las

sucursales, en cambio el 39% opina que no.

De acuerdo con lo observado las sucursales de Rosvania, usan focos blancos que
brindan baja iluminacion, lo que provoca que los productos no sean visualizados de
la manera correcta. El 39% que opina que no hay una buena iluminacion se refiere a

este problema que se observé en las sucursales.

En conclusion, la empresa debe mejorar en cuanto a la iluminacion de sus distintas

sucursales, para el cliente pueda observar de mejor manera los productos.

53



Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

10. ¢ USTED CREE QUE LOS ESPACIOS PARA CAMINAR EN LAS
SUCURSALES DE ROSVANIA SON APROPIADOS PARA QUE PUEDA
MOVILIZARSE?

GRAFICO 12
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El grafico sefiala que el 41% de las personas encuestadas opinan que los espacios
si son comodos para caminar y poder observar los productos y el 59% no cree que
los espacios sean comodos.

Los espacios para que los clientes transiten en las sucursales son apropiados, segun
una mayoria de las personas encuestadas, pero existe un porcentaje que no cree que

los espacios para transitar en las sucursales son los apropiados.

En conclusion, la empresa puede mejorar aplicando estrategias de merchandising,

para poder potenciar las ventas.
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11. ¢ LE AGRADA LA DECORACION DE LAS SUCURSALES DE ROSVANIA?

GRAFICO 13
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El grafico sefiala que el 44% de las personas encuestadas opina que les agrada la
decoracion de las sucursales de Rosvania, el 56% de los encuestados no les agrada

la decoracioén de las distintas sucursales.

Existe un cierto porcentaje, donde las personas opinan que no les agrada la

decoracion con la que cuentan las sucursales de Rosvania.

En conclusion, la empresa puede mejorar este aspecto con las sugerencias dadas

gue se muestra en el siguiente gréfico.
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12. ¢, POR QUE NO LE AGRADA LA DECORACION EN LAS SUCURSALES?
ARREGLAR FORMATO

GRAFICO 14
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El grafico sefala que el 29% dice que no le agrada la decoracién de las sucursales
porque los banners no son visibles, el 27% es por la falta de letreros de la marca en
los productos, el 20% opina que las sucursales tienen una baja iluminacion, el 12%
opina que existe poco espacio y el 12% opina que no tienen una buena fachada en

las sucursales.

Los comentarios de las personas encuestadas sobre la decoracion de las sucursales
deben ser tomadas en cuenta para mejorarlas y asi poder ayudar en llamar la atencion

de los clientes mediante la buena decoracién de las sucursales.

En conclusién, la empresa debe tomar en cuenta estas sugerencias para asi poder

implementar estrategias de merchandising para el mejoramiento de las sucursales.
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13. ¢ EL ENCARGADO DE LA SUCURSAL ES CORDIAL AL MOMENTO DE
ATENDERLO/A?

GRAFICO 15
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El grafico sefiala que el 56% de las personas encuestadas opina que los encargados
de sucursales son cordiales al momento de atenderlos, el 44% dicen que los

encargados de las sucursales no son cordiales al momento de atenderlos.

Segun los encuestados existe una buena atencidon hacia el cliente, pero el otro

porcentaje no cree que la atencién sea buena en las sucursales de Rosvania.

En conclusion, se debe tomar en cuenta el 44% que opina que cree que no hay una
buena atencion al cliente, por lo cual la empresa deberia dar soluciones con

capacitaciones para poder generar una buena imagen de venta hacia el cliente.
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14. ¢( USTED CREE QUE LOS VENDEDORES SABEN LAS CARACTERISTICAS
DE LOS PRODUCTOS?

GRAFICO 16
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El grafico sefiala que el 53% de las personas encuestadas opinan que los vendedores
de las sucursales si saben sobre las caracteristicas de los productos y les informan
muy bien acerca de ellos y el 47% opina que los encargados de las sucursales no

saben las caracteristicas de los productos.

Segun los encuestados, opina que el 47% del personal no domina las caracteristicas
de los productos por lo cual genera un problema en la explicacién de los productos.

En conclusion, se debe tomar en cuenta al porcentaje que opina que no existe un
dominio de las caracteristicas de los productos por parte del personal de ventas, por
lo cual se deberia solucionar mediante capacitaciones acerca de las caracteristicas

de los productos que ofrece la empresa.
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15. ¢ LE GUSTARIA QUE LAS SUCURSALES CUENTEN CON UN SISTEMA DE
RECLAMOS O SUGERENCIAS?

GRAFICO 17
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El grafico sefiala que el 97% de las personas encuestadas opina que si la empresa
deberia contar con un sistema de reclamos y sugerencias el 3% cree que no es

necesario.

La mayoria de los encuestados opina que debe existir un sistema de reclamos o
sugerencias este punto se debe considerar porque ayudaria a mejorar distintos

puntos de la empresa.

En conclusion, la empresa debe implementar un sistema de reclamos y sugerencias
para que los clientes puedan acudir a la misma y ayudar al mejoramiento de la

empresa.
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16. ¢ QUE PROMOCIONES DE VENTAS LE GUSTARIA QUE TENGA LA

EMPRESA ROSVANIA?

GRAFICO 18
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El 31% de las personas encuestadas le gustaria que exista promociones de regalo,
el 28% descuentos, el 20% cupones, el 19% precios especiales, el 1% combos y el
1% paquetes de producto.

Segun los encuestados desean que existan mayores promociones en los productos

de la empresa, en sus distintas lineas.

En conclusion la empresa deberia implementar ciertas estrategias promocionales

para impulsar la venta las ventas de los productos hacia el consumidor.
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4.3. Encuesta al personal de ventas

1. (.CONOCE LA MISION DE LA EMPRESA?

GRAFICO 19
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El grafico sefiala que el 60% del personal de ventas si conoce la mision de la empresa
y el 40% del personal de venta no conoce la misién de la empresa,

Segun el personal de ventas sefiala que tienen conocimiento acerca de la mision de
la empresa, pero al observar la misibn que corresponde a la empresa estas no
coinciden con la que los trabajadores mencionan.

En conclusién, comparando las respuestas de los trabajadores que se encuentran en
la siguiente pregunta y la mision correcta que corresponde a la empresa, se concluye

gue no tienen conocimiento sobre la mencionada mision.
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¢, CUAL ES LA MISION DE LA EMPRESA

GRAFICO 20

¢CUAL ES LA MISION DE LA
EMPRESA?

VENDER
37%

NO SABE
36%

LOS OBJETIVOS
27%

El grafico sefiala que el 37% del personal de venta dice que la mision de la empresa

es vender los productos de la misma, el 36% del personal de venta no sabe cuél es

la mision de la empresa y el 27% dice que la mision de la empresa es dar a conocer

los objetivos de la empresa.

Segun el personal de ventas sefiala que tienen conocimiento acerca de la mision de

la empresa, pero al observar la misibn que corresponde a la empresa estas no

coinciden con la que los trabajadores mencionan.

En conclusion comparando las respuestas de los trabajadores y la mision correcta

gue corresponde a la empresa, se concluye que no tienen conocimiento sobre la

mencionada mision.
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3. ¢CONOCE LA VISION DE LA EMPRESA?

GRAFICO 21
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El grafico sefala que el 60% del personal de ventas si conoce la vision de la empresa

y el 40% no conoce la vision de la empresa Rosvania.

Segun el personal de ventas sefiala que tienen conocimiento acerca de la vision de
la empresa, pero al observar la visiobn que corresponde a la empresa, estas no

coinciden con la que los trabajadores mencionan.

En conclusion analizando las respuestas de los trabajadores y la mision correcta que
corresponde a la empresa, se concluye que no tienen conocimiento sobre la

mencionada vision.
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4. ¢CUAL ES LA VISION DE LA EMPRESA?

GRAFICO 22
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El grafica sefiala que el 45% del personal de venta dice que la visién de la empresa
es: hacer conocer los productos a los distintos clientes, el 33% dice que la vision de
la empresa es hacer conocer la empresa a las distintas personas de Bolivia 'y el 22

% no sabe cudl es la visién de la empresa Rosvania.

Segun el personal de ventas sefiala que tienen conocimiento acerca de la vision de
la empresa, pero al observar la visibn que corresponde a la empresa estas no

coinciden con la que los trabajadores mencionan.

En conclusién comparando las respuestas de los trabajadores y la visién correcta que
corresponde a la empresa, se concluye que no tienen conocimiento sobre la

mencionada vision.
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5. ¢(CONOCE LOS VALORES DE LA EMPRESA?

GRAFICO 23
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El grafico sefiala que el 80% de los trabajadores conoce los valores que tiene la
empresay el 20% del personal de ventas no conoce los valores de la empresa.

Segun el personal de ventas sefiala que tienen conocimiento acerca de los valores
de la empresa, pero al observar los valores que corresponde a la empresa estas no

coinciden con la que los trabajadores mencionan.

En conclusién comparando las respuestas de los trabajadores y los valores correctos
gue corresponde a la empresa, se concluye que no tienen conocimiento sobre los

mencionados valores.
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6

¢ CONOCE LOS COLORES CORPORATIVOS?

GRAFICO 24
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El grafico sefala que el 100% del personal de ventas conoce los colores corporativos

que identifica a la empresa.

Segun los trabajadores tienen conocimiento absoluto sobre los colores, ya que estos

estan identificados en la indumentaria que les brinda la empresa.

En conclusion los trabajadores tienen conocimiento absoluto acerca de los colores

corporativos de la empresa.

66



Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

7. (LA EMPRESA CUENTA CON INDUMENTARIA CON LOS
COLORES DE ROSVANIA?

GRAFICO 25
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El grafico sefiala que el 100% del personal de ventas indica que si existe

indumentarias de trabajo con los colores corporativos de la empresa.

Segun los trabajadores la empresa les brinda indumentaria con los colores
corporativos de la empresa, pero también les brinda colores diferentes que no son

parte de los colores de la empresa.

En conclusion la empresa si brinda indumentaria con los colores corporativos de la
empresa, pero también brindan indumentaria de otros colores con la marca de

Rosvania.
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8. ¢USTED CREE QUE LOS COLORES DE LA VESTIMENTA SON LOS

ADECUADOS PARA QUE LOS CLIENTES RECONOZCAN A UN
VENDEDOR DE LA EMPRESA?
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El 93% de las personas encuestadas opinan que los colores de la vestimenta no son
los adecuados para que el cliente reconozca a un vendedor de la empresa Rosvania

y el 7% le parece adecuado los colores que se les brinda.

Segun la encuesta realizada a las personas no les parece el color de la indumentaria
para la representacion de la empresa, debido a que usan diferentes colores para cada
dia, los cuales no son parte de los colores corporativos de la empresa y estos son

proporcionados por la misma empresa.

En conclusion la empresa debe proporcionar vestimenta con los colores corporativos

que caracteriza la empresa.
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9. ¢Por qué no le parece adecuados los colores de las vestimentas?

éPor que no le parece adecuados los
colores de las vestimentas?
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El 100% respondié que la empresa proporciona diferentes colores en la vestimenta
que hace que un cliente no pueda reconocer a primera vista a un vendedor de la

empresa Rosvania,

En conclusion la empresa debe mantener los colores corporativos en la vestimenta
de sus trabajadores y no usar diferentes lineas de colores para los diferentes dias

de la semana.
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10.¢QUE INCENTIVOS LES OFRECE LA EMPRESA ROSVANIA?

GRAFICO 26

¢QUE INCENTIVOS LES OFRECE LA
EMPRESA ROSVANIA?

CENA
22%

INCENTIVOS
0%
DINERO
56%
PRODUCTO
22%

El 56% de los encuestados indican que existe incentivos monetarios (dinero), el 22%

productos que brinda la empresa, el 22% indica que cuentan con cenas de fin de afio

y el 0% opina que no existe incentivos.

La mayoria del personal encuestado afirma que la empresa da incentivos monetarios

por cada venta realizada a fin de mes.

En conclusion, la empresa acostumbro a su personal de ventas a recibir un porcentaje

econdmico por la venta que realiza lo cual hace que esto se vuelva en algo constante

y esto podria volverse en un porcentaje de ganancia y no asi en un incentivo
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4.3. CONCLUSION

Realizando las encuestas y entrevistas, se ha podido evidenciar que la hipétesis ha
podido ser comprobada, es decir la falta de un Plan Estratégico de ventas en las
empresas importadoras y comercializadoras de linea blanca (Rosvania S.R.L) es una
de las causas por la que la empresas no logran su objetivo de ventas.

La empresa importadora y comercializadora de linea blanca a falta de adecuadas
herramientas de gestion, maneja de una manera empirica el cual trae consigo
problemas a la empresa, ocasionando algunos problemas en el logro de objetivos y
directrices a seguir.

De acuerdo a esta informacién recopilada la empresa requiere fortalecer la parte de
fuerza de ventas debido que a este aspecto es importante en el area de ventas por
gue son el primer contacto con los clientes. Se debe fomentar en capacitaciones,
motivaciones e incentivos hacia el personal ya que es una clave para el desarrollo de

crecimiento en ventas.

También se pudo evidenciar la falta de promociones mediante medios tradicionales y
no tradicionales, reforzando mediante spots publicitarios, redes sociales y pagina

web.

En otro aspecto el empuje mediante promociones adecuados para los diferentes

clientes no esta siendo aprovechada de la manera adecuada por la empresa.
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CAPITULO V

PROPUESTA

La siguiente propuesta para las empresas Importadoras y Comercializadoras de
Linea Blanca (Rosvania) se fundamenta en el marco teérico y se basa en el
diagndstico realizado anteriormente.

En esta parte se presentaran las distintas estrategias de ventas para potenciar las
mismas, en lo que nosotros nos basamos, es en toda la informacion recolectada en
base a la entrevista y encuestas realizadas a personas que estan dentro de la

organizacion y a clientes.

5.1. IMPORTANCIA
La aplicacion de este Plan Estratégico de Ventas es significativa para las empresas
Importadoras y Comercializadoras de linea blanca (Rosvania) debido a que gracias

a este se podra lograr los objetivos de ventas propuestas.

5.2. OBJETIVO DE LA PROPUESTA

5.2.1. Objetivo general
Entregar un documento que contenga el plan estratégico de ventas con sus diferentes

estrategias para lograr el objetivo de ventas propuesto de la empresa.

5.2.2. Objetivos especificos
v' Realizar un andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
v Establecer estrategias de ventas que ayuden a lograr el objetivo de ventas.
v' Establecer acciones de ventas para cumplir las estrategias de ventas

propuestas.
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5.3.

ANALISIS FODA

Tabla 5 Analisis FODA

F1:
F2:
F3:
F4.
F5:
F6:
F7.
F8:

FORTALEZAS
Actividades de integracion hacia el personal.

Actividades de incentivos monetarios para la fuerza de ventas.

Amplia gama de productos en linea blanca.

Uso de indumentaria con los colores corporativos de la empresa.

Adecuada iluminacion en las sucursales de la empresa.
Buena distribucion en los espacios de las sucursales.

Buena atenciodn al cliente por parte del personal de ventas.

Precios accesibles en los productos para el mercado.

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
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OPORTUNIDADES

O1: Conocimiento de la empresa por parte de nuevos
clientes

02: Incremento de conocimiento de la empresa
mediante las redes sociales

03: Colaboracién econémica por parte de los
proveedores para realizar estrategias.

DEBILIDADES AMENAZAS

D1:
D2:
D3:
DA4.
D5:
D6:
D7:

Segmento de mercado desactualizado.

Falta de convenios.

Falta de alianzas estratégicas

Spots publicitarios no llamativos segun los clientes.
Bajo alcance de la pagina web hacia el publico objetivo.
Falta de elementos en la pagina web de Rosvania.

Desconocimiento de la misién, vision y valores organizacionales de

la empresa por parte del personal.

D8: Desaprovechamiento de actividades motivacionales en la fuerza

de ventas.

D9: Falta de incentivos, capacitacion y motivacion al personal de ventas.

Al: Disminucion de ventas en los productos de
refrigeradores, microondas, frezzers, exhibidores,
calefones, lavadoras y campanas extractoras.

A2: Contrabando en el mercado de electrodomésticos
en linea blanca.

A3: Incremento de marcas chinas en el mercado de
electrodomésticos.

A4: Falta de estrategias provisorias.
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Se realiza el siguiente cruce de variables, donde para cada valoracion es del 1 al 10,

siendo 1 sin relacion y 10 una relacion alta.

Tabla 6 Matriz de confrontacion

OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 02 03 * Al | A2 | A3 | A4 *
F1 1 1 1 3 1|1 1 |1 4
F2 1 1 1 3 1| 1 1 1 4
0 F3 5 5 6 16 | 4, 3 1 1 9
ﬁ F4 6 2 1 9 11| 1 1 1 4
E F5 2 2 1 5 1] 1 1 1 4
7 F6 2 1 1 4 | 1|2 2] 1] 4
F7 8 5 2 15 | 3| 1 1 1 6
F8 8 7 4 19 | 4| 1 1 1 7
z 35 24 17 76 | 16|| 10 | 8 8 | 42
z )3
D1 4 1 4 9 6 | 3 1 1 | 11
D2 3 2 3 8 41| 1 1 1 7
D3 4 6 6 16 | 8|| 1 1| 4 | 14
g D4 8 7 1 16 7 1 1 1 10
<g( D5 7 6 2 15 | 6|| 1 1 1 9
§ D6 3 6 1 10 | 5|| 1 1 1 8
° D7 2 2 2 6 2] 1 1 1 5
D8 3 1 1 5 6] 1 1 1 9
D9 2 2 1 5 8l 4 | 2 1 [ 15
z 36 33 21 90 | 52| 12 | 10 | 12 | 86
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De acuerdo a la Matriz de Confrontacion se tiene las sifuietnes estrategias:

F8:01= Realizar promociones mediantes los canales tradicionales y no tradicionales

para los clientes.

Al:F3: Dar a conocer mediante las redes sociales, pagina web, la amplia gama de

productos que tiene la empresa.
D4:01: Realizar spots publicitarios llamativos para el publico objetivo.

D9:Al: Realizar capacitaciones, programa de incentivos y motivacionales al personal

de ventas.
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5.5.
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Establecimiento de objetivos

El establecimiento de objetivos estable que resultados de ventas quieren
conseguir la empresa, para posteriormente realizar las acciones
correspondientes para alcanzar el mencionado objetivo.

Como se pudo evidenciar por la entrevista que se realizd al Gerente Comercial
la empresa no alcanzo su objetivo de ventas en el afio 2018. Es por eso que
la empresa al realizar el Plan Estratégico de Ventas debe establecer un
objetivo de ventas en general este puede fijarse por un periodo de afo, deben

ser realistas para su cumplimiento.

El objetivo estratégico del Plan Estratégico de ventas es:

Incrementar las ventas en sus lineas de productos, obteniendo una mayor
cantidad de ventas en un 7% en las empresas importadoras y
comercializadoras de linea blanca. Usando la aplicacion de estrategias de

ventas, en un plazo de un afio.

Estrategias
De acuerdo a la matriz de confrontacion y como se detallé anteriormente, se

deduce que se debe establecer las siguientes estrategias que se encuentran

detalladas a continuacion:
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5.5.1. Estrategia de fuerza de ventas

Estrategia de fuerza
de ventas

Programa de Programa Programa de
capacitacion al Motivacional para el

personal de ventas personal de ventas

incentivos para el
personal de ventas

> CAPACITACION AL PERSONAL DE VENTAS

Esta propuesta tiene como finalidad realizar capacitaciones a los trabajadores
para mejorar el desempefio de la fuerza de ventas.

Este punto describe los pasos para realizar la capacitacion al personal de
ventas.

Se realizara un programa de capacitaciones para el personal de ventas sobre
la atencion al cliente, como vender de manera correcta los electrodomésticos

de linea y técnicas para desarrollar estas.

Justificacién

De acuerdo a la encuesta realizada existe un porcentaje de los
encuestados que opina que los vendedores no son cordiales al
atenderlos y que no tienen un buen dominio sobre la informacion de los
productos, es por tal raz6n que se propone las capacitaciones al
personal de ventas para poder mejor la atencion y servicio al cliente,
debido a que son el primer contacto con el cliente.
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Tabla 7 Operacionalizacion Capacitacion al Personal

CAPACITACION AL PERSONAL DE VENTAS

Temas para la capacitacion al personal de ventas

1. Area de Mentalidad
Como desarrollar una mentalidad ganadora.
Actitud Mental Positiva
Psicologia del Vendedor.

2. Proceso de Ventas
Conocimientos de los productos
Prospeccion.
Presentacion.
Manejo de Objeciones.
Cierre de Ventas.
Seguimiento de Ventas.
Servicio Post Venta.
Atencion al Cliente.

3. Habilidades de Ventas
Lenguaje corporal.
Cdmo vender en publico.
Organizacién y disciplina
Productividad para Vendedores.
Inteligencia Emocional.

ACTIVIDADES
Definir el perfil del vendedor al que se quiere capacitar
Definir el lugar de capacitacion
Contratar al capacitador, este puede ser interno como un especialista externo
Disefio del programa de capacitacién de ventas
Temas de capacitacion para los vendedores
Evaluacién de la capacitacion
RECURSOS

ook~ wdE

e Salbn de Conferencias
e Computadora

e Sonido

e Papel

e Lapiceros

e Marcadores
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RESPONSABLES
Las personas responsables de este programa son el gerente de Recursos humanos y
Gerente comercial
TEMPORALIDAD
Las capacitaciones dirigida a la fuerza de ventas se realizaran anualmente

» PROGRAMA DE DINAMICAS MOTIVACIONALES
Esta parte tiene como finalidad describir algunas actividades motivacionales
para el personal de ventas. Estas actividades han sido realizadas en base a

la recopilacién y analisis de informacion.

El objetivo de esta propuesta es motivar al personal de ventas para mejorar
su desempefio laboral, concientizando a los participantes sobre sus

potenciales para lograr el éxito personal como profesional.

Justificacion

De acuerdo a la recopilacién de informacién, mediante la entrevista y
encuesta, el personal de ventas no cuenta con practicas actividades

motivacionales, por lo tanto, en este trabajo, se considera pertinente

proponer ciertas dinamicas de motivacion al personal para contribuir

al desarrollo y crecimiento personal.

Actividades

Las actividades a realizar con el personal son presenciales debido a
gue son ejercicios practicos. Estas dinamicas podrian ser realizadas
cada mes o cada trimestre.

Se propone las siguientes actividades motivacionales:
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Tabla 8 Descripcion de Dinamicas Motivacionales

ST pescmmeion

El mejor

equipo

Consiste en preparar tarjetas de dos colores diferentes para cada
participante. En el dorso de la tarjeta deben dibujarse ellos mismos y en
el reverso deben escribir sus cinco principales fortalezas. En la otra tarjeta
del otro color cada persona debe enumerar cinco caracteristicas positivas
de los otros participantes. Luego se mezclan las tarjetas de todos y se
analiza y compara el equipo real frente al equipo ideal. Se trata de un
ejercicio que permite reflexionar sobre fortalezas y debilidades de los
individuos y la necesidad de unirse en equipo para potenciar recursos.

Campo de

minas

Campo de minas: es un juego cuyo objetivo es fomentar la comunicacion
y las relaciones a través de la confianza. En un espacio se esparcen
distintos objetos, con el fin de que sirvan de obstaculos. Se realizan
parejas, donde uno de ellos tiene que ir con los ojos vendados, Yy el otro
tiene que hacer de guia. Se trata de que el empleado vendado atraviese

todo el “campo de minas”, siguiendo las indicaciones verbales de su guia.

El huevo
ascendente

Se trabaja el liderazgo, la creatividad, la comunicacién y cooperacion.
Cada equipo tiene que disefiar un objeto cuya finalidad sea la de proteger
a un huevo que cae de una escalera de 2 metros. Las herramientas a las
gue se dota a cada equipo son: rollos de papel de cocina, papel, pajitas,
cinta adhesiva y clips. Ademas de disefiar y crear este protector de
huevos, deberan desarrollar una campafia publicitaria para vender su
reciente invento. Al acabar la construccion de los inventos y de la campafia
de publicidad, se pondra en comuln y debatiran todas las propuestas, y

también se probaran los inventos.

Recursos

Los recursos a utilizar en estas dindmicas son material de escritorio y

un espacio fisico para realizar las dinamicas.

Tiempo
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Esta definido de acuerdo a los contenidos de las diferentes

actividades motivacionales.

» PROGRAMA DE INCENTIVOS PARA EL PERSONAL DE VENTAS
Esta parte tiene como finalidad describir algunos incentivos no monetarios y
monetarios para el personal de ventas. Estas actividades han sido realizadas
en base a la recopilacion y andlisis de informacion.
El objetivo de esta propuesta es incentivar al personal de ventas para mejorar

la productividad, mediante refuerzos intermitentes.

Justificacion

Mediante la recopilacion de informacion por medio de la entrevista, la empresa
solo otorga un incentivo monetario que es un porcentaje de dinero por la venta
de ciertos electrodomesticos.

También, segun Harvard Deusto Business School en su articulo ¢ Por qué las
empresas prefieren incentivos no monetarios?, menciona que “Los incentivos
no monetarios son mejores ante los monetarios. EI motivo es que la
remuneracion no econémica es sinébnimo de reconocimiento, un premio que
muchas veces tiene mucho mas valor para un trabajador que el propio dinero
como ofrecer incentivos basadas en intereses personales especificos. Por
eso, las empresas deben velar por conseguir un buen equilibrio entre la
remuneracion econémica y la no econémica, teniendo muy en cuenta que la

econdmica es sélo un elemento mas y no siempre el definitivo”.*

Evaluacién de para otorgar el incentivo

Para poder otorgar los incentivos hacia el personal, previamente debe existir
una evaluacion mediante indicadores que se presenta en el siguiente cuadro,
la cual se encuentra en lo refuerzos intermitentes en la razon fija. Esta
evaluacion se realiza a todos los empleados de la empresa que trabajan en

el area de ventas.

14 https://retos-directivos.eae.es/por-que-las-empresas-prefieren-incentivos-no-monetarios/
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Tabla 9 Operacionalizacion de Incentivos

Las mejores ventas
por sucursal

Poder aportar
sugerencias,
propuestas,
soluciones a un
determinado
problema.

No Monetario

No Monetario

A causa de su buen
desemperiio se le obsequiara
entradas para partidos de
futbol.

También se les entregara una

nota de reconocimiento
escrito por el gerente
mencionando sus ventas
logradas.

Por cada buena propuesta
gue tenga el trabajador en
cuanto a sugerencias para al
mejoramiento de la empresa
como las ventas se le dara
una membresia en un
gimnasio.

Como también proporcionar
un dia de descanso (fuera de
las vacaciones anuales)

como un incentivo por la
finalizacibn de una tarea
exitosa.
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Razon Fija

(Este incentivo sera otorgada a

la sucursal que obtuvo mas
ventas)
Intervalo Fijo

(Dicho incentivo ser& a otorgado

al final de cada semestre.)

Razén Variable
(Por cada 3 0 mas propuestas

aprobadas para ser aplicadas el

trabajador recibira este
incentivo.)
Intervalo Variable

(Este incentivo sera a otorgado
cada una o dos veces durante
una gestién, pasada la prueba de

evaluacion de la propuesta.)

Gerente de recursos

humanos del
centralizada.

area

Gerente de recursos

humanos del
centralizada.

area
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Lograr que el
personal sea
responsable con el
ingreso y salida de
los horarios de la
empresa.

No monetario

Orientar el liderazgo
para alcanzar
cualidades y
aptitudes adecuadas
para ejercer con su
labor obteniendo una No Monetario
mejor relacién,
comunicaciony
coordinacion con su
equipo de trabajo

Se le otorgard un vale de
siete dias para desayuno en
la cafeteria de Alexander
Coffe.

Por demostrar su capacidad
de liderazgo al momento de
afrontar distintas situaciones
y un gran poder de en su
comunicacion con los demas
compaiferos, dicho
funcionario se le otorgara un
dia de descanso para su
persona, un vale para un dia
de spa y un reconocimiento
por parte del Gerente por el
liderazgo desempefiado.

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

Razon variable

(El personal que muestra
compromiso con su trabajo al
llegar puntuales a pesar de la
distancia de donde viven seran
premiados con este incentivo
Intervalo fijo

(Este incentivo serd otorgado al
inicio de cada gestion, pasada
una previa evaluacion de su
puntualidad en la gestion)

Gerente de recursos
humanos del area
centralizada.

Razén variable

(Se observara detenidamente

las actitudes que asumen los
funcionarios frente a
determinadas situaciones y en
base a ello se les brindara dicho
incentivo.)

Intervalo variable

(Este incentivo sera otorgado una
vez en al afio.)

Gerente de recursos
humanos del area
centralizada.
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5.5.2. Estrategias de publicidad

Se propone estrategias de promocion para poder incrementar el
conocimiento de los productos que ofrece Rosvania, también realizar
estrategias para incrementar las visitas en Facebook de la pagina de
Rosvania y poder impulsar mediante redes sociales la publicidad y
contenido de informacién sobre los productos.

Spot

S Facebook Ads Pagina Web
publicitario

Justificacion

Mediante la recopilacion de informacion realizada por la encuesta, las
personas responden que, si vieron un spot publicitario de Rosvania, pero
que no les parece llamativo. Por otro lado, la empresa usa medios no
tradicionales como Facebook. Un gran porcentaje de las personas
encuestadas responden que no tienen conocimiento sobre la pagina de
Facebook de Rosvania, el cual este podria ser aprovechado debido a que
es un canal publicitario para poder informar a los clientes o consumidores
de electrodomésticos de linea blanca y asi incentivar a la compra.
También se propone usar medios masivos, usando como media la

television mediante spots publicitarios; segun la recopilacion de informacion
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la empresa realizo publicidad con spot publicitarios pero las personas

encuestadas responden a que no son llamativos.

» MEDIOS MASIVOS NO TRADICIONALES

Se utilizara los medios masivos de comunicacion debido a que son
aquellos canales o instrumentos que permiten transmitir un mismo
mensaje para que sea recibido por una enorme cantidad de personas

de forma simultanea.

Los medios a utilizar seran television en el que se presentara un spot

publicitario el cual de los beneficios de los productos y radio.

SPOT PUBLICITARIO

El spot publicitario es uno de los recursos mas eficaces para dar a conocer una marca
0 producto concreto y para convencer y estimular el deseo de la audiencia al que va
dirigido.

Si bien el spot publicitario ayuda a dar a conocer un producto y estimular la compra,
también este debe ser llamativo para la audiencia que va dirigido. Segun la
informacion recopilada las personas encuestadas respondieron que si vieron un spot

publicitario de Rosvania, pero que este no fue llamativo.

Se propone realizar spot publicitario para crear interés al consumidor o cliente
mediante un Spot publicitario en television a través de anuncios trasmisibles

atractivos.
El spot publicitario debe ser dirigido a amas de casa y familias
Para realizar el spot publicitario se debe realizar los siguientes puntos:

» Crear un anuncio atractivo tanto en imagenes, movimientos, colores y
musica.

» Se propone la trasmision de cinco anuncios publicitarios, en el canal
de television Unitel, ATB y Red Uno.
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» Se debe resaltar la marca de Rosvania
» Dar a conocer la ubicacion de las sucursales de Rosvania
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DISENO PUBLICITAR

Escena Musica de Fondo Narrador

Imagen de una Quien dijo que es

Musica de Fondo

persona imposible cocinar en
_ Alegre _ )
cocinando una cocina profesional
O guardar la comida
Nifio con el Musica de Fondo en el refrigerador y
refrigerador Alegre gue se conserve de

una manera natural
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Madre poniendo
comidaen el

microondas

Musica de Fondo

Alegre

Si te gusta recalentar
la comida en el
microondas en un par

de segundos.

Padre siendo
ayudado por su
hija a lavar la
ropa

Musica de Fondo

Alegre

O compartir
actividades con tus
seres queridos
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Musica de Fondo

Y para eso esta

marca de la _ )
Alegre siempre Rosvania
empresa
& :
A
Slogan de la “EnNn tus mejores Musica de Fondo En tus mejores
empresa momeentos?’? Alegre momentos

89




AP

Plan de medios

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

Total | Total de
— Primera semana Segunda Semana Tercera semana Cuarta semana de |inversion
Spot BS.
L(M(M(J|V| S| DILIM|M|J|V|S|D|LIM{[M|J|V|S|DILIM|M|J|V|S|D
Unitel 5/5/5|5/5|/5|5|5|/5|5/5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5]| 140 3600
ATB 5/5/5|5/5|/5|5|5|/5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5]| 140 3200
RedUno (5|5 |5|5/5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5|5/|5/| 140 3650
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MEDIO NO TRADICIONALES
PAGINA DE FACEBOOK - FACEBOOK ADS

La pagina de Facebook es un medio para realizar publicidad, es un medio importante
para interactuar con las personas interesadas en la propuesta que son los productos

que se comercializa.

En la encuesta realizada a los clientes se pudo evidenciar que la pagina de Facebook
de Rosvania no tiene un alcance mayor hacia su publico objetivo, debido a que un
gran porcentaje de personas responden a que no conocen la pagina de Facebook de
Rosvania. Por otro lado las personas gue si tiene conocimiento sobre la pagina de
Facebook de Rosvania, opinan que la empresa deberia publicar mas informacién
sobre sus productos, mediante videos, imagenes. La informacion que quiere ver los
clientes son precios, caracteristicos de productos, marcas, descuentos y lugares de

compra.

Para poder tener mayor alcance hacia el puablico objetivo y mejorar la pagina web de

Rosvania, se propone lo siguiente:

= Facebook Ads

Facebook Ads es una plataforma de publicidad de Facebook, el cual sirve para
crear campafias y anuncios publicitarios. Esta plataforma ayudara a la empresa a
tener mas audiencia en la pagina web mediantes la publicidad y publicaciones que

realice la empresa.

Esta red social puede ser beneficiosa para cualquier marca, empresa, negocio,
profesional, etc. que quiera hacerse mucho mas visible en Internet, tanto a ellos
mismos como a sus productos y/o servicios. Esta herramienta de publicidad en
redes sociales permite crear diferentes tipos de publicidad, segmentarlas de

acuerdo a particularidades del publico objetivo que se pretende dirigir.
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Para la propuesta de Facebook Ads de la pagina de Rosvania se estable los

siguientes objetivos, que estan de acuerdo al problema que se quiere solucionar

respecto a la pagina de Facebook.

Objetivos

- Tener mayor notoriedad sobre la marca de la empresa mediante Facebook

Ads.

- Incrementar el nUmero de personas que vistan la pagina de Facebook,

- Crear anuncios publicitarios que tengan alcance al publico objetivo.

- Atraer usuarios al sitio web, para que ellos realicen acciones especificas.

Para lograr estos objetivos se detalla las siguientes tres categorias con sus

respectivos objetivos que Facebook brinda, el cual se debe escoger para realizar la

propuesta.

RECONOCIMIENTO CONSIDERACION CONVERSION

Reconocimiento de Marca:
Ayuda a generar mayor interés
en los productos o servicios
que se quiere ofrecer.

Mediante el reconocimiento se

Trafico: Atrae a las
personas a un sitio fuera o
dentro de Facebook, por
web,

ejemplo  péagina

pagina de Facebook o

Conversiones: Sirven para que las

personas realicen una accién
concreta en el sitio web, aplicacion o
Messenger. Puede ser una compra,

una suscripcion, etc.

anuncio a la mayor cantidad de

personas posibles.

la interaccion mediante las

publicaciones

obtendra notoriedad de la | Messenger.

marca y lograr interés de las

personas por ella.

Alcance: Se muestra el | Interaccion: Incrementa @ Ventas de Catalogo de producto:

Mostrar un catalogo a personas que
podrian estar interesadas en realizar

una compra

Reproduccion de video:
Facebook muestra los
anuncios a personas con
mas posibilidades de ver

un video creado.

Visitas de Negocio:

Es un objetivo que esta enfocado en
la captacién de clientes que se
encuentren geograficamente cerca

de del negocio fisico.
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Generacion de clientes
potenciales: Ayuda a
captar clientes potenciales
mediante una base de
datos.

Mensajes: Invita a
posibles clientes a
contactar con la empresa
por medio de Messenger.
Ayuda al prospecto a
tomar una decision o
iniciar una relacion

comercial.

Para poder lograr los objetivos que se mencionaron anteriormente mediante

Facebook ads, se escoge los siguientes objetivos para realizar las campafas

publicitarias.

CAMPANAS

Reconocimiento de marca

Alcance

Trafico

Conversiones

llustracion 2 Campafias Facebook Ads
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Como primera etapa se establecen los objetivos respectivos para las campafias,

este proceso se muestra en la siguiente imagen.

“ 3# Administrador de anuncios

Rosvania Srl (140905483... w = =
Crear nueva campafa © Usar campaiia existente @

Campafia

L objetivo

Campafia: Elige tu objetivo. Cambiar a creacién rapida

A Cuenta publicitaria ¢ Cual es tu objetivo de marketing? Ayuda ssleccion de un objstive

| o cmrts Reconocimiento Consideracion Conversion
82 Conjunto de anuncios Reconocimiente de marca Q Trafico Conversiones

E Alcance Interaccion Ventas del catalogo
E © Instalaciones de la app Trafico en el negocio

Reproducciones de video

B Anuncio

}— Identida Generacion de clientes potenciales

Mensajes
Cerrar

Por ejemplo se establecio el objetivo de tréfico el cual se debe especificar el nombre

de la campaifia, para poder realizar un seguimiento.

B 3 Administrador de anuncios

Rosvania Srl (140905483... v Crear nueva campaiia ¥ Campafia: Elige tu objetivo. Cambiar a creacién rdpida
B2 campaiia
L objetivo 7o\
(h)
\_*/
A Cuenta publicitaria Trafico
L Grear cuenta publicitaria Dirige a mas personas a un destino, como un sitio web, una app o una

conversacién de Messenger. Ms informacion

Nombre de la campafia @ ‘ Trafica - Rosvania ‘

S8 Conjunto de anuncios
Trafico &4 Crear prueba AIB © »

ega Mas informacién

Optimizacién del presupuesto de la campaiia © »

Mas informacin

B Anuncio
E Configurar cuenta publicitaria

Jr— Limite de gasto de la campafia @ Definir un limite (cp

llustracién 3 Trafico
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Cuenta Publicitaria en esta seccion se establece la divisa y la zona horaria de la
pagina.

Rasvania Sl (140905483... w

Cuenta publicitaria: Configurar cuenta publicitaria Cambiar a creacion rapida
B comp

Cuenta
A Cuenta publicitaria Pais de a cuenta —

enta publicitaria
Divisa Bolivar boliviano ¢

S8 Conjunto de anuncios Zona horaria Americalls_Paz *

velver m
O An

Cerrar

llustracion 4 Zona publicitaria

Establecer el publico objetivo

Definir cuales son las caracteristicas o el perfil de las personas a las que se
quiere llegar mediante la campafa de Facebook. Rosvania tiene un segmento
de mercado el cual son personas entre 25 a 50 afios, parejas y familias

dedicadas a casa hogar.

En la siguiente imagen se muestra la segmentacion personalizada.

Py I & 1 ,
E3 3 Administrador de anuncios Busca (Y 2 rosaae A'E
Rosvania Srl (140905483... w Nombre del conjunto de anuncios @  BO - 18+TRAFICO WEB o Cambiar a creacion rapida

Publico Tamaiio del publico
Define quién quieres que vea tus anuncios. Mas informacion N\ Tu seleccion de
A Cuenta publicitaria / publice es
L I bastante amplia.
Cre: Crear publico Usar publico guardado = Especifico Ampio
Piblicos personalizados Alcance potencial: 5.500.000 personas @
o
Excluir | Crearw
Resultados diarios estimados
Alcance o
Lug aar 15K - 42K
Bolivia
Edad® 20 w 55 w

Clies en &l enlace @

128 - 370

Sexo @ Todos los géneras

Segmentacion detallada @ Todos los datos demograficos, intereses y comportamientos

llustracion 5 Publico objetivo
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Crear un publico personalizado del sitio web

Mostrar
(Osugerencias

@ Agregar personas a tu publico

Incluir personas que cumplan  CUALQUIERA DE w  los criterios siguientes:

@ Pixel de Rosvania Srl  w

Todos los visitantes del sitioweb w  hastahace 30  dias @

@ Incluir mas personas @ Excluir personas
@ Asignar nombre al publico

Asigna un nombre a tu publico 50 X  Agregar descripcion

Cancelar

Donde publicar el anuncio

Se establece en que plataformas se quiere publicar, en este caso Facebook,
pero también este puede estar enlazado a otras plataformas como
Instagram, Messenger, entre otros.

Las ubicaciones son los lugares en que se va a mostrar nuestro anuncio. Por
ejemplo se escoger entre celular, computadora o ambos. Aqui depende

mucho de los hébitos de nuestros clientes potenciales.

P} A . B
“ 222 Administrador de anuncios Buscar Q

2 Rosvania v
s

e ¢

Cambiar a creacion rapida

Rosvania Srl (140905483... Nombre del conjunto de anuncios @  BO - 18+TRAFICO WEB P

Ubicaciones
Muestra tus anuncios a las personas adecuadas en los lugares comectos

ticas para maximizar tu presupue:
e book dis
segn los lugares con més probabilidades de

y mostrar tus anuncios a mas personas. El
pre tu conjunto de anuncios en varias ubicaciones
obtener un mejor rendimiento. Mas informacién

Ubicaciones manuales

Anuncio A - i .
Elige manualmente los lugares donde quieres mostrar tu anuncio. Cuantas mds ubicaciones selecciones, més
L entidad oportunidades tendras de llegar a tu piblico objetivo y de conseguir tus objetivos comerciales. Mas informacion
L Formato

I Contenido multimedia

llustracién 6 Ubicaciones

Presupuesto y calendario

Tamafio del publico

/_/\

Especifico Amplio

Tu seleccién de
piblico es
bastante amplia

Alcance potencial: 5.500.000 personas @

Resultados diarios estimados

Alcance @

15K - 42K

El presupuesto para realizar las campafias publicitarias y el alcance que

quiere tener, este varia segun la cantidad del nimero de personas que se

quiere llegar, el pago a realizar es mensual.
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Rosvania en su pagina de Facebook cuenta con 8.450 seguidores y sus

publicaciones no tienen mucho alcance hacia su publico objetivo.

E] 5 Administrador de anuncios Busca Q 'E. Rosvania v A" f} O

Rosvania Srl (140905483... w Nombre del conjunto de anuncios @  BO - 18+TRAFICO WEB -3 Cambiar a creacion rapida

Presupuesto y calendario Tamario del publico

/—\ Tu seleccion de
/ piblico es
[ bastante amplia
Optimizacion para la entrega de  Clics en el enlace Espesiico A
anuncios @

Alcance potencial: 5.500.000 personas @

Control de costo (opcional) @ B % xx costo promedio por clic en el enlace
Facebook intentara gastar todo el presupuesto y obtener el mayor Resultados diarios estimados
nimero de clics en el enlace con la estrategia de puja de menor
costo. Si quieres definir un control de costo, ingresa el importe Alcance @
Mostrar estrategias de puja adicionales + 83K - 24K
y io ® total w  Bs2.450,00
0808 Clics en el enlace @
72-209
Inicio @ 1/3/2020 ©19:02
Fin @ 1/4/2020 ®19:02
Cerrar i

Posteriormente se establecera la indentidad de la pagina de facebook, por
defecto este es Rosvania. Se debe establecer el formato del anuncio y el
contenido del anuncio, seleccionando las imagenes y afiadiendo las

descripciones de cada una.
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Administrador de anuncios

T

Rosvania Srl (140905483... Nombre del anuncio @ | Default name - Trafico

Crear anuncio Usar publicacién existente Usar modelo de anuncio

A Cuenta publicitaria

L.

C
Secuencia

‘ ‘ c Mas informacion

Agregar una experiencia instantanea

Una sola imagen o video

Gru,

Cambiar a creacion rapida

Coleccion

Administrador de anuncios Bu

Rosvania Srl (140905483... = Nombre del anuncio @  Default name - Trafico

A Cuenta publicitaria

L ~ + Imagen Videolpresentacién

Seleccionar imagen

88 cont )
&3 Conjunto de anuncios ESPECIFICACIONES DE LA IMAGEN

- Tamafio de imagen recomendado: 1080 x 1080 pixeles
- Relacién de aspecto de la imagen: 1:1

+ Para maximizar la entrega del anuncio, usa una imagen
que contenga poco o Ningin texto superpuesto.
Mss informacién

Si tienes preguntas o quieres obtener mas informacion
consulta las Normas de publicidad de Facebook

Titulo (ops

Eliminar

Crear un pardmetro de URL
Cerrar

Gestion del rendimiento

v

U0 UEOD B D

ED ED

*

Seccién de noticias del celular

Facebook Ads realiza a la gestion del rendimiento, sobre la publicidad que se

realiza, el cual se mostrara el rendimiento de los anuncios.
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“ 232 Administrador de anuncios Buscar Q ,3,. Rosvania v | A" £F Q

Rosvania Sl (140905483... = Nombre del anuncio @  Default name - Trafico E-3 Cambiar a creacion rapida

Seguimiento

& Cuenta publicitaria Seguimiento de conversiones @
L Crear cuena publicitaria @D Pixel de Facebook @

® Pixel de Rosvania Srl

88 Coni .
Conjunto d ’ -
e Lonpmio de anuncios Tu pixel de Facebook no esta activo

t: Trafeo Comprueba la 5n del pixel en el de eventos
Contenido dinamico para asegurarte de que lo configuraste correctamente.

L Oferta Mss informacién

L Pablico

t Ubicaciones Eventos de la app @ Configurar

Presupuesto y calendario Eventos offine @ Configurar

Parémetros de URL (opcional) @

B Anuncie key1=value1&key2=value2
t Identidad Crear un parametro de URL
L Formato

lustracién 7 Gestién de Rendimiento Facebook Ads

e Contenido de las publicaciones
Se propone las siguientes publicaciones, de acuerdo a las sugerencias
de los encuestados. Estas publicaciones seran publicadas y seran
impulsadas por Facebook ads, para tener mayor alcance hacia el
publico objetivo y dar a conocer los productos como la empresa. Se
propone los siguientes modelos de publicidad

IMAGENES PARA LAS CAMPANAS PUBLICITARIAS DE FACEBOOK

Rosvania Srl
R 1min - v

j\Ven a Rosvania, conoce las mejores marcas en elecirodomesticos perfectos
para tu hogar!

Rosvaniz en tus mejores momentos

“En tus mejores *
momentos”

lustracion 8 Campafias publicitarias
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Rosvania Sri o
R4 Hace un momento - 3\ v

La cecina de tus suefios a tu alcance

ij\en a Rosvania y llevate una cocina con tecnologia de punts!
Material de Acero Inoxidable, vidrio templade y encendido electrico
Indurama Industria Ecuatoriana

e ey
~ INOXIDABLE |

llustracion 9 Descripcion de producto

Rosvania Srl L
4min-gh v

La tecnologia eco aplicada es una de las tendencias en el mundo, por esa
razon ROSVANIA te ayuda al ahorro de agua y energia con sus productos eco
amigables.

Sistema de lavado de alta eficacia

Capacidad de § Kilos

Eco Wash

Industria Argentina

Ahorra hasta 65%
de energia
Y hasta 70%
de agua

lustracion 10 Beneficio del producto
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> PAGINA WEB

La empresa ROSVANIA cuenta con una pagina web, pero no cuenta con informacién
especifica de los productos que ofrece, al realizar la encuesta a los clientes se pudo
evidenciar que los clientes buscan informacion especifica de los productos, marcas,
imagenes, videos, compras en linea, por lo cual la presente propuesta abarca a la

implementacion de estos requerimientos propuestos por los clientes.

La mejora de la pagina web de la empresa se realiza implementando las demandas
de los clientes, esta mejora ayudara a la empresa Rosvania a que los clientes puedan

observar lo que deseen a través de la pagina web.

Esta pagina es creada mediante la utilizacién del programa WIX.com, es una
plataforma para el desarrollo web basado en la nube, permite a los usuarios crear
web y sitios moéviles a través de herramientas y soltar en la linea, facilita la
introduccion de lo que demandan los clientes, esta pagina cuenta con los siguientes
elementos: Fotos, videos, informacién de los productos, se podra realizar compras en
linea que facilitara al cliente realizar su compra ya que hoy en dia las personas quieren

minimizar su tiempo en cuanto a compras.

< C & wixcom/dashboard/d59dcSfd-d4c9-4119-b506-3d494fff5130/home w =G
WiX Mis sitios Explorar Ayuda Cortrata a un Partner de Wix \ Buscar herramientas, apps, ayuda y més... @ A ‘ Paloma Sun-Hi v
Misitio
Rol- Propictario
E E E E E Misitio
Configura tu sitio
— - No publeado Haz Upgrade a
e e Premium.
Trom W fociones Obtén un dominio gratis y elimina
los anuncios de Wix de tu sitio Web.
Dominio: desconsctado Plan de sitic web: Gratis
Gesti6n de clientes
Soocial & marketing ) )
Vamos a configurar tu sitio Ayuda Visita el Centro de Ayuda
Estadistioas 1/4 Completado e
Herramientas oo 9 -—

financieras

* Publica tu sitio > Estamos aqui para ayudarte

1 min.
Hez cualquier pregunia y

+  Conectar un deminio Publica tu sitio consigue la ayuda que necesitas.

) + Mejora tu posicin en Google Publica tu sitio para que esté online y
& Editar sitio la gente puede verlo.
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ACERCA DE LA EMPRESA

"EN TUS MEJORES

MOMENTOS' ¢

INFORMACION Y UBICACION

UBICACION

* AV.Vasquez #869 Zona Pura
Pura
o Telefono : +591 2454157
¢ Email: info@rosvania.com
SUCURSALES
* Eloy Salmon
*Incachaca
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ACERCA DE NUESTROS PRODUCTOS

"EN TUS MEJORES 2
MOMENTOS”

ACESCA DE LA EMPRESA WCOUCTOS ¥ SERMCD ottt

‘EN TUS MEJORES 2

AAANAAL AT ANCYT

. <O3Dc0
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AREAS CON LAS QUE CUENTA LA PAGINA

La pagina web cuenta con cuatro pestafas las cuéles son las siguientes:

Conoce acerca de nosotros: En esta pestafia se podrd encontrar la
informacion acerca de la empresa como su historia, mision, visién y la
ubicacién exacta de la empresa y de donde se realiza la venta de los productos
de Rosvania.

Nuestros productos: Se encuentra imagenes de los productos, marcas y
caracteristicas de cada uno de los productos. el comprador o consumidor
podra realizar la visualizacién de los productos que ofrece la empresa,
demostrando las caracteristicas exactas del producto y el precio de cada uno
de ellos, cada producto correspondiente con una imagen real.

Observa nuestras promociones: Se observa las promociones y descuentos
gue se publicaran correspondientemente a las fechas festivas y/o fechas que
la empresa las realice, estas promociones solo contaran un tiempo limite.
Compras en linea: en esta pestafia se encuentra la compra en linea,
mediante esta pestafia el comprador podré contar con un carrito electrénico
donde el cliente podra llevar todo lo que quiere comprar y la empresa se
pondra en contacto con el cliente para confirmar el pedido, el cliente recibira
un codigo para realizar el canje de su compra y podra cancelar su compra

mediante una tarjeta de crédito.
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El objetivo de mejorar la pagina web de la empresa, es generar clientes
potenciales y volver a comprometer a los clientes existentes que la empresa
ya tiene, mejorando la satisfaccion del cliente atreves de un mejor servicio que
simplifique y optimice las actualizaciones de contenido que se encuentra en la

presente pagina web.
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ACTIVIDAD

Se realiza la creacién de una
nueva pagina web para la
empresa usando una
plataforma llamada WIX,com,
La estructura de la pagina es
muy intuitiva y hace que el
usuario al momento de tener
contacto pueda navegar con
seguridad de encontrar lo que
busca. La pagina web cuenta
con cuatro areas en las cuales
el usuario o cliente podra
conocer mas acerca de la
empresa, los productos que
ofrece, promociones y podra
realizar compras mediante la

pagina.

TEMPORALIDAD

Esta actividad se
realizara una vez,
con cambios
semestralmente

para actualizar los
productos y ofertas
que ofrecera la
empresa en el
transcurso de los

meses.

ENCARGADO

El encargado de
realizar esta
pagina web sera
en el personal del
area de

marketing.

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
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PRESENTACION

“‘EN TUS MEJORES
MOMENTOS”
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5.5.3. Estrategia de promociones

Estrategia de
promociones

"romociones

Descuentos
de regalo

Mediante la encuesta se pudo evidenciar que la empresa no realiza muchos descuentos de los productos que ofrece, con los
descuentos pretende impulsar la venta de los productos que se encuentren en stock, y asi de esta manera reducir gastos de

almacenamiento de la empresa.

Se llevara a cabo los descuentos por cantidad, que tiene como finalidad estimular a los clientes a que compren mayor cantidad

de los productos y consiste en reducir el precio al adquirir varias unidades de los productos que ofrece la empresa.

El objetivo de realizar los descuentos en la empresa es incrementar las ventas y asi también para eliminar el inventario de
productos que no se venden con mayor frecuencia ya que se necesita espacio para los nuevos productos y actualizar las lineas
de los productos.
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Se realizaré la creacion de flayers dando a conocer el descuento que se llevara a cabo, el mismo que ser& puesto en las redes
sociales de la empresa y asi mismo dentro de las sucursales se iran repartiendo.

Los trabajadores de las distintas sucursales seran los encargados de repartir a sus clientes los flayers para que se enteren de

los descuentos que la empresa realiza, para que de esta manera se puedan vender con mayor facilidad los productos que
quedaron en almacenes.
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Tabla 10 Descuentos

DESCUENTOS
ACTIVIDAD TEMPORALIDAD ENCARGADO OPERACIONALIZACION

Se llevard a cabo Estos descuentos se La persona responsable

descuentos en los llevaran a cabo cada de llevar a cabo esta
productos que se principio de afio en actividad sera el jefe de
encuentran en stock, el elmesdeeneroy ventas.

descuento que se realizara febrero solamente.

DEsCvENTO

es el tipo de descuento por

cantidad, mientras mas

I\Ede W|t Poste
= T:vetty S

k=

-

productos lleves se ira

realizandos descuentos

desde el 30% por la

compra de un solo "EN TUS MEJORES MOMENTOS".
producto, llevando el e = om
nombre de “VENTA DE ssotzusLST 0 ow
STOCK CON EL 30% DE

DESCUENTO”.
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PROMOCIONES DE REGALO

Esta propuesta es generada a través de los requerimientos que expresan los clientes mediante la encuesta realizada, los regalos
promocionales son una valiosa herramienta para promocionar las ventas de esta manera se pretende impulsar las ventas en

fechas donde no existe una gran demanda de los productos que ofrece la empresa.

También se realizara estas promociones de regalo a fin de afio para que los clientes observen que la empresa Rosvania esta en
sus mejores momentos acompafidndolos y tomando en cuenta que fin de afio se les obsequiara regalo sorpresa por la compra
de los productos de la empresa, se llevara a cabo la creacidn de flayers que seran expuestos solo en las redes sociales de la
empresa, ya que el cliente siempre espera un regalo de las empresas en las que realizan sus compras de esta manera se

pretende fidelizar al cliente que ya tiene la empresa Rosvania.

GRAN

ROMOCION DE
REGALO

[ R e
C > ﬁ
[ > -<OWPRISE,
C> < =
> XL

————m—

= = Aprovecha comprando
Linea Gratuita productos de ROSVANIA y

800-20-1000 -alegratu NAVIDAD con las
SORPRESAS que te esperan!!!!

"EN TUS MEJORES MOMENTOS""

Made with PosterMywall
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Tabla 11 Promociones de Regalo

ACTIVIDAD TEMPORALIDAD ENCARGADO OPERACIONALIZACION

GRAN

ROMOCION DE
REGALO

Por la compra que realice = Se realizara para las Los responsables de
el cliente en la linea de | fechas de fin de afio llevar a cabo esta

cocinas y refrigeradores se | (diciembre) y el mes estrategia promocional

les obsequiara un | de febrero. seran los trabajadores
accesorio sorpresa para el del area de ventas. C > . I
. -_— = RPRISE,
mismo, que pueden ser 9‘ }'
i -
cobertores o productos de L= ) -
limpieza.

"EN TUS MEJORES MOMENTOS""

= = Aprovecha comprando
Linea Gratuita productos de ROSVANIA y

800-20-1000 -alegratu NAVIDAD con las
SORPRESAS que te esperan!!l!

2

ade with PosterMywall.com
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CUPONES

Realizar cupones es una buena estrategia para impulsar las ventas de productos para una empresa, l0s cupones que se
ofreceran a los clientes son cupones cuenta atras, esto significa que los cupones tendran una fecha de inicio y caducidad, para
el cambio que realizara el cliente y también de esta manera se incentiva a la compra de varios productos y el cliente de esta

manera ira acumulando los cupones.

Mediante las encuestas se pudo evidenciar que los clientes demandan esta estrategia por lo cual se optara en la creacion de
cupones mediante el programa FLIR, el cual contara con 5 cuadros en el cual por cada compra que realice el cliente se lo sellara

y una vez acumulado esa cantidad de cupones podra realizar el debido canje, mediante esta propuesta se pretende generar la

fidelizacion de los clientes para asi incrementar las ventas de la empresa.

CUPONES

POR 10 CUPONES CANJEA UN PREMIO
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Tabla 12Cupomes

ACTIVIDAD TEMPORALIDAD ENCARGADO OPERACIONSLIZACION

Se realizara la entrega de un

CUPONES

cupon por cada producto
_ El responsable
gue compre el cliente, una

. Se realizard una del canje sera un
vez que el cliente acumule 5
) _ vez al afo, encargado de
cupones se le hara un canje
ventas

por un producto de menor
precio.

POR 10 CUPONES CANJEA UN PREMIO
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5.5.4. Estrategia de Merchandising

El merchandising para las tiendas de linea blanca de la empresa es en forma
linea es una parte del marketing que permite presentar al cliente los productos
y servicios en las mejores condiciones posibles, tanto desde un punto de vista
fisico como psicolégico. Su meta es la de facilitar la vista de los productos por
lo cual se representa de una forma lineal y las exposiciones de los productos

seran por zonas.

Las sucursales de la empresa actualmente no se encuentran ordenadas de
una manera agradable a la vista de los clientes, ya que provoca un desorden
visual y ahora se pretende realizar una presentacion de productos por zonas
el cual estara dividido en sectores de cocinas, refrigeradores entre otros de los
productos que ofrece la empresa, contara con espacios determinados para

gue el cliente pueda ver los productos comodamente.

Las sucursales de la empresa Rosvania cuentan con banners pequefios que
se encuentran fuera de la tienda, la idea de cambiar este punto es mejorar los
banners ampliandolos y haciéndolo mas visible a los ojos de los clientes, para
generar atraccion visual hacia ellos.
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“En tus mejores
momentos”

BANNER
ANTES

Musica
Las sucursales no cuentan con musica de ambiente por lo cual se pondra
canciones agradables al oido del cliente que estimulen a que quieran

gquedarse un poco mas y observar los productos que ofrece la empresa.
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5.6. Acciones

ESTRATEGIA DE FUERZA DE VENTAS
PROGRAMA DE CAPACITACION AL PERSONAL

¢ QUE HACER? RESULTADO

Empleabilidad de los conocimientos adquiridos
Capacitar al personal de ventas, debido a | mediante la capacitacion por el personal de ventas.

Comercial
gue son el primer contacto con los clientes | Estos resultados seran expresados mediante la el
namero de productos vendidos.
A dade 0 onograma
Respo aple ga
Accione En | Feb | Mar | Abr | Jun | Jul | Ag | Sept | Oct | Nov | Dic
- . Encargado de Instalaciones
Definir el perfil del g
) RRHH / empresa
personal a capacitar _ .
Comercial Rosvania
Definir el lugar donde Encargado de Instalaciones
se realizara la RRHH / empresa
capacitacion Comercial Rosvania
Encargado de Instalaciones
Contratar al
) RRHH / empresa
capacitador en ventas , ,
Comercial Rosvania
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Disefio del programa
de capacitacion

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

1° Capacitacion del
personal en “Area de
Mentalidad”

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Retroalimentacioén

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

2° Capacitacién

“Proceso de ventas”

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Retroalimentacioén

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

32 Capacitacion
“Habilidades de

ventas”

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Retroalimentacién

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania
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Encargado de
Evaluacion RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

OBSERVACIONES

- La duracion de las capacitaciones serd segun la necesidad del disefio de
capacitacion.
- El capacitador debe ser externo, que ayude a mejorar las habilidades del vendedor,

como también interno, una persona que sea experta en todas las lineas de producto.

Area de

mentalidad

Cdmo desarrollar una mentalidad ganadora.
Actitud Mental Positiva
Psicologia del Vendedor.

Proceso de
TEMARIO DE LA ventas

CAPACITACION

Conocimientos de los productos
Prospeccion.

Presentacion.

Manejo de Objeciones.

Cierre de Ventas.

Seguimiento de Ventas.
Servicio Post Venta.

Atencion al Cliente.

Habilidades

de ventas

Lenguaje corporal.

Cbémo vender en publico.
Organizacion y disciplina
Productividad para Vendedores.
Inteligencia Emocional
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¢ QUE HACER?
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RESULTADO

Comercial

Actividades y/o

Acciones

Realizar actividades motivacionales, para

mejorar su desempefio laboral,
concientizando a los participantes sobre
sus potenciales para lograr el éxito personal

como profesional.

Responsable

productividad.

Cronograma

El buen desempefio del personal, reflejado en su

Establecer las
dindmicas

motivacionales

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones

empresa

Rosvania

Definir el lugar donde
se realizara las

dindmicas

Encargado de
RRHH /
Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Realizar las dindmicas

motivacionales

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania
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Retroalimentacioén

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

OBSERVACIONES

Las dinamicas motivacionales, estaran dirigidas por el responsable de RRHH como
también comercial.

Las dinamicas podrian estar sujetas a cambio de acuerdo al tiempo para realizar.
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ESTRATEGIA DE INCENTIVOS AL PERSONAL

¢ QUE HACER?

RESULTADO

Comercial

A daqge 0

A O )

Establecer los
objetivos de ventas y el
comportamiento

deseado del personal

Realizar actividades motivacionales, para

mejorar su
concientizando a los participantes sobre
sus potenciales para lograr el éxito personal

como profesional.

Encargado de
RRHH /
Comercial

desempefio

En

Feb

Mar

laboral,

Abr

Jun

El buen desempefio del personal, reflejado en su
productividad.

Jul | Ag | Sept | Oct | Nov | Dic

Instalaciones
empresa

Rosvania

Establecer los

incentivos a otorgar

Encargado de
RRHH /
Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Aprobacion del

programa de incentivos

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

Entrega de los

incentivos al personal

Encargado de
RRHH /

Comercial

Instalaciones
empresa

Rosvania

121




OBSERVACIONES

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

Para poder otorgar los incentivos hacia el personal, debe existir una evaluacion
mediante indicadores la cual se encuentra en lo refuerzos intermitentes en la razon
fija de cada incentivo. Esta evaluacion se realiza a todos los empleados de la

empresa que trabajan en el area de ventas.
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6

ARE A O A R R ADO

_ o _ _ El nimero de personas que tiene conocimiento sobre
_ Realizar publicidad mediante medios »
Comercial o o la empresa y los productos, como también las ventas
tradicionales y no tradicionales. . _
impulsadas por esta estrategia.

A gade O onograma
Respo aple ga
A\ o
< En | Feb | Mar | Abr | Jun | Jul | Ag | Sept | Oct | Nov | Dic
Establecer los medios Instalaciones
. Encargado
para realizar la _ empresa
o Comercial .
publicidad Rosvania
B Instalaciones
Aprobacion de los Encargado
empresa
medios Comercial _
Rosvania
Contratar una empresa Instalaciones
) Encargado
gue realice spots _ empresa
S Comercial .
publicitarios Rosvania
B Instalaciones
Aprobacion del spot Encargado
S _ empresa
publicitario Comercial _
Rosvania
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Aprobacion de los

Instalaciones

3 Encargado
canales donde estara ] empresa
Comercial .
el spot publicitario Rosvania
Lanzamiento del spot Encargado Canales
publicitario Comercial televisivos
Instalaciones
. Encargado
Evaluacion _ empresa
Comercial _
Rosvania
_ Instalaciones
Designar el encargado | Encargado
_ ] empresa
en redes sociales Comercial .
Rosvania
_ Instalaciones
Aprobar la red social Encargado
) ] empresa
escogida Comercial _
Rosvania
Realizar campaﬁas Instalaciones
o Encargado
publicitarias en . empresa
Comercial .
Facebook Rosvania
Evaluar el alcance de Instalaciones
. Encargado
las campafias _ empresa
Comercial _
publicitarias Rosvania
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Se debera contratar un personal externo o interno para realizar el spot publicitario
La publicidad en campafias por Facebook ads, dependerd de los objetivos

establecidos.
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Actividades y/o

Acciones

Insertar imagenes
renovadas de los

productos.

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

PAGINA WEB
¢ QUE HACER? RESULTADO

Realizar la mejora de la pagina web de la _ _ o
) La cantidad de personas que tienen conocimiento de
empresa, pata que el cliente pueda ]
_ los productos que ofrece la empresa de linea blanca.
observar lo que requiere.

Cronograma
Responsable

Instalaciones
Encargado de
] empresa
marketing .
Rosvania

Realizar el ingreso de
las promociones con
las que cuenta la

empresa

Instalaciones
Encargado de
] empresa
marketing .
Rosvania

Realizar pruebas de la
plataforma en la que
se realizara la pagina

web.

Realizar pruebas del

para el buen
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funcionamiento de la

pagina web

Aprobacion de las
nuevas pestafias de la

pagina web

OBSERVACIONES

Encargado de

marketing

Instalaciones
empresa

Rosvania

Se debe capacitar al personal de marketing acerca de la plataforma en la que se
realiza las mejoras de la pagina web de la empresa.
Se debe nombrar a un encargado especifico del area de marketing para el control

de la pagina web, para tener un mejor rendimiento de la misma.
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Comercial

Actividades y/o

Acciones

Se realizara la

creacion de los
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ESTRATEGIAS PROMOCIONALES
¢ QUE HACER? RESULTADO

Se realizaran estrategias promocionales

_ Incrementar las ventas de los productos que se
como descuentos, promociones de regalo y
encuentran en stock.
cupones.

Cronograma
Responsable

Instalaciones
Encargado de

. empresa
marketing .
cupones. Rosvania
Entrega de cupones a | Personal de
los clientes. ventas

Crear los flayers de las
promociones de

regalo.

Instalaciones
Encargado de

] empresa
marketing _
Rosvania

Publicar los flayers de
promociones de regalo
en la pagina de
Facebook y la pagina

web.

Encargado de

marketing

128




&

Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas
Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

Entrega de los flayers

. Personal de

de promociones de
ventas

regalo.

Creacion de flayers de Instalaciones
Encargado de

descuentos de los empresa
marketing .

productos. Rosvania

Publicacién de flayers
de los descuentos en Encargado de
Facebook y pagina marketing

web de la empresa.

Entrega de los flayers
Personal de

de descuentos en
ventas

tiendas de la empresa.

- Se debe nombrar a una persona especifica para que se encargue de las creaciones
OBSERVACIONES de los flayers o contratar a un encargado para que realice la creacion de

mencionados flayers.
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5.7. Presupuesto

2 S = PRESUPUESTO
w ) 2]
CONCEPTO o S g TOTAL
o < o
ESTRATEGIA
FUERZA DE
VENTAS
EXPOSITORES 2500 2500 5000
MATERIAL DE
APOYO 300 300 600
REFRIGERIO 100 100 200
INCENTIVOS 800 800 1600
ESTRATEGIA DE
PUBLICIDAD
FACEBOOCK ADS 900 900 900 900 900 900 5400
DISENADOR
GRAFICO 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 | 450 450 450 450 450 5400
SPOT
PUBLICITARIO 2000 2000 2000 2000 2000 10000
PAGINA WEB 700 700
ESTRATEGIA DE
PROMOCION
IMPRENTA 300 300 400 1000
E.
MERRCHANDISING
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BANNERS 500 500
PINTURA 1300 1300

FOCOS 60 60 60 60 240

PAPELERIA 400 400
ESTANTES 1500 1500
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se concluye que la empresa importadora y comercializadora de linea blanca que se
encuentra en la ciudad de La Paz, requiere un Plan Estratégico de Ventas para el
area comercial que este elaborado respecto a su rubro, este plan dara directrices
hacia donde dirigirse, realizando un analisis externo e interno de la empresa con sus

respectivos objetivos, estrategias y presupuesto.

Este plan ayudara a la empresa hacer mas competitivos en el area de
electrodomésticos, mejorando el “potencial y la buena gestién en sus diferentes areas

dando a conaocer el valor que ofrece como empresa.

Se recomienda que la empresa realice estrategias de fuerza de venta en base a la
capacitacion, motivacién e incentivos al personal, como también estrategias de
publicidad mediante medios tradicionales y no tradicionales, esto para dar a conocer

la empresa, los productos y su propuesta de valor.

Para finalizar la empresa debe realizar estrategias de promocion que empujen la

compra del cliente o consumidor.

Con estas recomendaciones se pretende cumplir los objetivos de ventas que la
empresa se proponga, debido que hoy en dia es necesario usar mecanismos 0

estrategias para conseguir lo mencionado.
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ANEXOS

DOCIMASIA DE HIPOTESIS
La docimasia se utiliza para validad la hipotesis planteada.

Ho Hi

PREGUNTAS EXTERNAS si existe no existe
1. ¢ CONOCE LA EMPRESA ROSVANIA? 56 44
2. ¢COMO RECONOCE A UN TRABAJADOR DE ROSVANIA? 52 48
3, ¢QUE PRODUCTOS CONOCE USTED DE ROSVANIA? 75 25
4, ¢VIO ALGUN SPOT PUBLICITARIO DE ROSVANIA? 42 58
5. ¢USTED CREE QUE EL SPOT PUBLICITARIO FUE LLAMATIVO? 44 56
6,6 USTED CONOCE LA PAGINA WEB DE ROSVANIA? 25 75
7. ¢QUE ELEMENTOS CREE QUE LE GUSTARIA VER LA PAGINA
WEB DE ROSVANIA? 30 70
8. ¢ CONOCE LA PAGINA DE FACEBOOK DE ROSVANIA? 57 43
9. ¢éQUE INFORMACION LE GUSTARIA QUE TENGA LA PAGINA DE
FACEBOOK DE ROSVANIA? 35 65
10, éLE PARECE QUE LA ILUMINACION DE LAS SUCURSALES DE
ROSVANIA ES EL ADECUADOQ? 65 35
11¢ USTED CREE QUE LOS ESPACIOS PARA CAMINAR EN
LAS SUCURSALES DE ROSVANIA SON APROPIADOS PARA QUE
PUEDA MOVILIZARSE? 41 59
12¢ LE AGRADA LA DECORACION DE LAS SUCURSALES DE
ROSVANIA? 44 56
13¢POR QUE NO LE AGRADA LA DECORACION EN LAS
SUCURSALES? 30 70
14¢EL ENCARGADO DE LA SUCURSAL ES CORDIAL AL MOMENTO
DE ATENDERLO/A? 46 34
15¢USTED CREE QUE LOS VENDEDORES SABEN LAS
CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS? 53 47
16. ¢ LE GUSTARIA QUE LAS SUCURSALES CUENTEN CON UN
SISTEMA DE RECLAMOS O SUGERENCIAS 67 33
17. ¢ QUE PROMOCIONES DE VENTAS LE GUSTARIA QUE TENGA
ROSVANIA? 30 70
PROMEDIO 46,5882353 | 52,2352941

134



Importadoras y Comercializadoras de Linea Blanca

‘v Plan Estratégico de Ventas Para las Empresas

1 (CONOCE LA MISION DE LA EMPRESA? 0 100
2.¢, CUAL ES LA MISION DE LA EMPRESA? 0 100
3., CONOCE LA VISION DE LA EMPRESA? 0 100
4. ; CUAL ES LA VISION DE LA EMPRESA? 30 70
5., CONOCE LOS VALORES DE LA EMPRESA? 80 20
6., CONOCE LOS COLORES CORPORATIVOS? 100 0
7.¢, LA EMPRESA CUENTA CON INDUMENTARIA CON

LOS COLORES DE ROSVANIA? 100 0

8. ¢USTED CREE QUE LOS COLORES DE LA
VESTIMENTA SON LOS ADECUADOS PARA QUE LOS
CLIENTES RECONOZCAN A UN VENDEDOR DE LA

EMPRESA? 7 93
¢POR QUE NO LE PARECE ADECUADOS LOS

COLORES DE LAS VESTIMENTAS? 20 80
10. QUE INCENTIVOS LES OFRECE LA EMPRESA

ROSVANIA? 30 70
PROMEDIO 36,7 63,3

Planteamiento de Hipétesis nulay alternativa

HO= Existe una plan estratégico de ventas dirigido a las empresas importadoras y
comercializadoras de linea blanca.

H1= No existe una plan estratégico de ventas dirigido a las empresas importadoras y
comercializadoras de linea blanca.

HO > 50
H1 <50
z=1.21
Sinf.interno = - 1.1687
Sinf.externo = 0,5571

_50% —37%
~ T —1.1687
V12

= —0,3853
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0

_ 50% —47%
0,5571
V384

= 1,055

04

03

0,2

Densidad

0,1

-0.38538

Ve R —

0,0

-2,262 - 1,055 - 2,262

Por lo tanto se valida la hip6tesis alternativa de que no existe un plan estratégico de
ventas dirigido a empresas importadoras y comercializadoras de linea blanca.
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Entrevista
ENTREVISTA GERENTE COMERCIAL

NUMERO DE ACTIVIDADES MOTIVACIONALES

1. ¢Laempresa Rosvania realiza actividades motivacionales?

2. ¢Cuales son las actividades motivacionales que realiza la empresa Rosvania?
3. ¢Por qué realiza esas actividades motivacionales?
4

¢Cada cuénto tiempo realiza estas actividades motivacionales?

NUMERO DE INCENTIVOS GENERADOS POR LA EMPRESA

¢La empresa Rosavania realiza incentivos para el personal de ventas?

5
6. ¢Qué incentivos realiza la empresa para el personal de ventas?
7. ¢Por qué realiza estos incentivos?

8

¢Cada cuénto tiempo realizan estos incentivos?

NUMERO DE PRODUCTOS POR CATEGORIA

9. ¢Queé tipo de productos trae Rosvania?
10. ¢Por qué trate este tipo de productos?

11. ;cada cuanto realizan los pedidos de estos productos?

NUMERO DE SEGMENTO MERCADO

12. ;La empresa conoce su segmento de mercado?
13. ¢ Quién es su segmento de mercado?
14. ; Como realizaron su segmento de mercado?

15. ¢ Por qué piensan que ese es su segmento de mercado?

NUMERO DE ASIGANCION PRESUPUESTARIA

16. ¢ Como realizan la asignacidn presupuestaria?

17. ¢ Por qué realizan la asignacién presupuestaria?

NUMERO DE ALIANZAS ESTRATEGICAS y CONVENIOS
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19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
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¢La empresa cuenta con alianzas estratégicas?

¢ Cuales son sus alianzas estratégicas?

¢Por qué optaron por realizar alianzas estratégicas?

¢ Cuando realizaron estas estrategias?

¢La empresa cuenta con convenios con otras empresas?
¢ Cuales son los convenios?

¢con quienes realizaron estos convenios?

¢Por qué realizaron estos convenios?

PRECIO EN EL MERCADO

26.
217.

¢ Los precios de Rosvania son competitivos frente a su competencia?

¢ Cuales son sus fundamentos para dar esa respuesta?

NUMERO DE ESTRATEGIAS PREVISORIAS

28.
29.
30.
31.

¢Cuenta con estrategias de proteccién econémica?
¢ Cudles son estas estrategias?
¢Por qué optaron por realizar estas estrategias?

¢Cuando las ponen en marcha?

NUMERO DE ESTRATEGIAS DE VENTAS

32.
33.
34.
35.
36.

¢La empresa cuenta con estrategias de ventas?
¢ Cuales son?

¢Como realizan las estrategias de ventas?
¢Cada cuanto tiempo realizan estas estrategias?

¢Por qué realizan estas estrategias?

% DE ASIGNACION PRESUPUESTARIA

37.
38.

¢Cuales son el porcentaje asignado a las estrategias?

¢Por quée asignan ese porcentaje?
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Encuesta — Clientes

ENCUESTA - CLIENTE

NUMERO DE PRODUCTOS POR CATEGORIA

1. (CONOCE LA EMPRESA ROSVANIA?

Sl NO

IDENTIDAD CORPORATIVA

2. ¢COMO RECONOCE USTED A UN TRABAJADOR DE ROSVANIA?

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Chalecos
Gorras

Poleras
Colores

No lo reconoce

LINEA DE PRODUCTOS

3. ¢QUE PRODUCTOS CONOCE USTED DE ROSVANIA?

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

Cocinas
Refrigeradores
Microondas
Exhibidores
Freezzers

Lavadoras

ESTRATEGIAS

4. (V10 ALGUN SPOT PUBLICITARIO DE ROSVANIA?
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Sl NO
5. ¢(USTED CREE QUE EL SPOT PUBLICITARIO FUE LLAMATIVO?

Sl NO

6. ¢(CONOCE LA PAGINA WEB DE ROSVANIA?

Sl NO
7. ¢(QUE ELEMENTOS CREE QUE LE FALTA A LA PAGINA WEB DE
ROSVANIA

8. (CONOCE LA PAGINA DE FACEBOOK DE ROSVANIA?
SI NO

9. (QUE INFORMACION LE GUSTARIA QUE TENGA LA PAGINA DE
FACEBOOK DE ROSVANIA (DEDICADA A LA COMERCIALIZACION DE
ELECTRODOMESTICOS DE LINEA BLANCA)?

10. .LE PARECE QUE LA ILUMINACION DE LAS SUCURSALES DE
ROSVANIA ES EL ADECUADQ?

Sl NO

11. ;USTED CREE QUE LOS ESPACIOS PARA CAMINAR EN LAS
SUCURSALES DE ROSVANIA SON APROPIADOS PARA QUE PUEDA
MOVILIZARSE?
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Sl NO

12. ;LE AGRADA LA DECORACION DE LA SUCURSAL DE ROSVANIA? SI SU
RESPUESTA ES NO EXPLIQUE EL PORQUE

SI NO

13. ¢EL ENCARGADO DE LA SUCURSAL ES CORDIAL AL MOMENTO DE
ATENDERLO/A?

Sl NO

14. ;USTED CREE QUE LOS VENDEDORES SABEN LAS CARACTERISTICAS
DE LOS PRODUCTOS?

Sl NO

15. ;.CUANDO USTED TIENE ALGUNA INQUIETUD ACERCA DEL
PRODUCTO, EL VENDEDOR RESUELVE LA DUDA?

Sl NO
16. (USTED CREE QUE DEBERIA EXISTIR UN VENDEDOR POR PRODUCTO?
Sl NO

17. ;LE GUSTARIA QUE LAS SUCURSALES CUENTEN CON UN SISTEMA DE
RECLAMOS O SUGERENCIAS?

Sl NO

18. ;QUE PROMOCIONES DE VENTAS LE GUSTARIA QUE TENGA LA
EMPRESA ROSVANIA?

a) Descuentos
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b) Precios Especiales

c) Promociones de regalo

d) Cupones

€) OtrOS.. vttt
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Encuesta — Personal

ENCUESTA - PERSONAL INTERNO
NUMERO DE COMPONENTES UTILIZADOS EN LA IDENTIDAD CORPORATIVA

1. ¢Conoce la mision de la empresa?
Sl NO

2. ¢Conoce la vision de la empresa?
Sl NO

3. ¢Conoce los valores de la empresa?
Sl NO

4. ¢Conoce los colores corporativos de la empresa
Sl NO

5. ¢Laempresa cuenta con una indumentaria con los colores de Rosvania?
Sl NO

6. ¢Cuales son los colores de la empresa?
Sl NO
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