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INTRODUCCION
La implementacion del marketing para cualquier empresa es muy importante, ya que a través
de ella las empresas dan a conocer sus productos y/o servicios ante el mercado, es por ello

gue las empresas deben trabajar y tener buen desarrollo de esta area.

La importancia de las estrategias de Marketing, radica en que dichas estrategias proporcionan
a las organizaciones una ventaja sobre sus competidores, ayudan a desarrollar bienes y
servicios con un mayor potencial de generacion de ganancia y a fijar precios adecuados en

funcidn de los costos y la informacién recopilada en la investigacion de mercado.

Por esto el marketing actua al disefiar un producto, establecer los precios, elegir los canales
de distribucién y las técnicas de comunicacion mas adecuadas para presentar un producto
que satisfaga realmente las necesidades de los clientes, de modo que estos realizaran su

compra porque el producto les serd util y satisfactorio

Al realizar la siguiente tesis, se presentara el disefio de estrategias de marketing mix para el
incremento de las ventas de la marca American Bags de la empresa Servicios de Nuevas
Tecnologias Group SRL. la cual se dedica al comercio de productos biodegradables y nos
enfocaremos Unicamente en la ciudad de La Paz, con el fin de mejorar el rendimiento de las

ventas.
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CAPITULO |

1. ASPECTOS GENERALES
1.1 Justificacion

1.1.1 Justificacion Tedrica
La presente investigacion esta apoyada en la teoria de diferentes autores, libros y articulos
gue permitieron tener una mayor orientacion, por lo tanto, este estudio sera una fuente de
informacion para futuros trabajos, ademas, en el proceso del estudio, se analizé todas las
dimensiones de cada variable y, por consiguiente, a presentar el nivel de importancia tanto

para las ciencias administrativas como para la empresa.

En la presente investigacion se utilizaran los conocimientos y metodologias aprendidas,
desarrollando un diagndstico del mercado y de la compafiia con el fin de disefiar y proponer
estrategias de marketing mix, que serviran de apoyo a la organizacion, ya que a través de
las estrategias que se propongan, éstas puedan en un futuro cercano aplicarse para bien

de la organizacion.

1.1.2 Justificacién préactica
En la presente investigacion el disefio del marketing mix ayudara a la empresa a alcanzar
sus objetivos y tomar mejores decisiones de mercado. Mediante las diferentes variables se
realizara el correspondiente andlisis y estudio para el logro de incrementar las ventas de
los productos biodegradables American Bags de la empresa Servicio de Nuevas
Tecnologias Group SRL., con estos resultados se espera que la empresa podra crecer y

tener ventaja competitiva.

1.2 Situacion problematica

A nivel institucional, la empresa Servicio de Nuevas Tecnologias Group SRL., ha
determinado que carece de estrategias o planes de marketing que le permitan incrementar
su nivel de ventas. En cuanto a los productos que la empresa ofrece, se puede mencionar
gue estos cumplen con las especificaciones de calidad requeridas por el cliente, pero su

en su mayoria, tienden a quedar desplazados por productos de menor calidad por ser mas
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econdmicos, por marcas mas conocidas para el consumidor o por marcas que cuentan

con algun descuento o promocion atractiva para el consumidor.

Esta informacion fue corroborada por uno de los propietarios de la empresa, el Licenciado,
Mario Rivera, donde afirma: “La promocién y publicidad no se ha desarrollado demasiado
dentro de los planes como empresa, ya que no constamos con el area y el personal
especializado en marketing para llevar estas tareas a cabo, estamos de acuerdo que es
necesario desarrollar esta area cuanto antes, ya que esto representa una de nuestras

mayores debilidades como empresa”.

A nivel nacional, las empresas bolivianas, que en su mayoria son micro y pequefias
empresas, por lo general, estdn orientadas hacia las ventas, pues carecen de un
posicionamiento competitivo y de una definicion del mercado a captar, afiadiendo la muy
pobre o inexistente inversion en el desarrollo de nuevos productos o servicios y mucho

menos en el planteamiento de estrategias que ofrece el Marketing.

Para lograr un adecuado nivel de ventas, se debe tener en cuenta cuales son las
necesidades de los clientes a fin de adaptar los lineamientos empresariales enfocados a
plantear un adecuado marketing mix el cual permita mejorar las ventas y por ende

incrementar la rentabilidad.

Por esta razon, con el fin de solucionar la problematica que atraviesa la empresa Servicio
de Nuevas Tecnologias Group SRL., es importante desarrollar estrategias de marketing,
ya que es inevitable no relacionar la falta de estrategias de marketing con el bajo
crecimiento de las ventas, teniendo en cuenta que hoy en dia es indispensable ser

estratégicos dentro de un mercado tan competitivo.

1.3 Problema Cientifico

A continuacion, se muestra un diagrama de Ishikawa que servira para encontrar las causas

del problema de nuestra investigacién en su raiz.
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Grafico N.° 1
DIAGRAMA DE ISHIKAWA

PRODUCTO

PROMOCION

La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL. no logro incrementar las ventas de

sus productos biodegradables American Bags en la gestion 2022 en la ciudad de La Paz.

¢,Cual sera el disefio de marketing mix que lograra incrementar las ventas de los productos
biodegradables “American Bags” de la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL.

en la ciudad de La Paz?
1.4 Hipotesis

El disefio del marketing mix para la empresa Servicios de Nuevas Tecnhologias Group SRL.,
permitird el incremento de las ventas de sus productos biodegradables American Bags en la

ciudad de La Paz.

1.4.1 Variables
Variable Independiente

Marketing mix

11
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1.4.2

“Disefio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los
Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas Tecnologias
Group. SRL”

Variable Dependiente

Incremento de las ventas de productos biodegradables
Variable Moderante

La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL.

Operacionalizacion de variables

TABLA 1: TABLA DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

. . Sujeto de
Componente comsggente Indicador in?/ijgﬁozggn Tﬁ(t:irlli';;a provision de
p 9 informacion
Numero de ventas Vendedor Entrevista Vendedor
Apreciacion del generadas por la
Producto producto apreciacion del
producto Clientes Encuesta Clientes
Administracion Entrevista Gerencia y
Precio Numero de ventas administracién
Precio diferencial generagi?:rgggigll precio
Clientes Encuesta Clientes
Estrategias
de marketing . .
Comercial Entrevista Ejecutivos
Numero de ventas comerciales
Plaza Rutas de venta | generadas por nuevas
rutas de venta . .
Clientes Encuesta clientes
Pagina de Recopilacién Ge_:r_enua! )
de administracion
Numero ventas Facebook . . .
L. . informacion y comercial
Promocion Redes sociales generadas por redes
sociales Gerente . Gerente
Entrevista
general general
Gestion de
Incremento estrategias Incremento de Indice de crecimiento Gerente Estado de Gerente
de las ventas | de marketing las ventas de ventas resultados
mix
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1.5 Objeto de estudio
El objeto de estudio de la presente investigacion son las ventas de los productos

biodegradables American Bags.

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 enfocara en el problema descrito, que hace referencia a que
la empresa Servicio de Nuevas Tecnologias Group SRL no logro incrementar las ventas
de sus productos biodegradables American Bags en la ciudad de La Paz, para esto se

aplicaran conceptos de estrategias de marketing e incremento de ventas.
Campo: Servicios de Nuevas Tecnologias Grupo SRL — American Bags
Area: Marketing

1.6.2 Alcance Espacial o Geografico

La investigacion se realizara en la ciudad de La Paz — Bolivia como dmbito de estudio.

1.6.3 Alcance Temporal

La informacion base para la presente investigacion corresponde a la gestion 2021 y 2022.

La realizaciéon de la presente investigacion, se desarrollara en los primeros trimestres de

la gestion 2023.
La propuesta sera implementada en los ultimos trimestres del 2023 y la gestion 2024.

1.7 Objetivo de la investigacion

A continuacion, se desarrollan los objetivos, general y especificos de la presente investigacion.

1.7.1 Objetivo general
Disefiar el adecuado Marketing mix para la empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL,
que permita el incremento de las ventas de sus productos biodegradables American Bags en la

ciudad de La Paz.

13
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1.7.2 Objetivos especificos

e Disefar el marketing mix para la empresa.

e Proponer estrategias dirigidas a la promocion de los productos American Bags, para
la captacion de nuevos clientes potenciales.

e Crear contenido de publicidad para los productos American Bags, para lograr el
reconocimiento de la marca y por tanto generar la fidelidad de nuestros clientes.

e Desarrollar un presupuesto para la ejecucion de las estrategias de marketing.

e Lograr un incremento del 3% sobre las ventas de la ultima gestidn

CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1. Fundamentacion Teoérica

2.1.1. Definicién de Marketing
Un concepto muy importante es el de marketing, que también es conocido como

mercadotecnia por su denominacion en espafiol, el cual es balance entre la ciencia y el
arte para crear valor y satisfacer las necesidades, deseos del mercado objetivo, para
lograr que el producto o servicio se venda por si mismo y de esa manera obtener los

mejores resultados financieros para la empresa.

“El marketing se ocupa de los clientes mas que cualquier otra funcién de negocios.
Aunque pronto exploraremos definiciones méas detalladas de marketing, tal vez la
definicion mas simple sea la siguiente: marketing es la gestidon de relaciones redituables
con los clientes. La doble meta del marketing es atraer nuevos clientes mediante la
promesa de un valor superior y conservar a los actuales mediante la entrega de

satisfaccion.” (Kotler P. , Fundamentos de Marketing-Kotler., 2013)

“El marketing es un sistema total de actividades comerciales tendientes a planear, fijar
precios, promover y distribuir productos satisfactores de necesidades entre mercados
meta, con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales (Kotler P. , Fundamentos de

Marketing-Kotler., 2013)”
14
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Segun Kotler el marketing se fundamente en tres ideas basicas:

e Toda la planeacién y las operaciones deben orientarse al cliente. Es decir,
todos los departamentos y empleados deben concentrarse en contribuir a la
satisfaccion de las necesidades del cliente.

e Todas las actividades del marketing deben coordinarse. Ello significa que sus
diversos aspectos (planeacién del producto, fijacién de precios, distribucion y
promocion) deben disefarse y combinarse de modo coherente.

e Un marketing orientado al cliente y coordinado es esencial para alcanzar los
objetivos de desempefio organizacional. El objetivo primordial de una empresa
lucrativa es, por lo comuan, un volumen de ventas rentable.

Se puede observar que este autor tiene una orientacion total hacia el cliente y su

enfoque.

A medida que transcurren los afios y con el cambiante mundo de la tecnologia, el
marketing va evolucionando cada vez mas, debido a que existen otras maneras para
llegar al cliente y sus necesidades por medio de la tecnologia digital y sus aplicaciones
para llegar a obtener ventas lucrativas que contribuyan al constante crecimiento de la

empresa.

Tener claro el concepto de Marketing, es fundamental en este trabajo, ya que servira
para hacer un buen desarrollo de estrategias y llevar a cabo planes de Marketing segun

las necesidades de la demanda.

2.1.2. Tipos de marketing
Las empresas hoy en dia para poder sobrevivir y ser competitiva en cualquier mercado

tiene que poner en marcha estrategias que le conduzcan a la organizacion a
posicionarse en el mercado. En la actualidad existen varios tipos de marketing alguno

de ellos son:

2.1.2.1. Marketing directo
“Consiste en las conexiones directa con consumidores individuales

seleccionados cuidadosamente a fin de obtener una respuesta inmediata y de

15
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cultivar relaciones duraderas con los clientes” (Kotler, Fundamentos del
Marketing, 2016)

Es en decir estrategias donde esta relacionado al uso de datos de una base de
contactos para comunicarse con quien tiene interés en el contenido o por la

marca, esto es llamado marketing de datos.

El marketing es muy amplio, por lo que también existen multiples tipos de
marketing que sirven para cada tipo de situacion, tener claro el concepto de
marketing directo servira para manejar una idea clara a cerca del desarrollo de

estrategias que queremos llevar a cabo.

2.1.2.2. Marketing de Redes Sociales (Social Media Marketing)
Esta tiene relacidén con el marketing online, porque se manejan las aplicaciones

de Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn por la cual son las cuatro redes
sociales mas actualmente, ayuda de gran manera tanto a pequefias como
grandes empresas al uso de marcas e imagen corporativa de las empresas es
considerado una herramienta indispensable hoy en dia para observar,

interactuar e informar al publico en general.

El marketing en redes sociales nos ayudara para para llegar al publico objetivo
de manera efectiva, Mediante sus mensajes, los clientes pueden resolver dudas

y acceder a mas informacion acerca del producto.

2.1.2.3. Marketing Promocional
Es un tipo de marketing utilizado para incentivan el contacto con la marca para

atraer al consumidor y asi estimular las ventas con regalos, creacién de

descuentos y ofertas.

El marketing promocional ayudara a aumentar el nimero de ventas realizadas

ofreciendo al consumidor un incentivo para la compra o adquisicion del producto.
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2.1.3. Marketing Estratégico
Es el encargado de las decisiones a largo plazo de la marca, se refiere a la gerencia de

la empresa, que se preocupa por los resultados que genera el marketing para llegar a

sus objetivos de la empresa.

Es un proceso donde se analiza la competitividad presente y futura, utilizando ideas,
planes y programas para llegar al cliente, se caracteriza por un plan a largo plazo que
a su vez debe ser analizado y revisado cada afio debido a que el ambiente cambia con

rapidez.

Paro lograr una optima planeacion de las estrategias de marketing, es necesario en
primer nivel trabajar una estructurada planeacion general de la compafiia y en segundo
nivel estudiar especificamente el departamento de marketing, por medio de un plan

estratégico.

Para lograr todo esto se aplica el mix de marketing que autores como Kotler &
Armstrong, definen que “es una estrategia centrada en el aspecto interno de una
compainiia y que sirve para analizar algunos aspectos basicos de su actividad”. (Kotler,

Fundamentos del Marketing, capitulo 14, 2013)

El marketing estratégico servirA a establecer estrategias de mercadeo, un plan
estratégico de ventas sera significativa para el presente trabajo, debido a que gracias

a dicho plan se podra lograr los objetivos propuestos de ventas.

2.1.3.1. Estrategia de promociones
Segun Kotler y Armstrong, la promocién es: “uno de los cuatro elementos

principales de la mezcla de mercadotecnia de una compaiiia y sus herramientas
promocionales mas importantes es: la publicidad, las ventas personales, la

promocion de ventas y las relaciones publicas”.

Las estrategias de promocion son los esfuerzos de marketing que se dirigen para
llamar la atencion de los clientes hacia un producto o servicio. Estas estrategias

alcanzan diferentes objetivos: aumentar ventas, reconocimiento de marca,
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fidelizacion, lanzar nuevos productos, entre otros. (Kotler, Fundamentos del
Marketing, capitulo 14, 2013)

Aplicar el marketing estratégico de promociones ayudara a aumentar la
demanda en los productos de la marca American Bags, también ayudara a
captar mas clientes, asi se podra lograr que American Bags sea mas conocido

y requerido en el mercado de la ciudad de La Paz.

2.1.3.2. Estrategia de Merchandising
Segun Kaotler, “el merchandising es el conjunto de actividades realizadas a nivel

detallista con el objetivo de: (AIDA) A: Atraer la atencion. I: Interesar al cliente D:

Despertar el deseo A: Accionar la compra”.

En muchos aspectos, la importancia del merchandising radica en su capacidad
de manipular psicolégicamente al cliente. Ningun producto que se encuentre en
un establecimiento comercial constituye una necesidad para el cliente. Cuando
se obtiene el éxito, el impacto psicolégico de las unidades de Merchandising
lleva a las ventas, genera conocimiento del producto, crea un entorno visual
confortable para el cliente y bombea dinero en el punto de venta. También puede
afectar a la forma de ver ciertos productos, influyendo asi en las futuras

decisiones de compra. (Kotler, Fundamentos del Marketing, capitulo 14, 2013)

Aplicar estrategias de merchandising ayudara a aumentar la demanda en los
productos de la marca American Bags, mejorar la imagen de la marca y atraer a
nuevos clientes al implementar muebles de exhibicion en diferentes puntos de

venta.

2.1.3.3. Estrategias de publicidad
Kotler y Armstrong, autor del libro "Fundamentos de Marketing”, definen la

publicidad como "cualquier forma pagada de presentaciéon y promocion no

personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado”.

También es conocida como una herramienta que permite a muchos empresarios

dar conocer su marca y producto mediante diferentes medios de comunicacion
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gue le permitan a la audiencia conocer la existencia de los mismos y a la vez

incitarles a los consumidores a la compra de lo que ofrecen en el mercado.

La estrategia de publicidad forma parte del plan de marketing de la marca, por

lo que es necesario que esté alineada con los objetivos de la empresa.

Si bien las estrategias de publicidad tienen como objetivo principal generar un
plan de marketing que promueva una marca o producto a través de uno o0 mas
canales de comunicacion, en realidad existen muchos otros objetivos especificos

gue persiguen estas estrategias. Entre ellos podemos resaltar:

v' Convencer a los consumidores de las ventajas que conlleva la compra del

producto.

v Difundir una imagen de marca que facilite la retencién de un producto en

la mente de los espectadores.
v' Generar un interés de compra o una necesidad de mercado.

v Facilitar los procesos de venta y agilizar la toma de decision del cliente

objetivo.

v' Evidenciar los diferenciadores que existen entre una marca y su

competencia. (Kotler, Fundamentos del Marketing, capitulo 14, 2013)

Aplicar estrategias de publicidad servird a que la marca American Bags sea mas
conocida en el mercado, incitar a su compra y asi lograr uno de nuestros

objetivos propuestos que es el incremento de ventas.

2.1.4. Marketing mix
Philip Kotler, experto mundial en marketing, define este término en su libro marketing

4.0. Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital: “El ‘Marketing mix’ es
una herramienta clasica para ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y cémo

ofrecérselo”.
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Asimismo, el Marketing mix es un término basado en cuatro componentes basicos que
comienzan por la letra “P” en inglés: precio (price), producto (product), distribucion

(place) y promocién (promotion).

La definicion de marketing mix clasica no ha variado y sigue vigente, pese a que
algunos autores han afiadido otras variables. Las 4Ps del marketing analizan la

estrategia (de forma interna) de las empresas desde la década de los 60.

Sirven para organizar y detallar las acciones relacionadas con la puesta a disposicion
de los bienes y servicios para el publico objetivo. Para ello, tiene en cuenta el
comportamiento del mercado y de nuestro cliente potencial, teniendo como meta final
el conseguir la maxima retencion y fidelizacion de los clientes, satisfaciendo sus
necesidades. (Kotler P. , Transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital,
2006)

El marketing mix es de vital importancia porque ayuda a seguir un rumbo fijo para
abordar correctamente el mercado y ayudara a definir las maneras mas efectivas de

llegarle a la audiencia para vender mas.

2.1.4.1. Variables del Marketing Mix: las 4Ps
A continuacion, compartimos en profundidad cada una de las cuatro variables

del marketing mix.

» Producto (product)
El producto es la variable por excelencia del marketing mix, puesto que engloba
tanto a los bienes como a los servicios que comercializa una empresa. Es el
medio por el cual se satisfacen las necesidades de los consumidores. De esta
manera, el producto debe centrarse en resolver dichas necesidades y no en sus

caracteristicas.

Dentro del producto se encuentra aspectos tan importantes a trabajar como la
imagen, la marca, el packaging o los servicios posventa. El director de marketing

también debe tomar decisiones acerca de la cartera de productos, de su
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estrategia de diferenciacién de productos, del ciclo de vida o de lanzamiento de

nuevos productos.

» Precio (price)
El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Antes de fijar los precios de los productos debemos estudiar ciertos
aspectos como el consumidor, mercado, costes, competencia, etcétera. En
Gltima instancia es el consumidor quien determinara si hemos fijado
correctamente el precio, puesto que comparara el valor recibido del producto

adquirido, frente al precio que ha desembolsado por él.

Establecer correctamente la estrategia de precios no es una tarea facil. Como
se ha comentado anteriormente, todas las variables, incluido el precio tienen que
trabajar conjuntamente con coherencia. La variable del precio nos ayuda a
posicionar el producto que se oferta, es por ello que, si comercializamos un

producto de calidad, fijar un precio alto nos ayudara a reforzar su imagen.

» Distribucion (Place)
En términos generales, la distribucion consiste en un conjunto de tareas o
actividades necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes
puntos de venta. La distribucion es crucial en la gestiébn comercial de cualquier
compaiiia. Es necesario un trabajo continuo para lograr poner el producto en

manos del consumidor en el tiempo y lugar adecuado.

No hay una unica forma de distribuir los productos, ya que depende de las
caracteristicas del mercado, del mismo producto, de los consumidores, y de los
recursos disponibles. Dentro del marketing mix,la estrategia de
distribucién trabaja aspectos como el almacenamiento, gestion de inventarios,

transporte, localizacion de puntos de venta, etcétera.

» Promocién (Promotion)
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Gracias a la promocion, las empresas pueden dar a conocer sus productos, y
pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Existen diferentes
herramientas de promocién como, por ejemplo, la venta personal, promocién de
ventas, publicidad, marketing directo y las relaciones publicas. La forma en que
se combinen estas herramientas dependera del producto, del mercado, del

publico objetivo, de la competencia y de la estrategia que se haya definido.

Se explicd qué es el Marketing mix y también se desarroll6 cada una de las 4Ps

por las que se caracteriza esta herramienta clasica del marketing

2.1.5. Andlisis FODA del entrono interno y externo
Una vez realizado el andlisis con las diferentes herramientas, se esta en condiciones

de elaborar un diagnéstico de la situacion de la empresa y del entorno con el que se
relaciona. Se realiza el analisis FODA para hacer el diagnostico correcto de las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades y como a su vez convertirlas en

beneficios de la empresa.

“El analisis FODA es una lista de las fortalezas y debilidades de una organizacion
analizando sus recursos y capacidades, asi como una lista de las amenazas y
oportunidades que se identifica con el analisis de su entorno (Stacey, 1993). Para
Brahmi (2014), este proceso obliga a todo el personal a reflexionar sobre la situacion
actual y futura de su empresa enfocandose en las debilidades y amenazas del entorno
mientras ven las fortalezas de su organizacion y las oportunidades que su entorno les
ofrece. De acuerdo con Pickton y Wright (1998), este analisis es supremamente simple
y, posiblemente su mayor ventaja es que su uso permite a la gerencia enfocar su
atencion en los temas claves que afectan el desarrollo y el crecimiento empresarial.”.
(Kotler P. , Direccion de Mercadotecnia: analisis, planeacion, implementacion y control,
2001)

e Fortalezas: Son aspectos positivos que tiene una organizacion, es una
diferenciacion que tiene al resto de la competencia tanto en conocimientos,

tecnologia, capital financiero, humano y experiencia.
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e Debilidades: Son los factores negativos que tiene la organizacion, que pueden
convertirse posteriormente ventaja para los competidores si no se tiene solucion

pronta a las deficiencias inherente de la empresa.

e Oportunidades: Son circunstancias externas que las organizaciones puede ser

aprovechados para reforzar la posicion competitiva.

e Amenazas: Son considerados elementos existentes en el medio empresarial,
social, econdmico y cultural que le rodean a la empresa, por tanto, hay acciones

para contrarrestar el efecto negativo de la organizacion.

El analisis FODA servira para analizar la situacién actual de la empresa Servicios de

Nuevas Tecnologias Group.

2.1.6. Estructura de un Desarrollo Estratégico de Marketing

2.1.6.1. Anélisis de Situacion
En esta parte se incluye normalmente un andlisis de las fuerzas del ambiente

externo, los recursos internos, los grupos de consumidores que atiende la
compafia, las estrategias para satisfacerlos y las medidas fundamentales del
desempefio de marketing. Ademas, se identifica y evalla a los competidores que
atienden a los mismos mercados. Muchas empresas, suelen incluir en esta parte

un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

2.1.6.1.1. Anélisis de la Situacion Actual
El primer paso es realizar un andlisis exhaustivo tanto de la empresa

como de todo lo que le rodea, cuyos cambios a través del tiempo
condicionan o afectan el comportamiento de la organizacion, por tanto, en
este se debe realizar un andlisis para entender la naturaleza del medio en
que se desenvuelve la empresa; esta etapa puede dividirse en dos
campos: el exterior de la empresa o macroentorno y la propia realidad

empresarial o micro — entorno.
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2.1.6.1.2. Andlisis de la Situacion Interna
La finalidad de este andlisis es el de clarificar la situacion de la empresa

en el entorno competitivo para saber en qué pilares se debe estar
apoyado para aprovechar mejorar las fortalezas, y evitar o superar las

debilidades internas de la organizacion.

2.1.6.1.3. Analisis de la situacién externa
La finalidad de la empresa es recopilar la informacién y datos necesarios

para la fase de planificacion en esta afectan los factores de la

competencia, colaboradores y econémicos.

Es importante contar con las bases tedricas sobre las cuales se llevara a

cabo el andlisis de mercado con el objetivo de detectar oportunidades.

2.1.7. Objetivos de Marketing a Alcanzar
Los objetivos de marketing determinan numéricamente donde se quiere llegar y de qué

forma; representa también la soluciobn deseada de un problema de mercado o la
explotacion de una oportunidad identificando a los mercados por sus caracteristicas
(tamafio, ubicacion, predisposicion a sus necesidades y/o deseos, capacidad
econdmica, numero de competidores, etc.) para que tengan altas probabilidades de ser
rentables para la empresa, pero considerando que la incursiébn y permanencia sea
factible dependiendo de la capacidad financiera, de produccion, distribucion, promocion
y publicidad, entre otras que la empresa tenga a su disposicion. Para el establecimiento
de objetivos se tendran en cuenta las siguientes caracteristicas que deben cumplir. Los

objetivos deben ser:

e Realistas; por esta razén se basan en el analisis de la situacion que se
fundamente en la recoleccion objetiva de datos.

e Optimistas; y, en este sentido, no son proyecciones, pero si se deben basar en
ellas, de lo contrario se observarian realidades atipicas.

e Coherentes; en primer lugar, entre si y, ademas, con los fines que la empresa
persigue a largo plazo. La eleccidn de los objetivos de venta supone crear una

metodologia propia para llegar a cuantificarlos.
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Al entender los conceptos respecto a los objetivos permitira desarrollarlos de manera
correcta y adecuada a la investigacion en curso.
2.1.7.1. Tipos De Objetivos
Se pueden distinguir dos tipos de objetivos de marketing, atendiendo a su
naturaleza, los cuales se describen a continuacion: Los objetivos cuantitativos y
cualitativos pueden estar interrelacionados entre si, de manera que la

consecucion de uno puede ayudar a la consecucion de otro y viceversa.

Suele ser aconsejable ir a por un solo objetivo, de lo contrario, si se fijan mas de
uno, estos deben ser coherentes entre si y nunca contradictorios. Los objetivos
siempre estan condicionados por la ventaja competitiva diferencial de nuestra
oferta frente a la competencia. (Kotler P. , Direccion de Marketing, 2006)
2.1.7.2. Objetivos cuantitativos

Se caracterizan por plantear metas mensurables, expresadas en cifras y cuya
efectividad puede ser medida empiricamente tras su materializacion.
Habitualmente, se refieren a incrementos en la participacion de mercado, en el
volumen de ventas, en la rentabilidad, en el nivel de satisfaccion y fidelizacion
de los clientes, 0 a mejoras en la cobertura de distribucion, la penetracion, los

beneficios o el margen de contribucion.

Cuando hablamos de objetivos cuantitativos, se hace referencia a los que
proponen logros mensurables para la organizacion, expresados en cifras

concretas. Normalmente, estos objetivos se refieren a:
— Incremento en la participacion de mercado.
— Incremento de la rentabilidad.
— Incremento del volumen de ventas.

— Nivel de satisfaccion y fidelizacion de clientes.
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— Mejoras en la cobertura de distribucion, la penetracion, los beneficios o el

margen de contribucion.

2.1.7.3. Objetivos cualitativos
Los objetivos cualitativos fijan metas mas genéricas y mucho menos “tangibles”,

pero igual de importantes que las anteriores. Podemos destacar los siguientes:
— Notoriedad e imagen del producto.
— Servicio 0 marca.
— Posicion relativa de mercado que queremos alcanzar.
— Dimension minima deseada para seguir en el mercado.

Los diferentes conceptos de objetivos permitiran medir y mantenernos alerta a

medida que avanza la investigacion hacia el curso proyectado.

2.1.8. Investigacion de Mercados
Segun Kotler (1996): “La investigacion de mercados es la planeacién, recopilaciéon y

analisis de la informacion relevante para la toma de decisiones en las estrategias de
marketing de las organizaciones”. De esta manera, la investigacion de mercados
vincula al consumidor, a los clientes y al publico con el vendedor a través de la
informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y debilidades
del marketing utilizado por la empresa, es decir, para generar, refinar y evaluar las
actividades de marketing para vigilar el comportamiento del mercado, en cuanto al
numero de unidades vendidas y el servicio posventa de la misma. La investigacion de
mercados es una poderosa herramienta que aporta respuestas sobre los problemas
gue estan ocurriendo en el mercado, desempefiando un papel esencial en la esfera del
comercio exterior, pues constituye la base sobre la cual la empresa puede establecer
estrategias adecuadas y tomar decisiones correctas en cuanto a la colocacién de los
productos y servicios ofrecidos en el mercado para los clientes. (Kotler P. , Direccion
de Mercadotecnia, 1996)
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El uso del concepto de investigacion de mercado permitira identificar al publico objetivo,
averiguar lo que piensan acerca del producto o marca, como también se podra

descubrir posibles nuevas ideas para el producto.

2.1.9. Mercado Meta y Segmentacion
Casi nunca se puede satisfacer a todos los integrantes de un mercado, es por ello que

lo primero que hace es segmentar el mercado, identificar y preparar perfiles de grupos
bien definidos de compradores que podrian preferir o requerir distintos productos. Los
segmentos de un mercado se pueden identificar examinando las diferencias
demograficas y de comportamiento de los compradores. Luego, la empresa decide qué
segmentos presentan la mejor oportunidad: aquellos cuyas necesidades la empresa

puede satisfacer mejor.

‘Para cada mercado meta seleccionado, la empresa desarrolla una empresa de
mercado. La oferta se posiciona en la mente de los compradores meta como algo que
proporciona ciertos beneficios centrales.” (Kotler P. , Transforma tu estrategia para

atraer al consumidor digital, 2006)

El concepto de mercado meta y segmentacion ayudaran a poder determinar con
precision las necesidades de cada grupo, de tal manera que la empresa las pueda
atender mejor, ofreciéndole a cada uno de ellos el producto adecuado a sus

necesidades.

2.1.10. Plan de Accion
Segun Philip Kotler (2006) “Un plan de marketing es un documento escrito en el que se

escogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los elementos
del marketing mix que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia a nivel
corporativo, afio a afio, paso a paso”. (Kotler, Fundamentos del Marketing, capitulo 14,
2013)

Un plan de accidén es una presentacion resumida de las tareas que deben realizarse

por ciertas personas, en un plazo de tiempo especificos, utilizando un monto de
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recursos asignados con el fin de lograr un objetivo d, es el qué, como, cuando y con

guien se realizaran las acciones.

El concepto sobre el plan de accién ayudara a establecer el camino para conseguir las
metas establecidas por medio de un listado de actividades con los tiempos y

responsables; ademas, marca el progreso en cada componente.

2.1.11. Presupuesto
El presupuesto es un método sistematico y formalizado para lograr responsabilidades

directivas de planificacién, coordinacion y control. Comprende el desarrollo y la

aplicacion de:

e Objetivos empresariales generales a largo plazo.

e Especificacion de las metas de la empresa.

e Desarrollo de un plan general de utilidades a largo plazo.

e Un plan de utilidades a corto plazo detallado por responsabilidades particulares
(divisiones, productos, proyectos).

e Un sistema de informes periédicos de resultados detallados por
responsabilidades asignadas.

e Procedimientos de seguimiento

2.1.11.1. Presupuesto de mercadotecnia
El presupuesto de Marketing consiste en detallar los recursos econémicos que

seran necesarios para ejecutar las acciones que requieren las estrategias de

mercadotecnia durante el transcurso de un afno.

Segun Kotler, el establecimiento del presupuesto total de promocion una de las
decisiones de marketing mas dificiles que enfrenta una compairiia es cuanto dinero
deberia gastar en promocion, dijo una vez: “sé que la mitad de mi publicidad se
desperdicia, pero no sé cual mitad gasté 2 millones de délares en publicidad, y no
sé si es solo la mitad de lo necesario o el doble de lo que se necesita.” de esta
forma, no nos sorprende que las industrias y las compafiias varien mucho respecto

a cuanto dinero destinan para la promocion.
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(Kotler, Fundamentos del Marketing, capitulo 14, 2013)

Entender el concepto en presupuesto servira principalmente para calcular una
cantidad econGmica necesaria para la consecucion de acciones, objetivos y metas
establecidas para esta investigacion. Se llevan a cabo para poder alcanzar ciertas

metas ya sean a corto, medio o largo plazo.

2.1.11.2. Estrategia empresarial
La estrategia empresarial y la estrategia de marketing brinda una guia en la

elaboracién del presupuesto de publicidad. Por ejemplo, algunas empresas pueden
establecer estrategia de lideres en costos para de esta manera tratar de
posicionarse como la opcidon mas barata para los consumidores preocupados por el
precio. A diferencia, la empresa que trata de vender muy barato puede elegir una

estrategia de bajo gasto publicitario.

Los conceptos en estrategia empresarial ayudaran a combinar todas las decisiones
tomadas y las acciones llevadas a cabo por la empresa para alcanzar los objetivos

empresariales y asegurar una posicion competitiva en el mercado.

2.1.12. Metodologia de la investigacion
Segun Hernandez Sampieri, “La investigacion cientifica es esencialmente como

cualquier tipo de investigacion, solo que mas rigurosa y cuidadosamente realizada.
Podemos definirla como un tipo de investigacién “sistematica, controlada, empirica, y
critica, de proposiciones hipotéticas sobre las presumidas relaciones entre fenbmenos

naturales”

Que es “sistematica y controlada” implica que hay una disciplina constante para hacer
investigacion cientifica y que no se dejan los hechos a la casualidad. “Empirica” significa
que se basa en fendbmenos observables de la realidad. Y “critica” quiere decir que se
juzga constantemente de manera objetiva y se eliminan las preferencias personales y
los juicios de valor. Es decir, llevar a cabo investigacion cientifica es hacer investigacion
en forma cuidadosa y precavida. La investigacién puede cumplir dos propdsitos

fundamentales: a) producir conocimiento y teorias (investigacion basica) y b) resolver
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problemas practicos (investigacion aplicada). Gracias a estos dos tipos de investigacion
la humanidad ha evolucionado. La investigacion es la herramienta para conocer lo que

nos rodea y su caracter es universal. (Hernandez Sampieri, 2006)

Tener el concepto sobre la metodologia de investigacion permitird encauzar de un

modo eficiente nuestro proceso de investigacion.

2.1.12.1. Métodos de recoleccién de informacién
“La eleccion del método de recoleccion de datos depende de la estrategia de

recoleccion de datos, del tipo de variable, de la precisibn necesaria y de la

formacién del investigador”. (Hernandez Sampieri, 2006)

Hay muchas maneras de recolectar informacion en una investigacion. El método
elegido por el investigador depende de la pregunta de investigacion que se
formule. Algunos métodos de recoleccion de informacion incluyen encuestas,
entrevistas, pruebas, evaluaciones fisiologicas, observaciones, revision de

registros existentes y muestras biologicas.

El concepto sobre la recoleccion de datos es vital para la investigacion ya que
proporciona la informacion necesaria para aplicar el método de recoleccion de

datos que aplicaremos en nuestra investigacion.

2.1.12.1.1. Entrevistas
Una entrevista es una interaccion que involucra al investigador ya un(os)

participante(s) en que las preguntas se formulan en persona, por teléfono
o0 incluso de manera electronica (correo electronico o Internet). Durante
una entrevista, se hacen preguntas para obtener informacion detallada
sobre el participante acerca del tema de estudio. Las preguntas pueden

ser similares a las formuladas en una encuesta

2.1.12.1.1. Encuestas
Una encuesta es una serie de preguntas dirigidas a los participantes en

la investigacion. Las encuestas pueden ser administradas en persona,
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por correo, teléfono o electronicamente (como correo electrénico o en
Internet). También pueden administrarse un individuo o un grupo. Las
encuestas son utilizadas para tener informacién sobre muchas personas
y pueden incluir opciones mudultiples o preguntas abiertas (como
informacion demografica, salud, conocimiento, opiniones, creencias,

actitudes o habilidades).

Las entrevistas y encuestas son un medio para generar estimaciones
cuantitativas y reunir informacién sobre las causas. Las encuestas
también ayudan a recoger informacién de entre un gran abanico de
personas o entidades, por esta razdn se necesita conocer su concepto

para asi poder aplicar estas herramientas en esta investigacion.

2.1.13 Buyer Persona
Para Valdés (2019), el buyer persona es la representacion ficticia del cliente ideal de un

producto o servicio que una determinada empresa ofrece al mercado de tal manera que
ayudan a entender las necesidades de sus clientes actuales y también de sus clientes
potenciales, para ello es necesario tomar en cuenta datos sociodemograficos Utiles para la
empresa, e informacion de aspectos como: la conducta online, la conducta personal, la

conducta profesional y la relacion que tiene con la empresa que oferta el producto o el servicio.

El buyer persona es un perfil que las empresas crean, de acuerdo a lo que ofrecen, de un
comprador ideal, es un ente ficticio que se constituye por la etnografica de la poblacion y sus
necesidades, es decir por edad, sexo, cultura, costumbres entre otras, mediante un perfil
psicologico en el cual se mide cualidades y comportamientos similares Es necesario aclarar
que, el buyer persona es un perfil de un posible comprador ideal para el producto o servicio
gue tiene una empresa, sin embargo, el publico objetivo es en general los posibles comprados

gue tiene ese bien o servicio que una determinada empresa esta ofertando.

Para lograr crear un perfil de Buyer Persona, es necesario tener en cuenta la
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informacion exacta de como va a ser el comprador ideal para la empresa del producto

o bien que se esta ofertando, en el cual se debe recoger toda la informacion posible de cada

uno de las personas que podrian requerir el producto o servicio, estas son:

» Personal: Se investiga las aficiones que la persona puede tener, las cosas que
le hacen feliz, sus motivaciones, y en el caso de que tenga alguna persona
influenciadora en sus decisiones.

» Conducta online: Se investiga todo sobre sus redes sociales, si realiza compras
en linea, que tipo de compras realiza, cual es la frecuencia de compra, cuales
son las paginas que llaman su atencion para comprar, como busca informacién
para realizar la compra, el horario que esta online, etc.

» Conducta laboral: Se investiga cuales son sus responsabilidades, que retos
tiene, si tiene influenciadores o no, etc.

» Relacion con la compaifiia: Se investiga si conoce la empresa, como conoce la
empresa, cuales fueron sus motivos para hacer una compra en la empresa, c6mo
conocié la empresa, cual fue su experiencia en la empresa, que es lo que mas

valora de la empresa, etc.

2.2. Antecedentes de la Empresa: Servicio de Nuevas Tecnhologias Group SRL

“American Bags”

2.2.1. Descripcién de la empresa

Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL

Esta empresa se dedica a la importacion y venta de bolsas americanas biodegradables.

Las fabricaciones de los productos de la empresa estan orientados a satisfacer las
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necesidades del consumidor y a exceder las expectativas de sus clientes, esto se logra
con productos de altos estandares de calidad a costos competitivos y con un servicio

oportuno y personalizado.

Es una empresa comercializadora de productos ecoldgicos biodegradables como ser:
platos, vasos y bolsas plasticas. Esta empresa se fundé el afio 2008 en la Ciudad de
La Paz — Bolivia por sus dos Gerentes y duefios, Mauricio Rivera y Mario Rivera,
principalmente ubicada en la Av. Julio Patifio en la calle 15 de Calacoto, actualmente

la empresa se encuentra ubicada en Achumani, calle Miguel Quenallata.

La idea de comercializar exclusivamente productos ecoldgicos fue porque los hermanos
Rivera (Gerentes y fundadores) son ecologistas, y en proteccion al medio ambiente
decidieron importar Unicamente productos que no contaminen, ya que, desde un
principio, hasta el dia de hoy se busc6 concientizar a la gente sobre el uso de plasticos

y envases no ecologicos.

Un grupo empresarial, establecido en el corazon de Sud América, un pais donde sus
riguezas naturales, como los minerales y los recursos hidricos, las reservas de gas y

petréleo o la agricultura, sélo se pueden comparar con la amabilidad de su gente.

Este pais maravilloso, con una poblacion de mas de 11 millones de personas, lleno de
territorios virgenes y una de las mayores reservas de flora y fauna, hoy esta listo para
dar el gran paso hacia la industrializacion. Este grupo empresarial esta preparado y se

siente privilegiado de ser parte de este gran paso.

2.2.2. Productos que ofrece al mercado

AMERICAN BAGS - Rollo Pequeiio de 30 Unidades (50*44):
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IMAGEN 1. AMERICAN BAGS - ROLLO PEQUENO

PEQUENA

Fuente: Pagina de Facebook-American Bags
(https:/lwww.facebook.com/americanbagsbolivia/) (BAGS, 2023)

AMERICAN BAGS - Rollo Mediano de 30 Unidades (85*50):

IMAGEN 2. AMERICAN BAGS - ROLLO MEDIANO

e B B B B B Be B Be B Be B B

e MEDIANA
Fuente: Pagina de Facebook-American Bags
(https:/lwww.facebook.com/americanbagsbolivia/) (BAGS, 2023)

AMERICAN BAGS - Rollo Grande de 30 Unidades (110*80)
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IMAGEN 3. AMERICAN BAGS - ROLLO GRANDE

GRANDE

Fuente: Pagina de Facebook-American Bags (BAGS, 2023)

(https://www.facebook.com/americanbagsbolivia/)

2.2.3. Caracteristicas Del Producto American Bags:

Bolsas de polipropileno.
Bolsas ecoldgicas biodegradables que no producen residuos téxicos.

Biodegradado natural, donde el plastico se descompone en condiciones que se

dan en la naturaleza.

Presentacion en rollo.

Su proceso de degradacion empieza a los 18 meses.
Tiras rojas, replegables de facil manejo

Reforzadas en los costados.

Mayor resistencia.

2.3. Estudios previos del objeto de estudio

> Disefio de un plan estratégico de marketing para la empresa: Diego Panesso

Catering:

La empresa Diego Panesso Catering fue constituida el 11 de enero de 2006 y renovada y

modificada en su nombre como Diego Panesso Catering el 23 de enero de 2008, esta

empresa nacié bajo el concepto Catering el cual radica en tener el equipo necesario, tanto
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humano como técnico para desplazarse a cualquier lugar y prestar un servicio de
alimentacion y de bebidas. A partir de 10, 15, 20 personas, se ofrece cualquier tipo de
servicio de alimentacién en el sitio que el cliente lo requiera.

Formulacién Del Problema: ¢ Sera posible que la empresa Diego Panesso Catering con
el disefio de un plan estratégico de marketing adecuado puede llegar a desarrollar una
unidad estratégica de negocio de Catering, establecer objetivos claros con estrategias y
tacticas bien definidas y planes de seguimiento, que le permitan un crecimiento empresarial
ordenado y la adecuada comercializacién del servicio integral de alimentos y bebidas?

- Objetivo General: Diseflar un plan estratégico de marketing para la empresa Diego
Panesso Catering especializada en la solucion integral de alimentos y bebidas de alta
cocina durante el segundo semestre de 2012.

- Objetivos Especificos:

e Describir la situacion actual de la empresa Diego Panesso Catering.

e Realizar un andlisis de la biosfera de marketing de la empresa Diego Panesso
Catering.

e Medir los niveles de satisfaccion de los clientes corporativos de la empresa Diego
Panesso Catering.

e Disefiar objetivos, estrategias y tacticas de mercadeo para la empresa Diego
Panesso Catering.

e Disefiar el plan de seguimiento de las acciones propuestas en el plan de marketing.

- Conclusiones:

= Se le recomienda a la empresa Diego Panesso Catering poner en marcha de
manera disciplinada todas las propuestas elaboradas en el plan de marketing para
asi tener un punto de partida para procesos organizados y orientados a los objetivos
empresariales.

» Essumamente importante realizar una socializacién del plan de marketing con todos
los niveles de la empresa para empoderar a los colaboradores en el proceso de

desarrollo del mismo, recordando que cada area de la empresa es importante y debe
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estar involucrada y comprometida en el cumplimiento de los objetivos
organizacionales y asi el éxito y bienestar de todos.

= Se debe disefiar e implementar una estructura organizacional que le permita
garantizar el correcto funcionamiento de la empresa de acuerdo a los productos y
servicios que presta, asi como a los requerimientos de los clientes. Una buena
estructura administrativa que tenga elementos basicos como:

o Andlisis, disefio y descripcion de los cargos.
o Construccion del organigrama.
o Proceso de gestion del talento humano por competencias.

»= Se recomienda realizar estudios de métodos y tiempos en la linea de produccién,
asi como un analisis, evaluacion de proveedores y la cadena de suministro de la
empresa.

= Disefar e implementar protocolos y formatos de:

o Atencion: personalizada, telefénica o virtual (e-mail).

o Formatos de contratacion del evento con los datos de los clientes.

o Guia para el proceso de preparacion del evento a nivel logistico y de
produccion.

o Formato de compra de insumos.

o Cronogramas de servicio, tiempos, horarios e insumos.

o Planes de trabajo para los lideres de cocina y de meseros.

= Construir una base de datos que facilite la comunicacion con los clientes, ademas
de la retroalimentacién y evaluacion de los servicios y productos que ofrece la
empresa.

= Realizar reuniones de retroalimentacion con los colaboradores y personal
involucrado después de los eventos, donde se evallen los pormenores del servicio
identificando los aspectos positivos y aspectos por mejorar desde su quehacer.

> Plan estratégico de marketing para la comercializacién de bolsas plasticas con

sello verde para la compafia Plasticos “M&K S.A.”
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La compaiiia Plasticos M&K S.A. busca analizar las estrategias de comercializacion de
bolsas plasticas con sello verdes, que contribuyan a la disminucion de gases de efecto
invernadero, en los clientes ubicados en la ciudad de Bogota D.C, y que generar una mayor
participacion en el marcado para la compafia

Formulacién Del Problema: ¢ Qué estrategias de comercializacién debera implementar la

compafiia Plasticos M&K S.A.S en el 2018 para fortalecer la comercializacion de bolsas

plasticas con sello verde e incrementar su participacion en mercado de Bogota D.C.?

Objetivo General: Formular un plan estratégico de comercializacion de bolsas plasticas

con sello verde para la empresa Plasticos M&K S.A. que permita aumentar las ventas y

participacion del mercado en la cuidad de Bogota D.C para el afio 2018.

Objetivos Especificos:

e Realizar un diagnéstico interno y externo que permita establecer la posicion estratégica
de la compafia Plasticos M&K SA. en el mercado.

e Proporcionar una guia para la implementacién, evaluacion y control del plan estratégico

de comercializacion.

e Formular estrategias de comercializacion para la compafia Plasticos M&K SA. del

producto bolsas plasticas con sello verde y a su vez generar un plan de accion que permita

alcanzar cada estrategia propuesta con el fin de incrementar las ventas y la participacion

en el mercado durante el afio 2018 en la ciudad de Bogota D. C.

Conclusiones:

e Las estrategias que debe implementar la compafiia de plasticos M&K S.A. para
comercializar las bolsas plastica con sello verde deben ser estrategias de crecimiento
gue les permita introducir un producto innovador en el mercado.

e La comparfiia se debe enfocar en sus clientes Pareto para comercializar las bolsas
plasticas con sello verde con el fin de introducir el producto con mayor facilidad en el
mercado e incrementar las ventas rapidamente.

e Se debe crear un departamento de mercado que permita desarrollar estrategias de

marketing mix acorde al producto y al mercado meta que permita alcanzar un
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reconocimiento de estas bolsas como una fuente que reduce el dafio medio ambiental
gue actualmente se genera con la bolsa tradicional.

e Se debe aumentar en niumero de clientes en la cuidad de Bogotd D.C con el fin de tener
una mayor participacion en el mercado y a su vez aumentar las ventas, a través de
campafias o propuestas por el area de mercadeo.

e Las bolsas plasticas con sello verde son una oportunidad de negocio amigable con el
medio ambiente, esto gracias a la creciente demanda de productos ecoldgicos por parte
de los consumidores finales. Por ende, podemos inferir que si existe un gran mercado
potencial de posibles consumidores de bolsas plasticas con sello verde.

e Laevaluacion financiera y econdmica del proyecto muestra un EBITA del 23, 88 % para
el afio 2018 el cual es muy atractivo para los socios con el fin de que tomen la decision
de implementar este plan de comercializacion.

» Trabajo de investigacion realizada-implemento de estrategias de marketing en una
empresa:

e Importancia de Implementar estrategias de marketing en una empresa:

La importancia de la mercadotecnia como herramienta que se encarga de disefar, ayudar a
la implementacion de objetivos claros que tengan las empresas con el fin de cumplir con los
propuestos, es un estudio de esta investigacion. La Mercadotecnia se encarga del proceso de
planear las actividades de la empresa en relaciéon con el precio, la promocion, distribucion y
venta de bienes, servicios que ofrece y estos sean aceptados por los clientes, con una
segmentacion de mercado que le permita tener una buena acogida de sus productos, para
cumplir con las necesidades, deseos de los clientes y ver el crecimiento de la empresa para
gue sea muy rentable, con utilidades buenas para que le permita seguir invirtiendo en ella 'y
brinde seguridad a los accionistas, dando como resultado que la mercadotecnia es un
elemento imprescindible en la empresa de la actualidad, pues a partir de una serie ordenada
de procesos logra identificar las necesidades y los deseos de los consumidores y del mercado
en general. Solo a través de una correcta interpretacion del mercado es posible lograr un
producto que sea promocionado de manera efectiva, que satisfaga las necesidades de los
clientes a un precio esté al alcance del consumidor en el momento y el lugar adecuado. “La
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mercadotecnia es importante porque muestras las disciplinas que tiene los consumidores y
como estos van a adquirir sus productos, como las empresas van a impulsar al publico, esto
tiene la finalidad como estaran impulsada sus ventas de qué manera puede retener al publico

y convertirlo en clientes, como puede llegar al consumirlo la ciudadania”.

Por otra parte, este mismo autor dice que la mercadotecnia es la que se encarga de disefiar
las estrategias interna que deben de tener las empresas para ir construyendo sus objetivos
que fueran planteados para las ventas de sus productos, asi como se encarga de la imagen

de sus productos para ser ofrecidos a los clientes y verificar que sean de la mejor calidad.

La mercadotecnia ayuda a tener estrategias para mejorar la calidad de los productos y como
pueden alcanzar la meta propuesta, asi como los objetivos de venta que deben tener, cual es
el limite de ventas que tiene para cada afio, como pueden satisfacer a los clientes y la

promocién que deben de tener y como llegaran al mercado.

Sin embargo (Pefaloza, 2005) define que la mercadotecnia son los objetivos que las
empresas quieren conseguir y esto le permita alcanzar el crecimiento y la rentabilidad que
guieren alcanzar, asi mismo deben de conocer sus fortalezas y debilidades que le permita
estudiar las oportunidades que se le puedan presentar mediante estrategias de deben
implementar porque todas las empresas quieren vender mas y obtener buenas ganancias y

cada una de ellas compite para ser rentable.

(Valencia, 2017) en su tesis de maestria “Posicionamiento de marca y su influencia en
la decision de compra”, de la Universidad de Manizales, llegé a la conclusién que cada vez
estd en constante evolucién y cambios bruscos el mercado, tanto que muchas de las marcas

ya se encuentran buscando mercados extranjeros para expandir su publico meta.

Para finalizar esta tesis, se dan los siguientes resultados después de la aplicacién de
instrumento a 625 personas, que hombres y mujeres adquieren ropa de calidad de las marcas
gue ya estan posicionadas en el mercado sin importarles pagar un poco mas de dinero,
asimismo las personas reconocen las marcas que son de marca, pero desconocen el proceso

de fabricacion de las mismas y todo lo correspondiente a pais de origen, distribuidor, etc.
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Comentario: para el autor en su tesis realizada nos comparte una conclusion muy importante
sobre la percepcidn de las marcas para el publico, ya que de esta depende mucho al momento
de realizar una compra a pesar que no se conozca el proceso de fabricacién del producto, lo

cual nos pasa a muchos de nosotros al momento de elegir sobre un servicio o producto.

(Gémez, 2015) en su tesis “Comportamiento del consumidor y posicionamiento de
marca: Estudio de caso en el sector calzado de la ciudad de la ciudad de Manizales” de

la Universidad de Manizales de Colombia, llegaron a las siguientes conclusiones:

a) La primera parte cualitativa buscaron indagar sobre la relacion que existe entre la actitud
de compra de los consumidores de calzado y las percepciones que se tiene sobre los

beneficios de los productos.

b) En la segunda parte cuantitativa se busca encontrar los beneficios especificos de cada

producto por cada marca.

c) En la tercera fase se contrataron las dos fases anteriores para poder plantear estrategias

gue mejoren la percepcidon de las marcas y asi aumentar las ventas.

Comentario: los autores de la tesis citada nos presentan un informe mixto en donde la primera
parte se hace un estudio cualitativo para luego contrastarlo con el cuantitativo y asi potenciar
estrategias que ayuden a posicionar las marcas para aumentar las ventas debido a que es

relevante la percepcion que tiene el publico sobre cada marca existente.
» Teorias relacionadas al tema:

° Segun Espinosa. (2006) en su libro, Marketing Operativo VS Marketing Estratégico,

manifiesta que:

La planeacion estd siendo considerada como un proceso continuo hacia los cambios
agigantados del mercado, cuyo contenido varia de empresa a empresa, esto debido a las
condiciones del mercado, rubro de la empresa y como lo acondicione segun sus intereses.
Los gerentes de cada empresa son los responsables de elaborar planes para la mejoria de su

empresa. Por ejemplo, el gerente de producto se encargara de planificar con respecto a
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marcas, lineas, canales y consumidores, asimismo agregar que para cada linea de producto
debe considerar su propio plan, ya que cada producto mantiene su independencia y su

particularidad con respecto a otros productos.

El plan de marketing toma otras denominaciones como “Plan de Negocios” o “Plan de Batalla”,
comunmente estd hecho para un tiempo de un afo, esencial para poder comercializar de

manera eficaz cualquier tipo de producto.

Aqui se detalla el tiempo de duracion, lo que costard, o que se quiere conseguir entre otras

cosas como aspectos legales y técnicos.

Este plan descansa en el mismo concepto de lo que es vender, ya que este tiene el propésito
de satisfacer las necesidades, pues la de este plan también tendr4 como objetivo lo mismo.
(Espinosa, 2006)

Este tipo de plan es un informe entregado de manera fisica que contiene la descripcion del
mercado deseado y la manera en que la empresa lograra su alcance a través del cumplimiento
de los lineamientos tomados en cuenta. Aqui también deben ir las actividades pequenias,
aquellas que trazaran el dia a dia para la empresa y que ayudaran a competir en el mercado

teniendo en cuenta que el mercado es cambiante a corto plazo.

El direccionamiento de este plan se lleva a cabo de dos maneras: estratégico y operativo. El
primero contendra los lineamientos planteados en el plan de manera tedrica, esto incluye,
objetivos, estrategias y metas a tomar en cuenta. Y la segunda parte complementara a la
primera con el accionar y el cumplimiento de cada cosa planteada para poder llegar al
propésito de dicho plan, finalizando con un seguimiento para el control del mismo. (p.75)
(Kotler P., 2016)

° (Parmerlee, 2006) en su libro expresa que el plan de marketing es un propdsito escrito
cuyo objetivo es vender productos y servicios. Funciona como un recolector de informacion de
todos los aspectos que involucran el vender, como el producto, la realidad, los competidores,
las necesidades, etc. finalmente cruzarlos y concluir en un resultado interpretado y aplicable.

Este plan tiene una funcion adicional, el de servir como hoja de ruta para la realizacion de las
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actividades que llevaran al cumplimiento de los objetivos generales. Tomando como accion

importante la Optima aplicaciéon en tiempo y espacio, medidos en gastos bien distribuidos.
(p.15)

° El autor (Cruz Hoyos, 2015) manifiesta que un plan de marketing es un escrito
empleado para la aplicacion del mismo para un afio en donde se relaciona los objetivos
comerciales de la empresa y las actividades a realizar con respecto a lo que desea alcanzar
en esta misma area. Si se tratara de algun producto que aun no ha sido lanzado al mercado,
se realiza uno especial solo para el tiempo en que demandaria poder posicionar dicho

producto pudiendo extenderlo con otros conceptos que ya no sean para solamente posicionar.
(p-3)

2.4. Diagnéstico del Problema:
Para la realizacion del diagnéstico de la empresa servicio de nuevas tecnologias group SRL

se haran diferentes andlisis

2.4.1. Analisis FODA

TABLA 5: ANALISIS FODA
FORTALEZAS ‘ OPORTUNIDADES

Conocimiento de los productos por parte de los
nuevo clientes potenciales.

Diversificacion de los productos.

Incremento del alcance del producto a nuevo

Uso de distintivos de la empresa. publico objetivo mediante redes sociales.

Viralizacion en redes sociales de contenido a
favor de la utilizacion y consumo de productos

Personal de ventas proactivo. . S
biodegradables a causa de la concientizacion

ambiental.
Culturalizacion del consumo de productos

Buena calidad del producto. biodegradables para el cuidado del medio
ambiente.

Precios accesibles de los productos.

Producto beneficioso para el medio ambiente.

Utilidad de los productos en actividades

cotidianas de los clientes.

DEBILIDADES AMENAZAS
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Alta rivalidad competitiva en redes sociales y

Bajo posicionamiento en el mercado. o
promocion rival de productos.

Incremento del consumo de productos no
Falta de estrategias de marketing mix. biodegradables por parte de los habitantes de la
ciudad de La Paz.

Incremento de nuevas empresas competencia del

Bajo alcance del puablico obijetivo.

mismo rubro.
Falta de actividades motivacionales para el Constante presion de crecimiento empresarial en
sector de ventas. el entorno macroeconémico actual.

Falta de alianzas estratégicas.

Falta de contenido publicitario de en las redes
sociales.

Escaso conocimiento e imagen del producto
en redes sociales.

Cruce de Variables
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Diversificacion de los productos.

D1: Bajo posicionamiento en el mercado.

F2: Uso de distintivos de la empresa.

D2: Falta de estrategias de marketing mix.

F3: Personal de ventas proactivo.

D3: Bajo alcance del publico objetivo.

F4: Buena calidad del producto.

D4: Falta de actividades motivacionales
para el sector de ventas.

F5: Precios accesibles de los productos.

D5: Falta de alianzas estratégicas.

F6: Producto beneficioso para el medio ambiente.

D6: Falta de contenido publicitario de en las
redes sociales.

F7: Utilidad de los productos en actividades
cotidianas de los clientes.

D7: Escaso conocimiento e imagen del
producto en redes sociales.

OPORTUNIDADES

O1: Conocimiento de los productos por parte de
los nuevo clientes potenciales.

02: Incremento del alcance del producto a nuevo
publico objetivo mediante redes sociales.

O3: Viralizacion en redes sociales de contenido a
favor de la utilizacion y consumo de productos
biodegradables a causa de la concientizacion
ambiental.

0O4: Culturalizacion del consumo de productos
biodegradables para el cuidado del medio
ambiente.

FO (MAXI-MAXI)
FORTALECER EL AREA DE MARKETING Y VENTAS DE LA
EMPRESA SERVICIO DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP
SRL

DO (MINI-MAXI)
FORTALECER LAS ESTRATEGIAS SOBRE PRECIO,
PLAZA, PROMOCION Y PRODUCTO

AMENAZAS

Al: Alta rivalidad competitiva en redes sociales y
promocion rival de productos.

A2: Incremento del consumo de productos no
biodegradables por parte de los habitantes de la
ciudad de La Paz.

A3: Incremento de nuevas empresas competencia
del mismo rubro.

A4: Constante presion de crecimiento empresarial
en el entorno macroecondmico actual.

FO (MAXI-MINI)
FORTALECER LOS RECURSOS DISPONIBLES PARA
POTENCIAR EL RENDIMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING MIX

FO (MINI-MINI)
REVISION, ANALISIS Y ACTUALIZACION
CONSTANTE DE LAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING MIX APLICADAS
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2.4.2. Andlisis comparativo de los Estados Financieros de la empresa SERVICIO DE

NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL

La informacion fue proporcionada por gerencia general, el propdsito del andlisis de los
estados financieros es analizar y diagnosticar el crecimiento en las ventas en base a un

andlisis vertical.

ANALISIS VERTICAL
GESTION 2021 - 2022

ESTADO DE RESULTADOS COMPRATIVO
EMPRESA SERVICIO DE NUEVAS TECNOLIGIAS GROUP SRL
GESTIONES 2021 - 2022
(Expresado en Boivianos)
ANALISIS
DESCRIPCION 2021 2022 VERTICAL (%)

Ingresos por ventas 934.678,00 | 997.656,00 6,74%
Costo de Ventas 488.967,00 | 549.876,00 12,46%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 445.711,00 | 447.780,00 0,46%
GASTOS OPERATIVOS

Planilla de sueldos y salarios 219.677,00| 219.677,00 0,00%
Mantenimiento y reparacion 5.567,00 5.676,00 1,96%
Gastos de Comunicacion 8.788,00 8.879,00 1,04%
Material de Escritorio y Oficina 7.678,00 7.789,00 1,45%
Gastos diversos administrativos 12.234,00 12.877,00 5,26%
Tramites legales 6.787,00 6.900,00 1,66%
Gastos varios 11.345,00 11.456,00 0,98%
Depreciacidn activo fijo 8.676,00 8.676,00 0,00%
Impuesto debito fiscal IVA 99.789,00| 98.467,00 -1,32%
Impuesto a las Transacciones 28.040,34 29.929,68 6,74%
TOTAL GASTOS OPERATVOS 408.581,34 | 410.326,68 0,43%
UTILIDAD NETA EN VENTAS 37.129,66 | 37.453,32 0,87%
OTROS GASTOS - - -
OTROS INGRESOS - - -
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 37.129,66 | 37.453,32 0,87%
IMPUESTO A LAS UTILIDADES 25% 9.282,41 9.363,33 0,87%
UTILIDAD NETA 27.847,25| 28.089,99 0,87%

Interpretacion del analisis de comparacion:
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2.4.3.

S.R.L.

Tecnologias Group. SRL”

Como se observa en la comparacion de los estados financieros de la empresa
SERVICIOS DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL, entre la gestion 2021 y
2022 la utilidad bruta sobre las ventas tuvo un crecimiento de 0,46%, el cual es menor
al 1%, lo cual nos indica en crecimiento bajo.

Los gastos incurridos en la gestion 2022 y 2023, en el analisis de comparacion se
refleja un incremento, por tanto, la empresa esta debera tener mejores rendimientos
en sus ventas para mejorar las utilidades sobre las ventas.

La utilidad neta tuvo un crecimiento de 0,87%, tal crecimiento no logro satisfacer los

estandares de gerencia general, tal cual lo menciono en sus entrevistas.

Diagnostico de la empresa SERVICIO DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP

En base a la visita realizada a la empresa SERVICIOS DE NUEVAS TECNOLOGIAS
GROUP SRL, se describe las siguientes observaciones para la presente investigacion:

2.4.3.

La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. no cuenta con un area de
marketing para la promocion y publicidad de sus productos biodegradables American
Bags.

El &rea de ventas carece de control en las funciones de los ejecutivos de venta, no
se cuenta con estrategias de venta, por tanto, el rendimiento del area se encuentra
en un estancamiento continuo,

El personal del area de ventas carece de incentivos.

La empresa carece de actualizacion en sus promociones y uso de sus redes sociales.

Falta de control en la distribucion del producto en los puntos de venta.

Diagnostico de la empresa SERVICIOS DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP

S.R.L. dentro del ambiente tecnolégico y digital actual.

En base a un analisis del ambiente tecnologico y digital sobre la cual se desenvuelven las

actuales empresas, se destaca lo siguiente:
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e La empresa SERVICIOS DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL se encuentra
en un ambiente extremadamente competitivo.

e La empresa actualmente no toma en cuenta la renovacion y actualizacion de los
medios de difusion de marca para sus estrategias.

e La empresa no esta consciente de la constante evolucion de las redes sociales y su
uso para la promocién y publicidad de productos.

e La empresa no cuenta con personal capacitado para el uso de estas herramientas

digitales.

CAPITULO Il

3. DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION
3.1. Tipo de intervencion
El nivel de investigacion al cual esta suscrito este trabajo es Explicativo, este enfoque utiliza

la recoleccién de informacidn para comprobar hipotesis.

Se recolecto informacién del presente y pasado afio, con el propdsito de describir y analizar
las variables del plan de marketing y su incidencia en las ventas de la marca American Bags
de la empresa. En cuanto, por su alcance se clasifica como un tipo de investigacion

Explicativa.

3.2. Universo o Poblacion de Estudio
La presente investigacion se realizara en la empresa Servicios de Nuevas
Tecnologias Group SRL. con su marca American Bags, para lo cual haremos una

segmentacion de Mercado.
Proceso de segmentacién de mercado:

Se realiza el perfil del consumidor del producto “American Bags”
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e Segmentacion Geogréfica:

> Poblacion total de la ciudad de La Paz:

TABLA 2: DATOS POBLACIONALES

. _ L Total, poblacion (personas macro
Ciudad estadistica Poblacion total censo 2012 o
distrito sur)

LA PAZ 2.927.000 149.000

FUENTE: Elaboracién propia basada en datos presentados por el INE-CENSO 2012

Geograficamente el mercado objetivo sera la ciudad de La Paz, sin embargo, esta
segmentacion es limitada dentro de este radio, debido a que en la entrevista el Gerente
sefala tener un mercado especifico, son familias y negocios del macro distrito Sur de la

ciudad de La Paz que requieran bolsas de basura.

e Segmentacion demografica:
v Se tomaran en cuenta ambos sexos.

v" Persona entre 19 a 60 afios de edad

TABLA 3: SEGMENTACION DEMOGRAFICA

GENERO Poblacion 19 a 60 afios (67,20%)
Hombres (47,5%) 70.775 47.561
Mujeres (52,5%) 78.225 52.567

Total 149.000 100.128

FUENTE: Elaboracién propia basada en datos del INE

Para la siguiente investigacion, la recoleccion de informacion seré bajo un método
deductivo, para el cual se seleccionara a un grupo reducido y particular de

personas, las cuales se considera que se encuentran en el mercado ideal y no falta
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decir potencial, segun la encuesta, cabe decir que dichas caracteristicas de este

grupo de personas son parte del siguiente disefio de estrategias de marketing:

e Segmentacién Psicogréfica:

> Punto de vista psicolégico:
Personas que estén interesadas en la lucha para disminuir la contaminacion
ambiental con productos biodegradables, reutilizables y amigables con el

medio ambiente.

» Punto de vista psicografico:
Personas que quieran contribuir a reducir el impacto en el medio ambiente

ya que se utilizara materia prima que es biodegradable a corto tiempo.

A continuacion, podemos definir a nuestro segmento de mercado como:

“Personas del macro distrito Sur de la ciudad de La Paz que requieran bolsas de
basura. del departamento de La Paz, del pais de Bolivia que estén interesadas en la
lucha para de la disminucion contaminacion ambiental con productos biodegradables,
reutilizables y amigables con el medio ambiente, que estén en la edad de 19 a 60

afos sin distinciéon de género.”

Buyer Persona:

A continuacion, se presentara una construccion ficticia del cliente ideal para el

producto American Bags, con los datos e informacién anterior:
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Edad:

Nivel de estudios:

Educacion superiar

¢ Donde trabaja o estudia?
Administra su negocio de comida.

Ocupacion profesional

Dedica su tiempo en la mafana a su trabajo, administra
medio tiempo el negocio gue tiene con sU esposo
"Restaurante de comida boliviana y extranjera”, mientras que
su hijo estd en la escuela, por la tarde se dedica a su hogar.

iCuales son los medios de comunicacion gue usa
regularmente?

Los medios de comunicacion gue mas usa son el Facebook v
WhatsApp.

;Cuales son los principales problemas o desafios de la
persona?

Conocer todo lo referente a la creacion de nuevas maneras
de incarporar un cambio basado en el cuidado del
medicambiente comenzando desde su hogar y negocio.

;Cuales son los principales objetivos de la persona?

El objetivo es gue el negocio gue tienen con sU esposo sea
reconocida por la ciudad.

Empezar a concientizar mediante su negocio al uso de los
materiales ecoldgicos.

Hacer crecer mds el negocio gue comparte con su 8sposo,
pensande en el medio ambiente y asi convertirse un agente
de cambio.

3.3. Determinacion del tamafio y disefio de la Muestra

Determinaremos el tamafio de nuestra muestra tomando en cuenta los siguientes

parametros:

e La muestra se basara en el nimero de personas que se encuentran en el macro

distrito sur de la ciudad de La Paz.

Donde:

n = Tamafio 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)
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N = Numero total de personas (estimacion de las personas que frecuentas en el

macro distrito sur de la Ciudad de La Paz)
d = Error de estimacion (en este caso d= 0.05)
FORMULA:

3 N XZ% Xp Xq
S d2x(N-1)+2Z2 xp xq

n

_ 100128 x 1,96 x 0,5 x 0,5
~ 0,052 x (100128 — 1) + 1,962 x 0,5 x 0,5

n

n = 382

El tamafo de la muestra es de 382 personas del macro distrito de la ciudad de La Paz.

3.4. Seleccion de métodos y técnicas

El método de investigacion utilizado en el presente estudio es de tipo y caracter explicativo,
se utilizaran el método heuristico de solucion de problemas bajo enfoque de hipotético
deductivo. Bajo este enfoque hipotético-deductivo se describe al método cientifico, basado
en un ciclo induccidon-deduccion-induccién para establecer hipétesis y comprobar o

refutarlas.
Esta compuesto por los siguientes pasos esenciales:

1. Observar el fenomeno a estudiar
2. Crear una hipétesis para explicar dicho fenédmeno (induccion)

3. Deducir consecuencias o implicaciones mas elementales de la propia
hipétesis (deduccién)

4. Comprobar o refutar los enunciados deducidos comparandolos con la
experiencia (induccion)
Este método obliga a combinar la reflexién racional o momento racional (la formacion de

hipétesis y la deduccion) con la observacion de la realidad o momento empirico (la
7
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observacion y la verificacién). Los pasos 1 y 4 requieren de la experiencia, es decir, es un
proceso empirico; mientras que los pasos 2 y 3 son racionales. Por esto se puede afirmar
gue el método sigue un proceso inductivo (en la observacion), deductivo (en el
planteamiento de hipotesis y en sus deducciones), y vuelve a la induccion para su
verificacion. En el caso de que todas las variables puedan ser objeto de estudio, el ultimo
paso seria una induccién completa que daria paso a una ley universal. En caso contrario, la

induccion es incompleta, y, por lo tanto, la ley obtenida seria una ley probabilistica.

Para realizar la investigacion, se utilizaran los métodos de encuesta, observacion y
entrevista. Para el método de observacion, se aplicaré la técnica de analisis documental,
para el método de encuesta, se utilizara la técnica de encuesta semiestructurada a un grupo
establecido de personas y para la entrevista, se entrevistara al Gerente General de Servicios

de Nuevas Tecnologias Group SRL.

Segun Martha Gonzales Luego considera que la encuesta semiestructurada “son
fundamentales en particular para obtener un conocimiento a fondo de las cuestiones
cualitativas, estas encuestas son Utiles para evaluar impactos imprevistos (positivos y

negativos), las opiniones sobre la pertinencia y la calidad de los servicios y de los productos”.

3.5. Instrumento de relevamiento de informacién:
Se emplearon dos (02) instrumentos que son aplicados a las muestras provenientes

de las poblaciones determinadas:

1. Entrevistas.
2. Encuestas.
3. Revision Documental

a) Entrevistas.
Por medio de la entrevista, se establece contacto inmediato con las personas. Tiene
como ventajas su apertura y flexibilidad, y permite al entrevistador profundizar en

determinados puntos de su interés.
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Se realizaran 2 entrevistas, Al Gerente General y duefio de la empresa Servicios de
Nuevas Tecnologias Group SRL y a parte de los trabajadores que estén relacionados

al area de ventas.

v' Entrevista al Gerente General: La entrevista constara de 21 preguntas y esta
dirigida al Gerente General, de la empresa: Servicio de Nuevas Tecnologias
Group SRL., la cual permitira disefiar la propuesta de estrategias de marketing
para incrementar las ventas de la marca.

v' Entrevista a los trabajadores: La entrevista constara de 7 preguntas y esta
dirigida a los trabajadores de la empresa Servicio de Nuevas Tecnologias Grupo
SRL.

v En el siguiente cuadro se observa a miembros que conforman la empresa
Servicios de nuevas tecnologias Group SRL., se puede observar que es una

empresa con un equipo de trabajo reducido.

TABLA 4: NOMBRES Y CARGOS DE LOS EMPLEADOS

NOMBRE Y APELLIDO CARGO
1 Mauricio Rivera Gerente General
2 Mario Rivera Jefe de Ventas
3 Nicanor Rodriguez Contador
4 Mauricio Taboada Abogado
5 Fabian Moztacedo Encargado de RRHH
6 Vania Parada Secretaria
7 Angela Castro Auxiliar Administrativo
8 Jhonny Castillo Sistemas
9 Marcelo Choque Vendedor 1
10 Adrian Mallea Vendedor 2
11 Victor Aruquipa Vendedor 3
12 Néstor Villa Vendedor 4
13 Sergio Vargas Vendedor 5

En la entrevista se tomara en cuenta Unicamente a las personas que estan resaltadas

de color amarillo, ya que sus respuestas a la encuesta son relevantes para analizar
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la problemética de la empresa y permitird disefiar la propuesta de estrategias de

marketing para incrementar las ventas de la marca
b) Encuestas.

La encuesta es una herramienta de recoleccion de datos. La informacion
obtenida a partir de este recurso proporciona elementos importantes para
realizar un analisis de los datos. Lo anterior es posible a través de un disefio
establecido previamente, de manera que se garantiza la confiabilidad de la
informacion recabada.
Al realizarse las encuestas, las preguntas con las que cuenta seran de facil
entendimiento, claras y breves para que el encuestado pueda responder
facilmente, estaran escritas asi se evita el riesgo que el encuestado se desvie
del tema y poder llevar a cabo la tabulacién de la respuesta de manera
concisa.
Al momento de la realizacién de la encuesta se considerara lo siguiente:
Se tomara el macro distrito de la ciudad de La Paz para obtener resultados
amplios para disefar estrategias de marketing para incrementar las
ventas de la marca, en las diferentes zonas, barrios, MICROMARKET
entre otros.
La encuesta se realizara a 382 personas que se encuentran en el macro
distrito sur de la ciudad de La Paz.
Al final de la encuesta se dara un espacio para que el encuestado pueda
hacer sus observaciones y conclusiones. El tiempo estimado para llenarla

sera de cinco (5) minutos como maximo.

c) Revisiéon Documental
Mediante este instrumento se reforzé el analisis de informacion trascendental para la
elaboracion del “Disefio del Marketing mix para el incremento de las ventas de los

productos American Bags de la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group

10
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SRL.”, este proceso es fundamental porque permite delimitar con mucha mas

precision nuestro objeto de estudio.

Se hara la revisidbn documental mediante una comparacion de redes sociales con la

competencia y con la informacion brindada por sus vendedores.

» Informacion sobre la competencia:
Uno de los principales competidores en el mercado productor de bolsas plasticas es
Industrias Belén. Esta industria participa de un mercado extenso, en todo el pais,
pese a ser una bolsa plastica normal, (no son biodegradables ni ecolégicas), la gente

accede mas a adquirir esta marca, ya que sus precios son relativamente accesibles.
> Informacién de la marca American Bags, brindada por sus Vendedores.

v" Presentacion del producto de pocas unidades a comparacion de los productos
convencionales en el mercado, ya que el producto American Bags contiene 10
unidades de bolsas biodegradables en el paquete y las bolsas convencionales
cuentan con aproximadamente 30 unidades en el paquete.

v' La marca y el producto no son conocidos en el mercado, por lo tanto, no existe
posicionamiento.

v Las personas no se encuentran adaptadas al producto, muy pocas personas son
las que conocen.

v Las personas prefieren las bolsas convencionales por la cantidad de unidades
gue estas tienen, mas no perciben la calidad y las cualidades del producto, ya que
American Bags cuenta con un alto estdndar de calidad y su cualidad es la del
cuidado del medio ambiente porque son bolsas biodegradables.

v' Asi mismo American Bags aparte de contar con pocas unidades su precio es
elevado a comparacion de las bolsas convencionales, esto con lleva que las
personas no adquieran el producto por el elevado precio y se inclinen por el precio

y cantidad de las bolsas comunes.

11
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v' La marca American Bags es conocida en mercados, tiendas de barrio,
Supermercados y Hoteles de la zona sur.

v En los supermercados la venta es relativamente baja ya que el mismo
supermercado sube los precios del que le da la empresa y eso ocasiona que las

personas no adquieran y mas si es precio alto y la marca no es conocida.

CAPITULO IV

4. RESULTADOS Y VALIDACION DE LA INVESTIGACION
Para realizar la interpretacion de la informacion, se realizara un analisis individual, general
y dindmico de la entrevista que se realiz6 al gerente general y las encuestas realizadas a

los clientes y trabajadores del area de ventas de la empresa.

4.1. Entrevista
A partir de la recoleccion de informacion mediante la entrevista, el gerente general brind6

informacion muy importante para los fines de esta investigacion.

4.1.1. Entrevista gerente general de la Empresa Servicios de Nuevas Tecnologias
Group SRL
= Entrevista: Mauricio Rivera - Gerente General

o Producto:

1) ¢Cuéantos trabajadores forman el equipo de la empresa Servicios de Nuevas

Tecnologias Group SRL??

- Nuestro equipo esta conformado de 12 trabajadores que estan en oficinas; Mario
Rivera, jefe de Ventas; Nicanor Rodriguez, Contador; Mauricio Taboada, Abogado;
Fabian Mostacedo, Encargado de RRHH; Vania Parada, secretaria; Angela Castro,
Auxiliar Administrativo; Jhonny Castillo, Sistemas; y nuestros 5 vendedores de ruta:
Marcelo Choque, Adrian Mallea, Victor Aruquipa, Néstor Villa, Sergio Vargas y mi

persona, Mauricio Riveras, que soy el Gerente y también el duefio de la empresa.

12
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De acuerdo a la entrevista el gerente comenta que la empresa Servicios de Nuevas

Tecnologias Group SRL. esta conformado por 12 trabajadores.

2) ¢Qué tipo de productos tiene la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias
Group SRL??

- Tiene productos biodegradables de la marca American Bags, comercializan los rollos
pequefios de 30 Unidades (50*44), rollo mediano de 10 Unidades (85*50), rollo
grande de 10 Unidades (110*80)

Segun la entrevista con el gerente general comenta que la empresa Servicios de Nuevas
Tecnologias Grupo SRL., comercializa bolsas biodegradables de la marca American
Bags, tienen 3 variedades de bolsas, los rollos pequeiios de 30 Unidades (50*44), rollo
mediano de 10 Unidades (85*50), rollo grande de 10 Unidades (110*80).

3) ¢Por qué importa este tipo de productos?

- Porque a diferencia de las bolsas convencionales, las bolsas American Bags son

bolsas biodegradables y amigables con el medio ambiente.

De acuerdo a la entrevista el gerente comenta que comercializan estas lineas de
productos debido a que es de uso necesario en los hogares de las personas, pero al ser
un producto de alta calidad y americano, tienen una diferenciacion con las bolsas
“tradicionales”, a diferencia estas son ecoldgicas y amigables con el medio ambiente, el

precio también es algo mas alto a diferencia de las bolsas comunes.

4) La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢cuenta con

estrategias de ventas en su producto American Bags?

- En la empresa no existe un area de marketing como tal, esta area se maneja
superficialmente, la Unica estrategia de venta para llegar a las personas que la

empresa tiene es la de impulsaciones en supermercados KETAL y Ml SUPER.

13
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Segun la entrevista con el gerente general comenta que la Unica estrategia de venta para
llegar a las personas que la empresa tiene es la de impulsaciones en supermercados

Ketal y Mi Super, van cada fin de semana a dichos supermercados a rotar el producto.
5) ¢Cual cree que es la mayor falencia para que el producto no sea tan vendido?

- Unade nuestras grandes debilidades para no tener el alcance deseado en las ventas
de American Bags es la falta de un buen disefio de marketing y perdemos

oportunidades de venta.

El gerente menciona que dentro de la empresa no existe un area de marketing como tal,
esta area se maneja superficialmente, esto provoca una mala difusion sin mencionar que
en el peor de los casos no exista tal difusion del producto y esto con lleva a que la marca

no se posicione debidamente en el mercado,
o Precio:

6) Los precios de Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢son

competitivos frente a su competencia?

- El precio de nuestros productos es un poco mas alto a diferencia del precio de las
bolsas convencionales, y el precio final llega a un precio mas alto aun en
supermercados. La empresa trabaja con supermercados Ketal y Mi Super, y dichos
supermercados, sobre todo Ketal exceden en los precios que se les vende el
producto, a estas empresas se le vende el producto a un costo mas bajo y ellos suben
en un 40% mas el producto y eso hace que la gente asuma que ese es el precio fijo
de American Bags, cuando en mercados populares y tiendas se lo vende a un precio

justo y mas econémico.

Segun la entrevista con el gerente general, el precio de sus productos es mas alto a
diferencia del precio de las bolsas convencionales, y que el precio final llega a un precio

mas alto aun en supermercados.
7) ¢Cree que el producto tiene un precio elevado?

14
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- El precio del producto es relativamente bajo, pero las personas prefieren comprar las

bolsas negras comunes porque tienen un costo aun mas bajo y tienen mas cantidad.

El gerente menciona que el precio del producto es relativamente bajo, pero las personas

prefieren comprar las bolsas negras comunes porque son mas econémicas.

8) ¢Creequelas personas se dejan llevar méas por el precio y cantidad al momento

de adquirir el producto?

- Si, definitivamente, la mayoria de las personas opta sobre todo por llevar el producto
mas econdémico y que le rinda mas cantidad, y no toman mucho en cuenta la calidad

y caracteristicas del producto.

Segun la entrevista con el gerente general indica que las bolsas convencionales tienen
mas cantidad y por lo general los compradores se dejan llevar mas por el precio y cantidad

gue por la calidad del producto.
o Plaza o Puntos de Venta:

9) La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢Existe un

encargado especifico de planificacién de ruteo?

- No, no se esta en la disposicidn de contratar a una persona encargada de este cargo

especifico.

Segun la entrevista con el gerente general comenta que la empresa Servicios de Nuevas
Tecnologias Grupo SRL. no cuenta con un encargado especifico de planificacién de

ruteo, entonces no tienen como controlar a sus vendedores
10) ¢En la empresa cuentan con aplicaciones o programas para planificar rutas?

- No se cuenta con una aplicacion para crear rutas, pero si con un programa de tipo

hoja de calculo (excel), con la que antiguamente creamos rutas.

El gerente menciona que no tienen una aplicacion para planificar rutas, que las crean

15
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mediante excel, el mal ruteo es una causal para que los vendedores no sigan un curso
correcto de las ventas.

11) ¢Se sigue el ruteo del vendedor en tiempo real?

- No, el vendedor tiene sus horarios de ingreso y salida, en esos horarios debe calcular
hacer su ruta establecida, pero no se le hace un control, ni seguimiento en tiempo
real, pero a veces los vendedores no son del todo honestos y no cumplen con visitar
todos sus puntos por falta de control, nos debemos someter Gnicamente a su palabra,
pero en algunas ocasiones el jefe de ventas fue a visitar ciertos puntos y el cliente

indica que el vendedor no paso a visitarlo.

El gerente menciona que no tienen un seguimiento hacia sus vendedores, por tal motivo
no hay control ni veracidad de que los vendedores cumplan con sus puntos establecidos
y ha habido ocasiones en donde el vendedor no ha cumplido con todos sus puntos de

Su ruta de ventas y no paso a visitar a algunos clientes.

12) La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., cuenta con alguna

aplicacion organizadora y planificadora de visitas a clientes?
- No, no contamos con ninguna aplicacidn planificadora de visita a clientes.

El gerente menciona que no cuentan con ninguna aplicacion planificadora de visita a
clientes, esto hace que las rutas estén mal planificadas y afecta de cierta manera a las

ventas.
13) ¢La empresatiene una cartera de clientes fijos y establecidos?
- No.

14) La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢conoce su

segmento de mercado?

- Si, conoce.

16
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En la entrevista se menciona que si se conoce el segmento de mercado.

15) ¢Quién es su segmento de mercado?

Son familias y negocios del macro distrito Sur de la ciudad de La Paz que requieran

bolsas de basura

El gerente indica que el segmento de mercado son familias y negocios del macro distrito
Sur de la ciudad de La Paz que requieran bolsas de basura, este es un segmento amplio,

el cual puede aun ampliarse mas con un buen disefio de estrategias.
16) ¢Por qué piensan que es ese su segmento de mercado?

- Por el precio del producto y porque en el macro distrito sur usualmente las personas

estan dispuestas a pagar su precio.

En la entrevista el gerente indica que este es su segmento principalmente por el precio,
ya que, al ser unas bolsas con un precio mas elevado a las bolsas convencionales, en el

macro distrito sur las personas pagan lo que cuesta el producto.
o Promocion:

17) Laempresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢con cuantas redes

sociales cuentay quien las maneja?

- Se cuenta Unicamente con Facebook, esta pagina la maneja el auxiliar administrativo,
pero la pagina no es activa, alguna vez se hace alguna publicacién por alguna fecha

especial o conmemorativa.

El gerente general mediante la entrevista menciona que la empresa cuenta Unicamente
con Facebook, esta pagina la maneja el auxiliar administrativo, pero la pagina no es
activa, alguna vez se hace alguna publicaciébn por alguna fecha especial o
conmemorativa, el no ser constantes con la pagina de Facebook es contraproducente a

la hora de hacer que el producto sea conocido.
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18) La empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢cuenta con un

encargado de marketing digital?
- No, no cuenta

En la entrevista el gerente comenta que no cuentan con un encargado de marketing digital
y que solo el auxiliar administrativo maneja esta pagina, al no estar capacitado en manejo
de redes o contar con herramientas extras trae como consecuencia las ventas bajas, ya

gue no es un producto reconocido.
19) ¢Cuentan con alguna promocion estratégica?

- Con una promocion como tal, no, como impulso a comprar el producto Unicamente
contamos con impulsadoras de ventas, para realizar publicidad en supermercados
KETAL y MI SUPER, que son los supermercados con los que trabajamos, contamos
con 7 impulsadoras que van a supermercados los fines de semana a impulsar el
producto, los recursos solamente alcanzan para el pago a las impulsadoras, mas no
para pagar propagandas u otro tipo de publicidad que conlleve una inversion de

dinero.

En la entrevista el gerente comenta que no cuentan con una promocién en la empresa,
Unicamente cuentan con 7 impulsadoras de ventas, como impulso a comprar el producto,
ellas estan repartidas en supermercados, solo cuentan con esta estrategia para impulsar

las ventas
20) ¢ Cual es el porcentaje asignado a esta promocion estratégica?
- Esell0%

En la entrevista el gerente comenta que tienen como presupuesto el 10% para la

publicidad.
21) ¢Por qué asighan ese porcentaje?

- Para el area comercial se destinan un 10% que es el pago a las impulsadoras, pero

gue podria aumentar este porcentaje si se llegaria a tener la oportunidad de dar a
18
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conocer mas el producto e implementar buenas estrategias que ayuden en el
incremento de ventas, ya que al tener ventas bajas nos limitamos en dar un % mas

alto por tema de recursos.

El gerente general mediante la entrevista menciona que solamente ese porcentaje, ya
gue tiene de presupuesto para el pago a las impulsadoras, mas no para pagar
propagandas u otro tipo de publicidad que conlleve una inversion de dinero, pero recalca
que si habria la opcion de aumentar ese porcentaje si habria la posibilidad de

incrementar estrategias que ayuden al incremento de ventas.

4.1.2. Entrevista a los trabajadores

« Entrevista al Jefe de Ventas: Mario Rivera

1) ¢Conoce la mision de la empresa?

- Si, la mision de Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. es ser la empresa lider
en produccion y comercializacion de articulos plasticos, entregando a sus clientes,
productos de servicios que satisfagan sus necesidades y expectativas. Partiendo de
sélidos principios, mantener altos estandares de calidad y eficiencia, a través del
mejoramiento continuo de todos los procesos de nuestra organizacion, direccionados
a nuestros mercados de desarrollo para ser competitivos y generar valor agregado a

todos nuestros productos y servicios.
2) ¢Conoce lavision de la empresa?

- Si, la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. se proyecta como una
organizacion lider e innovadora a nivel nacional en la produccién y comercializacién
de articulos plasticos. Nuestra meta es alcanzar la satisfaccion de todos nuestros
clientes, con el compromiso de mejorar continuamente nuestros procesos
productivos. Asegurar la confianza y la calidad de vida de nuestros colaboradores, el
retorno oportuno de la rentabilidad para nuestros accionistas, ademas de mantener
los indices de crecimiento de la organizacion, seran el mejor soporte para alcanzar

nuestros objetivos.
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¢Conoce los valores de la empresa?
Si, son: liderazgo, colaboracion, integridad, responsabilidad y compromiso, pasion.
¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

La empresa competidora directa es “Innova Plast”, que al igual que nuestro producto
es ecoldgico y tiene variedad de plasticos ecoldgicos, con la diferencia que estas no
estan elaboradas con material de polipropileno, sino de polietileno y no vienen en
rollos ni tienen la tira replegable, y los competidores indirectos mas potentes son
Industrias Belén, e Inbolsa, que tiene una gran variedad en bolsas plasticas, con la

diferencia que no son bolsas ecoldgicas.

¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?
Si, siento que tengo la libertad de expresar mi opinion.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su

trabajo?

No, lamentablemente no nos dan capacitaciones, mas que las indicaciones que se

nos da para realizar nuestro trabajo.
¢,Cual cree que seala mayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

La mayor falencia yo creo que es el no tener un disefio de marketing, ya que la marca
carece de promociones, carece de impulso en las ventas y actualmente todos
manejas redes, y la pagina de la empresa no tiene interaccion con el publico ya que

no hay u encargado especifico de manejar la pagina.

Entrevista al Auxiliar Administrativo: Angela Castro

¢Conoce la mision de la empresa?

Si, la conozco, la misién es ser la empresa lider en produccién y comercializacién de
articulos plasticos, entregando a sus clientes, productos de servicios que satisfagan

sus necesidades y expectativas. Partiendo de soélidos principios, mantener altos

20



v “Diseiio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los

Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas

A Tecnologias Group. SRL”

2)

3)

4)

5)

6)

7)

estandares de calidad y eficiencia, a través del mejoramiento continuo de todos los
procesos de nuestra organizacion, direccionados a nuestros mercados de desarrollo
para ser competitivos y generar valor agregado a todos nuestros productos y

servicios
¢Conoce lavision de la empresa?

Si, la conozco, la vision de la empresa se proyecta como una organizacion lider e
innovadora a nivel nacional en la produccion y comercializacién de articulos plasticos.
Nuestra meta es alcanzar la satisfaccion de todos nuestros clientes, con el
compromiso de mejorar continuamente nuestros procesos productivos. Asegurar la
confianza y la calidad de vida de nuestros colaboradores, el retorno oportuno de la
rentabilidad para nuestros accionistas, ademas de mantener los indices de
crecimiento de la organizacion, seran el mejor soporte para alcanzar nuestros

objetivos.

¢Conoce los valores de la empresa?

No los conozco.

¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

Si, son las bolsas “Innova Plast”, que también son ecologicas ecoldgico y siguen

bolsas Belén, e Inbolsa, que tiene una gran variedad en bolsas plasticas.

¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?
Si, siento que soy libre de expresar mis opiniones e inquietudes.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su
trabajo?

Solo me dieron instrucciones de trabajo al empezar a trabajar en esta empresa.

¢, Cudl cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

La falta de seguimiento a los clientes por parte de los vendedores, y la falta de
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promociones, no hay algo realmente llamativo que incentive en la compra.

Entrevista al Vendedor 1: Marcelo Choque
¢Conoce la mision de la empresa?

No la conozco.

¢Conoce lavision de la empresa?

No, tampoco conozco la visién de la empresa.

¢Conoce los valores de la empresa?

No.

¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

Si, nuestros principales competidores son Innovaplast y Bioplast que tiene también
productos biodegradables y Belén que es producto muy requerido, aun sin ser

ecoldgico.

¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?
No.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su
trabajo?

No dan capacitaciones.

¢, Cuél cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

No saber explicar el producto, los vendedores no estamos bien capacitados y otra
falencia es la falta de promociones, como vendedores a veces el cliente nos pide
algun plus como promociones o regalos, cosa que los productos de la competencia
si les dan y nos dicen que porque nosotros no les damos productos en promocion o

con algun regalo.

Entrevista al Vendedor 2: Adrian Mallea
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¢Conoce la misiéon de la empresa?

No conozco la mision de SNTG.

¢Conoce lavision de la empresa?

No conozco la mision de SNTG.

¢Conoce los valores de la empresa?

No conozco los valores de SNTG.
¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

Si, son las bolsas Belén, que es la marca con mas movimiento en el mercado,

Inovaplast igual esta a la par, ya que tiene bolsas también ecoldgicas.

¢,Cémo parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?
No, siento que a veces no tomar en cuenta nuestras opiniones.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefiar correctamente su

trabajo?

No nos dan capacitaciones, solo nos explican a cerca del producto al empezar a

trabajar en la empresa.
¢,Cual cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

Carecer de publicidad

Entrevista al Vendedor 3: Victor Aruquipa
¢Conoce la mision de la empresa?

No la conozco

¢Conoce lavision de la empresa?

No la conozco
¢Conoce los valores de la empresa?

No
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¢Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

Si, la empresa tiene como competidores a otras empresas de producto similar como

ser: Innova Plast e Industrias Belén.

¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?
Generalmente no, trabajamos bajo 6rdenes ya marcadas.

cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su

trabajo?

No nos dan capacitaciones.

¢,Cual cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

No saber explicar el producto, los vendedores no estan bien capacitados.

Entrevista al Vendedor 4: Néstor Villa
¢Conoce la mision de la empresa?

La desconozco

¢Conoce lavision de la empresa?

La desconozco

¢Conoce los valores de la empresa?

No.

¢Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

La principal es Belén, ya que es la mas conocida y vendida en el mercado, le sigue
la empresa, Inovaplast que comercializa bolsas también ecolégicas muy similares a

las nuestras.

¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?

24



v “Diseiio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los

Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas

A Tecnologias Group. SRL”

6)

7

X/
L X4

1)

2)

3)

4)

5)

6)

No, usualmente solo nos limitamos a cumplir nuestro trabajo y no se nos preguntas

nuestro punto de vista frente a algunas situaciones.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su

trabajo?
No nos dan capacitaciones
¢,Cual cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?
La falta de promociones y el precio
Entrevista al Vendedor 5: Sergio Vargas
¢Conoce la mision de la empresa?
No conozco la misién de la empresa
¢Conoce lavision de la empresa?
No conozco la vision de la empresa
¢Conoce los valores de la empresa?
No conozco los valores de la empresa

¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?
Si, la empresa tiene como competidores a otras empresas de producto similar, los

competidores mas fuertes son: Innova Plast e Industrias Belén.

¢Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus

opiniones en el grupo de trabajo?

No, porque en su gran mayoria nos dedicamos Unicamente a vender y no hay mucha

comunicacion.

¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefiar correctamente su

trabajo?

No, nunca se dan capacitaciones en la empresa.
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7) ¢Cual cree que sea la mayor falencia para que las ventas no sean las

deseadas?

- La falta de publicidad y no tener alcance en redes, ya que en la actualidad todo se
sabe por redes sociales.
Analisis de la entrevista al Gerente General de la empresa Servicios de Nuevas

Tecnologias Grupo SRL.:

1. ¢Conoce la misién de la empresa?

Como se puede observar en la entrevista, solo 2 personas entrevistadas conocen la mision

de la empresa, son el jefe de ventas y el auxiliar administrativo.

Este es un factor negativo, ya que al no conocer la misién todo su potencial laboral se centra
Unicamente en la realizacion personal, es decir, en el logro de sus propios ideales;
trabajando para su propio beneficio y viviendo el dia a dia, probablemente porque sus

esfuerzos estan arraigados solo en las recompensas monetarias.

Se concluye que mayor parte trabajadores encuestados no tiene conocimiento sobre la Mision
de la empresa.

2. ¢Conoce lavisiéon de la empresa?

Como se puede observar en la entrevista, solo 2 personas entrevistadas conocen la misiéon

de la empresa, son el jefe de ventas y el auxiliar administrativo.
Al no conocer la vision de la empresa los trabajadores empiezan a perder en la rutina y los

objetivos, y surge la desmotivacién por el trabajo.

Se llega a la conclusion de que solo 2 trabajadores encuestados conocen la vision de la

empresa, los demas no tiene conocimiento sobre la Mision de la empresa.

3. ¢Conoce los valores de la empresa?

Observamos en la entrevista que solo una persona de las 7 entrevistadas conoce los valores

de la empresa, lo cual influye mucho en su desempefio cotidiano,
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ya que desconociendo los valores de la empresa no dan guia al propésito de la organizacion

al momento de buscar cumplir un objetivo.

Se llega a la conclusion de que mayor parte de los trabajadores entrevistados no conocen

los valores de la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group.

4. ¢ Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?

Segun la entrevista realizada, casi todos los trabajadores conocen las principales marcas
de la competencia, lo mas importe es que todos los vendedores respondieron que Si
conocen los principales competidores de American Bags, esto es de cierta manera

favorable, ya que es el vendedor quien tiene el primer contacto y el final con el cliente.

Se llega a la conclusion de que casi todos conocen las marcas de la competencia, sobre

todo los vendedores.

5. ¢,Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus
opiniones en el grupo de trabajo?

La entrevista indica que solo 1 trabajador entre los encuestados siente que tiene la
oportunidad de expresar sus opiniones en el grupo de trabajo y los demas indican que no.
Es desfavorable para la empresa que los trabajadores sientan que no tiene la oportunidad
de expresar sus opiniones, ya que la percepcion que tiene un empleado/a sobre su entorno
de trabajo determina sus comportamientos, por tanto, su desempefio.

En conclusion, la mayor parte de los trabajadores encuestados indican que no sienten tener

la oportunidad de expresar sus opiniones.

6. ¢cLes dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su

trabajo?

Segun la entrevista realizada, todos los trabajadores entrevistados indican que no cuentan
con capacitaciones en la empresa.

La capacitacion juega un papel primordial para el logro de tareas y proyectos, ya que es el
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proceso mediante el cual los trabajadores adquieren los conocimientos, herramientas,
habilidades y al no tener capacitaciones, sobre todo los vendedores no desempeian bien
su trabajo.

Se concluye que ningun trabajador recibe capacitaciones para desempefarse en su area.
7. ¢Cuél cree que sealamayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

En la entrevista realizada, los trabajadores indican que la mayor falencia esta en: no tener
un disefio de marketing, ya que la marca carece de promociones, no hay algo realmente
[lamativo que incentive en la compra, la marca carece de impulso en las ventas, la falta de
seguimiento a los clientes por parte de los vendedores también es otra falencia, no saber
explicar el producto ya que los vendedores no estan bien capacitados y la falta de alcance
en redes sociales, ya que en la actualidad todo se sabe por redes sociales y hay mucha
interaccion de empresas, y la pagina de American Bags no es activa.

En conclusion, la mayor falencia para que las ventas no sean las deseadas son la falta de
promociones, la falta de capacitaciones, sobre todo a los vendedores, el mal manejo de su

red social y la falta de seguimiento a sus clientes.

4.2. Encuesta Clientes

1. ¢Conoce a la empresa “Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL?

Grafico N° 2

H Si H No
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El 69% de las personas encuestadas no conocen a la empresa Servicio de Nuevas

Tecnologias Grupo SRL.

Sin embargo, se puede apreciar que un 31% de las personas encuestadas tienen

conocimiento de la empresa.

Se observa que la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Grupo SRL. es poco
reconocida entre las personas encuestadas, por tanto, la empresa no goza de mucho
reconocimiento en el mercado. Los potenciales consumidores no se arriesgan a adquirirlo a

causa de esto y el resultado son las bajas ventas.

2. ¢Qué tan importante es para usted la calidad de un producto biodegradable?

Grafico N° 3

B No es importante

B Poco importante
Neutral

B Importante

B Muy importante

En el grafico se observa que del total de las personas encuestadas un 46% considera que
es muy importante la calidad del producto biodegradable, el 25% lo califica como importante,
sin embargo, el 18% se encuentra en una posicién neutral, el 7% lo considera poco

importante y el 4% cree que no es importante.

Se observa que la calidad del producto tiene relevancia para los clientes al momento de
realizar la compra de esta clase de productos biodegradables, podemos deducir que
tenemos esta caracteristica favorable pero aun asi las ventas del producto no superan las
expectativas. Por tanto, se necesita utilizar este factor a favor para lograr los objetivos sobre

las ventas establecidos.
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3. ¢Qué tan importante es para usted la cantidad del producto por paquete?

Grafico N° 4

B No es
importante
M Poco
importante
E Neutral

El grafico nos sefala que el 43% y 34% consideran muy importante e importante a la
cantidad de producto por paquete, un 15% se encuentra en una posicion neutral y el 5y 3%

considera que es poco importante y nada importante.

Se observa que la cantidad de producto por paquete es importante para los posibles clientes
de la marca, ya que tiene incidencia al momento de tomar la decisién de la compra de estos
productos biodegradables. Por tanto, se necesita incrementar las ventas en cuanto al

volumen de producto tomando en cuenta la caracteristica de cantidad por paquete.

4. Paraladecision de compra, ¢es importante para usted que la marca del

producto tenga reconocimiento en las redes sociales?

Grafico N° 5

B No es importante
B Poco importante
Neutral

o Importante
B Muy importante
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El 42% y 26% de las personas encuestadas consideran muy importante e importante que la
marca del producto que van a adquirir debe tener posicionamiento, el 15% se encuentra en
una posicion neutral, el 11% y 6% cree que es poco importante y no es importante al

momento de su compra.

Se observa que una mayoria de los encuestados confia en una marca que resalta en las
redes sociales y esto incide en sus compras. En el caso de American Bags, este punto tiene
una afluencia muy negativa, ya que su participacion en redes sociales no es activa y no
cuenta con promociones de paga, como resultado tenemos un bajo alcance de publico

objetivo y como tales nimeros de ventas relativamente con estancamiento.

5. ¢Reconoce la marca American Bags?

Grafico N° 6

H Si H No

Del total de las personas encuestadas un 66% no reconocen a la marca American Bags y

un 349% si tienen conocimiento de la misma.

Por tanto, se observa la necesidad de dar a conocer la marca American Bags entre el posible
publico objetivo, ya que actualmente la marca es poco reconocida influye que el producto

tenga poco incremento en sus ventas.

6. ¢Cudl es laimportancia del precio al momento de adquirir un producto de

buena calidad?
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Grafico N° 7

B No es importante

B Poco importante
Neutral

B [mportante

B Muy importante

Un 67% de los encuestados sefiala que es importante el precio de un producto de buena
calidad al momento de comprarlo y/o adquirirlo, un 18% es importante, un 11% se mantiene

neutral, el 3% y 1% cree que no es poco importante y no es importante.

Una gran mayoria considera que es importante el precio del producto al momento de
adquirirlo, por tanto, el contar con un producto de buena calidad y precio nos da posibilidad

de incrementar las ventas.

7. ¢Con que frecuencia recurre a un supermercado para adquirir un producto

biodegradable?

Grafico N° 8

® Nunca

H Casi nunca
Ocasionalmente

H Casi todos los dias

u Todos los dias

En esta grafica se aprecia que un 38% y 13% recurren casi todos los dias y todos los dias
a un supermercado para adquirir sus productos biodegradables, un 18% recurre de manera
ocasional, el 16% y 15% recurre casi nuncay nunca a un supermercado para su adquisicion

de productos biodegradables.
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Un porcentaje considerable de los encuestados recurre a un supermercado para la compra
de sus productos biodegradables, entonces se considerara ampliar los puntos de venta,

para asi tener mas alcance al publico objetivo e incrementar las ventas.

8. En sutienda de barrio, ¢alguna vez vio la marca American Bags?

Grafico N° 9

H Si E No

Este grafico se sefala que un 63% de las personas encuestadas no vieron la marca
American Bags en las tiendas de barrio que recurren y un 37% vieron la marca en esos

distintos puntos de venta.

Se puede ver que la marca no llega a muchas de las zonas de la ciudad de La Paz, es por
ello el desconocimiento de la marca y las pocas personas que lo conocen. Lo cual es un
causal para las ventas bajas del producto y por tanto es necesario ampliar rutas de los
preventistas de la empresa para llegar a mas puntos de venta como lo son las tiendas de

barrio y minimarkets.

9. ¢Qué tan importante es para usted es la visita de una marca de un producto al

punto de venta?
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Grafico N° 10
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B Muy importante

Se observa en la gréafica que un 36% lo considera importante, un 24% se mantiene neutral,
el 22% lo considera muy importante, el 15% cree que no es importante y el 3% poco

importante.

Se observa gque es de importancia tener a los preventistas constantemente en movimiento
para llegar a los puntos de venta designados y ampliar los puntos de venta. Actualmente los
productos American Bags no tienen rutas de ventas bien establecidas, por lo cual no logra

barrer las zonas més comerciales y como consecuencia trae las bajas ventas del producto.

10.¢,Qué importancia tiene para usted la difusién de una marca en redes

sociales?

Grafico N° 11

B No es importante

B Poco importante
Neutral

B [mportante

B Muy importante

Un 55% de las personas encuestadas consideran que es muy importante la difusion de
marca en redes sociales, para un 31% es importante, un 9% se mantiene neutral, para un

3% no es importante y un 2% es poco importante.
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La mayoria con un porcentaje considerable, cree que la difusiébn de marca en redes sociales
es esencial para lograr el reconocimiento de la marca por tanto ayudaria en el incremento
de las ventas del producto biodegradable American Bags, ya que actualmente el producto
no esta siendo bien difundido en las redes, las personas desconocen haber visto la marca

y no la adquieren.

11.¢;Usted se deja llevar por la publicidad en redes sociales?

Grafico N° 12

B Nunca
m Casi nunca
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0
B Casi siempre

u Siempre

Un 28% de las personas encuestadas afirma que se deja llevar por la publicidad en redes
sociales, el 29% de manera casi siempre, un 25% ocasionalmente, el 10% y 8% casi nunca

y nunca.

Se puede observar que la mayoria de personas se deja llevar por la publicidad en redes,
actualmente el producto carece de promocion en redes lo que trae como consecuente un
desconocimiento del producto y es uno de los motivos para sus bajas ventas. Entonces lo
mas favorables es que Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL, debe llamar la
atencion del publico objetivo mediante el lanzamiento de distintos contenidos multimedia y

de informacién en redes sociales.

12.¢;Prefiere publicidad en redes sociales?
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Grafico N° 13
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M Casi siempre

m Siempre

En el grafico se observa que del total de personas encuestadas un 46% casi siempre
prefieren la publicidad en redes sociales, un 29% las prefieren siempre, un 11% se mantiene

neutral, el 9% y 5% prefieren nunca y casi nunca.

Se observa que es necesario aumentar la presencia de la marca American Bags en las
redes sociales ya que asi lo prefieren la mayoria de los potenciales consumidores, para asi
también mantener una relacion mas cercana con los clientes que utilizan estos medios para
la eleccién de sus compras. Actualmente el producto no cuenta con impulso en redes, lo

gue incurre a tener las ventas bajas.

13.¢,Ha escuchado sobre estrategias de Marketing mix?

Gréafico N° 14

u Si

H No

En el grafico se observa que el 56% de los encuestados estan familiarizados con las
distintas estrategias de Marketing mix o las llegan a reconocer, y el 44% tiene conocimiento

escaso sobre estas estrategias de Marketing mix como tal.

Se observa que un porcentaje del publico objetivo, en calidad de potenciales consumidores

podra tener una nueva percepcion de las estrategias que seran implementadas para el
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incremento de ventas e influenciara en su toma de decisiones al momento de la compra del

producto biodegradable American Bags.

4.3. Revision Documental
» Comparacion con la competencia:

En la entrevista al personal de Servicios de nuevas tecnologias Group, la mayoria indica
ser su principal competidor es la empresa de bolsas “Innova Plast’, que también
comercializa bolsas ecologicas esta industria participa de un mercado extenso, en todo
el pais, y es mas conocida, ya que tiene mucho movimiento en redes sociales y eso le
da mucho impulso, a diferencia de American Bags, que no aprovechan sus redes

sociales.

IMAGEN 4. PAGINA DE FACEBOOK DE INNOVAPLAST:

Publicaciones Informacién Més «

2 Innovaplast-Industria
Ecolbgica de Pléstico

1d+Q@

® Encuentra nuestras bolsas plésticas
wo-biodegradables, hechas con amor y
ompromiso con el medio ambie... Ver mé

INNOVAPLAST

Innovaplast-Industria

BOLSAS Ecolégica de Pléstico
ECO-AMICABLES

10 mil Me gusta - 11 mil seguidores ‘

Do LOSLO
[ Mensaje  JRCERR

M

Publicaciones Informacién Més ~

ESTAMOS EN

SUCRE - Detalles

© Pégina * Empresa industrial

El Alto, Zona Senkata ‘

a ‘ g Urb.Ascinalss €/ R, Zeballos N°... ‘

Como se puede observar en las imagenes, la pagina de Facebook de Inova Plast tiene
seguimiento constante y publicaciones actualizadas, llegan a muchas personas, ya que

37



v “Diseiio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los
‘ ’ Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas

Tecnologias Group. SRL”

como se puede observar, tienen 10 mil seguidores y al ser constantes con sus

publicaciones, llegan a todas esas personas con su marca.

IMAGEN 5. PAGINA DE FACEBOOK DE AMERICAN BAGS

= Buscar & Q PBuscar
“(Aths,",mr'LA‘s Publicaciones  Informacibn  Més «
A y ! - .
= w AMerican Bags
£ i - 28 jul 20219
AMERICAN' = American Bags
BHGS PEASETN 4 may 2020+ Q9
W #ManosLimpias siempre fue la
filosostia de #AmericanBags,
: la higi ial
American BGQS sabemos que la higiene es crucial,
ahora y siempre!
1,5 mil Me gusta - 1,5 mil seguidores
Y Y
H26DP300
Publicaciones  Informacién  Més
Detalles

B Pégina * Producto/servicio

= info@snt.la

» \lov ln infrvmearibn Ao Amorican MFR‘CRB{ BRG'S *¥
Como se puede observar en las imagenes, la Ultima actualizacion se realiz6 en la fecha 21
de julio de 2021 y es una publicacién re posteada, tienen 1500 seguidores, a comparacion
con la pagina Innova Plast es baja, ya que no les igualan ni en la mitad de seguidores.

Se puede observar que no existe una periodicidad corta de presentacion de publicidad en

la pagina de Facebook y existe la falta de seguimiento y administracion de la pagina.

Por tanto, se llega a la conclusion de que la marca American Bags no aprovecha las

herramientas digitales a comparacion de la empresa Innova Plast, que son sus principales

competidores, segun lo que dicen los vendedores, y se puede comprobar que
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efectivamente, la pagina de Innovaplast es constante con sus publicaciones y la pagina de

Facebook de American Bags no es nada constante.

> Informacion de la marca “American Bags”, brindada por sus Vendedores.

v

Presentacion del producto de pocas unidades a comparacion de los productos
convencionales en el mercado, ya que el producto American Bags contiene 10
unidades de bolsas biodegradables en el paquete y las bolsas convencionales
cuentan con aproximadamente 30 unidades en el paquete.

La marca y el producto no son conocidos en el Mercado, por lo tanto, no existe
posicionamiento.

Las personas no se encuentran adaptadas al producto, muy pocas personas son
las que conocen.

Las personas prefieren las bolsas convencionales por la cantidad de unidades
gue estas tienen, mas no perciben la calidad y las cualidades del producto, ya que
American Bags cuenta con un alto estandar de calidad y su cualidad es la del
cuidado del medio ambiente porque son bolsas biodegradables.

Asi mismo American Bags aparte de contar con pocas unidades su precio es
elevado a comparacion de las bolsas convencionales, esto con lleva que las
personas no adquieran el producto por el elevado precio y se inclinen por el precio
y cantidad de las bolsas comunes.

La marca American Bags es conocida en mercados, tiendas de barrio,
Supermercados y Hoteles de la zona sur.

En los supermercados la venta es relativamente baja ya que el mismo
supermercado sube los precios del que le da la empresa y eso ocasiona que las

personas no adquieran y mas si es precio alto y la marca no es conocida.

4.4 VALIDACION DE LOS RESULTADOS

En base al diagndstico se realizo la recoleccion de informacion necesaria por medio de las

entrevistas, encuestas y la revision documental, lo cual ayudara a validar la actual situacion
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problematica sobre el bajo crecimiento de las ventas de la empresa SERVICIOS DE
NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL

Segun los resultados, se valida lo siguiente.
La empresa de SERVICIOS DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL.:

e No cuenta con un area de marketing.

e No consta de posicionamiento de mercado entre sus competidores.
e No tiene estrategias de promocion y publicidad.

e Tiene escasa participacion en redes sociales.

e No tiene incentivos para el personal de ventas.

e No cuenta con estrategias para la captacion de nuevos clientes.

e Carece de control para el rendimiento del area comercial.

e Tiene pocas rutas de venta.

CAPITULO V

5. PROPUESTA

La siguiente propuesta para la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. se
fundamenta en el marco tedrico, diagnostico y los resultados de la recoleccién de
informacion que validoé la situacion problematica actual de la empresa de SERVICIOS DE
NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL.

Se propone en este capitulo plantar los lineamientos a seguir con el fin de convertir los
resultados obtenidos en informacién valiosa para desarrollar el disefio de estrategias de
marketing mix que ayudara a conseguir el incremento en las ventas de la empresa

Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL.

5.1. Importancia

La aplicacion de este Disefio adecuado de marketing mix es significativa para la empresa
Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. debido a que gracias a dicho plan se podra

lograr los objetivos de ventas propuestas.
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5.2. Objetivo de la Propuesta

5.2.1. Objetivo General de la Propuesta

Disefiar el adecuado marketing mix con sus diferentes estrategias para lograr el
incremento de ventas propuesto de la empresa importadora y comercializadora de

bolsas plasticas biodegradables, Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL.
5.2.2. Objetivos especificos de la Propuesta

Proponer estrategias de Producto
Desarrollar estrategias de Precio
Proponer estrategias de Plaza

Desarrollar estrategias de Promocion

AN N N AN

Establecer acciones para cumplir las estrategias propuestas.

5.4. Establecimiento de Objetivos

El objetivo estratégico del disefio del marketing mix es:

Incrementar las ventas de sus productos biodegradables, llegando a alcanzar un
incremento del 3% en las ventas, con la aplicacion del disefio de marketing mix en el plazo

de 12 meses a partir de su implementacion.

5.5. Estrategias

De acuerdo al cruce de matriz FODA y como se detallé anteriormente, se deduce que se

debe establecer las siguientes estrategias que se encuentran detalladas a continuacion:

5.5.1. Estrategia de Precio del Producto:

» Estrategia De Precio Diferencial En Ferias De Exhibicion

Identificando las ferias mas concurridas y conocidas por las personas, en la ciudad de

La Paz son: La feria de las Alasitas, La Fipaz y la feria navidefa.
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 9¢

La estrategia de precio diferencial (descuentos aleatorios), se vendera el producto a un
precio inferior en ferias como ser: Fipaz, Alasitas y Feria Navideiia del Chuquiago Marka.

IMAGEN 6. ARTE PARA LA FERIA DE ALASITAS

OMEDRIrOoON o

IMAGEN 7. ARTE PARA LA FERIA FIPAZ

&

QMERICFIN BAGS

Bolsas con o Limplas

IMAGEN 8. ARTE PARA LA FERIA NAVIDENA
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Para aplicar dicha estrategia de precio, con descuentos se vendera el producto a un precio
inferior de lo que usualmente se vende el producto en ferias como ser: Fipaz, Alasitas, feria
navidefia y feria navidefia Chuquiago Marka, en el proceso de humanizar la estrategia, en
base a la informacién sustraida de las encuestas se procede con la exposicion de la marca
en estas ferias con el objetivo que sea mas reconocida entre el publico concurrente de las

mismas.

El rollo de American Bags en la presentacion pequefia con 30 unidades es de Bs. 13, el rollo
de American Bags en la presentacion mediana con 10 unidades es de Bs. 11, y el rollo de
American Bags en la presentacion grande con 10 unidades es de Bs. 20, se planea bajar un

10%, 20%, hasta el 50% de descuento del costo en estas ferias.

Analisis de rentabilidad con la aplicacién de los descuentos

TABLA 7: TABLA PARA LA DEMOSTRACION DE RENTABILIDAD (DESCUENTO 10%, 20% y 50%)

Precio De Venta Del Producto Descuentos
Impues | Margen
Unidades De_scripc Costo tos _d_e Precio Denst%ue Descuen | Descuento
ion Bs. (IVA e | Utilidad Bs. 10% to 20% 50%
IT) (42,5%)
1 rollo
10 (tamafio 11,80 2,25 6,0 20,00 1,18 2,36 5,90
grande)
1 rollo
10 (tamafio 6,50 1,24 3,3 11,00 0,65 1,30 3,25
mediano)
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1 rollo
30 (Tamafio 7,67 1,46 3,9 13,00 0,77 1,53 3,84
Pequerio)
Rentabilidad
Producto Descuentos Re'n'tabilidad sobre El Margen De
Utilidad Después Del Descuento
] Descripc | Preci | Descuent | Descuen | Descuen
Unidades | =3¢ | 80 | "0 10% | t0.20% | to50% | % % %
1 rollo
10 (tamafio 20,00 1,18 2,36 5,9 83,06% | 66,46% 16,65%
grande)
1 rollo
10 (tamafio 11,00 0,65 1,30 3,25 82,49% | 65,88% 0,87%
mediano)
1 rollo
30 (tamafio | 13,00 0,77 1,53 3,835 83,14% | 66,54% 3,57%
pequefio)

FUENTE: ELABORACION PROPIA PARA LA DEMOSTRACION DE RENTABILIDAD

En el cuadro se puede observar que, si aplicamos el descuento de 10%, 20% y 50% a los
costos de los productos y demostrando que aun mantienen un margen de rentabilidad de

considerable.
Producto: 1 rollo de (tamafio grande)

Se observa que se mantiene una rentabilidad sobre el margen de utilidad por rollo es
bueno de 83,06% y 66,46% para los primeros 2 descuentos de 10% y 20%, para el
descuento del 50% consideramos la rentabilidad es baja sin embargo se mantendra
dentro de la estrategia, ya que sera implementada con fines de hacer conocer el
producto ademas que este descuento del 50% solo sera para clientes

extremadamente preferenciales y limitado.
Producto: 1 rollo (tamafio mediano)

Se observa que para este producto la rentabilidad sobre su margen de utilidad es
considerablemente buena con un 82,42% y 65,88% para los descuentos de 10% y
20%, sin embargo, para el descuento del 50% el porcentaje de rentabilidad sobre el
margen de utilidad es baja (0,87%) casi llegando al punto de equilibrio, aun asi, se
reflejara en la propuesta ya que el propdsito es dar a conocer el producto y ese
descuento solo sera para clientes fidelizados y extremamente preferenciales y

limitado.

Producto: 1 rollo (tamafo pequefio)
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Por ultimo, en el este producto el nivel de rentabilidad sobre el margen de utilidad es
de 83,14% y 66,54% para los descuentos de 10% y 20%, es considerada buena, y
3,57% para el descuento del 50% es baja con un (3,57%), este descuento sera

aplicado en ventas de menor cantidad o de pocas unidades a clientes preferenciales.
Indicador de rendimiento de la estrategia

Para ello se necesita que el encargado del area de ventas realice informes semanales

gue se basaran en las ventas obtenidas por el atractivo descuento.

El registro de esas ventas debe ser netamente derivadas de la participacion de la

empresa en las distintas ferias.

ITD (A) = ingreso por el producto A con descuento
IUD (A) = ingreso unitario después del descuento producto A
UV (A) = unidades vendidas producto A

ITD = 1UD x UV

Mantener el registro de las ventas de la semana 1 para proceder con la comparaciéon de

la semana dos con el método del analisis vertical:

Yventas de la semana 2

incremento o disminucion en ventas en ferias =
Y'ventas de la semana 1

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucion de

ventas por semana.

> Pack De Descuento

Los paquetes promocionales, también conocidos como combos de productos, son una
estrategia comercial que consiste en reunir varios articulos en un solo paquete, en las
encuestas realizadas a los clientes, ellos mostraron preferencia por un precio diferencial y
atractivo, tal cual los descuentos aplicados en los productos ofrecen, alternativa es ideal

para impulsar a la compra y fidelizacion de clientes.
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o Propuesta:

Se planea dar el 15% de descuento a un pack con las 3 diferentes variedades de las bolsas,
el rollo de American Bags en la presentacion pequefia con 30 unidades, el rollo de American
Bags en la presentacién mediana con 10 unidades, y el rollo de American Bags en la
presentacion grande con 10 unidades. Dichos packs seran distribuidos en Supermercados,

micromarkets y a clientes de tiendas que adquieran las bolsas American Bags.

Se planea dar descuento y asi conseguir que la marca sea conocida en las 3 diferentes
presentaciones, ya que usualmente segun la entrevista la grande no tiene mucho

movimiento, porque no es tan usada.

IMAGEN 9. TRES PACKS (GRANDE, MEDIANO Y PEQUENO)

> Descuento A Nuevos Clientes

Esta estrategia puede ayudar a captar e incentivar el uso de la marca. Ya que cuando el
vendedor capte un nuevo cliente se le entrega un cupén de descuento valido en su primera
compra. Asi no solo se estaria captando un nuevo cliente, también se estard agregando

valor a la experiencia con la marca, .
o Propuesta:
Esta estrategia esta dirigida unicamente a clientes que adquieren el producto por cantidad,
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como ser, duefios de micromarkets, supermercados, tiendas, etc., no esta dirigido a clientes

gue adquieren el producto por unidad.

Se autorizara al vendedor ofrecer un descuento a nuevos clientes, durante sus rutas van

captando nuevas tiendas, micromarkets u otro tipo de negocios que adquieren bolsas.

Para acceder al cupon de descuento el cliente tendra que cumplir los siguientes
requerimientos:

v Ser un nuevo cliente

v Hacer un pedido de mas de 120 unidades (de un solo item o de los 3 diferentes)

v Solo puede usar una vez este cupoén

Este descuento sera del 15% del total de su pedido, asi al cliente tener en cuenta que solo
podra acceder una vez a este descuento pedird mas cantidad en su primera compra y daré

la oportunidad a la marca de ser mas conocida en su sector.

Analisis de la rentabilidad sobre el margen de utilidad

TABLA 8: TABLA PARA LA DEMOSTRACION DE RENTABILIDAD (DESCUENTO 15%)

Precio de venta del producto %
Rentabilida
Margen Descuent
Unidade o LU de Precio | o 15% d sobre el
s Descripcion Costo bs. | os (IVA utilidad bs margen de
10 | 1rollo(tamafio 11,80 | 225 60 | 2000 | 3,00 57%
grande)
1 rollo (tamafio o
10 mediano) 6,50 1,24 3,3 11,00 1,65 57%
30 |Lrollo (tamafio 7,67 1,46 3,9 13,00 1,95 57%
pequefio)
TOTAL (3 Packs) 25,97 4,95 13,14 41,00 6,60 57%

FUENTE: ELABORACION PROPIA PARA EL ANALISIS DE RENTABILIDAD

Como se observa en el cuadro la venta de los 3 packs (grande, mediano y pequefio)
con un descuento del 15% sobre el precio de venta mantiene una rentabilidad sobre
el margen de utilidad del 57%, lo cual es considerada adecuada para la aplicacion de

esta propuesta.

Indicador de rendimiento de la estrategia
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Para ello se necesita que el encargado del area de ventas realice informes semanales

gue se basaran en las ventas obtenidas por el atractivo descuento a clientes nuevos.

El registro de esas ventas debe ser netamente derivadas de la participacion de la

empresa en las distintas ferias.

ITDc (A) = ingreso por el producto A con descuento cliente
IUDc (A) = ingreso unitario después del descuento cliente producto A
UVc (A) = unidades vendidas producto A

ITDc = IUDc * UVc

Mantener el registro de las ventas de la semana 1 para proceder con la comparaciéon de

la semana dos con el método del analisis vertical:

Yventas de la semana 2

incremento o disminucion en ventas ferias =
Y'ventas de la semana 1

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucion de

ventas por semana.

5.5.2. Estrategias De Promocion En Redes Sociales

» Generar Participacion En La Red Social Facebook

Mediante la recopilacién de informacién realizada por la encuesta a los clientes, en la
informacion sustraida para la humanizacion de esta estrategia, la mayoria de los clientes
estaban de acuerdo con la necesaria exposicion de la marca en redes sociales, ya que
coincidian en que no vieron publicidad del producto, ni la marca en redes sociales, unas
cuantas respondieron que si, por este motivo se propone usar Facebook ads para la
promocion del producto y marca. La empresa usa Facebook, pero no son muy activos en
sus publicaciones. Facebook es la principal red social que existe en el mundo y por todas
las edades, a diferencia de las otras redes sociales que son mas usadas por jovenes y

adolescentes.
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Facebook es una red de vinculos virtuales, cuyo principal objetivo es dar un soporte para
producir y compartir contenidos. Llegé para ampliar las posibilidades de relacion social y
causO una revolucion sensible en el mundo de las comunicaciones. La empresa esta
totalmente desactualizada en cuanto al uso de herramientas digitales, aclarando que se
volvié algo indispensable para poder hacer publicidad de algun producto, al no contar con
redes sociales propias de la empresa o de la marca ya se pierde muchos clientes y no
genera posicionamiento en la mente de las personas, ya que generalmente los clientes se

dejan llevar por publicaciones y estan frecuentemente al tanto de sus redes sociales.

Un gran porcentaje de las personas encuestadas responden que no tienen conocimiento
sobre la pagina de Facebook de American Bags, esto no es favorable para el producto,
debido a que es un canal publicitario para poder informar a los clientes o consumidores de
bolsas plasticas a cerca de las cualidades del producto, beneficios de optar por un producto

biodegradable, presentacion y cantidad de producto.

En la entrevista con el gerente también nos dice que, si hay una pagina de Facebook, pero
no es activa, ya gque no tienen un cronograma establecido para hacer sus publicaciones y

publican muy rara vez, es decir, la cuenta no es activa.

o Propuesta:

Se decide primeramente dar continuidad y activar la red social con la que se cuenta, en

este caso Facebook y llegar a mas personas con el producto mediante esta red social.,

Para lograr llegar a mas personas y tener mas seguidores en la pagina de Facebook se
creara contenido mas atractivo y eficaz y con esto lograr que las personas que ven las
publicaciones, videos e imagenes que se publicaran en la pagina, les llame la atencion,
sigan a la pagina y estén enterados de los productos de American Bags y sus beneficios.
Por lo tanto, se decide primeramente dar continuidad y activar la red social con la que se

cuenta, en este caso Facebook.
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Para empezar a dar movimiento se realizaran 3 publicaciones por semana con tres
diferentes secciones:

v lero sera publicidad propia de la marca

v' 2do sera de concientizacién a nuestros seguidores sobre el cuidado del medio
ambiente.

v’ 3ero sera contenido variado entre la marca y el cuidado del medio ambiente.

IMAGEN 10. PRIMERA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS
“ American BAGS

|eesvc
©ac

- Cepostet von Angela Wara Castro © 17 Januarum 11:01- @
AMERICAN BAGS, TU MEJOR OPCION AL MOMENTO DE ELEGIR UNA
BOLSA. &

(% PRODUCTO BIODEGRADABLE DE POLIPROPILENO.Q @
@4 TIRAS REPLEGABLES Y FACIL MANEJO.

(% PRESENTACION DE ROLLO.

(% REFORZADAS-MAYOR RESISTENCIA.

#A... Mehr ansehen

Bolsas que no

a7

Bios natural, donde
e mermreeiooe R
en condiciones que se dan Mayor resistencie
— on la natursiezs

= Xh
Pressntacion en rollo
‘ ’
Tiras rofas, replegables de técil === rST——
maneio
.' { R‘ Fortan tras repigetdes. clerra y
! transporta 1o que quncas caidando tu
3 Bobas de. m—:_j Nigene y mantermndo Bngies la menos

3 2 K icht b b d
Erreichte Personen Interaktionen ann nicht beworben werden

&' American BAGS

(LUNES: 1° Publicacién explicando las cualidades del producto-MANANA)
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IMAGEN 11. SEGUNDA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS

l"""‘l American BAGS

Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17. Januar um 11:07 - @

YA CONOCES LAS CARACTERISTICAS QUE HACEN A AMERICAN BAGS UN PRODUCTO
SOBRESALIENTE? + ()
{POR SUS TIRAS ROJAS REPLEGABLES FACILITA LA LIMPIEZA Y EL MANEJO. « (@

#AMIGABLE_CON_EL_MEDIO_AMBIENTEZA @ &

Y

<
L}

@

AMERICAN BAGS

Bolsas con Tira - Manos Limplas

(LUNES: 2° Publicacion explicando las cualidades del producto TARDE)

IMAGEN 12. TERCERA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS

P— American BAGS

; Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17. Januar um 11:36 - @
;QUE'NOS HACE DIFERENTES?

LAS CARACTERISTICAS DE AMERICANAS BAGS SON SUS REFUERZOS EN LOS
COSTADOS Y LA TIRA ROJA REPLEGABLE, QUE TE AYUDAN A MANTENER TUS MANOS
SIEMPRE LIMPIAS, ADEMAS DE CERRAR DE FORMA FACIL E HIGIENICA.

#Amigables_Con_EI_Medio_Ambiente{y @+ @ (miércoles)

Ubersetzung anzeigen

AMERICAN BAGS l' ? &

Bolsas con Tira - Manos Limplas
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(LUNES: 1° Publicacion explicando las cualidades del producto NOCHE)

IMAGEN 13. CUARTA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS

—

American BAGS

Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17. Januar um 11:47 . @

[
et

Reduce el uso de plasticos gue contaminen el medio ambiente, cuida
Ia salud del medic ambiente, el planeta te lo agradecera.' @

i{SE CONCIENTE, POR TI, POR M, POR TUS SERES QUERIDOS!

Se parte del cambio.( @
#AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medio_ambiente.{ &

(MARTES: 1° Publicacion concientizando el cuidado del medio ambiente - MANANA)
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IMAGEN 14. QUINTA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS
Ro—— American BAGS

g OCepostetvon Angela Wara Castro @ 17. Januarum 11:53 . @

¢Sabias que?.. = 150 afios es el tiempo que tarda una bolsa de
plastico comun en degradarse,!,! mismas que se fabrican a partir del
petroleo, un recurso no renovable, costoso, cada vez mas escaso y
responsable de la emision de gases de efecto invernadero, es decir,
del cambio climatico.
#AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medio_ambiente.{s

Reduce tu consumo de
bolsas plasticas y reduce la
contaminacion en nuestros mares.

(MARTES: 1° Publicacion concientizando el cuidad al medio ambiente - TARDE)

IMAGEN 15. SEXTA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS
emens AMerican BAGS
l:‘ Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17. Januar um 12:04 - @
El cambio empieza por ti, cambia el uso de bolsas comunes por bolsas
ecolégicas biodegradables.i .. OH@
Los productos de AMERICAN BAGS, son bolsas ecologicas de

polipropileno bicdegradables, su proceso de degradacion empieza a
los 18 meses. @@ &

#AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medio_ambiente.

-

"LA NATURALEZA NOSN|
REGALA, DiA TRAS DiA,
RETRATOS DE LO QUE ES LA
Améun”cf ﬁwsuszn.'

(MARTES: 1° Publicacion concientizando el cuidad al medio ambiente - TARDE)
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IMAGEN 16. SEPTIMA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS
e | American BAGS

= Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17. Januar um 12:21- @
jHOY ES VIERNES DE CONCURSOS CON AMERICAN BAGS! 255 »
ESTEN ATENTOS A LA PAGINA, EN LA TARDE PUBLICAREMOS UN
CONCURSO, DONDE TU PUEDES SER EL GANADOR DE NUESTROS
PRODUCTOS. @ = @

#AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medic_ambiente.{s

HOY ES VIERNES...

—
~R, v

Y LOS CLIENTES
L0 SABEN!!!

Mmemegen

(VIERNES: 1° Publicacién interactuando con el pablico - MANANA)

IMAGEN 17. OCTAVA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS

e

American BAGS

|Mm;l=='§:m X (1Y)
-— Gepostet von Angela Wara Castro @ - 17, Januar um 13:02 - @
CONCURSC ¥%

) COMPARTE CUALQUIER PUBLICACION DE LA PAGINA EN MODO “PUBLICO"
B} REALIZA UN DIBUJO CREATIVO REFERENTE AL MEDIO AMBIENTE,

B). maNDANOS TU DIBUJO EN UN MENSAJE PRIVADO, CON LA CAPTURA DE
PANTALLA DE LA PUBLICACION COMPARTIDA j¥ LISTO!. . g§

SE PUBLICARAN LOS DIBUJOS MEDIANTE ESTA PAGINA, MISMAS QUE SERAN
SOMETIDAS A VOTACION POR NUESTRO PUBLICO. TIEMES HASTA EL VIERMES 22
PARA PARTICIPAR.

SE PREMIARAN A LOS 3 DIBUJOS MAS VOTADOS CON PACK'S DE AMERICAN BAGS.

JTE LO VAS A PERDER?

(VIERNES: 1° Publicacion interactuando con el publico - TARDE)
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IMAGEN 18. NOVENA PUBLICACION EN LA PAGINA DE FACEBOOK AMERICAN BAGS

CUANDO TE ...PERO ES CON LAS

BOLSAS AMERICAN BAGS

TOCA SACAR  coN TIRA REPLEGABLE DE
LA BASURA — FACIL MANEJO

AMERICAN |
BAGS k-

(FINES DE SEMANA: Publicaciéon de memes y contenido entretenido)

5.5.2.1. Facebook Ads

» Cuenta Publicitaria para “American Bags”
Una cuenta publicitaria de Facebook es el recurso que te permite administrar tus
campafas, conjuntos de anuncios y anuncios para distribuirlos en Facebook,

Instagram, Messenger y su Audience Network, por tanto, se procedera a crear una

cuenta publicitaria desde la pagina oficial y de negocio de American Bags.
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IMAGEN 19. CUENTA PUBLICITARIA DE AMERICAN BAGS

FACEBOOK — i
- Cuentas publicitarias

Configuracion del

negocio m W
e Propiedad de Iden

r= Nuntium Comunicacién v Y
Filtrar por. - Ordeni Anadir una cuenta publicitaria
@ Ocuttar cuentas publicitar @

Usuarios A Solicitar acceso a una cuenta publicitaria

Personas &

Socios

< ster Crear una cuenta publicitaria

Usuarios del sistema § F
&8 Cuentas ~

P na

Cuentas publicitarias

Campaiias

En la primera parte, Campafas, nos aparecen los objetivos de Facebook Ads. La

plataforma nos preguntard qué deseamos conseguir.
Se quiere consequir:

v Nuevos clientes
v" Nuevos likes

v" Nuevos seguidores
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IMAGEN 20. CAMPANA EN FACEBOOK ADS

Crear nueva campaiia X

Elige un objetivo de la campafia
Mas informacién

Reconocimiento Consideracion Conversion
Reconocimiento de Trafico Conversiones
marca
Interaccion Ventas del catadlogo
Alcance
Descargas de Tréfico en el negocio
aplicaciones

Reproducciones de
video

Generacién de
clientes potenciales

Mensajes

Cancelar

Esta parte es fundamental: si el objetivo esta mal elegido, la campafia no funcionara.
Una vez que Facebook sepa cual es el objetivo, lo siguiente es ir a Conjuntos de

Anuncios.

” [

Para American Bags se tocara la opcién “generacion de nuevos clientes”, “ventas

de catalogos” y “reconocimiento de marca” en tres diferentes campanas.

IMAGEN 21. LLENADO DE DATOS EN FACEBOOK ADS

Reconocimiento de marca

Llega a las personas con més probabilidades de prestar atencién a tus
anuncios para aumentar el reconocimiento de marca.

Nombre de la campana Crear plantilla de nombres
[PC-MV]-[Facebook Ads]- [Reconocimiento de marca]
Crear prucba A/B @ () A/B test your creative, placement, audience,
and delivery optimization strategies.

0 del pi dela (_JP Optimizar el presupuesto en todos los
campafia 0 conjuntos de anuncios

Conjunto de anuncios
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En Conjunto de Anuncios se te preguntaran varias cosas:

Pablico o segmentacion: 19 afios a 65 afios, (ciudad de La Paz — Macro distrito
Sur) es necesario marcar en el mapa la delimitacion demografica y territorial para el

alcance de la publicidad.

Ubicaciones: Mostraras tu anuncio en Facebook y Facebook Messenger
Presupuesto: 150 Bs. /semana

Calendario: lunes a viernes

Configuraciones adicionales: A estas opciones te sugiero que las dejes como

estan

IMAGEN 22. CONJUNTO DE ANUNCIOS EN FACEBOOK ADS

Nombes el conjunta de snuncios 8 E5- 13-

P Tamaho del publice

erear " TR

Cuando se haya ingresado toda esta informacion, pasaras al siguiente nivel:

Anuncios.

Anuncios
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A los pasos anteriores los podriamos considerar el “detras de camaras” de crear
una campafia de Facebook Ads. Ahora, en cambio, deberas configurar la forma en

gue se veran tus anuncios.
Un anuncio estd compuesto de varios elementos:

Fan Page o cuenta de Instagram
Texto o copy
Arte: Imagen, video o carrusel

Enlace

AN N NN

Call to action o llamado a la accién (boton que enviara a las personas hacia

un sitio web externo tras hacer clic)

IMAGEN 23. CREACION DE ANUNCIOS EN FACEBOOK ADS

Anuncios = Merker ( hd
Q) Buscar y filtrar
[ Campaiias 1 seleccionado X 2ulc

(W Duplicar - # Editar v Mas w

~ Nombre del anuncio
e Publicacion: Interaccion - Local

v o ==
> Resultados de 1 anuncio @

Una vez que Facebook cuente con toda esta informacion, tus anuncios estaran listos

para ser mostrados en la plataforma y se presionara “publicar”.

En cuanto se haga el click sobre publicar el anuncio se cargara y se publicara segun
a las caracteristicas que se implementd en la campafa y la cuenta publicitaria dara

la informacién de la campafia en curso para asi llevar a cabo su control.

» Crear Un Video De Concientizaciéon, Mostrando El Producto
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Los videos publicitarios son uno de los recursos mas eficaces para dar a conocer una
marca o producto concreto y para convencer y estimular el deseo de la audiencia al que

va dirigido.

Un video o spot publicitario es un anuncio cuyo mensaje busca persuadir al publico al que
va dirigido y es lo que buscamos con la marca American Bags, (que los clientes compren
el producto, que se informen de sus beneficios y caracteristicas, que conozcan la marcay
gue la sigan). Este video contara con elementos auditivos y visuales distintivos de la marca,
sera llamativo y atractivo para la vista del cliente y transmitirA mensajes faciles de

comprender.

Si bien este video publicitario ayudara a dar a conocer el producto y la marca y estimulara

la compra, también este debe ser llamativo para la audiencia que va dirigido.

Se propone realizar un video publicitario para crear interés al consumidor o cliente
mediante un video publicitario en redes sociales, (Facebook) ya que es las redes sociales
mas usadas y con mayor alcance, ya que los clientes encuestados son usuarios
recurrentes de las redes sociales y como tal son consumidores de los productos y marcas

expuestas en estas plataformas.

El video publicitario debe ser dirigido sobre todo a amas de casa, familias, negocios y

empresas de limpieza que son los mas interesados en adquirir este producto.

Para realizar el video publicitario se debe realizar los siguientes puntos:

v Crear un anuncio atractivo a la vista del cliente, que emitird un mensaje de reflexion
acerca del uso de bolsas plasticas comunes.

v' El video sera grabado en plazas, (Plaza San Pedro y Plaza Espafa) y en un
supermercado

v El video durara 1 minuto, se estableci6 ese tiempo porque en un minuto se puede
captar la atencion completa del receptor.

v' Se debera resaltar la marca de American Bags y mostrar el producto durante el

video.
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v' Mostrar imagenes de cuan es el dafio que causa al medio ambiente el usar bolsas

plasticas tradicionales.

o Propuesta

Se planea grabar un video publicitario que sea bastante llamativo y llegue a conmover y

concientizar a las personas mostrando el dafio que ocasionan las bolsas plasticas

convencionales, el video tiene como fin que las personas dejen de lado el uso de bolsas

plasticas convencionales y opten por las bolsas American Bags que son amigables con el

medio ambiente. En este video se planea mostrar todo lo que una bolsa plastica comdn

ocasiona, se pretende mostrar también las bolsas American Bags y dar a conocer sus

cualidades, y publicar en la pagina dicho video, para asi poder tener mas alcance, ya que,

al ser un video de impacto, las personas lo empezaran a compartir y se lograra también un

mayor numero de seguidores. Se pretende publicar este video en la pagina de Facebook,

ya que al llevarlo a medios por ejemplo televisivos hay que tener una inversion alta, y la

empresa no cuenta con recursos muy altos.

- Planificacion del libreto y escenas del video:

TABLA 9. PLANIFICACION DEL LIBRETO Y ESCENAS DEL VIDEO

ESCENA

IMAGEN

MUSICA DE
FONDO

NARRADOR

Persona que actla en
el video “hablando”
con las bolsas
plasticas que
contaminan el medio
ambiente

Mdusica de fondo
reflexiva

Hay algo que
debo decirte,
esta relacion
no esta
funcionando,
no soy Yo,
eres tU.
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Persona 2, narrando el
dafo que causan las
bolsas plasticas
tradicionales.

Mdusica de
fondo reflexiva

Me hiciste
dependiente de
ti, siempre
estuviste
conmigo, pero
no me di cuenta
del dafio que
causabas, has
creado un
ambiente toxico,
no solo para mi,
También para

los demas.
Persona que actiia en
q @ o Me estas
el video “hablando sofocando
nuevamente con las . !
bolsas plasticas que . ST EMEE 172
: ) Mdusica de no somos
contaminan el medio . .
fondo reflexiva compatibles.

ambiente

Ademas, hay otra
cosa.

Persona que actia en = Musica de
el video mostrando el fondo ijConoci a
producto inspiradora. alguien mas!
Los demas ven
Persona 2, narrando el .
cambio desde que usa . un cambio en
Musica de mi, ahora
las bolsas ,
biodegradables fond_o L .
: inspiradora. respirar
American Bags spiradora puedo respira
de nuevo.
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Persona que actta en

el video hablando con Mdusica de iYa es una
las bolsas American fondo relacion
Bags inspiradora. sana!
: ’ ¢ Estas listo
Estas listo par bara romper
romper con las otras
=~ conlas i bolsas?
Persona 2, hablando al 2 ;\(/I)ﬁzlcc):a de COMPROME
consumidor. inspiradora TETE CON
P : AMERICAN
BAGS.
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VIDEO DE CONCIENTIZACION “AMERICAN BAGS” DIFUNDIDO EN LA PAGINA DE FACEBOOK)

IMAGEN 24. ESCENAS DEL VIDEO DE CONCIENTIZACION

- =
(s AMerican BAGS us decisiones de hoy definiran el mundo en el que viviremos mafana.
ol tet vor ela Wara Castro @ 2 448 Q Si estamos juntos podemos luchar contra lo que sea jTodos estamos

conectados, todos somos uno!

Tus decisiones de hoy definirdn el mundo en el que viviremos mafana
/ % @ CUIDEMOS NUESTRA MADRE TIERRA {3 @

Si estamos juntos podemos luchar contra lo que sea [Todos estamos

aMERICRN BAGS

% wsl.nng Bags - Bolsas con Tirgl

Tus decisiones de hoy definiran el mundo en el que v
Si estamos juntos podemos luchar contra lo que sea |To
conectados, tod !

@ CUIDEMOS NU

OV

Kann nicht beworben werden

rreichte Personen interaktionen

Tus decisiones de hoy definiran el mundo en el que viviremos mafana.

Tus decisiones de hoy definiran el mundo en el que viviremos mafiana.

Si estamos juntos podemos luchar contra lo que sea jTodos estamos
conectados, todos somos uno!

Si estamos juntos podemos luchar contra lo que sea jTodos estamos
conectados, todos somos uno!
@ CUIDEMOS NUESTRA MADRE TIERRA {3 @

@ CUIDEMOS NUESTRA MADRE TIERRA £ @ #AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medio_ambiente.¢
#AMERICAN_BAGS_amigable_con_el_medio_ambiente.& @ =

!

» 030/059
2 3 .
Erreichte Personen Interaktionen Kann ni .

_stas listo para
romper
con las

Kann nicht beworben werden
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- Plan de publicacién.
Este video sera publicado en la pagina de Facebook Ads, con el objetivo de Impactar y
concientizar a nuestros seguidores, a la vez también dar a conocer el producto, el objetivo
es lograr un video que pueda gustar y conmover al espectador, asi pueda compartirlo y

llegar a mas personas.
Indicador de rendimiento de la estrategia

Para medir las ventas producidas por la implementacion de estas estrategias seran las

siguientes:

El encargado de &rea debe tabular los datos sobre los pedidos realizados por el buzoén
de la pagina de Facebook o el nimero telefonico de WhatsApp businnes que estara en

los anuncios promocionales Unicamente para los pedidos, sea llamada o texto.

IPPf (A) = Ingreso por venta de productos (A) derivados por la promociéon en RRSS
IUf (A) = ingreso unitario producto A RRSS
UVf (A) = unidades vendidas producto A derivada por la promocion en RRSS

IPPf = IUf x UVf

Mantener el registro de las ventas de la semana 1 para proceder con la comparacion con

la semana dos con el método del analisis vertical:

Yventas de la semana 2

incremento o disminucion en ventas RRSS =
Y'ventas de la semana 1

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucion de

ventas por semana.

5.5.3. Estrategia para puntos de venta (plaza)
> Reestructuracion En El Sistema De Distribucion Del Producto, Redisefio De

Rutas De Venta.
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Mediante la recopilacién de informacién realizada por la entrevista al Gerente General y a
los trabajadores de la empresa, podemos notar que carecen de una buena asignacion de
rutas, y tampoco tienen un control para constatar que efectivamente hagan un barrido

completo de sus zonas.

Se redisefiaran las rutas del vendedor, ya que segun la entrevista se puede notar que en la
empresa actualmente no cuentan con un disefio de rutas establecido y no se es constante
con los clientes, lo cual ocasiona no tener una cartera de clientes. Se buscarén rutas de
venta adecuadas, analizando la division geografica, elaborando sectores iguales, en funcion

del potencial y la carga de trabajo por tamafio de sector.

IMAGEN 25. MAPA DEL MACRO DISTRITO SUR

+ Ny f 3 { B
= | S Ay 8 :

FUENTE: ENCUESTA MUNICIPAL A HOGARES - 2016

o Propuesta:
Se plantea redisefar las rutas de venta, teniendo en cuenta que son 5 vendedores de ruta,
se asignara a cada vendedor una ruta de ventas y debera cumplir todo el barrido de estas

zonas semanalmente, dicho barrido se controlara mediante su ubicacion.

Nos guiaremos en base al nuevo cuadro de rutas, cada color representa 1 barrido con un
Vendedor asignado, dicho barrido fue planificado geograficamente, 4 vendedores harén los
barridos en las zonas asignadas, cumpliendo sus 8 horas de trabajo que seran controlados

mediante ubicacién, en los barridos se deben cumplir: tiendas, micromarkets, mercados y
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negocios varios que puedan interesarles adquirir las bolsas American Bags. Un vendedor
se dedicara especificamente a entregar pedidos, y cubrir supermercados, haciendo las

entregas y reponiendo el producto.

CUADRO DE DISENO DE RUTAS REESTRUCTURADO:

TABLA 10: DISENO DE RUTAS REESTRUCTURADO

ZONAS Y/O MERCADOS VENDEDORES

ACHUMAN!I

LOS PINOS
CALACOTO
IRPAVI

ALTO OBRAJES
OBRAJES
CHASQUIPAMPA
COTA COTA
KETAL

MI SUPER Sergio Vargas
PEDIDOS

Marcelo Choque

Adrian Mallea

Victor Aruquipa

Néstor Villa

= ACHUMANI:
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IMAGEN 26. RUTA EN ACHUMANI

B) Gasolineras [ Estaciones de recarg... |em Hoteles Q Mas

v & Club Lle-ra'wo

MESETA DE
ACHUMANI

33km

=) 8 min

Jardin Botanico La
Paz (Cota Cota)

=
0 Iglesia San ~m & e Q 9
Miguel Arcangel
La 1385%@@ Pollos cochabamba
 Copss Google Q COTA COT/
Y LOS PINOS
NORTE Datosdel mapa®2023 Bolivia Términos Privacidad Enviar cor

La Ruta del vendedor empezara desde la Iglesia de San Miguel e ira subiendo por el club
naval hasta llegar a la entrada de Achumani, ira subiendo y debe ingresar a todos los

negocios pertenecientes a esta zona.

= LOS PINOS:

IMAGEN 27. RUTA EN LOS PINOS

iy i © -
eii @ Gasolineras B Estaciones de recarg... _ |sm Hoteles = Q Mas = q.
a Q@
@ -e
COTA'COTA
Laguna de Q
Cotarsnny o :».rrum:;vbO
: ®
+
9 y Q@
s Privdiied . Soie oamarn 00m
===
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La Ruta del vendedor empezara desde la Iglesia de San Miguel e ira subiendo por la calle
José Aguirre, ira subiendo y debe ingresar a todos los negocios pertenecientes a esta zona.

= CALACOTO:

IMAGEN 28. RUTA EN CALACOTO

S )
Q@
¢
=9
5]
e 9
N\ =O
_— n b

La Ruta del vendedor empezara desde la Plaza Humboldt, e ira subiendo por la calle
Ballivian, ira subiendo y debe ingresar a todos los negocios pertenecientes a esta zona hasta

llegar a Irpavi.

= |RPAVI:

IMAGEN 29. RUTA EN IRPAVI

B Gasolineras -~ B} Estaciones de recarg m Hoteles  Q Mas 8 ﬂ’
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La Ruta del vendedor empezara desde la calle 13 de Calacoto, e ira entrando hacia el
Colegio Militar, y el vendedor debe ingresar a todos los negocios pertenecientes a esta zona

hasta llegar a Irpavi.
= ALTO OBRAJES:

IMAGEN 30. RUTA EN ALTO OBRAJES

B Gasolineras 1 B) Estaciones de recarg jm Hotoles ¢ Q Mas Q HH ‘
v Anoobmes(jv e
- Q
Q >
Q
wQ
Q
@
=9

*, e ‘ o
C N Qf P :
G Capes Ga "y obiGoogle
e Oucenry, R i

La Ruta del vendedor empezara desde la calle Raul Gamarra, e ira ingresando a todos los

negocios pertenecientes a esta zona hasta llegar a Obrajes.

= OBRAJES:
. IMAGEN 31. RUTA EN OBRAJES
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La Ruta del vendedor empezara desde la parada del teleférico amarillo de Obrajes, e ira
entrando por la Avenida Hernando Siles y el vendedor debe ingresar a todos los negocios
pertenecientes a esta zona.

= CHASQUIPAMPA:

IMAGEN 32. RUTA EN OBRAJES
2 o
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La Ruta del vendedor empezara desde el centro de salud de Chasquipampa, e ira subiendo
por la calle Gral. Angel Rodriguez, el vendedor debe ingresar a todos los negocios

pertenecientes a esta zona hasta llegar a Cota Cota.

= COTA COTA
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IMAGEN 33. RUTA EN COTA COTA

La Ruta del vendedor empezara desde la calle 23 de Calacoto, por la Av. Ballivian, debera
ingresar a todos los negocios pertenecientes a esta zona.

Los vendedores trabajan 8 horas de lunes a viernes y los sdbados 4 horas, es decir tienen
44 horas de trabajo haciendo ventas en sus rutas y cada vendedor tiene la obligacion de
trabajar las 44 horas semanales. Entonces, se planea que el vendedor recorra una semana
una zona y la siguiente otra zona, asi hasta cumplir el mes, teniendo en cuenta que las
zonas fueron elegidas por ser las mas comerciales en el distrito sur, se dara un mapa manual

de zona al vendedor para que marquen las calles ya visitadas
= PEDIDOS Y SUPER MERCADOS

Segun la informacién brindada por la empresa, indican que trabajan con los Supermercados
Ketal y Mi Sdper, y sera un vendedor quien se ocupe netamente de cubrir ambos
supermercados y abastecer los pedidos, teniendo en cuenta que Ketal cuenta con 12 salas
y Mi Super cuenta con 3 salas, solo este vendedor puede salir del mercado objetivo que es
el macro distrito sur, ya que las salas de ambos supermercados estan en diferentes puntos
de la ciudad. También este vendedor estd encargado de entregar pedidos, lo hara por las
tardes en el auto que contrata la empresa por 2 horas diarias para entregar pedidos, es decir
gue las 2 ultimas horas de jornada laboral las usara netamente para entregar los pedidos
de producto.

Con laruta de ventas ya redisefiada y mejor planificada, se organizara la visita a los clientes,

para lo cual se tendra un control de rutas de ventas en un cuadro de reportes:
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TABLA 11: CUADRO DE REPORTES DE RUTAS DE VENTAS

VENDEDOR: ..........

REPORTE DE

FECHA:  ZONAS Y/O MERCADOS ST — OBSERVACIONES

CUMPLIMIENTO
ACHUMANI
LOS PINOS
CALACOTO
[RPAVI
ALTO OBRAJES
OBRAJES
CHASQUIPAMPA
COTA COTA
KETAL
MI SUPER
PEDIDOS

En este nuevo cuadro controlaremos el cumplimiento de la ruta de ventas organizada
geograficamente, de manera que semanalmente el vendedor tendrd que realizar sus
barridos, tomando en cuenta que trabaja de lunes a viernes la jornada completa y los

sabados media jornada.

En la tercera columna, la persona encargada de registras las ventas diarias, que es Auxiliar
Administrativo, hara un reporte breve semanal, donde indicara si se ha cumplido con sus
rutas planificadas, si hizo un barrido completo o no lo termino por falta de tiempo u otros
factores; y en la Gltima fila, registrara las observaciones, si se llegaran a tener observaciones

al vendedor como ser impuntualidad, faltas, mala atencion a los clientes, etc.

Se aplicara el rastreo al vendedor en tiempo real, mediante WhatsApp, mismo que sera
controlado por la encargada de registro de ventas diarias, Auxiliar Administrativo, para
controlar el cumplimiento de rutas de ventas establecido, en el caso de no tener activado
por mucho tiempo la ubicacion, el vendedor sera sancionado con una llamada de atencion,

en la tercera llamada de atencién se le pasara un memorandum escrito.
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IMAGEN 34. LOCALIZACION POR GPS USANDO LA APLICACION WHATSAPP
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Se reuniran el gerente, la Auxiliar Administrativo quien también se encarga del manejo de
cuadros de rutas e ingreso de ventas diarias y el vendedor, donde se capacitara al vendedor,

explicando la nueva ruta de ventas redisefiada y el nuevo control que se aplicara.

Indicador de rendimiento de la estrategia

Para medir las ventas producidas por la implementacion de estas estrategias seran las

siguientes.

e El encargado del area debera tabular los datos en las boletas de los vendedores.

e Llevar un control de los nuevos clientes provenientes de las nuevas rutas
trazadas.

e Llevar un registro de las ventas efectivizadas derivada de las nuevas rutas

trazadas

INRa (A) = Ingreso por venta nueva ruta (a) producto (A)
IURa (A) = ingreso unitario producto (A) nueva ruta (a)

74



v “Diseiio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los
Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas
A Tecnologias Group. SRL”

UVRa (A) = unidades vendidas producto (A) nueva ruta (a)

INRa = [URa * UVRa

Mantener el registro de las ventas de la semana 1 para proceder con la comparacién con

la semana dos con el método del andalisis vertical:

Yventas de la semana 2

incremento o disminucion en ventas ruta nuevas =
Y'ventas de la semana 1

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucion de

ventas por semana derivada de las nuevas rutas trazadas.

5.5.4. Estrategias para la Apreciacion del Producto:

» Regalar sampling de producto:

El sampling es la estrategia que consiste en ofrecer muestras gratuitas de algun
producto a sus clientes para darlo a conocer o promocionarlo, el objetivo de esta
estrategia es conseguir que estos usuarios terminen comprando el producto tras probar
cémo funciona, de esta manera, en vez de optar por una estrategia agresiva se ofrecera
al cliente la opcion de valorar por si mismo si quiere adquirirlo. En base a los beneficios
gue haya obtenido tras el uso del mismo.

Segun la entrevistan y encuesta realizada, se identifica la necesidad de implementar una
nueva estrategia de marketing a la marca American Bags, y obtener como resultado
mejores resultados en el incremento de ventas, por esta razén se implementara una
estrategia de marketing que permita captar nuevos potenciales clientes e incrementar

ventas en los diferentes sectores de la ciudad de la ciudad de La Paz.
o Propuesta:

- Delos vendedores alos Clientes:
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El vendedor dara un sampling de producto (una bolsa pequefa, mediana y grande) en
las tiendas, negocios, micromarkets, u hoteles que aun no son nuestros clientes, con el
fin de que prueben y aprecien la calidad del producto, con esto permitiremos que el
usuario realice una valoracion sobre el producto y sobre su calidad y una

correspondiente evaluacion sobre si comprarlo o no.

El vendedor dara este sampling en sus rutas de ventas, a tiendas, negocios,
micromarkets u hoteles, posteriormente regresara a dichos negocios para preguntar a
los encargados o duefios de negocio que entrego el sampling la experiencia con el

producto y si les gusto les ofrecera probarlo en sus negocios.
- Delas impulsadoras alos Clientes:

Las impulsadoras de ventas regalaran sampling de las bolsas American Bags, el
sampling del producto o también conocidas como muestras gratuitas del producto, se
dara en el super mercado, durante sus horas de activacion, dara 3 bolsas, 1 de cada
presentacion del producto (pequefia, mediana y grande), ya que al desconocer la
marca la gente no se arriesga a adquirir el producto, pero al tener un sampling del
producto podran apreciar su calidad, su resistencia y la facilidad de su manejo a la hora
de usarla, ademas con esta estrategia se lograria la captacion de clientes mas rapida,
ya que si a la gente se le da algo donde no estan invirtiendo ni un centavo, se emociona
e interesa por el producto, y como empresa no se estaria perdiendo dinero al dar estas
muestras de sampling gratuitas, seria una inversion, ya que todo se recuperara al captar
e implementar nuevos clientes.

» Dar muebles de exhibicién con el logo de la marca puntos de venta
Mediante la recopilacion de informacion se observé la necesidad de poner a disposicion
del cliente el producto, y los muebles de exhibicion son una buena opcién para tener el
producto al alcance del cliente, ya que un mueble de exhibicion trae como beneficios:

- Incentivar las compras complementarias, invitando al cliente a realizar compras

sus productos, porque estan dispuestos de manera ordenada, y es atractivo a la

vista.
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Equilibra la compra habitual y por impulso, dado que la distribuciéon de los
productos permite que el cliente de la tienda realice las compras que tiene
planeadas y también las que surgen por impulso.

Promueve una relacion a largo plazo, ya que las categorias de productos tienen
una ubicacion preestablecida y permanente, haciendo que el comprador habitual

sepa hacia donde ir en cuanto pisa la tienda.

o Propuesta

Para llevar a cabo esta estrategia, se seguiran los siguientes pasos:

Lo primero que se hara es elegir un modelo adecuado, llamativo y con el logo

gue distingue a la marca American Bags.

IMAGEN 35. MODELOS DE MOSTRADORES DE PRODUCTOS

En una reunién con miembros de la empresa y opiniones se elegira un modelo y
se veran opciones de empresas que disefien este tipo de muebles para exhibir
de productos y se elegira la que mas se adecue al presupuesto.

Lo ideal seria dar los muebles de exhibiciones a los supermercados con los que
se trabaja, Ketal y Mi Super, al ser Ketal una empresa con muchas salas se
planea dar unos 6 muebles a Ketal y 2 a supermercado Mi Super, ya que esta
empresa tiene menos salas, a parte se planea realizar 2 muebles para ferias de
exhibicién o puntos de activacion. En total se planifica mandar a hacer por el

momento 10 muebles de exhibicion.
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IMAGEN 36. MODELO DE M
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e Paratener los muebles de exhibicién siempre en orden y llenos se necesita un
reponedor de productos, ya que en la entrevista nos dicen que los vendedores
son quienes también se encargan en dejar el producto a supermercados, pero
con sus rutas establecidas no les da el tiempo de hacer un seguimiento y ver si
hay producto en sala.

e Se contratara un reponedor que se encargue de mercados y supermercados, asi

el cliente siempre tendra el producto a su alcance.
Indicador de rendimiento de la estrategia

Para medir las ventas producidas por la implementacion de estas estrategias seran las

siguientes.

e El encargado del area debera tabular los datos sobre las ventas registradas en
supermercados donde se entregara el sampling, exhibicion del producto en
muebles y donde se encontraran las impulsadoras.

e Llevar un registro del sampling para el control del gasto.

INS (A) = Ingreso por ventas derivadas la apreciacion del producto (A)
IUS (A) = ingreso unitario producto apreciacion del producto (A)
UVS (A) = unidades vendidas producto apreciacion del producto (A)
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INS = IUS % UVS

Mantener el registro de las ventas de la semana 1 para proceder con la comparacion con

la semana dos con el método del andalisis vertical:

incremento o disminucion en apreciacion del producto =

Yventas de la semana 2

Y'ventas de la semana 1

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucion de

ventas por semana derivada de las estrategias de la apreciacion del producto.

>

Incentivos Al Personal De Ventas

Un plan de incentivos para las ventas es la estrategia que permite impulsar los

resultados de los trabajadores de una empresa a través de estimulos que los

motivan a mejorar su desempefio.

Este punto tiene como finalidad describir algunos incentivos para el personal de

ventas.

Las Actividades presentadas a continuacion han sido realizadas en base a la

recopilacion y analisis de informacion.

Esta propuesta tiene como objetivo incentivar al personal para mejorar su

desempefio a través de diferentes tipos de estimulos, incluso monetarios.

Justificacién

Mediante informacion que se obtuvo por medio de la entrevista realizada, la

empresa da un bono extra al sueldo cuando se llega al objetivo de ventas, pero

no da otro tipo de incentivo, lo que se planea es aumentar los incentivos, con el

fin de dejar una mejor y mayor impresion en los empleados y hacer que se sientan

mas reconocidos y comprometidos.

Propuesta

Evaluacion para otorgar el incentivo: Para poder otorgar los incentivos hacia el

personal, previamente debe existir una evaluacién mediante indicadores que se
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presenta en el siguiente cuadro, la cual se encuentra en lo refuerzos intermitentes

en la razdn fija. Esta evaluacion se realiza a todos los empleados de la empresa

gue trabaja en el area de ventas.

TABLA 12: TIPOS DE INCENTIVOS PARA EL PERSONAL DE VENTAS

CONDUCTA TIPO BE NS REFUERZO INTERMITENTE RESPONSABLE
DESEADA INCENTIVO
El vendedor Como eremio a su buer) Razc')r? Fiia_ )
R el desempefio e_I trabajador podra | (Este incentivo sera para el vendedor con
porcentaje tomar un dia libre. - él % mas q!to en ventas)
s e @ No Obtener un dia libre como | Intervalo Fijo Gerente
- Monetario recompensa hara que los | (Este incentivo sera otorgado la primera | General
empleados se sientan | semana de mes, el vendedor podra elegir
reconocidos por todo el trabajo | un dia de la primera semana del mes que
duro y motivados para trabajar | gano el incentivo.)
més duro
Poder Por cada buena propuesta que | Razon Variable
aportar tenga el Frabajador en cuanto a | (Por cada 3 0 mas propuestgs aproba}d§§
sugerencias, . sugerencias para al para ser apllcadas el trabajador recibira
propuestas, Monetario mejoramiento de la empresa | este |ncent|v9.)
soluciones a como las ventas se le dara un | Intervalo Variable Gerente
un vale de consumo por Bs.150 (Este incentivo sera otorgado una vez | General
determinado en el supermercado, como un | trimestralmente, pasada una prueba de
problema. incentivo por aportar al | evaluacion de la propuesta.)
crecimiento de la empresa
Lograr que el Hay muchas formas de | Razén variable .
personal sea recorlocerlos y Ic_) mejor es que | (El persqnal gue muestra compromiso con
responsable no siempre se tiene que hacer su trabr?uo al llegar pqntualesapesar_de la
" o con dinero, por ello, a los mas | distancia de donde viven seran premiados Gerente
q No puntuales se los colocarlos en un | con este incentivo
ingreso y . , . ) . o General
Tl G [os monetario mural como el empleado mas | (Este incentivo sera otorgado al inicio de
EETEE o puntual y responsable del mes, | cada mes, previa evaluaciéon de su
la empresa. ya que cuando.un emp.leado se | puntualidad en el pasado mes)
siente reconocido se involucra
con la empresa, cree en su
organizacion y en sus lideres y
trabajar de acuerdo a los
objetivos
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Indicador de rendimiento de la estrategia

El encargado de &rea debe realizar un informe del rendimiento del personal del area
comercial, para ello debe realizar un analisis de cada individuo en base a su rendimiento

individual de manera mensual.

Y.ventas mensual 2

incremento o disminucion en ventas (empleado) = Svent E
ventas mensua

Después de la aplicacion de la formula, se determinara un incremento o disminucién de

ventas por semana derivada de los incentivos a los ejecutivos comerciales.

5.6. Acciones

ESTRATEGIA DE PRECIO DEL PRODUCTO
DESCUENTOS EN LOS PRODUCTOS

AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
. Calculo y aplicacion de los descuentos | Descuentos llamativos para la adquisicion
Comercial , ;
segun los clientes de nuestros productos
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES 1(2(3|4|5|6|7|8|9|10|11|12

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Identificacion de Encargado area
personal encargado comercial

Instalaciones de la

Elaboracion y empresa "Servicios

Encargado area

propuesta de . de Nuevas
comercial .
descuentos Tecnologias Group
SRL"

Instalaciones de la

Definicion de los empresa "Servicios

Encargado area

productos en : de Nuevas
comercial .
descuento Tecnologias Group
SRL"
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Encargado area
comercial

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Evaluacion y
retroalimentacion

Encargado area
comercial

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Comprobacion de
los resultados de la

Encargado area

Instalaciones de la
empresa "Servicios

aplicacién de la comercial de Nuevas
estrategia de Tecnologias Group
descuentos SRL"
ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD
AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
Llevar a cabo las actividades Incremento de los clientes que tienen
Marketing L conocimiento sobre la empresa y los
publicitarias .
productos biodegradables.
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES 4|5|6|7|8]9|10|11|12

Establecer los
elementos y medios
publicitarios.

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnologias
Group SRL"

Aprobacién del plan
publicitario.

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnologias
Group SRL"

Seleccidn del personal
competente.

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnologias
Group SRL"

Andlisis y aprobacion
el contenido
publicitario.

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnhologias
Group SRL"
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Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnologias
Group SRL"

Actividades
publicitarias en ferias
(alasitas, chuquiago

Encargado de

Instalaciones de la
empresa "Servicios de

; marketing Nuevas Tecnologias
marka fipaz, "
Sy Group SRL
navidefa...)
Seguimiento a las Instalaciones de la
reacciones y Encargado empresa "Servicios de

aceptacion del
producto

administrativo

Nuevas Tecnologias
Group SRL"

Evaluacion de los
resultados obtenidos

Encargado
administrativo

Instalaciones de la
empresa "Servicios de
Nuevas Tecnologias
Group SRL"

OBSERVACIONES

La seleccion del personal competente dependera de las necesidades que deben ser
atendidas para el desarrollo de esta estrategia implementada.

RED SOCIAL: FACEBOOK ADS AMERICAN BAGS

AREA ¢QUE HACE? RESULTADO

Publicacién y actualizacion del

contenido en la red social Facebook

Marketing mediante el perfil en Facebook de la Alcance a nuevos clientes potenciales.

empresa "Servicios de Nuevas

Tecnologias Group SRL".

ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES 112(3[|4|5(6|7(8[9|10|11|12

Desarrollo del
contenido que se
publicara

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Andlisis y aprobacion
del contenido

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”
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Encargado de
marketing

Actualizacién del
perfil de Facebook

Encargado de
marketing

Seguimiento a la
interaccion cliente
empresa mediante la
red social

Encargado de
marketing

Evaluacién de los
resultados obtenidos

Encargado de
marketing

area.

El encargado de marketing se ser seleccionado en base a las necesidades del

Tecnologias Group. SRL”

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”
Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”
Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Comercial

El sampling es la estrategia que
consiste en ofrecer muestras gratuitas
de algun producto a sus clientes para
darlo a conocer o promocionarlo.

Fidelizar a los clientes potenciales.
Captacion de nuevos clientes.

EIFIM[AIM|J|J|A|S|O|N|D
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Instalaciones de la
empresa "Servicios

DeterlmmacLimlon del Encargado area de Ngevas
sampling de comercial Tecnologias Group
producto SRL”

Instalaciones de la
empresa "Servicios

Capacitacion del Encargado area de Nuevas
personal de ventas comercial TecnoI%gRl?_f Group

Instalaciones de la

Distribucién del empresa "Servicios

sampling de de Nuevas
producto mediante Encargado &rea Tecnologias Group
el personal de comercial SRL”
ventas e

impulsadores

Instalaciones de la
empresa "Servicios

Seguimiento al plan | Encargado area de Nuevas
implementado comercial Tecnologlaf Group
SRL
Instalaciones de la
empresa "Servicios
Evaluacion de los Encargado area de Nuevas
resultados obtenidos comercial TecnOIOSgFI;Ii_E Group

Concientizacion de los clientes
potenciales influencia en la
compra de productos biodegradables

Creacion y desarrollo del contenido
para su publicacién en redes sociales

Marketing
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Planificacion del
contenido
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Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas

Encargado de
marketing

Tecnologias Group. SRL”

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Seleccion de
personal competente

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Desarrollo y creacion
del contenido audio-
visual

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Andlisis y aprobacion
del contenido audio-
visual

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Lanzamiento del
contenido audio-
visual

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Actualizacion del
contenido audio-
visual

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

Evaluacion de los
resultados obtenidos

Encargado de
marketing

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL”

OBSERVACIONES

La realizacion de los videos de concientizacién sera realizada con personal

capacitado y competente.
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ESTRATEGIAS DE PROMOCIONES
AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
Implementacion de las estrategias de .
. S : Incrementar las ventas y fidelizar a nuevos
Comercial precio diferencial, pack de descuento :
. clientes.
y descuento a nuevos clientes.
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES E|IFIM/A[M|J|J|A[S|O|N|D
Instalaciones de la
Definicion del precio A empresa "Servicios
. . Encargado Area
diferencial y . de Nuevas
Comercial .
descuentos. Tecnologias Group
SRL"
Instalaciones de la
Encaraado Area empresa "Servicios
Analisis y aprobacion gado de Nuevas
Comercial .
Tecnologias Group
SRL"
Instalaciones de la
Implementacién de A empresa "Servicios
S ; Encargado Area
del precio diferencial . de Nuevas
Comercial "
y los descuentos. Tecnologias Group
SRL"
Instalaciones de la
Evaluacion de los Encargado Area empresa "Servicios
. de Nuevas
resultados Comercial :
Tecnologias Group
SRL"
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MUEBLE DE EXHIBICION

AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
. Uso de muebles de exhibicion en los | Incentivacion a la compra del producto
Comercial . .
diferentes puntos de venta. biodegradable.
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES E|(FIM|A|M|J|J|A|S|O|N|D

cotizacion y eleccion
del mueble de
exhibicion
personalizado para
el producto

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

andlisis y aprobacion
del mueble de
exhibiciéon

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

compra y distribucion
del mueble de
exhibicién en los
puntos de venta
seleccionados

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

asignacion de un
encargado de
reponer los
productos

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

seguimiento al plan
implementado

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

evaluacion de los
resultados obtenidos

Encargado Area
Comercial
(reponedor)

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"
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ESTRATEGIA DE MOTIVACION AL PERSONAL

AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
Llevar a cabo distintas actividades
c . motivacionales que influyan en el Desempefio eficiente y proactivo del
omercial ~ .
desempefio y compromiso de los personal.
empleados para con la empresa.
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES 1/2|3|4|5|6|7|8|9|10|11(12
Instalaciones de la
Establecer dinamicas Encargado empresa "Servicios
e e ; de Nuevas
motivacionales Administrativo .
Tecnologias Group
SRL"

Definir los espacios
donde se
desarrollaran las
dindmicas.

Encargado
Administrativo

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Realizacion de las
diferentes dinAmicas
motivacionales.

Encargado
administrativo

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Evaluacion

Encargado
administrativo

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Informe de los
resultados

Encargado
administrativo

Instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

OBSERVACIONES

Las dinamicas motivacionales seran diversas y por distintos motivos las cuales se

llevaran a cabo constantemente a través del tiempo.

De manera trimestral se evaluara el entusiasmo del personal y se presentara

informes de los resultados cada seis meses.
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ESTRATEGIA DE INCENTIVOS AL PERSONAL DE VENTAS

AREA ¢QUE HACE? RESULTADO
Comercial Desarrollo d~e Incentivos para mejorar Resultados en las ventas de los productos.
el desempefio de personal de ventas.
ACTIVIDADES Y/O CRONOGRAMA
RESPONSABLE LUGAR
ACCIONES 1/2(3|4|5|6|7|8|9|10[11|12

establecimiento de
los objetivos en
ventas

Encargado Area
Comercial

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

definir los incentivos
para el personal de
ventas

Encargado Area
Comercial

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Evaluacion de los
resultados en ventas
del personal.

Encargado Area
Comercial

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

Entrega de los
incentivos al
personal
seleccionado en
base a los resultados
obtenidos.

Encargado Area
Comercial

instalaciones de la
empresa "Servicios
de Nuevas
Tecnologias Group
SRL"

OBSERVACIONES

Los incentivos se determinaran en base a la estrategia planteada.
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COD.

CONCEPTO

10

11

12

PRESUPUESTO
TOTAL

ESTRATEGIAS DE
PRECIO DEL
PRODUCTO

MATERIAL
(CARTELES Y
ETIQUETAS
SENALANDO LOS
DESCUENTOS)

600,00

600,00

500,00

500,00

300,00

300,00

300,00

300,00

3400,00

ESTRATEGIA DE
PROMOCION EN
REDES SOCIALES

FACEBOOK ADS

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

800,00

9600,00

DISENADOR
GRAFICO POR
PRODUCTO

800

800

800

800

3200,00

ESTRATEGIAS DE
PLAZA O PUNTOS
DE VENTA

ESTRATEGIA PARA
EL PRODUCTO

SAMPLING DE
PRODUCTO

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

200,00

2400,00

MUEBLE S DE
EXHIBICION

2000

2000,00

BANNERS

600,00

300,00

600,00

300,00

1800,00

TOTALES

4500,00

1100,00

1100,00

2200,00

1100,00

1100,00

2500,00

1100,00

1100,00

2200,00

1100,00

1100,00

20400,00
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CAPITULO VI

RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e RESULTADOS

DOCIMASIA DE LA HIPOTESIS

Para la docimasia de la hipotesis se opté por la realizacion de las diferentes encuestas para
la validacion de la hipétesis.

ENCUESTA AL CLIENTE

El perfil seleccionado para la encuesta es el siguiente:

PERFIL DEL ENCUESTADO

GENERO MASCULINO - FEMENINO

EDAD 19 - 64 ANOS

MINIMO INGRESO SALARIO MINIMO NACIONAL
UBICACION MACRODISTRITO SUR DE LA CIUDAD DE LA PAZ
OBJETIVO DE COMPRA ARTICULOS DESECHABLES
PREFERENCIAS ARTICULOS BIODEGRADABLES

e La muestra se basara en el nimero de personas que se encuentran en el macro
distrito sur de la ciudad de La Paz.

Donde:

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 (estimacion de las personas que frecuentas en el
macro distrito sur de la Ciudad de La Paz)

d = Error de estimacion (en este caso d= 0.05)
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N XZ? Xp Xq

T A2 x(N—1)+Z2 xp xq

100128 x 1,96 x 0,5 x 0,5

n

n = 382

- 0,052 x (100128 —-1)+ 1,962 x 0,5 x 0,5

El tamafio de la muestra para la validacion de la hipétesis es de 382 personas del macro

distrito de la ciudad de La Paz.

Respecto al género de los individuos:

GENERO

FEMENINO

62%

MASCULINO

38%

Como se puede observar se encuestaron a 62% de mujeres y 38% de hombres, sobre las
diferentes preguntas relacionadas al objetivo de la realizacion de la presente docimasia.

Respecto al posicionamiento de la empresa:

PREGUNTA

¢ Usted reconoceria a la empresa
"Servicios de Nuevas Tecnologias
Group SRL"?

DESPUES DE
RESPUESTA ﬁ'\FLEEPSU'EE'T‘Q LA RESULTADO
PROPUESTA
Si 31% 49% 18%
No ﬂ 69% 51% -18%

Como se puede observar, habria un incremento del 18% en el conocimiento del publico
objetivo sobre la empresa Servicio de Nuevas Tecnologias Group SRL.

La cual provee de los productos biodegradables a distinto puntos de venta en el macro

distrito sur de la ciudad de La Paz.

DESPUES DE
PREGUNTA RESPUESTA /;'\F';EPSUDEE#AA LA RESULTADO
PROPUESTA
¢ Usted reconoceria a la marca |Si B 34% S4% 20%
American Bags? No ee% | a6% -20%
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En base a lo encuestado, se consulto en el entorno al prondstico de las estrategias
propuestas, y el publico afirmo que reconoceria la marca después de las exposiciones en
ferias, campafias en redes sociales, incremento de las rutas para llegar a mas puntos de

venta, sampling del producto.

Respecto a las Estrategias de Precio:

ANTES DE LA PROPUESTA DESPUES DE LA PROPUESTA

Respecto al precio, ¢los
descuentos propuestos sobre los
productos American Bags le
pareceria importante sobre su

COMPARACION DE
LOS RESULTADOS

¢,Cuédl es laimportancia del
precio al momento de adquirir
un producto de buena

Ll decision de compra?
No esimportante || 1% 0,5% -0,5%
Poco importante E 3% 1,5% -1,5%
Neutral [ 11% 3,0% -8,0%
Importante B 67% 73,0% 6,0%
Muy importante L 18% 22,0% 4,0%

Como se observa en la tabla comparativa, se cruzo los datos sobre la importancia que el
publico le da al precio al momento de adquirir un producto de este tipo con la importancia
gue el publico le da a los descuentos sobre los precio del producto, entonces en base al
analisis propuesto se determina el incremento en las ventas, ya que el publico objetivo
muestra aceptacion sobre los descuentos y la influencia que tendria en su decisién de

compra.

POSIBLES

RESULTADOS

FREGUNTA RESPUESTAS
¢Usted adquidiria los productos Si
biodegradables American Bags por los No sabe |l 25%
descuentos? No [ |28%

Como se observa en los resultados, un 47% del publico objetivo encuestado indica que Si
adquiriria el producto biodegradable, por lo cual se puede asegurar el incremento en ventas
derivadas sobre los descuentos en los productos Biodegradables American Bags.

Respecto a las estrategias de Promocion:
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ANTES DE LA PROPUESTA

DESPUES DE LA PROPUESTA

¢ Quéimportancia tiene para
usted la difusion de una marca
en redes sociales?

¢Le parece importante las
publicaciones de concientizacion
sobre el medio ambiente para la
promocion de los productos de la
marca American Bags en

COMPARACION DE
LOS RESULTADOS

Facebook?
No es importante A 3% 2,0% -1,0%
Poco importante b 2% 2,0% 0,0%
Neutral | 9% 5,0% -4,0%
Importante I 31%) 33,0% 2,0%
Muy importante [ 55% 58,0% 3,0%

En base al cruce de informacion se puede observar que el publico objetivo reconoce la
importancia del contenido propuesto en la estrategia para la difusion de la marca en redes

sociales.

PREGUNTA

POSIBLES
RESPUESTAS

RESULTADOS

¢Porlainfluencia de la publicidad en redes

sociales, usted compraria el producto

biodegradable American Bags?

Si . 61% ’

No

I 39%

En base a la observacion de los resultados, el 61% de los encuestados, efectivamente

compraria los productos American Bags, por tanto, se puede afirmar la efectividad de la
estrategia en redes sociales, ya que logro tener influencia en el comprador y por tanto se

obtendra un incremento de ventas derivadas a las redes sociales.

Respecto a la estrategia de Plaza:

ANTES DE LA PROPUESTA

DESPUES DE LA PROPUESTA

En su tienda de barrio,
¢algunavez vio la marca
American Bags?

Con laimplementacion de las

la marca American Bags?

nuevas rutas, ¢ usted cree tener
mayor accecibilidad al producto de

COMPARACION DE
LOS RESULTADOS

Si

37%

55,0%

18%

No

45,0%

-18%

En base a la comparacion de los resultados, se determina que el publico objetivo tendra
mas accesibilidad al producto, ya que llegara a mas puntos de venta en el macro distrito sur

de la ciudad de La Paz.
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POSIBLES

PREGUNTA BESPUESTAS RESULTADOS
Si,porsupuesto I |  16%
Ahora que tiene mas acceso a los productos |Si (B 2%
biodegradables American Bags ¢los Neutral |.:| 18%
compraria? No (I 128%
Para nada (] 16%

Un 22% compraria los productos American Bags y un 16% afirma con mucha seguridad la
compra del producto. En base a estos resultados afirmamos el incremento de las ventas
derivadas al disefio e implementacion de nuevas rutas de comercio del producto
biodegradable American Bags.

Respecto a las estrategias de producto:

POSIBLES

PREGUNTA RESULTADOS

RESPUESTAS

Si,por supuesto [ 34%

¢el sampling del producto tendra influencia |Si = 30%
en tu decision de comprade los productos |Neutral ] 13%
biodegradables American Bags? No ] 11%
Para nada | 12%

Al 64% de los encuestados les gustaria el sampling del producto y optarian por la compra
del producto biodegradable, después de haber probado la calidad y su utilidad.

POSIBLES

RESPUESTAS RESUETABOS

Nunca B 2%
Casi nunca | 5%

PREGUNTA

¢Usted cuando ve en el mostrador del

supermercado el producto con las
impulsadoras, le incentiva a comprar el
producto biodegradable American Bags?

Ocasionalmente B |  17%
Casi siempre |l:| 12%

18%

Siempre |._—_|

Al 53% de los encuestados les llama la atencion que el producto sea expuesto en los
mostradores y ofrecido por las impulsadoras, por tanto, se llamara la atencién de mas flujo
de compradores de este tipo de producto, por tanto, se potencia el incremento de ventas en
los supermercados que la empresa Servicio de Nuevas Tecnologias Group SRL vende sus
productos biodegradables.
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ENCUESTA AL PERSONAL

POSIBEES RESULTADOS

FRECUNTA RESPUESTAS

Si, por supuesto
. . . Si B 23%
¢Los incentivos ayudaron a el incremento al l -
. Neutral Bl 8%
rendimiento sobre sus ventas?
No 0%
Para nada 0%

La encuesta realizada a el area comercial lanza los siguientes resultados, se observa que
les parece muy bueno los incentivos que se pondran sobre sus rendimientos y por tanto se

demuestra el entusiasmo del area comercial.
A continuacion, se muestra los resultados de la encuesta realizada al personal involucrado
en las estrategias:
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ENCUESTA AL PERSONAL

PREGUNTA RESPUESTAS
Sl
¢ Esta deacuerdo con los objetivos de las estrategias propuestas? 76% 24%
¢ Usted cree que a corto plazo pueda superar a la competencia con el uso de 6% Y
. 0 0
estas estrategias propuestas?
¢, Usted cree que a largo plazo pueda superar a la competencia con el uso de 289% -
. 0 0
estas estrategias propuestas?
Respecto a la estrategia de precio, ¢ usted proyecta un incremento de ventas 8% 300
. . () 0
derivadas a los descuentos implementados?
Respecto a la estrategia de promocion, ¢ usted proyecta un incremento de
. : 78% 22%
ventas derivadas del uso de las redfes sociales?
Respecto a la estrategia de plaza, ¢ usted proyecta el incremento de las ventas 76% 4%
derivadas de las nuevas rutas implementadas?
Respecto a la estrategia de producto, ¢ usted proyecta un incremento de 67% 339
. . e e . . 0 0
ventas derivadas a los sampling, exhibicion e incentivos?
¢ Usted observa que las estrategias estan excentas de observaciones 780 -~
. . . 0 0
negativas en el proceso de suimplementacion?
Respecto a los resultados, ¢ usted proyecta el cumplimiento de las
expectativas sobre las estrategias propuestas sobre el incremento de las 74% 26%
venta respecto a la anterior gestion?

Con un 72% de aceptacion de las estrategias por parte del personal involucrado, se proyecta
un resultado favorable sobre el incremento de las ventas respecto al afio anterior.

ENCUESTA A GERENCIA GENERAL

Se realizdé una entrevista al gerente general para la validacién de la hipétesis sobre el
incremento de las ventas respecto a la anterior gestion, en base a las estrategias de
Marketing Mix propuestas.
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ENCUESTA AL GERENTE GENERAL

PREGUNTA RESPUESTAS
¢ Esta deacuerdo con los objetivos de las estrategias propuestas? Sl
¢ Usted cree que a corto plazo pueda superar a la competencia con el uso de estas G
estrategias propuestas?
¢ Usted cree que a largo plazo pueda superar a la competencia con el uso de estas | PARCIALMENTE
estrategias propuestas? Sl
Respecto a la estrategia de precio, ¢ usted proyecta un incremento de ventas &
derivadas a los descuentos implementados?
Respecto a la estrategia de promocion, ¢ usted proyecta un incremento de ventas &
derivadas del uso de las redfes sociales?
Respecto a la estrategia de plaza, ¢ usted proyecta el incremento de las evntas 5
derivadas de las nuevas rutas implementadas?
Respecto a la estrategia de producto, ¢ usted proyecta un incremento de ventas -
derivadas a los sampling, exhibicion e incentivos?
¢, Usted observa que las estrategias estan excentas de observaciones nagetivas en B
el proceso de suimplementacion?
Respecto a la retroalimentacion, ¢ usted dara el debido seguimiento en la PARCIALMENTE
aplicacion de las estretegias? SI
Respecto a los resultados, ¢ cubrio con sus expectativas las estrategias propuestas .
sobre el incremento de las venta respecto a la anterior gestion?

En base a la entrevista realizada al gerente general de la empresa Servicio de Nuevas
Tecnologias Group SRL, se obtuvo un 70% de asertividad en cuanto a las estrategias de
Marketing Mix propuestas por parte del gerente general de la empresa Servicio de Nuevas
Tecnologias Group SRL.
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ANALISIS SOBRE LA TASA DE CRECIMIENTO EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA
SERVICIO DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL

ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO
EMPRESA SERVICIO DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL
GESTIONES 2021 - 2022
(Expresado en bolivianos)

ANALISIS
DESCRIPCION 2021 2022 VERTICAL
(%)
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 445.711,00 | 447.780,00 0,46%
GASTOS OPERATVOS 408.581,34 | 410.326,68 0,43%
UTILIDAD OPERATIVA 37.129,66 | 37.453,32 0,87%
UTILIDAD NETA 27.847,25 | 28.089,99 0,87%

En el estado comparativo entre la gestion 2021 y 2022, la tasa de crecimiento fue de 0,46%
y hubo un incremento en los gastos en un 0,43%, y las utilidades netas tuvieron un
crecimiento de 0,87.

Tales resultados entre las gestiones 2021 y 2022, no cubren con las expectativas del
gerente general, ya que el crecimiento no llega ni al 1%, lo cual le resulta preocupante a
largo plazo.

En base a los resultados obtenidos sobre las diferentes encuestas realizadas sobre el
publico objetivo, personal de la empresa y gerencia general, con la aplicacién de las
estrategias de Maketing Mix se proyecta un crecimiento mayor al crecimiento que la
empresa obtuvo en las gestiones 2021 y 2022.

Como dato complementario se presentan una proyeccion con un crecimiento estimado del
3% sobre las ventas en el afio 2023 y 2024, ya que segun el INE (2022) el porcentaje de
crecimiento del producto interno bruto fue del 3,48%.

PROYECCION 2023 Y 2024
EMPRESA SERVICIO DE NUEVAS TECNOLOGIAS GROUP SRL
(Expresado en bolivianos)

DESCRIPCION

2021

2022

PROYECCION
2023
INCREMENTO
3% EN
VENTAS
ANUALES

INCREMEN
TO EN LA
GESTION
2023 (%)

PROYECCION
2024
INCREMENTO
3% EN
VENTAS
ANUALES

INCREME
NTO EN LA
GESTION
2024 (%)
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Ingresos por ventas 934.678,00 | 997.656,00 |1.027.585,68 |3,00% 1058413,25 |3,00%
Costo de Ventas 488.967,00 [ 549.876,00 |556.567,00 |1,22% 578.756,00  |3,99%
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS |445.711,00 [ 447.780,00 |471.018,68 |5,19% 479.657,25 |1,83%
GASTOS OPERATIVOS

Planilla de sueldos y salarios |219.677,00|219.677,00 |231.677,00 5,46% 231.677,00 0,00%
Mantenimiento y reparacién |5.567,00 5.676,00 5.676,00 0,00% 5.676,00 0,00%
Gastos de Comunicacién 8.788,00 [8.879,00 |8.879,00 0,00% 8.879,00 0,00%
g/'f?ct;r;al de Escritorio ¥, eoe00 |7.789,00  |7.789,00 0,00% 7.789,00 0,00%
:j;ti‘:]sistrativos diversos| 15 23400 |12.877,00 |12.877,00  |0,00% 12.877,00  [0,00%
Trémites legales 6.787,00 [6.900,00  |6.900,00 0,00% 6.900,00 0,00%
Gastos varios 11.345,00 |11.456,00 |11.456,00  |0,00% 11.456,00  |0,00%
Depreciacién activo fijo 8.676,00 |8.676,00 |8.676,00 0,00% 8.676,00 0,00%
Impuesto debito fiscal IVA ~ |99.789,00 [98.467,00 |98.467,00  |0,00% 98.467,00  |0,00%
Impuesto a las Transacciones |28.040,34 |29.929,68 30.827,57 3,00% 30.827,57 0,00%
TOTAL GASTOS OPERATIVOS |408.581,34 |410.326,68 |423.224,57 |3,14% 423.224,57 |0,00%
UTILIDAD NETA EN VENTAS [37.129,66 |37.453,32 |47.794,11  |27,61%  |56.432,68  |18,07%
OTROS GASTOS - - - -

OTROS INGRESOS - - - -

IL:\;LLL'E’;'T) o ANTES  DEL| o7 12966 (3745332 |47.79411  [27.61%  |56.432,68 18,07%
;“:;UESTO ALASUTILIDADES | g yg5 41 [9.36333  |11.04853  |2761%  |14.108,17 18,07%
UTILIDAD NETA 27.847,25 |28.089,99 |[35.84558  |27,61%  |42.32451  |18,07%

Interpretacion:

Incremento de utilidades brutas en ventas

Se refleja que el incremento del 3% en el ingreso por ventas tuvo incidencia, por lo
cual la utilidad bruta en ventas incremento significativamente en relacion a los
resultados comparados entre la gestion 2021 y 2022,

Incremento en las utilidades netas

El incremento en las utilidades netas, para el 2023 se obtuvo un incremento del
27,61% y en la gestion 2024 se obtuvo un crecimiento del 18,07%, tales resultados
satisfacen a la necesidad de la empresa en la acumulacion de sus resultados
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positivos y apuntar a la mejora de estas estrategias para mejorar el rendimiento de
las mismas para las siguientes gestiones.

1) Razon de Rentabilidad de Margen de Rentabilidad Bruta

RRMVB=

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

VENTAS
RRMV. _ 471.018,68 RRMV. _ 471.018,68
2023 ™ 1,027.585,68 2024 ™ 1.027.585,68
RRMV2023 = 46% RRMV2024 = 45%

Interpretacion:

Gestion 2023: el margen de la utilidad bruta | Gestion 2024: el margen de la utilidad bruta
fue de 46%, lo cual sefiala que por 1bs en venta | fue de 45%, lo cual sefiala que por 1bs en
46 ctvs. son la utilidad bruta, tal dato es | venta 45 ctvs. son la utilidad bruta, tal dato
considerado en el rango de buen margen de | es considerado en el rango de buen margen
rentabilidad bruta para una empresa comercial | de rentabilidad bruta para una empresa
como Servicio de Nuevas Tecnologias S.R.L. comercial Servicio de Nuevas Tecnologias

S.R.L.

2) Razdn de Rentabilidad de Margen de Utilidad Operativa

RRMVO=

UTILIDAD OPERATIVA

VENTAS

RRMVen — 47.794,11 RRMVen . = 56.432,68
20237 1.027.585,68 2024 ™ 1,058.413,25
RRMV2023 = 4‘,65% RRMV2024 = 5,33%

Interpretacion:
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Gestion 2023: el margen de la utilidad en
operaciones fue de 4,65%, lo cual sefiala que por
100 bs en ventas 4,65 bs. son la utilidad en
operaciones, tal dato es considerado en el rango
de buen margen de rentabilidad operativa para
una empresa comercial como Servicio de
Nuevas Tecnologias S.R.L.

Gestion 2024: el margen de la utilidad en
operaciones fue de 5,33%, lo cual sefiala que
por 100 bs en ventas 5,33 bs. son la utilidad
en operaciones, tal dato es considerado en el
rango de buen margen de rentabilidad
operativa para una empresa comercial como
Servicio de Nuevas Tecnologias S.R.L.

UTILIDAD NETA
VENTAS

35.845,58

RRMV2023 = 17557 585 68

RRMV2023 - 3,4‘9%

Interpretacion:

3) Razon de Rentabilidad de Margen de Utilidad Neta

42.324,51

RRMV2024 = 17957585 68

RRMV2024 = 4%

Gestion 2023: el margen de la utilidad neta fue
de 3,49%, lo cual senala que por 100 bs en
ventas 3,49 bs. son la utilidad neta, tal dato es
considerado en el rango de buen margen de
rentabilidad neta para una empresa comercial
como Servicio de Nuevas Tecnologias S.R.L.

Gestion 2023: el margen de la utilidad neta
fue de 4%, lo cual sefiala que por 100 bs en
ventas 4 bs. son la utilidad neta, tal dato es
considerado en el rango de buen margen de
rentabilidad neta para una empresa
comercial como Servicio de Nuevas
Tecnologias S.R.L.

PUNTO DE EQULIBRIO

En base a la informacién disponible se presenta a la empresa de Servicios de Nuevas

Tecnologias Group S.R.L. los siguientes puntos de equilibrio para la gestion 2023 y 2024.

GESTION 2023
PRECIO COSTO \cl(z:-ll-:B COSTO PUNTO DE PUNTO
\c/g:;ﬁs DE UNITARI ﬁ?\lf:l'r:RIO FJO :g::? FIIO LE VARIABLE EQUILIBRIO EN \El(::-Jcl)l;:sRIO EN
(o] UNITARIO gNITARI TOTAL CANTIDADES MONETARIOS
o 46241356 |20  |11,80 |7,67  |300568,81 |4,13 |161844,74 |18939 378788,67
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O No | 35965499 |11 6,50 |423  |233775,74 |2,28 |125879,25 |26794 294731,59
P 20551714 |13 |7,67  |499 13358614 |2,68 |71931,00 |12950 168350,52
TOTALES | 1027585,68 667930,69 359654,99 | 58683 841870,79
GESTION 2024

cosTo PUNTO DE

Y e

o MONETARIOS

. |47628596 |20 11,8 |7.67  |309585,88 |4,13 |166700,09 | 19508 390152,33
oo | 37044463 |11 6,5 4,225 |240789,01 |2,28 |129655,62 | 27598 303573,54
Peausio  |211682,65 |13 767  |4,9855 |137593,72 (2,68 |74088,93 |13339 173401,04
TOTALES |1058413,25 687968,61 370444,64 | 60444 867126,91

e CONCLUSIONES:

Se determind que en la empresa Servicios de Nuevas Tecnologias Group SRL. no se cuenta
con un plan de estrategias de marketing establecido y no se lleva a cabo de manera

organizada el seguimiento a sus clientes.

A partir de la investigacion, se obtuvo resultados que definen a las dimensiones del
marketing mix tales como como las estrategias de producto, precio, plaza y promocion son

las que influyen en el aumento de las ventas.

En conclusién, con la aplicacion de las estrategias de marketing mix en la presente

propuesta se obtendra el incremento en las ventas.

Este disefio de estrategias de marketing ayudara a la empresa hacer mas competitivos en
el area de bolsas plasticas, mejorando e incrementando las ventas y ayudando a que las

bolsas American Bags tengan un mayor reconocimiento en el mercado.

e RECOMENDACIONES:

104



v “Disefio Del Marketing Mix Para el Incremento de las Ventas de los
Productos American Bags de la Empresa Servicios de Nuevas
A Tecnologias Group. SRL”

- Implementar estrategias de marketing mix, entre estas, implementar estrategia de
precio del producto, estrategias de promocion en redes sociales, estrategias para
puntos de venta y estrategias para la apreciacion del producto.

- Poner mas énfasis en el area de marketing en la empresa y aumentar el presupuesto
para poder llevar a cabo las estrategias sugeridas.

- Realizar estrategias de promocion que empujen la compra del cliente o consumidor.

- Realizar reuniones de retroalimentacién con los encargados de ventas y personal
involucrado semanalmente, con el fin de anotar posibles fallos que se tenga en las
ventas y reforzar cualquier tipo de duda e inquietud por parte de los vendedores.

- Contratar un encargado de marketing, con el fin de administrar, supervisar,

investigar y desarrollar diferentes estrategias para potenciar las ventas del producto

Con estas recomendaciones se pretende que la empresa Servicios de Nuevas
Tecnologias Group SRL. cumpla los objetivos de ventas que se proponga, debido que
hoy en dia es necesario usar mecanismos o0 estrategias para detectar oportunidades y

soluciones y asi la empresa pueda alcanzar sus objetivos con los mejores resultados.
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ANEXOS
ENTREVISTA GERENTE GENERAL

ENTREVISTA GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA SERVICIOS DE NUEVAS

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

8)

TECNOLOGIAS GROUP SRL.

¢,Cuantos trabajadores forman el equipo de la empresa Servicios De Nuevas
Tecnologias Group? SRL? ¢Qué tipo de productos tiene la empresa Servicios De

Nuevas Tecnologias Group? SRL?
¢Por qué importa este tipo de productos?

La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢cuenta con estrategias

de ventas en su producto American Bags?
¢,Cudl cree que es la mayor falencia para que el producto no sea tan vendido?

Los precios de Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL, ¢son competitivos

frente a su competencia?
¢,Cree que el producto tiene un precio elevado?

¢,Cree que las personas se dejan llevar mas por el precio y cantidad al momento de

adquirir el producto?

La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias ¢ Existe un encargado especifico de

planificacion de ruteo?
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9) ¢Enla empresa cuentan con aplicaciones o programas para planificar rutas?
10) ¢ Se sigue el ruteo del vendedor en tiempo real?

11) La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢cuenta con alguna

aplicacion organizadora y planificadora de visitas a clientes?
12) ¢La empresa tiene una cartera de clientes fijos y establecidos?

13) La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢,conoce su segmento de

mercado?
14) ¢Quién es su segmento de mercado?
15) ¢ Por qué piensan que es ese su segmento de mercado?

16)La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢con cuantas redes

sociales cuenta y quien las maneja?

17) La empresa Servicios De Nuevas Tecnologias Group SRL., ¢cuenta con un

encargado de marketing digital?
18) ¢ Cuentan con alguna promocioén estratégica?
19) ¢Cual es el porcentaje asignado a esta promocion estratégica?
20) ¢Por qué asignan ese porcentaje?

ENTREVISTA PERSONAL INTERNO
ENTREVISTA - PERSONAL INTERNO DE LA EMPRESA SERVICIOS DE

NUEVAS TECNOLOGIAS GRUPO SRL.:
1) ¢Conoce la misidon de la empresa?
2) ¢Conoce la vision de la empresa?
3) ¢Conoce los valores de la empresa?

4) ¢Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?
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5) ¢Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus opiniones

en el grupo de trabajo?

6) ¢Les dan capacitaciones necesarias para desempefar correctamente su trabajo?

7) ¢Cual cree que sea la mayor falencia para que las ventas no sean las deseadas?

ENCUESTA - CLIENTES
ENCUESTA - CLIENTES
PRODUCTO: AMERICAN BAGS

GENERO

¢ Conoce a la empresa "Servicios de Nuevas Tecnologias
Group SRL"?

¢ Qué tan importante es para usted la calidad de un producto
biodegradable?

¢, Qué tan importante es para usted la cantidad del producto por
paquete?

Para la decision de compra, ¢ es importante para usted que la
marca del producto tenga posicionamiento?

¢Reconoce la marca "American Bags"?
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¢,Cual es la importancia del precio al momento de adquirir un

producto de buena calidad? No es importante

|:| Poco importante
|:| Neutral
|:| Importante
I:l Muy importante

Nunca

|:| Casi nunca

|:| Ocasionalmente
|:| Casi todos los dias

|:| Todos los dias
Si

[ ] No

No es importante

¢ Con que frecuencia recurre a un supermercado para adquirir
un producto biodegradable?

En su tienda de barrio, ¢alguna vez vio la marca American
Bags?

¢ Qué tan importante es para usted es la visita de una marca de
un producto al punto de venta?

|:| Poco importante
|:| Neutral
|:| Importante
|:| Muy importante

No es importante

¢ Qué importancia tiene para usted la difusion de una marca en
redes sociales?

|:| Poco importante
|:| Neutral
|:| Importante
I:l Muy importante

¢ Usted se deja llevar por la publicidad en redes sociales? I:l Nunca

|:| Casi nunca

|:| Ocasionalmente
|:| Casi todos los dias

|:| Todos los dias

¢ Prefiere publicidad en redes sociales? |:| Nunca

|:| Casi nunca

I:l Ocasionalmente
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|:| Casi todos los dias

|:| Todos los dias

¢ Ha escuchado sobre estrategias de Marketing MiX? I:l Si

[ ] No

ENCUESTA - PERSONAL

1)

2)

3)

4)

5)

6)

ENCUESTA - PERSONAL INTERNO

¢Conoce la mision de la empresa?
Sl NO
¢, Conoce la vision de la empresa?
Si NO
¢, Conoce los valores de la empresa?
Si NO
¢, Sabe quiénes son los principales competidores de la marca?
Si NO

¢, Como parte del equipo, siente que tiene la oportunidad de expresar sus opiniones

en el grupo de trabajo?
Si NO
¢Les dan capacitaciones necesarias para desempefiar correctamente su trabajo?

Sl NO
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