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RESUMEN

la Comisidbn Economica para América Latina (CEPAL) afirma que la crisis
econdémica generada por la enfermedad del coronavirus (COVID-19) tiene un
impacto importante y golpea en la estructura productiva y empresarial. En especifico
afecta la gestion de ventas de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. disminuyendo
Sus ingresos, es este aspecto que mediante el presente proyecto se estudia desde
la gestion de ventas para contribuir a reactivar la empresa, el ciclo de operacion de

la empresa posicionada en la Ciudad de El Alto.

Primeramente, se realizé un diagndstico de la empresa, respecto de la Gestion de
Ventas, luego se procedié a distinguir que variables influyen de manera de

operacionalizar para desarrollar el proyecto y plantear las soluciones.

Los resultados obtenidos en el proyecto en la etapa de diagnostico fueron la
empresa de la gestion 2019 a la gestién 2021 se redujo en personal al 73%, de 26
a 7 empleados, lo que implica que su capacidad operativa disminuyo, es decir el
volumen de ventas disminuyo en un 67% hasta el 81%. Respecto a volumen de
compras se redujo en un 72%. Esta situacion permite realizar un diagnostico FODA
gue arroja resultados tales como: Que la empresa no tiene mision y vision a la fecha,
es decir no realiza la planificacién a mediano plazo, ni a corto plazo en todas sus
operaciones, que conduce a medir el nivel de confianza, determinandose el 31%
cuyo riesgo inherente es del 69%, indicando que esta situacion afecta a todos los

procesos gque desarrolla la empresa con pérdidas econdmicas muy graves.

La propuesta consiste en mitigar estos aspectos, mejorar la gestion de ventas desde
la etapa de la estrategia hasta la planificacion operativa, visibilizando sus
debilidades y fortalezas la cual esta planteada y como primer resultado se actualizo
la marca, la cual tubo aceptacion del Gerente General de la empresa. Finalmente
pretende realizar el seguimiento y evaluacion de manera que la investigacion tenga

impacto.



ABSTRACT

The Economic Commission for Latin America (ECLAC) states that the economic
crisis generated by the coronavirus disease (COVID-19) has an important impact on
the productive and business structure. Specifically, it affects the sales management
of the EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L., decreasing its income. It is this aspect
that is studied through this project from the sales management to contribute to
reactivate the company, the operating cycle of the company located in the city of El
Alto.

First of all, a diagnosis of the company was made regarding Sales Management,
then we proceeded to distinguish which variables influence in order to operationalize

to develop the project and propose solutions.

The results obtained in the diagnostic stage of the project were as follows: from 2019
to 2021, the company reduced its personnel by 73%, from 26 to 7 employees, which
means that its operating capacity decreased, the sales volume decreased by 67%
to 81%. Purchasing volume was reduced by 72%. This situation allows for a SWOT
diagnosis that yields results such as: That the company does not have a mission
and vision to date, it does not carry out medium-term or short-term planning in all its
operations, which leads to measure the level of confidence, determining 31% whose
inherent risk is 69%, indicating that this situation affects all the processes developed

by the company with very serious economic losses.

The proposal consists of mitigating these aspects, improving sales management
from the strategy stage to operational planning, making visible its weaknesses and
strengths, which is proposed and as a first result the brand was updated, which was
accepted by the General Manager of the company. Finally, it intends to carry out the

follow-up and evaluation so that the research has an impact.
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CAPITULO I: INTRODUCCCION

En la actualidad las instituciones de educacion superior se ven comprometidas con
la sociedad, realizando convenios con las empresas del sector publico y privado
para asi fortalecer formacidén académica y la investigacion, brindando soluciones a
sus problemas por medio de proyectos sociales, practicas pre profesionales,

capacitaciones en temas de interés, entre otros servicios profesionales.

Se proyectan desafios a nivel nacional e internacional en todas las organizaciones
por el COVID-19 que nos afect6 el 2020 y 2021, ya que se ha convertido en una
epidemia alarmante por los efectos que produce en las personas de la tercera edad,
el mismo que nos ha llevado a un confinamiento por mas de 6 meses afectando a

la economia de todos los actores sociales.

Ante este factor, la universidad busca establecer alianzas de cooperacion para
mejorar procesos administrativos, financieros y de gestion para la sociedad en
general. El propoésito esencial de las universidades es formar una sociedad
emprendedora, no solo por transferencia de tecnologia, sino motivar a que las

personas prosperen en su entorno ante cualquier adversidad.

Para poder tomar decisiones, se elaboran estrategias, mejoran procesos, entre
otros, debido a que las organizaciones estan sujetas a presiones sociales,
econdémicas y politicas mismas que obligan a responder de una manera adecuada

ante la incertidumbre econdémica que nos afecta.

De ahi que la empresa o emprendimientos que no sea capaz de cambiar, de
modificarse a si misma para adaptarse a las nuevas circunstancias presentes y
futuras, corre el riesgo de estancarse o desaparecer. Para evitarlo y, por el contrario,
crecer, se requiere de la capacidad de generar cosas diferentes y originales con
caracteristicas de innovacion, es decir de la creatividad, no solo para solucionar

problemas o aspectos que afecten negativamente la compafia, sino para indagar

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.
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sobre nuevos enfoques de gestion de ventas que permitan buscar, construir o

aprovechar oportunidades para sobrellevar la situacion por la cual se esta pasando

1.1. EL PROBLEMA

1.1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

La EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. desarrolla su actividad comercial en la Ciudad
de El Alto, Av. 16 de Julio, No 50, Zona Real Los Andes. Dedicada a la provision
responsable y competitiva de envases y productos de plasticos que son elaborados
mediante maquinas de soplado, inyectado y PET cumpliendo los requerimientos
acordados con sus clientes de manera de satisfacer sus necesidades y expectativas

manteniendo la lealtad.

Los productos soplados de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. estan dirigidos para
la industria de alimentos y farmaceéutico, cuyas ventas durante el periodo 2019
estaban en crecimiento, teniendo clientes que estan comprendidos entre personas
naturales y personas juridicas. Sin embargo, en la gestion 2020 la Comision
Econdmica para Ameérica Latina (CEPAL) afirma que “La crisis econ6mica generada
por la enfermedad del coronavirus (COVID-19) tiene un impacto importante en los
paises de América Latina y el Caribe y golpea una estructura productiva y
empresarial con debilidades que se han originado a lo largo de décadas” (CEPAL,
2020, pag. 1). El cual afecta en todas las actividades y en especifico la gestion de
ventas de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. debido a la enfermedad (COVID-19)
y que en nuestro pais se dicté la cuarentena a partir del 15 de marzo del 2020 por

el gobierno de turno.

También la CEPAL (2020) confirma que “La industria en su conjunto sufre un
impacto significativo; sin embargo, para una parte importante de los sectores
intensivos en tecnologia y de los intensivos en trabajo la situacion es aun peor. En

particular, el 92% de las ramas industriales de mayor contenido tecnolégico estan

enfrentando una crisis que puede ser considerada entre fuerte y significativa.” Luego

las ventas disminuyen provocando (lo que con lleva) la caida apreciable en sus
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ingresos y todo el sistema productivo de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. la cual
presenta dificultades para mantener sus actividades, teniendo serios problemas
para cumplir con sus obligaciones salariales y financieros, dificultdndose el acceso
a financiamiento para capital de trabajo. Entonces se requiere atencion
inmediata y oportuna de la gestiéon de ventas de modo de incrementar las ventas
para reactivar la empresa, frente a una situacion econdmica en devaluacion,

escases de fuentes de trabajo que ocasionan que los recursos sean limitados.

1.1.2. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA
En el area econdmica y financiera es dificil imaginar una empresa industrial en
marcha que no cumpla el ciclo de operacion:

e Comprar

e Pagar

e Transformar y producir

e Vender

e Cobrar

Figura 1.1. Ciclo de operacion

‘ COMPRAR

- ~
[ COBRAR ‘ PAGAR ‘
N/

— N

\

{ VENDER ‘ ( TRANSF. Y

PRODUCCION

Fuente: Elaboracion propia

En el presente proyecto se desarrollard una propuesta de gestion de ventas para
reactivar la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. el cual se hara llegar como
sugerencia a la entidad.
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En el area de ventas: Esta area es la encargada de la actividad de mercadeo, se
buscaré llegar a los clientes y consumidores de manera eficaz y oportuna, buscando

la innovacion de nuevos productos que suplan las necesidades de los clientes, cuyo
objetivo basico sera la satisfaccion de los clientes y los consumidores.

Entre sus metas estan el lograr volumenes de ventas adecuados, buscando
incrementar su participacion en el mercado, sugiriendo capacitacion constante de la
fuerza de ventas, los canales de distribucion, innovacién en las lineas de productos,
estrategias de publicidad, investigacion de mercado, estudio y fijacién de precios a

los productos.

1.1.3. FORMULACION DE LA PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢Como se puede mejorar la gestion de las ventas el ciclo de operacién para
reactivar en post pandemia la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. posicionada en la
Ciudad de El Alto, durante la gestion 20217

1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

“Proponer gestion de ventas para contribuir a reactivar el ciclo de operacion de la
EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L posicionada en la Ciudad de El Alto, en post

pandemia durante el periodo 2021”

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Realizar un diagnéstico sobre la gestion de ventas de EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L.

2. Describir el modelo de gestién de ventas de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

3. Elaborar la propuesta de la gestion de ventas para la EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L para enfrentar la post pandemia.
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1.2.3. FORMULACION DE LA IDEA A DEFENDER

“No, no todas las investigaciones cuantitativas plantean hipétesis. El hecho de que
formulemos o no hipotesis depende de un factor esencial: el alcance del estudio.
Las investigaciones cuantitativas que formulan hipétesis son aquellas cuyo
planteamiento define que su alcance sera correlacional o explicativo, o las que
tienen un alcance descriptivo, pero que intentan pronosticar una cifra o un echo.”

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2006, pag. 122).
Propuesta de idea de investigacion

“La gestiébn de ventas de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L favorece la
reactivacion del ciclo de operacion de la empresa durante la post pandemia en la
Ciudad de El Alto, periodo 2021”

1.3.  JUSTIFICACION

Un modelo de gestiéon de ventas es uno de los aspectos fundamentales para
reactivar el ciclo de operacion de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. para conocer
el mercadeo de la misma y que sirva como apoyo para el logro de los objetivos
propuestos, que permita la agilidad en la toma de decisiones gerenciales y la

solucion oportuna de los problemas latentes y sensibles que constituyen.

De acuerdo a las caracteristicas de la investigacion se han determinado las

siguientes justificaciones técnica, social, teorica.

1.3.1. JUSTIFICACION TECNICA

Esta area de gestion de ventas es la encargada de la actividad de mercadeo,
buscando llegar a los clientes y consumidores de manera eficaz y oportuna. Siempre
estan en la busqueda de la innovacion de nuevos productos que suplan las
necesidades de los clientes. Su objetivo basico es la satisfaccion de los clientes y

los consumidores.

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 5



UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO

A
DICyT - UPEA

Direccién de Investigacion Cieniay Tecnologia

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

Entre sus metas estan el lograr volimenes de venta adecuados, buscar siempre
incrementar su participacion en el mercado, capacitacion constante de la fuerza de

ventas, buscar 6ptimos canales de distribucion, innovacion en las lineas de

Entre sus metas estan el lograr volimenes de venta adecuados, buscar siempre
incrementar su participacion en el mercado, capacitacion constante de la fuerza de
ventas, buscar Optimos canales de distribucion, innovacién en las lineas de
productos, estrategia de publicidad, investigacion de mercado, estudio y fijacion de

precios a los productos.

1.3.2. JUSTIFICACION SOCIAL

La EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. es una empresa que aporta al desarrollo del
pais desde el aspecto como el tributario, generaciébn de empleos directos e
indirectos, aporte de tecnologia y ciencia por lo tanto es importante que la misma
siga en marchay siga creciendo aportando el bienestar de la sociedad, en particular
de la Ciudad de El Alto.

1.3.3. JUSTIFICACION LABORAL

“Cuando ocurrié la pandemia del COVID19, hubo una inactividad casi total por parte
de las empresas, unos meses mas tarde, segun decretos del Presidente de la
Republica, se podian ir reestableciendo las actividades, sin embargo, se debia
cumplir con pardmetros de salubridad y de trabajo para poder continuar en actividad,
es asi que, que se observd que muchos trabajadores no podian alinearse con las
nuevas formas de trabajo y al parecer, no se podrian adaptar.” (Arias J. , 2020, pag.
13)

Ante la emergencia sanitaria presente a nivel global por el COVID-19, la EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L. viene desarrollando sus actividades productivas de
manera regular, sin embargo, a la fecha no se pudieron desarrollar y adecuar ante
el fenomeno de confinamiento que perjudica apreciablemente las ventas de sus
productos, siendo necesario establecer una nueva metodologia de gestion de

ventas para reactiva el desarrollo de la empresa.
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CAPITULO II: MARCO CONCEPTUAL

2.1. OTROS ESTUDIOS RELATIVOS AL TEMA

“La gestion es un término multifuncional encaminado para que las personas lo
apliquen de la forma mas adecuada posible. Es un proceso mediante el cual se
llevan a cabo objetivos con resultados 6ptimos. Gestion es una palabra que debe
ser tenida en cuenta en todas las empresas mundiales, ya que actualmente es el

punto de partida para cualquier sector econémico” (Correa, 2011, pag. 1)

“La gestion de ventas es muy importante en el desarrollo, crecimiento y continuidad
de las empresas de cualquier sector empresarial, sea comercial, de servicios,
industrial, etc. El planificar la gestidbn de ventas y costos es indispensable para
establecer las guias de acciones necesarias para poder obtener una buena
rentabilidad durante el ejercicio fiscal.” (Rojas, 2017, pag. ii)

“Es vital dar importancia a la gestién de ventas en las empresas, tomando en cuenta
los indicadores que permitiran identificar, evaluar y mejorar el proceso de ingresos,
lo cual tendra incidencia en la rentabilidad alcanzada por la empresa, lo cual en gran
parte depende de la toma de decisiones acertadas, desarrollando una buena
estrategia para alcanzar los objetivos del &rea de ventas” (Rojas, 2016, pag. V)

“... asi como también en la ejecucion de una buena gestion en ventas, la cual se
basa en la integracibn de una serie de procesos dinamicos donde interactien
diferentes elementos, los cuales contribuyan a que la venta se efectué teniendo
como elemento principal la satisfaccion de las necesidades del cliente. Una de las
principales deficiencias es que la empresa no cuenta con un organigrama
establecido y detallado de todas las areas, especialmente del area de ventas y de
sus respectivas funciones a desarrollar, sus politicas no se encuentran plasmadas
y son sumamente flexibles, no llegan a medir el volumen de sus ventas en cada
proyecto ejecutado. Debido a ello se desea contribuir en la mejora de la gestion y
de su eficiencia, para permitir que la empresa mejore su rentabilidad econdmica y

que ello le genere una mayor productividad en el mercado..., asi mismo que evaluen
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e implementen las medidas correctivas para disminuir las deficiencias que presenta”
(Guillen & Sanchez, 2016, pag. IV)

“La gestidon de ventas es una de las areas claves para las organizaciones de todo
el mundo, y cada vez ha ido tomando una mayor relevancia, no solo para las firmas,
sino también para la academia. El objetivo de esta tesis es determinar algunos de
los factores relevantes en la gestion de venta, tomando el punto de vista empresarial
a nivel de expertos, directivos, gerentes, supervisores y vendedores, como también
de sus clientes y consumidores, y de los investigadores y la academia.” (Bullemore,
2019, pag. 11)

2.2. PUNTOS DE VISTA DE OTROS INVESTIGADORES SOBRE GESTION
VENTAS.

2.2.1. GESTION

“La gestion estrechamente conceptualizada se asimila al manejo cotidiano de

recursos materiales, humanos y financieros en el marco de una estructura que

distribuye atribuciones y responsabilidades y que define el esquema de la division

del trabajo” (Martinez, y otros, 2000, pag. 11)

“Es decir, en términos generales, la gestion es una serie de tareas que se realizan

para acometer un fin planteado con antelacion.

La palabra gestion suele relacionarse principalmente con el mundo corporativo,
con las acciones que desarrolla una empresa para alcanzar, por ejemplo, su

objetivo de ventas o de ganancias.

Sin embargo, no solo se gestionan compafias, proyectos, o bienes econémicos,
sino cualquier tipo de recurso. Por ejemplo, cuando una persona se organiza para
cumplir una serie de deberes en un tiempo determinado esta gestionando su
tiempo.

Pasos de la gestidn, en el ambito empresarial, son los siguientes:
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e Planificacion: Se fijan los objetivos a corto y largo plazo. Esto, partiendo de
un andlisis de la situacion actual.

e Organizacion: Se determinan los procedimientos y estrategias a seguir para
conseguir los objetivos planteados.

e Direccién: Es la puesta en marcha de lo planificado, teniendo en ocasiones
gue existir un gestor que lidere a un grupo de personas para que todos
trabajen en la consecucion de los mismos objetivos” (Westreicher, 2021).

2.2.2. VENTA.

La venta es una de las actividades mas aspiradas por empresas, organizaciones o
personas que ofrecen algo, ya sean: productos, servicios u otros, cada uno en su
mercado y su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen ésta

actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.

Es imprescindible que todas las personas que estan involucradas en actividades
de venta, conozcan el concepto y su proceso:

"Es un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho
al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero” (Marketing,
Diccionario de, 1999)

Venta desde el punto de vista de la mercadotecnia: “Es el intercambio de bienes y
servicios, por lo tanto, resulta importante entender el concepto de intercambio como
el consentimiento entre dos personas para recibir un bien o servicio a cambio de
otro, ese otro puede ser dinero, aunque puede existir el intercambio entre productos
que son considerados de igual valor”. También los autores definen: “como el
proceso de planeacién, ejecucion y conceptualizacion de precios, promocion y
distribucion de ideas, mercancias y términos para crear intercambios que satisfagan

objetivos individuales y organizacionales.” (Fischer & Espejo, 2011, pag. 5)
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2.2.3. ESTADO DEL ARTE DE GESTION DE VENTAS

De lo anterior tenemos que Gestidon de Ventas, es el manejo cotidiano de recursos,
humanos y/o financieros, dentro de una estructura que, estan destinados persuadir
a clientes potenciales para adquirir un bien o servicio y asi cumplir las metas
propuestas, distribuyendo atribuciones y responsabilidades para recibir un beneficio

mayor.

“‘La gestién de ventas es un proceso mediante el cual se coordina un grupo de
personas y recursos para alcanzar las metas de ventas de una empresa. Involucra
una serie de politicas y procedimientos que sirven de guia para poder realizar toda
esta serie de acciones. No obstante, la gestion de ventas debe involucrar varios
procesos Yy actividades. Si estos se realizan de manera eficiente, ayudara a que

la empresa crezca y obtenga mayores beneficios” (Quiroga, 2021)

“‘La gestidon de ventas es una parte importante del ciclo empresarial de la
organizacion. Ya sea que venda un servicio o un producto, los jefes de ventas son
responsables de liderar la fuerza de ventas, establecer los objetivos del equipo,
planificar y controlar todo el proceso de ventas y, en ultima instancia, asegurar la
aplicacion de la visibn del equipo. La funcion de un equipo de ventas es
probablemente la mas crucial, mas que cualquier otro grupo en una organizacion,
ya que tiene un impacto directo en los ingresos de una organizacion” (Zoho
Corporation Pvt. Ltd., 2021)

Luego la gestion de ventas se define como la accién de coordinar actividades del
personal y recursos para alcanzar el mayor volumen de ventas adecuadamente de

manera de incrementar los ingresos de la empresa.
2.2.4. REACTIVACION EMPRESARIAL

“En las nuevas condiciones competitivas, de globalizacién e incertidumbre, las tres
piedras angulares del emprendimiento son definitivamente la creatividad, la

innovacion y el marketing.
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e La creatividad se relaciona con la busqueda y aprovechamiento de
oportunidades de ideas que satisfagan necesidades reales y sentidas del
mercado;

e La innovacion se refiere a la aplicaciéon y desarrollo de productos y
empresas y

e El marketing no solo ayuda a la identificacion de esos requerimientos, sino
que aporta al disefio, comercializacion e introduccién de esas innovaciones
a la validacion y comercializacion.

La gestion empresarial constituye un proceso continuo de solucion de problemas,
toma de decisiones, elaboracion de estrategias, mejoramiento de procesos, etc.
Toda organizacion esta permanentemente sujeta a una serie de presiones que la
obligan a reaccionar y responder a los nuevos acontecimientos, en mercados tan
dindmicos como los actuales, en épocas de incertidumbre y globalizacién. De ahi
gue la empresa que no sea capaz de cambiar, de modificarse a si misma para
adaptarse a las nuevas circunstancias presentes y futuras, corre el riesgo de
estancarse o desaparecer. Para evitarlo y, por el contrario, crecer, se requiere de la
capacidad de generar cosas diferentes y originales, es decir de la creatividad, no
solo para solucionar problemas o aspectos que afecten negativamente la compafiia,
sino para indagar sobre nuevos enfoques de gestion que permitan buscar, construir

0 aprovechar oportunidades para sobrevivir y progresar” (Schinarch Kirberg, 2021)

En ése entendido, la Reactivacion Empresarial, estara destinada a generar mayor
capacidad de productos requeridos por los agentes consumidores, cumpliendo con

caracteristicas de creatividad e innovacion.

Dada la naturaleza multidisciplinar que requiere el estudio para generar la
Reactivacion Empresarial es que se tiene cinco partes o secciones:

e “La primera parte “Emprendimiento y Educaciéon Docencia Metodologia

y Experiencias Docentes”, se centra en el papel que juega la educacion en

el desarrollo de la iniciativa emprendedora. El objetivo final es contribuir a la

creacion de una mentalidad emprendedora que durante muchos afos las
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politicas publicas de muchos paises han adoptado en sus agendas’
(Herruzo, Hernandez, Cardella, & Sanchez, 2019, pag. 123)

‘La segunda parte “Emprendimiento Inclusién Social e Innovacion
Social”, describe la estrecha conexion entre el emprendimiento y la
innovacion social a través de la creacidn de nuevas estructuras sociales que
permitan la reformulacion de cuestiones como la justicia, educacion,
proteccion ambiental, sostenibilidad y/o desarrollo comunitario, de modo que
puedan surgir nuevas soluciones” (Herruzo, Hernandez, Cardella, &
Sanchez, 2019, pag. 313)

“‘La tercera parte, “Emprendimiento Rural”, destaca la importancia del
emprendimiento rural y su impacto en el desarrollo econémico, el empleo y
la seguridad social. Hoy, con un ndimero creciente de personas que se
trasladan de las zonas rurales a las urbanas debido a las malas
oportunidades de trabajo y a la complejidad de administrar las actividades y
servicios, es crucial que los investigadores estudien este fendmeno y
proporcionen formas de resolverlo” (Herruzo, Hernandez, Cardella, &
Sanchez, 2019, pag. 475)

‘En la cuarta parte, “Politicas Publicas Sistemas de Apoyo e
Infraestructuras y Transferencia Tecnolégica”, tratamos de proporcionar,
a través del estudio de diferentes casos, una base para comprender el
complejo papel que desemperia el gobierno con respecto a la transferencia
de la tecnologia corporativa. De hecho, esta seccion aborda los efectos de
las politicas publicas en las empresas, los factores que influyen en ellas y las
diferentes opiniones sobre la relacion entre las empresas y el gobierno, la
aparicion de fallas de mercado y el papel de las politicas publicas. El capitulo
también proporciona ejemplos especificos de politicas comerciales
internacionales relevantes. A la luz de la globalizacion, la innovacion ha
adquirido importancia estratégica para apoyar el crecimiento econémico de
las naciones; en este sentido, los gobiernos de los paises desarrollados y los

paises en desarrollo ven la innovacidon como una estrategia para aumentar
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su ventaja competitiva a nivel de mundial” (Herruzo, Hernandez, Cardella, &
Sanchez, 2019, pag. 589)

e La quinta y ultima parte, “Direccién Estratégica, Financiacion y Nuevos
Modelos de Negocio”, se enfoca en la importancia del modelo de negocio
y el papel critico que la gestidn estratégica tiene para apoyarlo. En particular,
se hace referencia al valor del modelo de negocio, es decir, la forma en que
opera una empresa y su estrategia utilizada para competir en la escena
internacional. En la actual sociedad del cambio, caracterizada por la
dilataciéon del tiempo de formacion y por un mundo laboral en constante
cambio e innovacion, parece, en este sentido, importante reflexionar sobre
algunos temas que, a nuestro modo de pensar, contribuyen a la creacién de
la empresa: propuesta de valor, habilidades actuales o futuras; flujos de
ingresos y estructura de costos previos a desarrollar, adoptar o modificar las
estrategias de una empresa, etc. Cuando los principios béasicos de la
competencia cambian porqgue un nuevo modelo perturba la economia del
sector, ésta requiere un ajuste de los modelos comerciales antes de que
cualquier nueva estrategia pueda funcionar. A través de ejemplos tangibles
de empresas innovadoras esta seccion analiza diferentes modelos de
negocios con respecto al proceso de gestion tradicional, mas
consistentes con los cambios sociales que esta demandando el

mercado” (Herruzo, Hernandez, Cardella, & Sanchez, 2019, pag. 899)

De acuerdo a los autores lo ideal para generar Reactivacion Empresarial, sera
aplicar el conocimiento y educacién adquirido, en favor del emprendimiento
generando nuevas estructuras sociales, creando impacto en el desarrollo. Si bien
es cierto, que las fuentes laborales tienden a reducirse, lo mejor seria invertir en
personal con el conocimiento suficiente para lograr los objetivos propuestos. No
debemos restar importancia al apoyo de cada gobierno, siendo que la innovacion
genera estrategias de crecimiento econémico que, estaran acordes a los nuevos

modelos comerciales.
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2.3. GESTION DE VENTAS

2.3.1. PLANIFICACION DE VENTAS

“Hoy en dia las empresas se enfrentan a clientes mas exigentes y con demandas
mas especificas. La globalizacién ha permeado en las ventas a tal grado que, se
requiere plantear estrategias bien definidas para un mercado en donde cada dia
existe una mayor competencia y consumidores que esperan obtener beneficios
por el mismo precio, por ello, la organizacion de las ventas cobra relevancia 'y se
debe definir con claridad desde un inicio.” (Navarro, 2012, pag. 34). Mas otro
aspecto que en este caso afectan a las empresas que es la inactividad comercial

post pandemia.

“El departamento de ventas es el que tiene como funcién principal comercializar
los bienes o servicios que ofrece la empresa, por conducto de fuerza de ventas.
Para que este departamento funcione de forma correcta, se deben aplicar
técnicas y politicas acordes con el producto que se desea vender” (Navarro,
2012, pag. 35)

Para Navarro dependiendo del tamafio de la empresa pequefias, medianas y
grandes “se puede dividir el departamento de ventas en sectores que atiendan a
diferentes zonas de la poblacion” (Navarro, 2012, pag. 35) y estas estructuras

corresponden a vertical y horizontal.

“La estructura vertical es la que se da por el nivel jerarquico y las personas que la

integran tienen una posicion de mando.” (Navarro, 2012, pag. 35)

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 14



()
DICyT - UPEA

UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO s

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

Figura 2.1. Estructura vertical

Director de ventas

Subdirector de Subdirector de

Subdirector de
Recursos Materiales Fuerza de Ventas

proyectos

o e i Gerente de
Gerente de Ventas Promocion

Fuente: (Navarro, 2012, pag. 35)

“En la estructura horizontal se ubican personas con una misma posicion
jerarquica y por lo tanto se presenta la comunicacion con rapidez, por ejemplo, a

nivel Subdirectores se da este tipo de estructura como se constata en el siguiente
esquema”

Figura 2.2. Estructura horizontal

Director de Ventas

Subdirector de Subdirector de
Recursos Materiale: Fuerza de Ventas

Subdirector de
proyectos

Fuente: (Navarro, 2012, pag. 35)

2.3.1.1 FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

Las funciones del departamento de ventas se pueden dividir en:

e Funciones basicas
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e Organizacion de la fuerza de ventas

“Las funciones basicas son aquellas esenciales para que el departamento de

ventas marche correctamente y se subdividen en:

a) Funciones administrativas: “Consisten en la formulacién de normas
comerciales, planear, organizar, controlar, valorar la actuacion de los

vendedores, sefalar estrategias a seguir en la ventas, etc.

b) Funciones operativas: son las relacionadas con los directores gerentes y

supervisores de ventas. Entre las tareas que ejecutan estan las siguientes:
e Contratacion, supervision y evaluacion de la fuerza de ventas.
e Realizacion de estudios de mercado.
e Juntasy reuniones periodicas relacionadas con las ventas.
e Organizacion de promociones comerciales.

c) Funciones técnicas: las hacen los jefes técnicos y sus colaboradores y se
encargan de solucionar los problemas operativos que surgen en el area de
ventas. Respecto a la organizacion de fuerza de ventas, por lo general se
divide por : Zonas geogréfica, Lineas de productos/servicios, Clientes y
funciones. Y se le asignan un numero determinado de vendedores.”
(Navarro, 2012, pag. 38)

2.3.1.2 PLANIFICACION DE LAS VENTAS
“Planificar las ventas es relevante ya que ademas de su funcién principal (la
vender), facilita el desarrollo de nuevos negocios y obtener informacion de los

productos y servicios que ofrece la competencia.” (Navarro, 2012, pag. 39)

Los objetivos de ventas para Navarro (2012) son:
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Vender: se fija el volumen de ventas que se desea obtener. Ejemplo:
Vender 50000 televisores en 4 meses.

Obtener una cuota importante del mercado: se fija un porcentaje del
mercado total que se desea captar. Ejemplo: Atraer el 25 % del total de

consumidores de cosméticos.

Rentabilidad: estos objetivos se pueden definir por los beneficios o
rentabilidad. Ejemplo: La rentabilidad de esta linea de ensaladas deber

redituar en un 45% su inversion inicial.

Imagen: se relaciona con la imagen que se pretende dar en el mercado del
producto o servicio. Ejemplo: Nuestras tarjetas de crédito son para los

ejecutivos modernos que buscan un estilo de vida.

Beneficios: se refiere a que el producto o servicio que se ofrece, tenga
beneficios adicionales. Ejemplo: El lanzamiento de nuevos productos o el

seguimiento posventa que daran los ejecutivos especializados.” (pag. 39)

La organizacion de las ventas segun Navarro (2012) sugiere “la organizacion de la

fuerza de ventas puede ser por zonas geograficas, por lineas de productos o

servicio, por clientes o por funciones. Sin embargo, antes de determinar cual es la

mas adecuada para la empresa, se deben tomar en cuenta los siguientes

aspectos:

El volumen de la empresa: a mayor numero de vendedores, mayor esfuerzo

destinados al control y seguimiento.

Diversificacion de productos: mientras mas productos maneje una empresa
y se encuentren en un mayor numero de clasificaciones, se deberan
contratar vendedores especializados para tener una mejor distribucion y por

ende, ventas. ...
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e Los medios de distribucion: que se deberan elegir en funcion de la

infraestructura que se cuente.” (pag. 40)

Respecto a las rutas y visitas de ventas Navarro 2012) distingue que “Se entiende
por zona de venta un conjunto de clientes actuales, antiguos y potenciales
asignados a un determinado vendedor, delegacion, distribuidor... La zona de
ventas tiene que estar localizada en un area que facilite su adecuada y rentable
cobertura, quedando bien definidos sus limites geograficos para facilitar la tarea de
revision y control” (pag. 40)

“Cabe sefialar que hacer una distribucion territorial es atinado para:
e Tener laimagen de ser una empresa bien organizada

e Garantizar una mejor cobertura en el mercado y un seguimiento mas
personalizado a los clientes.

¢ Incrementar la efectividad de la fuerza de ventas.” (Navarro, 2012, pag. 41)

Para Navarro (2012) “las rutas de ventas son el conjunto de itinerarios que el
vendedor o el promotor ha de seguir para visitar, periodicamente o no, a los
clientes designados. Entre los beneficios que ofrece el establecer rutas de ventas,
se encuentran:

e En ciudades grandes, se puede aprovechar mejor el tiempo.

e Se reduce el cansancio de los vendedores y el riesgo implicito en su

desplazamiento.

e Se consigue una mejor cobertura de clientes. (pag. 41)

2.3.2. CONCERTAR CON LOS CLIENTES
“La mejor manera de vender un producto o servicio es mediante la negociacion; en

todas las negociaciones se confrontan intereses de dos partes que en cuestiones
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son vendedor y comprador, pero ¢, Cuando es necesario negocia? Cuando otra

persona o personas tienen intereses distintos.” (Navarro, 2012, pag. 53)

2.3.2.1 ETAPA INICIAL
Para Navarro (2012) “Una negociacion inicia con la planeacion, que es importante

porque permite definir el entorno en el que se dara la interaccién con el cliente”
(Navarro, 2012, pag. 53)

Los objetivos de la negociacion segun Navarro (2012) “Es el punto deseado a
donde se dirigen los recursos o esfuerzos propios. Es aquello que se quiere lograr.
Establecer objetivos claros y realistas es un paso sustancial hacia la accién viable,
porque:

e Los objetivos proporcionan cause y direccion a nuestras energias.
e Los objetivos nos ayudan a descubrir lo que es realmente importante.

e Los objetivos nos ayudan a configura acciones concretas.” (pag. 54)

Respecto al margen de negociacién Navarro (2012) menciona que “Es el margen
dentro del que se estima cerrar la negociacién y para definirlo se debe determinar
lo siguiente:

e Lo minimo que esta dispuesto a obtener
e Lo que se desea obtener.
e Lo maximo que se puede lograr.” (pag. 54)

Respecto al lugar de negociacion “el lugar puede ser fisico, ejemplo: una oficina,
un restaurante o una sucursal, pero también puede ser via telefonica o a través de
internet, ejemplo a través de un video chat.” (Navarro, 2012, pag. 55), también al
respecto es importante la informacién de la contraparte y la agenda de

negociacion.
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2.3.2.2. APERTURA.
Al iniciar la negociacion, el primer contacto con el cliente se debe considerar dos

momentos importantes.

“a) Romper el hielo y establecer una via de comunicacion. Se presenta la primera
vez que se habla con el cliente y algunas ocasiones dura Unicamente unos
cuantos minutos que se deben aprovechar al maximo para generarle confianza,
hacerle preguntas clave que pueden servir mas adelante y provocar su curiosidad

en el producto o servicio.

b) Identificacién de las necesidades del cliente. Aqui es importante distinguir entre
las necesidades evidente y las indefinidas. Son necesidades evidentes aquellas que
el cliente siente de forma clara y manifiesta; son necesidades indefinidas aquella se
deduce de un problema que tiene el cliente y aun no tiene claro como resolver.”
(Navarro, 2012, pag. 57)

2.3.2.3. PRESENTACION Y DEMOSTRACION DEL PRODUCTO

Para Navarro (2012) “Algunas veces es imposible decirle al cliente todos los
beneficios del producto de forma verbal y conviene mas hacerle una demostracion
del producto...Una demostracion optima responde a: Los atributos son las
caracteristicas técnicas del producto, asi como sus cualidades principales.

Las ventajas es explicarle al cliente cémo funciona el producto y lo que aporta.
Dentro de los beneficios se debe sefalar como los atributos y ventajas del producto

cubren las necesidades del cliente de forma mas satisfactoria que otros.” (pag. 58)

También se deben tratar las “objeciones reales, que son argumentos que cita el
cliente para no realizar la compra bajo las circunstancias que se le han ofrecido y
las excusas, son pretextos que indican que el cliente no esta interesado en efectuar
la compra per no lo quiere decir abiertamente” (Navarro, 2012, pag. 60). Finalmente
concluye con el cierre que es la etapa final de proceso, donde el cliente ha adquirido

un bien o servicio en el escenario de ganar-ganar
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2.3.3. FUERZA DE VENTAS

El protagonista de la base de las ventas para Artal (2017) es el vendedor que
constituye “La fuerza de ventas es colectivos con caracteristicas propias, por razén
de representacion y confianza, por la naturaleza fisica y riesgo del trabajo, por
razones de formacion y experiencia y por ser con frecuencia un trabajo fronterizo y

alejado de la ubicacion geografica de la empresa” (pag. 152)

2.3.3.1. REPRESENTACION E IMAGEN DE LA EMPRESA

“El trabajador comercial, en cuanto se realiza de cara a una clientela real o potencial,
se hace en nombre de la empresa y el jefe de ventas o el vendedor, ante el cliente,
constituyen la imagen de la misma y segun sea esa imagen asi sera la idea que de
tal empresa tendra el cliente” (Artal, 2017, pag. 152), luego el vendedor es la
representacion e imagen de la empresa, cuya seleccion es de importancia

significativa, porque son los que cierran el ciclo comercial.

Para Artal (2017) “Los vendedores son los que cierran el ciclo comercial, son los

que cuidan de los clientes y sin estos ultimos no hay empresa.” (pag. 152).

Los vendedores para Artal (2017) “...son gente cuya vocacién es persuadir
negociando, y negociar nos hace menos primitivos y mas civilizados. Incluso cuando
prevalece la persuasion, en la forma mas dura de la venta, esta se hace siempre

con palabras, no a golpes” (pag. 152)

2.3.3.2. ESPECIFICACIONES FiSICAS Y RIESGOS DE LOS VENDEDORES.

Para Altar (2017) las siguientes caracteristicas son esenciales para un vendedor
“La edad. En algunos caso una edad determinada es la mas adecuada para venta:
a veces la juventud (por el tipo de articulo, por requerirse un esfuerzo importante a
veces madurez ( por la imagen de seriedad y confianza requerida, por ejemplo en
la venta de seguros o actividades financieras) ... Salud y resistencia. Una buena
salud, especialmente con relacion a cambios de horarios, irregularidad en las
comidas, viajes largos, oscilaciones de temperatura, etc., es naturalmente

conveniente. Aspecto y trato agradable. Modo de vestir adecuado al entorno y
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sencillez ayudan desde luego en la mayoria de las ventas. Expresion verbal y
modales discretos. Con cierta brillantez y rapidez, vitalidad, dinamismo, eso que
los franceses llaman “charme”. Los riesgos de viaje. Son significativos y a veces

también las posibilidades de enfermedades, molestias por cambios de horarios y

necesidad de adaptarse rapidamente a costumbres diferentes. Responsabilidades
econdmicas importantes por tenencia de muestrarios o género de elevado precio,
que habitualmente requieren gastos complementarios de seguro...Disposicion

fisica, mental y familiar para realizar viajes inesperados.” (Artal, 2017, pag. 153).

2.3.3.3. FORMACION Y EXPERIENCIA, MENTAL Y PERSONALIDAD.

“Los agentes de ventas necesitan a veces conocimientos profundos no solo del
producto, sino también de la negociacion, lo que no suele suceder en otros puestos
de la empresa. También deben conocer la psicologia practica de los consumidores,
las fuerzas y flaquezas de la competencia y ser habiles en comunicacién y
persuasion, estrategias y tacticas de venta” (Artal, 2017, pag. 153). Los vendedores
deben ser buenos en relaciones publicas, asertivos y adaptables socialmente

porque con su experiencia genérica y especifica son condiciones de éxito en ventas.

Para Artal (2017) el vendedor “En comercial se necesita, de modo especial,
ambicién y combatividad, tenacidad, gran capacidad de trabajo, equilibrio mental y
emocional, confianza en si mismo, persuasion y diplomacia. También rapidez
mental, habilidad verbal y capacidad de observacion. Y un gran sentido de
responsabilidad, honradez profesional y lealtad a la empresa para la que trabaja”
(pag. 153)

2.3.3.4. TAXONOMIA DE VENDEDORES: PROFESION DE VENTA.
Para Robert McMurray citado por Artal (2017) “nos habla de vendedores misioneros,

de distribuidores, tomadores de pedido, técnicos y creadores de demanda.” (pag.
154)

Segun Derek Newton citado por Artal (2017) “clasifica a los vendedores en

misioneros, servicio comercial, técnicos y promotores de nuevo negocio.” (pag. 154)
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En cuanto a la descripcion especifica Artal (2017) define:

”- Misionero: la responsabilidad principal es aumentar el negocio con los clientes
actuales y potenciales, por medio de su asesoramiento y de la suficiente

informacién. A veces venden directamente.

-Servicio comercial: venden productos a clientes actuales, principalmente con

técnicas tradicionales y ayuda promocional.

-Técnicos: es un tipo de venta basicamente industrial, proporcionando informacioén

y asistencia técnica y de ingenieria.

- Promotores: la responsabilidad del vendedor es abrir mercado con nuevos

clientes.” (pag. 154)
Finalmente, Artal (2017) clasifica a los vendedores:

e Misionero (A prescripciones)

e Distribucion (Viajante)

e Tomador de pedidos (Dependiente)

¢ Vendedor técnico (Vendedor industrial)
e Repartidor

e Vendedor de servicios

e Venta de ideas

e Ventas especiales” (pag. 156)

2.3.3.5 PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO DEL VENDEDOR

La definicion técnica adoptada por Artal (2017) de “Vendedor es quien, mediante
Sus conocimientos, experiencia e informacion, prepara, desarrolla y culmina
contratos de compraventa con compradores potenciales o reales, utilizando
estrategias y tacticas éticas, negociando y creando algun tipo de valor para dichos
compradores y para si mismo y la empresa que representa, y fijando relaciones

positivas de
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continuidad.” (pag. 157)

2.3.3.6. PERFIL DEL VENDEDOR

El perfil del vendedor evoluciono en el tiempo desde las cualidades fisicas como

salud de hierro, fortaleza, brillantez, hoy no son relevantes, pero sobresalen en el

presente cualidades como técnica, financiera y psicologicas con capacidades

estratégicas, habilidades de negociacion, conocimientos de costos. Para Artal

(2017) describe el perfil del vendedor tradicional actual como” Requerimientos

basicos:

Conocimientos de los productos y de la empresa, de la zona y clientela, de

la organizacion y tramitacion.
Buena salud, resistencia fisica, seguridad en si mismo, constancia.

Capacidad de analisis, de detectar problemas importantes y de transmitirlos
a los jefes.

Cierta Capacidad de persuasion, captacibn y empatia, dinamismo,
comprension, fluidez verbal, simpatia, diplomacia, buena imagen, discrecion

y atencion con los clientes.

Perfil del vendedor estratégico actual. Requerimientos basicos:

Sobre todo, dinamismo y sus complementarios como la motivacion vy
constancia, asertividad, persuasion suave y relacional utilizada para ayudar,
no imponer, los que requiere cierta empatia y adaptabilidad, equilibrio mental
y emocional y sinceridad u honestidad.

Creatividad, autonomia responsable, capacidad de planeamiento, poder de

observacion.

Metodologia y conocimientos profesionales propios de la especialidad
correspondiente” (pag. 158).
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“Un camino que encontramos sugestivo es el que se deriva de las practicas de
valoracion de puestos de trabajo y en general de la evaluacion, y por supuesto de

la metodologia de seleccién de vendedores” (Artal, 2017, pag. 158)

Los requerimientos generales para la venta segun Artal (2017) son: Fisicos,
caracter, inteligencia, personalidad, conocimientos y habilidades” (pag. 159) que a

continuacion se detallan.

“‘Rasgos fisicos:

e Las caracteristicas fisicas del vendedor son basicamente la buena, salud,

vitalidad y viveza, quiza hoy en dia sin tan elevado grao como fue antafio.
Caréacter, inteligencia y personalidad:

e De un vendedor se espera siempre un suficiente grado de equilibrio entre
entusiasmo y empatias.

e Entusiasmo, que significa deseo de autoafirmacion, de aceptacion social y
de participacion. Entusiasmo, en general superior al requerido en otros
puestos de trabajo de la empresa, y que se da de manera elevada en todos
los buenos vendedores.

e Empatia, que significa sintonizar con otras en sus experiencias, sentimientos,
necesidades y deseos.

La empatia es fundamental en el vendedor, pues en cierto modo define la capacidad
del hombre de marketing para captar las necesidades del cliente. Va unida a la
capacidad de escucha. Entusiasmo y empatia ayudan a naturalizar la relacién con
el cliente y a integrar intereses cliente vendedor (empresa) al igual que el
asertividad.

e Mentalmente se desean vendedores flexibles, razonables, observadores,
rapidos en su argumentacion, y con capacidad de prevision y organizacion.

e Una personalidad equilibrada prepara al vendedor para resistir las
agresiones del medio en que trabaja, a menudo hostil, las frecuentes
negativas y la gran diversidad de interlocutores con sus posibles asperezas,

al igual que una personalidad positiva y optimista.
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Se requiere sin ningun lugar a dudas madurez y confianza en si mismo.
Sociabilidad, iniciativa y espiritu de equipo, a veces no serd fundamental;
pero en algunas ocasiones los es.

Simpatia personal y cierta facilidad de expresion son necesarias siempre.
Finalmente, los vendedores requieren una motivacion especial, en
consonancia con las demas exigencias de su trabajo. Generalmente
necesitan participacion en las decisiones, éxito en su labor y reconocimiento

de sus méritos, de una forma explicita.” (pag. 159)

Artal (2017) describe los Conocimiento y Habilidades que debe tener un

vendedor:

“A cualquier vendedor se pide un buen conocimiento de su empresa, del producto,

de las técnicas de venta propias de su especialidad y de la organizacion de su

trabajo.

Sobre la empresa, a titulo de ejemplo citaremos el conocimiento de los fines
generales de la misma, sea preponderancia econdmica, humanistica,
investigacion y desarrollo, calidad y excelencia, permanencia en el mercado
o0 internacionalizacion.

Conocimientos de las politicas y estrategias comerciales en cuanto a
productos, clientela. Conocimiento del mercado que busca la empresa, su
ubicacion, caracteristica y segmentacion.

De los objetivos en ventas, sean cuantitativos, como volumen de ventas,
namero de clientes, nivel de impagados, o cualitativos, como consolidacion
de nuestros productos, imagen de marca, prestigio.

Deben conocer a fondo la estructura, funciones, departamentos y personas
de la funcion comercial, y tener una referencia del resto de la empresa.
Igualmente, de la forma juridica y propiedad de la misma.

Deben conocer perfectamente la clientela, sus necesidades, motivaciones,
segmentos y finalmente sus propias responsabilidades, deberes y derechos.
La integracion de las caracteristicas del producto a las necesidades del

cliente constituye un corolario de los conocimientos del vendedor y al mismo
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psicolégicamente)” (pag. 159)

2.3.3.7. PERFIL DEL VENDEDOR TECNICO.

“Las empresas importantes elaboran los perfiles ideales de sus vendedores, a los

Tabla 2.1 Perfiles de los vendedores

que se tratan de aproximarse en la practica. La diversidad es considerable, pero al

menos esbozaremos la mecanica de la construccion de pefiles” (Artal, 2017, pag.

FACTORES EVALUACION 10 A 100 NIVEL
DESEABLE/100
INTELIGENCIA
General 55
Razonamiento 66
Memoria 70
Verbal 75
Numérica 60
PERSONALIDAD
Madurez 78
Dinamismo 81
Versatilidad 75
Autoimagen 77
Sinceridad 54
CONOCIMIENTOS
Aficién 65
Empresa 73
Producto/cliente 100
Técnica venta 63
Organizacién 73
ROL
Descripcién de tareas 60
Claridad 55
Autonomia 52
Coordinacion 63
Control 72
MOTIVACION
Autorrealizacién 76
Seguridad 72
Servicio 66
Remuneracién 63
Status 58
REQUERIMIENTOS FiSICOS
Sexo 76
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Edad Indistinto 80% Hombre 20% 72
Reflejos Mujer 0% 66
Salud Indistinto 69% Maduro 11% 63
Resistencia fisica Joven 19% 58

Fuente: (Artal, 2017, pag. 162)
Artal (2017) sugiere el perfil para un vendedor técnico:

Tabla 2.2. Perfiles de los vendedores técnicos

FACTORES EVALUACION NIVEL
10 A 100 DESEABLE/100

Preferencias (obtenido por el test de Kuder)

Mecanica 70

Célculo 50

Cientificas 60

Persuasivas 60

Artisticas 50

Literal 60

Musicales 25

Servicios sociales 25

Religiosas 25

Madurez mental (test de California)

Factores no idiomaticos 90

Factores idiomaticos 90

Madurez global 90

Grado universitario 70

Habilidad mecanica (test de Bernreuter)

Poder de adaptacion 80

Autosuficiencia 50

Extroversion 80

Dominio 80

Confianza 70

Sociabilidad 70

Estudio psiquiatrico de personalidad.

(Ford, Churchill, Walker y Harley, 1985)

La aptitud.

La formacion

La motivacion

La percepcion del rol

Variables personales como resistencia,

dominio, empatia, autoconfianza, salud, etc.

Fuente: (Artal, 2017, pag. 163)

2.3.4. IMAGEN REFLEJO DE LA EMPRESA

“Vivimos en un mundo en el que estamos bombardeados con imagenes de todo
tipo. El uso adecuado de ella y en nuestro propio beneficio es crucial para la
supervivencia de una empresa en el mercado.” (Castejon, IMAGEN REFLEJO DE
LA EMPRESA, 2016, pag. 2)
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“En una empresa, da igual del tamafio que sea, la importancia de la imagen es
algo esencial, ya que esta proyecta significativamente la reaccion ante el publico vy,
ademas, la imagen aparte de representar a nuestra empresa debe de perdurar en
el mercado actual tan competitivo.” (Castejon, 2016, pag. 2)

“Laimagen de una empresa va mas alla, se trata no solo de hacer llegar un producto
de una forma directa, més bien hay que construir una marca o crear una imagen

corporativa propia que nos represente.” (Castejon, 2016, pag. 2)

Cabe decir que dentro de la imagen corporativa se pueden distinguir cuatro
aspectos fundamentales, cada uno de los cuales pertenece a un nivel distinto. Estos
niveles son la identidad, el entorno, la conducta y la comunicacién y en cada uno de
ellos encontramos un componente de imagen: la imagen esencial, la imagen
contextual, la imagen factual y la imagen conceptual. Todo esto nos indica que la
imagen corporativa hoy en dia es un principio fundamental para el robustecimiento
y posicionamiento de la empresa o corporacion dentro del mundo globalizado y la

corriente creacion de nuevas empresas.

“Una compairiia no solo es lo que vende o lo que ofrece, también -y en gran medida-
es lo que de ella se percibe. Una imagen sélida y representativa de su actividad y
su filosofia de trabajo constituyen un valor fundamental a la hora de posicionarse en
el sector y de diferenciarse de la competencia” (Sebastian Haro. Revista Decision.
noviembre del 2004)

Para desarrollar una buena imagen corporativa bien proyectada y que ademas sea
atractiva habra que buscar una estrategia que la haga unica, logrando que sea
facilmente identificable para los consumidores y esto sin duda sera un trampolin

hacia el éxito.
2.3.4.1. QUE ES LA IMAGEN CORPORATIVA

‘Laimagen corporativao la imagen de marca, es el conjunto de creencias,

actitudes y percepciones que tienen los publicos sobre una empresa o marca. Es
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decir, es la forma en que ese publico interpreta el conjunto de sefiales procedentes

de los productos, servicios y comunicaciones, emitidas por la marca.

Esas percepciones y asociaciones que se hacen de la marcaen base a sus
atributos, beneficios y actitudes, van a servir para generar un vinculo favorable o
no, hacia ella, ya sea de actitud o de comportamiento.” (Sebastian Haro. Revista
Decision. noviembre del 2004) En definitiva, la imagen corporativa es el significado
que tiene la empresa para el publico, y a diferencia de la identidad corporativa, es

un factor externo y mas dificilmente controlable.

2.3.4.1.1. REFLEJO DEL CLIENTE

La primera impresion de un cliente es importante, y es ahi el trabajo del servicio de
recepcion al cliente, debera dar la bienvenida, “Esta primera interaccion puede
determinar el curso de vuestra relacion; asi que es importante hacerle sentir
cémodo, bien acogido y en un entorno profesional a la altura de sus expectativas.
Para ello, no dudes en contar con un servicio de recepcién que de manera
profesional atienda a tus invitados. Estas personas seran la cara visible de tu
empresa durante los primeros segundos y es importante que sean capaces de crear
esa buena impresion.” (Jimenez, 2019, pag. 97) Luego la satisfaccion del cliente
tiene un punto central basico, y este esta en la actitud de las personas de la
organizaciéon y su compromiso con la vision que la empresa quiere dar a este

concepto de cliente para cautivarlo.

2.3.4.1.2. IMPRESION DEL JEFE DE VENTAS

En una empresa pequefia 0 mediana, el jefe de marketing participa en casi todos
los aspectos de comercializacion.” Con frecuencia un jefe de marketing de reciente
incorporacion se inicia en su trabajo funciones especificas relacionadas con la
comercializacion de un solo tipo de producto, en cuyo caso sus funciones incluyen,

por ejemplo:

o Organizar el estudio de mercado para evaluar las tendencias de compra.
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e Supervisar las campafias de publicidad.
o Preparar estimaciones de venda.
e Supervisar el disefio de impresién y embalaje del producto.

e Supervisar el rendimiento de las ventas.

Deben preparar informes y realizar un analisis del volumen de ventas. Al revisar la
comercializacién de un producto o para el lanzamiento por primera vez, deben
tomar las decisiones correspondientes al plan estratégico.” (Maldonado, 2020)

2.3.4.1.3. PUBLICIDAD

“La publicidad es una estrategia de mercadotecnia que envuelve la compra de un
espacio en medios para divulgar un producto, servicio o marca, con el objetivo de
alcanzar el publico objetivo de la empresa e incentivarlo a comprar.” (Giraldo,
2019)
Las caracteristicas de la publicidad son: Lenguaje, logistica y universalidad para
Giraldo (2019)
“Lenguaje porque crea anuncios y transmite mensajes.
o Logistica porque administra distribucién, medios y espacios.
« Universalidad porque siempre tiene como objetivo llegar a todos los
miembros de un grupo preestablecido.” (Giraldo, 2019, pag. 58)
2.3.4.1.4. PRODUCTO
2.3.4.1.4.1. POSICION DEL PRODUCTO EN EL MERCADO La Matriz de Boston
Consulting Group, que fue desarrollada por Boston Consulting Group en la década
de los 70’s y publicada posteriormente por el presidente de la compafiia, Bruce D.
Henderson, en el afio 1973.
“Al dia de hoy, sigue siendo una herramienta estratégica esencial en la empresa,
para analizar la cartera de negocios de la empresa, realizando un analisis
estratégico del portfolio de la compafiia en base a dos factores: latasa de

crecimiento de mercado y la participacion de mercado.
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La Matriz BCG esta compuesta de dos ejes (tasa de crecimiento de mercado y
participacion de mercado) que a su vez forman cuatro cuadrantes, cada uno de ellos
simbolizado con un dibujo. Esta herramienta nos permitirA colocar nuestros
productos o unidades de negocio segun la situacion en que se encuentre en el
mercado.” (Castro, 2000).

2.3.4.1.4.1.2. ; CUALES SON LOS 4 POSIBLES ESCENARIOS?

“Estrella: son aquellos productos que operan en industrias de alto crecimiento y
con una elevada cuota de mercado, que generan liquidez, pero necesitan una
inversion considerable para conseguir consolidar su posicién en el mercado. Son
productos lideres en el mercado o con un gran potencial de crecimiento.” (Castro,
2000, péag. 3)

“Interrogante: son aquellos productos que no conocemos cudl va a ser su
evolucion. Basicamente todos aquellos productos que lanzamos al mercado suelen
ser signos de interrogacion de un mercado con rapido crecimiento, pero con una
reducida cuota de mercado. En este punto hay que considerar si llevar a cabo una
estrategia de inversion para lograr convertirse en estrella, o por lo contrario
descartar la inversion. En muchos casos, a pesar de realizar grandes inversiones
para lograr ganar cuota de mercado, el producto finalmente acaba convirtiéndose
en perro.” (Castro, 2000, pag. 3)

“Vaca: son aquellos productos mas rentables, que generan mucha liquidez y
requieren relativamente pocas inversiones. Hablamos de productos consolidados
en un mercado con poco crecimiento. La importancia de estos productos, es que
son los que nos generan dinero para posteriormente invertirlos en otros productos.
Habitualmente este dinero va destinado a apoyar el crecimiento de productos.”
(Castro, 2000, pag. 3)

“Perro: son aquellos productos con bajo crecimiento y ademas tienen poca cuota
de mercado. En general no vale la pena invertir en ellos, ya que generan poca
liquidez o bien pérdidas. Los escenarios que se plantean para este tipo de producto
pasan por su eliminacion o llevar a cabo una estrategia a largo plazo que permita

rentabilizar dentro de lo posible estos productos.” (Castro, 2000, pag. 3)
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Un ejemplo claro aplicado en la Matriz BCG es el de la multinacional lider en bebidas
gaseosas a nivel mundial, Coca-Cola. Dentro de su extenso listado de referencias,

podemos encontrar un ejemplo para cada uno de los cuadrantes de la matriz:

Figura 2.3. Tipos de productos

Gt

4 m )

Estrella

Vaca

Fuente: (Castro, 2000, pag. 3)

Estrella: Por su alto crecimiento y su cuota de mercado que se va

agrandando, Coca-Cola Zero es un claro ejemplo de producto

Interrogante: Se sigue apostando por el, ya qgue se mantiene en crecimiento, pero
aun no logra ganar mercado (especialmente fuera de EEUU), es el caso de
la Coca-Cola light.

Vaca: Lider mundial indiscutible, Coca-Cola clasica lleva muchos afios en el
mercado, dénde pese a tener un crecimiento lento, su participacién en el mercado
es rotunda.

Perro: Muchas marcas lanzadas por la compafia acaban posicionadas en este
cuadrante. Es el caso por ejemplo de Nativa, la gaseosa con sabor a yerba mate

que se lanzo en Argentina, donde el resultado fue desastroso.
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2.3.4.2. CONCEPTOS DE IMAGEN COORPORATIVA
En cuanto a las distintas maneras de definir la identidad corporativa, éstas van
desde concepciones puramente visuales hasta férmulas que ponen el énfasis en

el resultado perceptual de dicha identidad.

Asi, Dowling (1994) “define la identidad corporativa como el conjunto de simbolos
gue una organizacion utiliza para identificarse ante distintos grupos de

personas.”(pag.8)

Selame & Selame (1988) definen la identidad corporativa como la expresion visual
de la organizacién, segun la vision que tiene de si misma y segun como le gustaria

ser vista por otros. (pag. 6)

Para Veronica Napoles (1988) “la identidad corporativa es un simbolo que refleja
la forma en que la compafiia quiere ser percibida” ( pag 20).

Otras concepciones mas amplias tienen en cuenta que toda organizacion realiza
diariamente un cierto numero de operaciones en el desarrollo de su actividad:
fabrica, compra, vende, administra, planifica, contrata, despide. En cada una de
estas operaciones la organizacion lleva a cabo una proyeccion o una representacion

de si misma para los distintos grupos de personas con los que se relaciona.

Segun Olins (1995), “la identidad corporativa puede definirse como la totalidad de
los modos en que la organizacion se presenta a si misma. Por lo tanto, la identidad
se proyecta de cuatro maneras diferentes: - quién eres - qué haces - cdmo lo haces

- a donde quieres llegar.” (pag.3)

2.3.4.3. IDENTIDAD CORPORATIVA

Nuestra definicion de identidad corporativa adoptara una doble perspectiva que
dara lugar a dos concepciones del término: una amplia y otra mas restringida. A la
primera la denominaremos identidad corporativa global o simplemente identidad

corporativa y a la segunda identidad corporativa interna.

Segun la cual, la identidad corporativa global esta determinada por cuatro factores:
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La comunicacion corporativa

Todos ellos son expresiones de la personalidad de la organizacion y, por tanto, la
identidad corporativa en sentido amplio esta constituida por los rasgos esenciales
gue hacen a cada organizacion diferente de las demas: su realidad, su manera de

percibirse a si misma y su comportamiento.

El comportamiento corporativo

se refiere en primer lugar a las actuaciones de la organizacion desde un punto de
vista funcional: sus productos y servicios, sus procedimientos productivos,
administrativos, financieros, tecnoldgicos o comerciales. Pero también a sus
sistemas de toma de decisiones y a sus métodos de planificacion y control.
Igualmente incluiremos en este apartado la vision de su proyecto empresarial, su

historia y el modo en que su pasado marca su comportamiento actual y futuro.

La cultura corporativa

Es el conjunto de presunciones y valores compartidos por la mayoria de los
miembros de la organizacion. Estos valores son al mismo tiempo elementos de
integracion interna y de construccion social de la identidad corporativa. También son
un factor clave para la adaptacion a las realidades existentes fuera de la

organizacion.

La identidad visual

Es un conjunto de signos que traducen graficamente la esencia corporativa. Estos
elementos estan regulados por un cédigo combinatorio que determina la formay los

usos del logotipo, del simbolo, de los colores corporativos y del identificador.

Para Costas (1995) existen "empresas con una identidad coherente, penetrante,
bien afirmada y bien controlada, con una clara personalidad exclusiva, y por tanto,
con un patrimonio de excelencia y un gran potencial de éxitos. Hay también
empresas con una identidad débil o ambigua, por lo cual no se llegan a imponer y

esa identidad es un freno para su desarrollo.” (pag. 42)

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 35



UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO

A
DICyT - UPEA

Direccién de Investigacion Cieniay Tecnologia

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

2.3.5. MARKETING

“La evoluciéon del marketing es frecuente y se asocia a tendencias, pensamientos
empresariales y al entorno mundial, se define como un proceso tanto social como
administrativo por medio del cual los individuos y organizaciones adquieren lo que
necesitan o desean generando el intercambio con otros. Esto conlleva a que las
empresas tengan la necesidad de crear valor para llamar a sus clientes hacia los
productos o servicios que ofertan, guidndose en satisfaccion del cliente mas que en

la obtencién de ganancias” (Duque, 2014)

Para Kloter (2012) define “el marketing es la administracion de las relaciones
redituables con el cliente. La meta doble del marketing consiste en atraer a nuevos
clientes prometiéndoles un valor superior y mantener y hacer crecer a los clientes

actuales satisfaciendo sus necesidades” (Kloter, 2012)

Las contribuciones conceptuales en el tiempo resaltadas por American Marketing
Association (AMA) permiten comprende la evolucién conceptual segiin Monteferrer
(2013) que al respecto cita a AMA (1960) “el desempefio de actividades de negocio
que dirigen el flujo y servicio desde el fabricante hacia el consumidor” (pag. 16),
luego el marketing esta circunscrito al ambito empresarial y caracterizado como un
flujo de bienes y servicios, sin relevancia en el intercambio de informacion que se
genera entre el mercado y la empresa, centrada en actividades de distribuciéon y
cuyo alcance no realiza la investigacion de mercados, comunicacion y disefio de
productos es decir es una actividad secundaria de la empresa cuyo nucleo central

es la transaccion.

Para AMA (2004) adopta un enfoque relacional mas que transaccional confiriendo
el protagonismo a toda la organizacion y sefala que el marketing es “la funcion de
la organizacién y el conjunto de procesos dirigidos a crear, comunicar y
distribuir valor a los clientes y a gestionar las relaciones con los clientes
mediante procedimientos que beneficien a la organizacion y a sus grupos de
interés” (Monteferrer, 2013, pag. 18) Definicibn que da énfasis en la relacion del

marketing con una funcién organizativa, y desaparecen las cuatro “Pes” y las
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palabras intercambio y satisfaccion y da mayor interés a conceptos de valor, relacion
y clientes. Promueve el marketing relacional desde el caracter duradero de la
relacion entre la oferta y la demanda. Luego enfatiza el rol del valor y finalmente
destaca la importancia del caracter estratégico del marketing relacionando el

mercado a toda la organizacion y no solo a un departamento.

Existe consenso y énfasis en la ética y responsabilidad social AMA (2007) sefala
que el “marketing es la actividad, conjunto de instituciones y procesos, llevados a
cabo por organizaciones e individuos para crear, comunicar, distribuir e intercambiar
ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes y para la sociedad en
general’” (Monteferrer, 2013, pag. 18), es decir el marketing es un conjunto de
actividades aportadas por instituciones procesos y vinculados a términos como
intercambio de ofertas, valor y diversos elementos (consumidores, clientes y

sociedad en general).

2.3.5.1. CONCEPTOS BASICOS DE MARKETING.

Para Kotler y Amstrong (2008) definen marketing como “un proceso social y de
gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean,
creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras entidades con valor para
los otros”. (pag. 29)que recogen aspectos fundamentales de las distintas
aportaciones realizadas por la AMA.

Figura 2.4 Concepto de Marketing

i B & N N

Necesidadeos, Valor, Intercambio, .
deseos y Eoadens satisfacciéon transaccién MESECACE Gestion de
demandas y emocién y relacion Marketing

Fuente: Definicion de Marketing de la AMA

Necesidad, deseos y demandas
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Para Monteferrer (2013) “El punto de partida del marketing reside en las
necesidades de las personas” (pag. 19). Entonces la necesidad se entiende como
la carencia de algo como alimentos, ropa o seguridad (fisica), la aceptacion o

pertenencia a un grupo (social), la autorrealizacion personal (individual).

Entonces para hacer desaparecer la necesidad, carencia el consumidor desarrolla
deseos, pero los deseos no siempre se pueden cumplir. “Asi, para satisfacer una
necesidad de alimentacion podemos desear un filete en un restaurante. Sin
embargo, nuestra incapacidad para asumir tal gasto no puede llevar a demandar
otras alternativas accesibles...” (Monteferrer, 2013, pag. 19), luego las empresas
dedican importantes esfuerzos por entender las necesidades, deseos y demandas
de los consumidores, por eso recurren a la investigacion de mercados, andlisis de

guejas y sugerencias para ello deben estar en contacto directo con el cliente.
Producto

La sociedad desarrolla deseos y necesidades las cuales se satisfacen con
productos que no necesariamente es un bien fisico como un automdvil, televiso u
otro objeto que vienen acompafados de elementos adicionales como servicios,
informacion, experiencias, garantias, financiamiento, servicios de taller, reparacion,
etc. “..., debemos concebir el producto como una propuesta de valor, es decir un
conjunto de ventajas que contribuyen a satisfacer las necesidades.” (Monteferrer,
2013, péag. 20), que implica propuesta de valor que se materializa en la oferta la cual

es una combinacion de productos fisicos, servicios, informacion, experiencias, etc.
Valor, satisfaccion y emocion.

¢Como eligen los consumidores entre distintas alternativas y servicios? “Los
consumidores toman sus desiciones en base a las expectativas netas de valor que
les plantean las distintas ofertas. Estas se definen como diferencia entre los valores
positivos (beneficios) y negativos (sacrificios) que espera recibir.” (Monteferrer,
2013, pag. 21) Por neto se entiende la suma y diferencia de los valores brutos

ofertados cuando adquiere el producto. Compara el valor con el valor subjetivo del
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valor recibido (PV) respecto las expectativas de valor (EV) antes de adquirirlo cuya

comparacion define el nivel de satisfaccion.

Tabla 2.1. Expectativas de valor sobre alternativas de satisfaccion

Escenario Explicacién Comportamiento

PV < EV El consumidor tenia expectativas sobre el | Cliente insatisfecho: no
producto que no se han cumplido repetira

PV=EV La percepcion del valor asociado al producto se | Cliente satisfecho: es posible

corresponde con las expectativas que se tenian | que repita

sobre él
PV >EV El consumidor percibe que el producto posee un | Cliente encantado: repetira y
valor que supera sus expectativas recomendara

Fuente: Fundamentos de marketing, Monteferrer (2013)
Intercambio, transaccion y relacion.

Para Monteferrer (2013) “El marketing tiene lugar siempre que una unidad social
(ya se individuo o empresa) trata de intercambiar algo de valor con otra unidad
social” (pag. 21). Luego la esencia del marketing es el intercambio, que consiste en
conseguir de otro el producto que uno desea, ofreciendo algo a cambio, su

2.3.5.2. PLAN DE MARKETING

Para Minarro (2020) “El plan de marketing es un documento en formato texto o
presentacion donde se recogen todos los estudios de mercado realizados por la
empresa, los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias a implementar y la
planificacion para llevarlo a cabo” (Minarro, 2021), luego un plan de marketing
orienta a la empresa los pasos que debe seguir sobre la mejor forma de atraer a los
clientes que debe realizarse cada gestibn, comprobando si funciono lo
implementado y evaluando su situacion actia y el posicionamiento de la empresa

en el mercado.

“El plan de marketing es el instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo
de marketing el cual opera en dos niveles: estratégico y tactico. El plan estratégico

de marketing establece los mercados meta y la propuesta de valor de la empresa
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con base en el andlisis de las mejores oportunidades del mercado. El plan tactico
de marketing especifica las tacticas de marketing que incluyen las caracteristicas
del producto, promocién, comercializacion, fijacion de precios, canales de ventas y
servicio.” (Kotler & Lane, 2012, pag. 37). Luego en todo ciclo de planificacién

estratégica esta integrada por la planificacion, la implementacién y el control.

“‘La planificacion que estratégica orientada al mercado mediante un proceso de
direccién que desarrolla y mantiene un ajuste viable entre las metas, habilidades y
recurso de la organizacion, y sus siempre cambiantes oportunidades de mercado.
La meta de la planificacién estratégica es dar forma a los negocios y productos de
la empresa para que produzcan el crecimiento y las ganancias deseadas. La
planificacion estratégica se lleva a cabo en cuatro niveles: corporativo, de division,
de unidades de negocio y de producto.” (Kotler & Lane, 2012, p4g. 56). Entonces a
nivel de empresas GRACO cada division y unidades de negocio preparan sus
planes estratégicos para fijar la estrategia corporativa, la estrategia de negocios
considera la misién de negocio, analisis FODA y programas de apoyo e
implementacion, control y retroalimentacion, donde cada nivel de producto debe
desarrollar un plan de marketing para lograr sus metas. En nuestro caso el Plan de
Marketing seré el producto la cual se utilizara como herramienta para mejorar las
ventas de EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

2.3.5.2.1. OBJETIVOS EN UN PLAN DE MARKETING

Las fases por las que se ejecuta un plan de marketing estan definidas por objetivos
a corto plazo como a largo plazo segun Minarro (2020) “Es muy importante que esto
objetivos sean SMART: especificos, medibles, alcanzables, relevantes y definidos
en el tiempo. Del contrario, solo generaras frustracién en tu equipo. Un ejemplo de
formulacién de objetivos podria ser: aumentar las visitas de la pagina web de la
empresa en un 25% en 12 meses” (pag. 1). Es decir las tareas programadas en
base a los objetivos en base al plan de marketing deben contemplar fechas tanto

para empezar y acciones a desarrollar y conclusiones.
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2.3.5.2.2. ESTRUCTURA DE UN PLAN DE MARKETING.

El plan de marketing debe contener la siguiente estructura para que pueda

desarrollarse adecuadamente segun Minarro (2020).”

e Marketing analitico: investigacion inicial tanto de la propia empresa como del

mercado y la competencia.

e Marketing estratégico: definicion de la estrategia que vamos a seguir con

nuestro plan de marketing.

e Marketing operativo: Acciones que vamos a desarrollar para llevar a cabo

nuestra estrategia, asi como su viabilidad econémica. En este punto se

aborda las 4P del marketing: producto, precio, distribucién y comunicacion.”

(pag. 1)

2.3.5.3. MARKETING ANALITICO

Para tener una visibn objetiva de la situacion del negocio en el mercado en

comparacion con los competidores y respecto a la situacidbn socioecondémica

presente, es util conocer como la empresa se diferencia de los competidores en

base a un andlisis DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades).

Andlisis analitico o interno de un plan de marketing. Detalla las principales

caracteristicas de la entidad y su giro del negocio para Minarro (2020) “Define tu

negocio de manera detallada. En el desarrollo de estos puntos hay que analizar los

aspectos de la estructura interna que puedan afectar al planteamiento y desarrollo

del plan de la empresa” (pag. 1) Son los siguientes segun el autor citado:

Tabla 2.2. Descripcion de los elementos del analisis analitico

Elementos

Descripcion

Andlisis interno

Historia de la empresa, sus productos, mision, vision, valores, publico
objetivo, capacidad productiva, capacidad para desarrollar el producto,
caracteristicas de la estructura de propiedad, misién e intencién

estratégica, organizacion y organigrama interno.
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Capacidad productiva: En este aspecto hay que determinar si la
empresa es capaz de atender la demanda que se genere, ya que, de lo
contrario, se debera prever la posibilidad de aumentar la capacidad

productiva o externalizarla

Capacidad financiera: hacer un estudio y andlisis del balance financiero
de la compafia y de sus cuentas de explotacién. Para lanzar un
producto se necesitaran recursos econémicos y sera necesario saber si
la empresa dispone de ellos.. Capacidad y estructura comercial.

Mercado y publicos objetivos. Canales de distribucion utilizados.

Detallar si la empresa cuenta con capacidad I+d o politica generales de
precios. Todos estos puntos nos serviran para establecer cuales son los
puntos fuertes y débiles de la empresa que permitira elaborar la matriz
DAFO.

Andlisis
socioeconémico y

legal

Estudio del macroentorno que afecta a la compafiia o que puede afectar
al lanzamiento del producto o servicio propuesto: Normativas legales de
referencia (tanto a nivel nacional e internacional). Analisis de factores
socioecondmico que afecten al producto: situacién econémica general,
situacién social y cultural general y situacion politica general. Estos
aspectos serviran para conocer cual la situacion de la parte la empresa
(crisis econémica, situacion financiera local, autondmica, estatal, etc.) y

por qué normas debe regirse.

Andlisis de los

consumidores

Quienes son los consumidores y analizarlos. Es un punto clave en la
elaboracién del plan de marketing, que contempla: analisis demografico,
volumen global y potencial, roles de compra, existencia de consumo o
sus aceleradores. Es decir determinar el perfil idoneo del comprador al

que nos dirigimos.

Andlisis de la

competencia.

Es conocer a nuestros competidores y para hacerlo debemos
analizarlos uno por uno. Para ello conviene elaborar una estructura de
aspectos que analizaremos en cada empresa y elaborar un mapa de
competidores en el que distingamos distintos tipos de competidores en
funcion de los cuales pueden de quienes nos repercuten o quienes se
asemejan mas a nuestros productos/servicios. Tomar en cuenta la

competencia directa/indirecta.
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Para ello primero: se realiza un rapido analisis comprobando el
rendimiento de los principales competidores en las redes sociales y
analizando sus sitios web.

Segundo: Se elige los competidores en los que se profundizara para
evaluar mas a profundidad detalles en este punto. Entre los aspectos
gue se analizan son: quienes son sus propietarios, filosofia empresarial,
estimar cifras de ventas anuales y cuotas de mercado, observar como
es su organizacion, el posicionamiento de sus productos, estrategias de
marketing que emplean, canales de distribucién, organizacion

comercial, etc

Los siguientes puntos son relevantes:

e (En qué sector o sectores opera?

e ¢ Quiénes son sus consumidores?, ¢ Como los consigue?

e ¢ Cual es su implantacion geografica?

e ¢ Qué politicas generales de precios tiene?

e ;Qué objetivos tiene y qué estrategias de marketing utiliza?

e ¢;Las campafas de promocion, publicidad y merchandising que
realiza?

e Sus niveles de servicio al cliente y sus campafias de
fidelizacion.

e Puntos fuertes y débiles de cada competidor.

Estudio de mercado

El estudio de mercado se sustenta en el analisis de las ventas del
mercado en los ultimos cinco afios, por tanto es preciso contar con cifras
de negocio de las principales empresas del sector y sus cuotas de
mercado, algo o a lo que no siempre tenemos acceso. Entonces se
podra calcular las cuotas de mercado por categorias de producto,
realizar un estudio de las ventas en funcién de la zona geogréfica y
estableces la racionalidad de las ventas. También se sugiere desarrollar
los siguientes aspectos para el proposito:

e Analisis estratégico del mercado.

e Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter

e Analisis de grupos estratégicos, esto es, realizar mapas de

grupos por identificacién de dimensiones estratégicas.

e Anadlisis de la rivalidad entre los grupos estratégicos.
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Estudio comercial

sobre el producto

En este apartado se estudia el producto de la empresa a nivel genérico
para concretar su notoriedad, atributos y ciclos de vida. De esta forma,
hablaremos de los productos sustitutivos, sobre los cuales son sus

complementarios o los niveles de gama de producto

Estudio comercial

sobre los precios

Es el analisis de los precios del producto en genérico y se desarrolla:
¢ Niveles de precios del producto
e Cuotas de venta por banda de precios
e Elasticidad de la demanda frente al precio
¢ Niveles de percepcién de precios por el consumidor

e Resumen de aspectos mas importantes.

8. Estudio comercial
sobre el proceso de

compra

Detallar y comprender como funciona actualmente el proceso de
compra sobre un producto genérico en la empresa es vital.

Importancia a la hora de determinar factores como la existencia de
frenos de compra o sus aceleradores, tasa anual de compras por
clientes, frecuencia de compra, volumen de clientes, grado de fidelidad,
compra cautiva, etc.

Desde el primer contacto de un cliente hasta la conversion final y los
servicios por venta, el proceso de compra que realice un cliente permite

pistas sobre el negocio, respecto a las ventas.

9. Anadlisis de los

canales de distribucion

Para evaluar el actual estado de los canales de distribucién habra que
estudiar uno a uno todos los canales posibles, con todo lo que ello
conlleva. Por tanto, también en este apartado hay diversos factores a
tener en cuenta, como el tipo de reparto geografico y la respectiva cuota

de mercado o el nivel de penetracion geogréfica de los canales

10. Resumen de
DAFO

Construir la matriz DAFO, también conocida como FODA

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Minarro, 2021)

2.3.5.4. MARKETING ESTRATEGICO

El marketing estratégico se construye a medida de la empresa, es decir es funcion

del tipo de negocio, objetivos y del marketing a corto y a largo plazo, para identificar

la forma de conseguirlos, al respecto Minarro (2020) para empezar se define “Cual

es tu mayor ventaja competitiva y que opcion estratégica de crecimiento quieres

elegir, por ejemplo, la diferenciacién, penetracion del mercado, lanzamiento de un

producto, etc.” (pag. 1)
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Tabla 2.3 Elementos del marketing estratégico

Elementos

Descripcién

1.Estragegias de
marketing

Defina cual es la mayor ventaja competitiva y que opcion estratégica de
crecimiento se elige: penetracion del mercado, lanzamiento de un

producto, etc.

2.La segmentacion en

un plan de marketing

La segmentacion depende de los objetivos de la empresa planteados,
del enfoque y del sector que se dirige. Segmentar es identificar los
diferentes perfiles de grupos de consumidores de manera que se pueda
llegar, dirigir a cada uno de ellos con diferentes estrategias de marketing.
De manera ideal es definir al comprador por persona (particular) para
poder centrar acciones en aquel perfil de consumidor al que se satisface
una necesidad latente con el producto o servicio, para centrar acciones
e impactar a uno de ellos (el que tenga mas volumen de compras, el que
es mas rentable...)

3.Posicionamiento

¢ Cual es la estrategia de posicionamiento de la empresa?
Se debe proceder a transformar en forma positiva de la ventaja
competitiva (mejora) de el posicionamiento actual en el mercado en que
se encuentra.
e Acudir a la definicién inicial del producto o servicio
e Identificar las diferencias significativas respecto a la
competencia

¢ Identificar atributos y posicionamiento

Praco (+) #
@WONTER E_liONY
Callgad () @ LG Calidad (+)

g e
bq

ALCATEL

Praco (-) .

Eje “x” Calidad, Eje“y” precio

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Minarro, 2021)

2.3.5.5. MARKETING OPERATIVO

Para organizar las estrategias y los siguientes aspectos, frecuentemente se inicia

recurriendo a las 4P del marketing: producto, precio, distribucién (punto de venta) y
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comunicacion (promocion). Pero para consolidar el plan de marketing se deben

considerar, incluir lo siguiente.

Tabla 2.4. Elementos del marketing operativo

Elementos

Caracteristicas

1.Politica del producto

¢ Colmo es fisicamente el producto genérico de la marca?

Expligue como es su sistema de produccidon y aprovisionamiento,
identifique si necesita producto o servicios complementarios y describe
la eleccion del embalaje y los sistemas de embalaje. También es preciso
hablar de la elaboracién del nivel de costos. En el caso de servicios se
describe, define concretamente que es lo que oferta la empresa.

2.Politica de precios

¢ Qué incluir respecto a los precios?

e Emplee el precio como herramienta de posicionamiento

e Realice tests y simulacién de precio.

e Fijalos niveles de precio de venta al publico.

e Estructura de margenes frente a costos.

e Prevision de margen para diferentes canales de distribucion,

promocién y descuento.

Si bien el precio es factor de posicionamiento en el mercado respecto a
la competencia y ser factor a partir del cual se establece el precio de
venta al publico, pero se debe asegurar que ese precio esta cubriendo
todos los costes y genere margen de utilidades.

3.Politica de
distribucion

Explica la politica de distribucién del plan de marketing, los motivos de
la eleccién de los canales de distribucién y la estrategia empleada para
este objeto. Es preciso estableces una valoracion ponderada de lo que
se requiere o espera el productor (o la empresa) de los canales de
distribucion frente a lo que estos ofrecen

Determine los niveles, ubicacion y los costos de los stocks y el los

sistemas de aprovisionamiento de los canales.

4.Politica de ventas y

organizacién comercial

Desarrolle e identifique de manera precisa:
e Fijar en especifico los objetivos de venta a corto y medio plazo.
e Determinar la estructura de ventas necesaria. Tamafio
necesario, perfil y funciones de los componentes, etc.

e Creacion de ventas politicas de venta pero debe defenderlos.
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e Elementos de apoyo a las ventas (PLV, ofertas,

promociones,etc.)

e Célculo de los costos de las ventas.

5.Politicas

comunicacion

de

Objetivos basicos de comunicacion y estrategias globales de

comunicacién para ello se consideran los siguientes aspectos:

e Estrategia de copia y motivo. Documente de forma transparente
el beneficio que promete la marca, con argumentos el motivo de
compra y exposicion de las caracteristicas del producto, de
manera de dar continuidad (extender) la publicidad para que la
marca se extienda a largo plazo.

e Estrategias y acciones de marketing tradicional.

» Definiciébn de canales y acciones de comunicacion.
Plantear aquellas acciones para dar a conocer el
producto o servicio de la empresa en el mundo online
(si se trata de lanzamiento) o de promocionar o fidelizar
un producto o servicio ya existente. Organizando
eventos, publicidad en medios tradicionales planteando
acciones para alcanzar los objetivos

» Sponsorizacién y patrocinio. Realizar la evaluacion de
las posibilidades, necesidades y costos.

» Promocién de ventas. Realice una prevision de sus
respectivas campafias y el coste que conllevarian.

» Comercializacién. Estudie los elementos acciones

previstos por la comercializacion y que resultados
espera obtener a cambio.

o Estrategia de marketing digital. Es importante tener presencia
online, entonces es esencial tener claro que estrategias y
acciones se llevara a cabo:

» Marketing web: trabajar una web como carta de
presentacion.
> Estrategias SEO y SEM: llevar a cabo metodologias que

nos permita impulsar el negocio, como el inbound

marketing, ABM, posicionamiento organico o de pago...
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» Estrategias Social Media y mobile: trabajar nuestra
presencia en redes sociales, hacer acciones
especificas en ellas...

Todas las acciones desarrolladas en este apartado de comunicacion
deben estar sincronizados particularmente, especifico.
e Sincronizacion de puesta en marcha. Se debe organizar todas
las acciones propuesta a lo largo del plan de marketing y
planificadas para saber cuanto tiempo llevaria realizarlas, desde
el momento del disefio del plan hasta la fecha de finalizacion.
De esta forma saber como estructurar todas las campafas y
hacer una puesta en marcha segura con un cronograma
actividades.
e Plan econémico. Se debe mostrar la viabilidad del plan
marketing mediante un desglose de:
» Presupuesto global de marketing
» Necesidades financieras

» Cuentas de inversibn y explotacion previsible y

razonada del producto (de 3 a 5 afios).

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Minarro, 2021)
2.3.5.7. EVALUACION DEL TRABAJO IMPLEMENTADO PLAN MARKETING.

El desarrollo del plan marketing se debe evaluar en relacién a los resultados a
medida que se va ejecutando, al respecto Minarro (2020) precisa “Para ello debes
llevar a cabo un Marketing Audit, es decir crear sistemas de seguimiento y control
de resultados, asi como un Plan de contingencias. En este segundo podras
analizar las contingencias previsibles y su afectacién en cuanto a resultados”. Lo
gue permitira realizar un balance de la situacion y comprobar si se definieron
objetivos realistas y si fuese necesario replantear las estrategias de marketing, por
lo que se debe revisarlo regularmente para no desviarse de las metas y no cometer

errores materiales.

“También es vital revisar la contabilidad para ver que ingresos y que gastos estas

teniendo, si la progresion es positiva y si el negocio es realmente rentable” (Minarro,
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2021). Luego es necesario tener informacion para tener el control de las acciones

del plan de marketing que permitan alcanzar los objetivos.

2.3.5.8. MARCO LEGAL
Al respecto la Ley del 4 de diciembre de 2013 N°453 indica entre los aspectos mas
sobresalientes cita:

Ley General de los derechos de las usuarias y los usuarios de las consumidoras y

consumidores.

Articulo 1. (OBJETO). La presente Ley tiene por objeto regular los derechos vy

garantias de las usuarias y los usuarios, las consumidoras y los consumidores.

Articulo 3. (ALCANCE Y AMBITO DE APLICACION). Estan sujetos a las
disposiciones de la presente Ley, los proveedores de productos o servicios, asi
como las usuarias y los usuarios, las consumidoras y los consumidores, en sus

relaciones de consumo.

Articulo 4. (ALCANCE DE POLITICAS). El nivel central del Estado establecera las
politicas generales y especificas en defensa de derechos de las usuarias y los

usuarios, las consumidoras y los consumidores en los siguientes casos:
a) Actividades reguladas por normativa del nivel nacional.

b) Actividades de alcance nacional que trasciendan las competencias y

jurisdicciones de las entidades territoriales autbnomas.

Articulo 5. (DEFINICIONES). Para los efectos de la presente Ley se establecen las

siguientes definiciones:

1. Usuarias y Usuarios, Consumidoras y Consumidores. Son las personas
naturales o juridicas que adquieran, utilizan o disfrutan productos o

servicios, como destinatarios finales.
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Proveedores. Son las personas naturales o juridicas, publicas o privadas,
que desarrollan actividades de produccion, fabricacion, importaciones,
suministro, distribucién, comercializacion y otras, de productos o de
prestacion de servicios en general destinados directamente a las usuarias
y los usuarios, las consumidoras y los consumidores finales. No se

considera a quienes ejercen una profesion libre.

Producto. Es todo bien que se ofrece en el mercado para satisfacer

necesidades de uso y consumo final.

Servicio. Son aquellas actividades suministradas o provistas al mercado,
destinadas a satisfacer necesidades o requerimientos de las usuarias y
los usuarios. Se incluyen los servicios basicos establecidos en la

Constitucion Politica del Estado.

Autoridad Competente. Es la autoridad administrativa de los distintos
niveles del Estado, con atribuciones establecidas mediante norma para
ejercer las areas de supervision y control de la provision de productos o

el suministro de servicios.

Inocuidad. Es la caracteristica sanitaria que asegura que un producto o
servicio no causa dafio a la salud de las usuarias y los usuarios, las

consumidoras y los consumidores.

Consumismo. Es la desviacion de los habitos de consumo, orientados a
la irracionalidad acumulacion, compra o consumo de productos o
servicios, que compromete seriamente el equilibrio ecolégico y la

capacidad de regeneracion de la Madre Tierra.

Publicidad Engafiosa. Es cualquier modalidad de publicidad, informacion
0 comunicacion total o parcialmente falsa que induzca a error respecto a

las caracteristicas, modo de empleo u otro dato del producto o servicio.
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9. Publicidad Abusiva. Es la publicidad o informacién discriminatoria, que
instiga o induce a la violencia o al miedo, aprovechandose de la falta de
discernimiento e infringiendo valores ambientales, morales y éticos, que
es capaz de inducir a las usuarias y los usuarios, las consumidoras y los
consumidores a comportarse de forma perjudicial o peligrosa para su

salud o integridad fisica.

10.Relacién de Consumo. Es el vinculo que establece entre el proveedor,
gue provee un producto o presta un servicio, y quien lo adquiere, utiliza o

consume como destinatario final.
En la Seccion 1l del Derecho a la informacién especificamente indica:

Articulo 13. (Derecho a la informacion). Las usuarias y los usuarios, las
consumidoras y los consumidores tienen derecho a recibir informacion fidedigna,
veraz, completa, adecuada, gratuita y oportuna sobre las caracteristicas y

contenidos de los productos que consuman y servicios que utilicen.

Articulo 14. (Obligaciones del proveedor). El proveedor de productos o servicios, de

conformidad a su normativa especifica, esta obligado a:

a) Proporcionar informaciéon sobre las caracteristicas, composicion nutricional,
forma de uso o conservacion de los productos o servicios ofertados, de
manera accesible para las usuarias y los usuarios, las consumidoras y los

consumidores.

b) Proporcionar informacion sobre los posibles riesgos puedan afectar la salud

e integridad fisica, que provengan del consumo o uso del producto o servicio.

c) El proveedor de productos o servicios alimenticios, esta obligado a tener
informacion accesible con relaciéon a la calidad del producto o del servicio y

con las especificaciones de sus caracteristicas principales.
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d)

9)

h)

)

Consignar el precio total en moneda nacional que incluya los tributos,

comisiones y cargas que correspondan.

Informar oportunamente sobre los ajustes de tarifas en los servicios, asi
como el rango de precios que estén disponibles para un mismo producto o

servicio.

Proporcionar informacion en idioma castellano, de ser necesario a través de

etiquetas complementarias y, en los posible, en otro idioma oficial del Estado.

Consignar en etiquetas las equivalencias de peso, medida o volumen cuando

no correspondan al sistema nacional de pesas y medidas.

Proporcionar informacién necesaria, cuando se cuente con una variedad de
productos o servicios de similares caracteristicas, para que las usuarias y los
usuarios, las consumidoras y los consumidores puedan asumir una decision
favorable a sus intereses. En caso de medicamentos con el mismo principio

activo o denominacién genérica, ofertar sus alternativas.

Indicar la informacion de las ofertas, cuando se publiciten rebajas de precios

y promociones.

Otros que se determinen en normativa especifica.

2.4. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

“El enfoque cuantitativo. Usa la recoleccion de datos para probar hipotesis, con base

en la medicion numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de

comportamiento y probar teorias.” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, pag.

5)

El enfoque del estudio es cuantitativo dentro en el marco institucional de EMPRESA

DE PLASTICOS S.R.L., esta centrado en las necesidades de reactivar a través de

la venta de los productos de la empresa su ciclo de operaciones de manera de
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generar ingresos y cubrir sus necesidades de costos y gastos que le permitan seguir

creciendo.

2.5. IDENTIFICACION DE LAS FUENTES

En el estudio respecto a la recoleccion de la informacion de distinguen en fuentes
primarias las cuales proporcionan informacion de primera mano y las fuentes
secundarias se obtienen de la bibliografia, informes para aplicarse en el estudio de

la gestion de ventas de la empresa.

2.5.1. INFORMACION PRIMARIA.
Para la obtencion de la informacién primaria se utilizo la técnica de la encuesta
constituida por el instrumento del cuestionario para la recoleccién de datos

aplicados al Gerente General y la jefatura de ventas.

2.5.2. OBRAS DE REFERENCIA.

Respecto a la informacién secundaria sobre la gestion de ventas se realizo
utilizando, las tesis, proyectos de grado, libros, articulos cientificos, informacion de
la red Internet, textos de administracion de empresas, etc. La cual sera base para
el desarrollo del proyecto desde la idea, planteamiento del problema, desarrollo

del marco conceptual, desarrollo del disefio de la investigacion, etc.
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CAPITULO IlIl: MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO DE INVESTIGACION

“Los estudios descriptivos unicamente pretenden medir o recoger informacién de
manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se
refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan las variables

medidas.” (Herndndez, Ferndndez, & Baptista, 2014, pag. 92)

El tipo de investigacion es descriptiva porque pretendera especificar caracteristicas,
propiedades y rasgos importantes de la gestion de ventas el cual se propondra a la
empresa para que le permita mejorar su gestion de ventas y coadyube en su

reactivacion.

3.2. DISENO DE LA INVESTIGACION

Segun Nifo (2011), “cuando se habla del disefo, se refiere a las estrategias,
procedimientos y pasos que se debe tener para abordar la investigacion, lo que
encierra un conjunto de procedimientos racionales y sistematicos llevados a

cumplir con la solucion del problema general”. (pag. 46)

Para Sanchez, Reyes & Mejia (2018), el diseno de investigacion es el “modelo que
adopta el investigador para precisar un control de las variables del estudio.” (pag.53)
citado por Arias (2020, pag. 46).

“El termino disefio se refiere al plan o estrategia concebida para obtener la
informacion que se desea con el fin de responder al planteamiento del problema”
(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014, pag. 128). Luego es la estrategia y

procedimientos para recoger informacion de acuerdo a nuestros objetivos.

Para Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) clasifica el disefio de la investigacion
en “investigacion experimental e investigacion no experimental” (pag. 129). La
presente investigacion es no experimental la cual se subdivide en disefios

transversales y disefios longitudinales.
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El disefio no experimental para Arias (2020) indica que “En este disefio no hay
estimulos o condiciones experimentales a las que se sometan las variables de
estudio, los sujetos de estudio son estudiados en su contexto natural sin alterar
ninguna situacién, asi mismo, no se manipulan las variables de estudio. Dentro de
este disefio existen dos tipos: Transversal y longitudinal y la diferencia entre ambos
es la época o el tiempo en que se realizan” (pag. 50). La investigacion toma datos
en el instante del tiempo de post pandemia, en el presente como una foto por lo que

serd Transversal y no se manipulan variables.

Para Arias (2020) el disefio no experimental transversal “recoge los datos en solo
momento y solo una vez. Es como tomar una foto o una radiografia para luego
describirlas en la investigacion, pueden tener alcances exploratorios, descriptivos y
correlacionales” (pag. 50), finalmente el disefio de la investigacion es no
experimental, transversal de alcance descriptivo, documental y de campo por que
se recabara informacion conceptual e informacion en forma datos de la empresa

sobre aspectos relacionados a volumenes de ventas.

3.3. VARIABLES DE LA INVESTIGACION

Para Villasis & Miranda (2016) “las variables en una investigacién son aquellos
gue se miden, los datos que se recaban con el fin de responder a las preguntas de
investigacion.” (pag. 303) En general las variables de investigacion se alinean con

los objetivos de la investigacion.

3.3.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

Variable descriptiva gestion de ventas: La gestion de ventas es una parte
importante del ciclo empresarial de la organizacion. Ya sea que se venda un servicio
0 un producto, los jefes de ventas son responsables de liderar la fuerza de ventas,
establecer los objetivos del equipo, coordinar y controlar todo el proceso de ventas
y en ultima instancia asegurar la aplicacién de la visién del equipo. La funcion de un
equipo de ventas es probablemente la mas crucial, mas que cualquier otro grupo en

una organizacion, ya que tiene un impacto en los ingresos de una organizacion.
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3.3.2. VARIABLE DEPENDIENTE

Variable descriptiva contribuir a reactivar el ciclo operativo productivo: Apoyar
la gestion de ventas para mejorar la intensidad del giro del negocio de la empresa,
de manera de contribuir para que vuelva a tener la misma intensidad el ciclo

operativo que significa reactivarla.

3.3.3. VARIABLE INTERVINIENTE
Variable interviniente; EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. ubicada en la Ciudad
de El Alto del Departamento de La Paz.

3.3.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 3.1. Operacionalizacién de variables

Conceptualizacion | Sub Categorias Indicadores items Encuesta
variable /Cuestionario
¢ Considera que tiene
Plan de habilidades directivas
Venta para la administracion
correcta de la Preguntas
Empresa? cerradas
Planifica sus Documentoss
ventas ¢ Se capacita
constantemente para
desempefiar un cargo
gerencial, en nuevas
tecnologias de venta 'y
A quién se administracion?
vende.
Clientes
Documento ¢Conoce el sectory la
demanda que este
Encargado de tiene?
toma de
decisiones. Personas
concertar Naturales,
Puesto Laboral o_bj_e,tlvos_, t_a§trateg|as,
vision, misién de la
(JefelGe- Los em 5
presa?
rente) compradores. Personas
\C/Besilon de Naturales. ¢Conace al que toma
Egrl]aa;ccién de la decision de
. . compras?
coordinar Competidores.
acdades ce (ectos erine unuger e
comercializacion de
recursos para Puestos de Venta sus productos?
alcanzar el mayor Proveedores
vglumeg de ventas N ;Conoce a las
e manera de tecnologia de personas qua influyen
incrementar los ventas ’ en la compra de sus
. productos?
ingresos de la
empresa (Rge%ulamon < Conoce a sus
tar ermnamen- compradores?
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Catélogos de

¢ Tiene puestos de

productos, venta?
servicios que
prestan. 1¢ Tiene catalogo de

Materia prima.

productos?

2¢ Tiene servicio
adicional ofrece?

3¢ Quiénes son sus
proveedores de
materia prima?

4¢Qué materia prima
utiliza?

5¢Accede a nueva
tecnologia de ventas?
6¢,Conoce la
regulaciéon normativa
de los productos que
produce?, cite la Ley

¢El producto cumple
con normas ISO 9001
del Sistema de
Gestién de Calidad?

“estrella”?

Fuerza de | Manejo de Castellano y ¢ Tiene al personal Documento de
ventas Idiomas. aymara capacitado e idéneo haber cursado —
para las tareas Nivel Basico.
Familiarizado Conocer puntos asignadas?
con el Area. de venta Mapas de
puntos de
Disponibilidad Horarios Flexibles ¢Se destina tareas de | consumidores
de viaje. acuerdo al perfil de
cada empleado? Contrato de
Caracteristica trabajo
de un buen ¢El personal
vendedor administrativo que
trabaja es estable?
Manejo de
nuevas ¢ Se cuenta con
tecnologias de colaboradores
venta externos?
Imagen. Impresién del Producto que ¢, Qué producto Vasos
Reflejo de | Cliente. atrae. consume de la Botella pet
la (carnada) empresa? Envases
Empresa. Ninguno
Impresion del Producto estrella
Jefe de ventas ¢ Tiene un producto Si No

Indique cuél es
su producto

Publicidad Fotografia estrella.....
Logotipo ¢Ha implementado un

sistema publicitario? Si No

¢Por qué medios

Publicita? Internet
Televisién
Radio
Prensa
Ninguno

¢ Tiene pagina web? Preguntas
cerradas

Pagina 57

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.



UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO

Direccion de Investigacién Giencia y Tecnologfa

()
DICyT - UPEA

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

¢ Realiza promocion
por marketing digital?
Marketing | Producto Calidad 1.;Para Usted en qué | 1.Que sea ligero
Operativo Disefio medida son 2.Que sea
Variedad importantes las Innovador
caracteristicas del 3.Que sea
producto al momento higiénico
de la compra? 4.Que sea
flexible
¢ Realizan 5.Que sea
innovaciones en su seguro
producto? 6.Que cumpla
Normas de
calidad (ISO-
9001)
7. Que cumpla
normativa legal
vigente
Descuentos
Precio Accesibilidad 2.¢Considera Usted
Flexibilidad que el precio de los
productos que
adquiere a su 1.Altos respecto
proveedor a otros
habitualmente son: proveedores
2.lguales a otros
proveedores
3.Bajos respecto
a otros
proveedores
3.¢Para Usted cual es
Comunicacién el elemento mas
Mensaje importante en la 1.Descuento por
Venta promocién y venta del | volumen de
producto? compra.
Promocion 2.Garantia
postventa
3.Diversidad de
productos.
4. Que tenga
rebajas por pago
al contado.
4.¢Cual es el medio 5. Que pueda
Canales de publicitario que Usted pagar a plazos
distribucion mas utiliza para 1, 2, hasta 3
Plaza o informarse acerca del meces
distribucion producto?
1.Radio
2.Prensa escrita
3.Recomendacio
nes
5.¢,Qué servicio 4. Ferias
adicional requiere 5.Internet
respecto a los 6. Oferta
envases de plastico personal de la
sin que se incremente | empresa que
sus costos ? vende envases
de plastico
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1.Un producto a

medida.
2. Conun
material
especifico
6.Podria indicar que 3. Que la
empresa es su entrega sea en
proveedor de envases | planta.
de pléastico. 4. Realizar la
compra via
Banca
electrénica
7. Puede distinguir 5. Otro, puede
aspectos indicar............

sobresaliente de su
proveedor de envases
de plasticos

Fuente: Elaboracion propia

3.3.5. RECOLECCION DE LA INFORMACION

Segun Moreno (1999) el proceso de investigacion contempla cuatro niveles, “Los
primeros dos niveles, el epistemoldgico y el tedrico,...El nivel metodoldgico
corresponde a la definicion: del tipo de estudio (exploratorio, descriptivo,
explicativo), del método de investigacion (observacion, induccién, deduccion,
analisis, sintesis), de técnica y procedimientos para la recoleccion de la
informacion (encuesta, entrevista, etc.) y al tratamiento que se va a dar a la

informacion.” (1999, pag. 25)

Tabla 3.2. Niveles en el proceso de investigacion

Nivel Objeto Construye
Nivel 1 | Nivel Describe Planteamiento del problema
Epistemoldgico | la realidad Formulacién de preguntas y objetivos
Nivel 2 | Nivel Formula Estado del arte
Tedrico Explicaciones | Construccion tedrica
Nivel 3 | Nivel Define Disefio
Metodoldgico Procedimiento | metodolégico
Nivel 4 | Nivel Manipula la Produccion - Conocimiento
Técnico Realidad Conclusiones | Recomendaciones

Fuente: (Gallardo & Moreno, 1999, pag. 25)

Donde la “la recoleccion de la informacion debe realizarse utilizando un proceso

planeado paso a paso, para que de forma coherente se puede obtener resultados
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gue contribuyan favorablemente al logro de los objetivos propuestos” (Gallardo &
Moreno, 1999, pag. 25), luego la recoleccidn no es sistematica sigue un proceso
ordenado y coherente que a la vez permita evaluar la confiabilidad y validez del

proceso Y la informacion recolectada.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. POBLACION

La “poblacién o universo es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
determinadas especificaciones” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2006, pag.
239), también para Arias (2012) “ la poblacion es un conjunto infinito o finito de
sujetos con caracteristicas similares o comunes entre si” (pag. 68), es decir es la
totalidad de elementos de estudio delimitado segun la definicion que se formule en

el estudio.

Para el caso la poblacion o universo es el conjunto de clientes, registrados
formalmente en la empresa y los posibles clientes en el mercado hasta la gestion
2020 como referencia de la Empresa de Plasticos S.R.L de los que se desea
obtener informacién cuantitativa y cualitativa sobre los objetivos de la presente

investigacion

Los clientes de la Empresa de Plasticos S.R.L. esta compuesto personas naturales

y personas juridicas como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 3.3. Clientes de la Empresa de Plasticos S.R.L.
Personas Juridicas Personas Naturales
e Monopol e Arturo Avilez

Laboratorios Esfasa S.A.

Gregorio Miranda

Laboratorios Minerva S.R.L.

Omar Poma

Laboratorios Cofar S.R.L.

Irma Aranivar

Industrias el viejo roble S.R.L. Vicente Cereso Ordofiez
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e Prodelac S.R.L. e Simon Gutierrez

e Antalis Bolivia S.R.L ¢ Silvia Choque

e Irupana organic food S.A. e Acebedo Gutierrez

e Aquival S.R.L. e Jose Maria Chavaria
e TecaS.R.L. e Jorge Alanoca

e INAL S.R.L. e Ronald Gumucio

e Gregorio Miranda
e Rhina Yapu

e Rodolfo Cardona

Fuente: Empresa de la Plasticos S.R.L. (2019)

3.4.2. MUESTRA

“‘No existe una cantidad establecida que debe tener la muestra, sin embargo, es
importante que se sepa delimitar correctamente segun los objetivos que se desea
alcanzar en el estudio y la situacién problematica planteada.” (Arias J. , 2020, pag.
61).

Segun Hernandez, Férnandez & Baptista (2014) “La muestra es, en esencia un
subgrupo de la poblacion. Digamos que es un sub conjunto de elementos que
pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos
poblacion” (pag. 175). Por la cantidad de clientes registrados que tiene la EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L. se trat6 de llegar a cien por ciento de la poblacion, entonces
el muestreo es no probabilistico o dirigido.

3.4.3. MUESTREO NO PROBABILISTICO
Segun Arias (2020) “Este tipo de muestreo se utiliza cuando se desea elegir a una

poblacién teniendo en cuenta sus caracteristicas en comin 0 por un juicio
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tendencioso por parte del investigador, ademas, en este caso no se utiliza algun
método de muestreo estadistico, y no todos los miembros de la poblacién tienen la
misma oportunidad de ser seleccionados, se utiliza también cuando la poblacion es
pequefia” (pag. 60). Para el caso la poblacion es pequefia y se tomara como

muestra.

3.5. AMBIENTE DE LA INVESTIGACION

El ambiente de la investigacién se desarrolla en la EMPRESA DE PLASTICOS
S.R.L. situada en la Ciudad de El Alto, zona Los Andes Av. 16 de julio, en el
departamento de ventas.

3.6. TECNICAS E INSTRUMENTOS.

La recoleccion de datos se realizO mediante la técnica de la encuesta cuyo
instrumento es el cuestionario que representaron las variables de estudio
contenidos en el objetivo general y objetivos especificos, que en el desarrollo de la
investigacion corresponden al diagnoéstico, al modelo de gestion de ventas de la

empresa.

3.6.1. TECNICAS

“Las técnicas son las respuestas al ; Como hacer?, permite el desarrollo cientifico y
metodoldgico de la investigacion, en este caso las técnicas no son el fin, son el
medio” (Arias J. , 2020, pag. 54). Para el caso de investigacién y cumplir, medir los
objetivos se utiliz6 la encuesta, constituida por un conjunto de preguntas que

conforman el cuestionario

3.6.2. INSTRUMENTOS

Para Arias (2020) “Para la recoleccion de datos luego de plantear las preguntas, los
objetivos, la metodologia es importante establecer que técnica e instrumento se va
utilizar, cada técnica tiene su instrumento y cada instrumento tiene su forma de
aplicacion, de acuerdo con las caracteristicas de la poblacién, viabilidad y el objetivo
de la investigacion se debe precisar la técnica y el instrumento a utilizar” (pag. 54).

El instrumento que se aplicé a la poblacién, al Gerente de la Empresa, al Encargado
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de Ventas elementos del estudio fue el cuestionario que consistieron en preguntas

cerradas.

“El cuestionario es un instrumento que se puede aplicar tanto en estudios
experimentales como para los no experimentales y en todos los alcances de la
investigacion” (Arias J. , 2020, pag. 54). En el caso se aplicaron cuestionarios fisicos
tanto a los clientes como al personal de la empresa, en la etapa diagndstico,

descripcion del modelo de gestion de ventas. (Ver Anexo A)

Segun Arias (2020). “Estos cuestionarios se han utilizado desde mucho antes que
aparecieran las herramientas digitales y es el principal instrumento para los estudios
cuantitativos, la unica diferencia entre los cuestionarios virtuales y fisicos, es que
estos se realizan de forma presencial con los encuestados” (pag. 54). La aplicacion
del cuestionario se realizé de forma presencial tanto con los clientes y personal de
la empresa, en la etapa de diagndstico, descripcion del modelo de gestion de

ventas. (Ver Anexo A)

3.7. PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION

La investigacion en el enfoque cuantitativo representa un conjunto de procesos
secuenciales y probatorios, al respecto Hernandez, Fernandez & Baptista afirman
“Cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar” o eludir pasos. El orden
es riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna fase. Parte de una idea
que va acotandose y una vez delimitada, se derivan objetivos y preguntas de

investigacion, se revisa literatura y se construye un marco o una perspectiva tedrica”

(pag. 4)
El procedimiento de investigacion del proyecto en su desarrollo tuvo:

Fase 1. Idea

Fase 2. Planteamiento del problema.

Fase 3. Revision de la literatura y desarrollo del marco conceptual.
Fase 4. Alcance de la investigacion.

Fase 5. Enunciado de la idea a defender.
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Fase 6. Desarrollo del disefio de la investigacion.

Fase 7. Identificacion de la Poblacion y seleccion de la muestra.

Fase 8. Realizar diagndéstico de la gestién de ventas de EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L.

Fase 9. Describir el modelo de gestién de ventas de EMPRESA DE PLASTICOS
S.R.L.

Fase 10. Recoleccion de Datos.
Fase 11. Analisis de Datos (Resultados de la investigacion)

Fase 12. Propuesta de gestion de ventas
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CAPITULO IV: DIAGNOSTICO DE LA GESTION DE
VENTAS

4.1. DESCRIPCION BASICA DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L.

El diagnostico es un estudio previo al proyecto y consisten en recopilar y tratar
informacion relevante de la empresa con el fin de comprender su gestion de ventas,
asi como poder identificar las debilidades y fortalezas presentes en la organizacion
de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. que servira de base para la propuesta de
la gestion de ventas.

La empresa PLASTICOS INDUSTRIALES S.R.L produce envases de plasticos de
materiales como el polietileno, PET y PVC, la maquinaria que posee la empresa:

e 2 inyectoras (una pequefia y una grande)

e 3 sopladoras (pequefia, mediana y grande)
e 1 cortadora

e 1 sopladora de PET

“La empresa trabaja en un inmueble alquilado, con méas de 10 ambientes entre las
cuales la mayoria esta utilizada por produccion y almacenaje, la parte administrativa
donde se atiende al cliente y las oficinas de la alta direccion cuenta con 4 ambientes.

Utiliza dos plantas de del inmueble.” (Nogales, 2021)

“Los productos son material directo para otras empresas, estan destinadas para
empresas de alimentos, farmacéuticos, pinturas, quimicos, bebidas y empresas que
requieran envases de plastico. Los pedidos tienen plazos de espera en coordinacion
del departamento de ventas para tener a tiempo el pedido del cliente en los tiempos
establecidos.” (Nogales, 2021)
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4.1.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL COMPARATIVA 2019-2021

Figura 4.1 Organigrama gestion 2019

Gerente
General

Jefe Prod Contab. Jefe de
Ventas

Tec. Obreros Control Encargado
Mantto. Calidad

Ventas

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2019)

En comparacion con la estructura organizacional de la gestion 2021 se aprecia el
efecto de la inactividad por la situacion del COVID, en la empresa

Figura 4.1 Organigrama gestion 2021

Gerente
General

Obreros Contab. Encargado
Ventas

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L (2021)

4.1.3. COMPARACION DE LOS PUESTO LABORALES 2019 - 2021

El personal se redujo apreciablemente de la gestion 2019 a la gestion 2021, el cual
se representa en el siguiente cuadro.
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Tabla 4.1. Personal Empresa de Plasticos S.R.L.

Cargo Cantidad Actualmente | % Reduccion
Operarios 19 5 73,68
Jefes 2 1 50,0
Gerente 1 1 -
Encargados 4 - 100
Total 26 7 73,1

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)

Es decir la empresa bajo en su volumen de produccién en proporcién a la reduccion
de la mano de obra (73,68%) , respecto del afio 2019, porque esta directamente
relacionado con la mano de obra empleada, lo que se refleja en los volumenes de
venta a los clientes también disminuyeron, como a continuacion se detalla.

4.1.4. CLIENTES

Los clientes de Plasticos Industriales S.R.L. son personas Juridicas y Naturales, los

cuales segun detalle bajaron en el volumen en compras de la empresa.

Tabla 4.2. Clientes de Empresa de Plasticos S.R.L.

Personas Juridicas 2019 2021 | Reduccion | Personas Naturales 2019 2021 Reduccion
V.C. V.C. % V.C.% | V.C.% %
% %
Monopol 100 20 80 Arturo Avilez 100 0 100
Laboratorios Esfasa S.A. 100 38 62 Gregorio Miranda 100 20 80
Laboratorios Minerva S.R.L. 100 40 60 Omar Poma 100 90 10
Laboratorios Cofar S.R.L. 100 0 100 Irma Aranivar 100 0 100
Industrias el viejo roble S.R.L. 100 80 20 Vicente Cereso 100 0 100
Prodelac S.R.L. 100 0 100 Simon Gutierrez 100 40 60
Antalis Bolivia S.R.L 100 50 50 Silvia Choque 100 0 100
Irupana organic food S.A. 100 30 70 Acebedo Gutierrez 100 50 50
Aquival S.R.L. 100 0 100 Jose Maria Chavaria 100 0 100
Teca S.R.L. 100 35 65 Jorge Alanoca 100 0 100
INAL S.R.L. 100 70 30 Ronald Gumucio 100 0 100
Gregorio Miranda 100 0 100
Rhina Yapu 100 55 45
Rodolfo Cardona 100 0 100

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)

Los clientes naturales en cuanto al volumen de compras que representan el 30%

mientras que el volumen de compras de las empresas representan 70%

aproximada del total.
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Proveedor Material 2019 2021 | Reduccién

Materia Prima S.R.L. V.C.% | V.C.% %

Braskem Polietileno de baja densidad 100 30 70
Polietileno de alta densidad

Geobol Polietileno da baja densidad 100 50 50
Polietileno de alta densidad

Preforsa PET 100 0 100

Empacar PET 100 60 40

Andina Plast PVC 100 0 100

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)

4.1.6. PRODUCTOS
4.1.6.1. ENVASES

Los envases son productos que se fabrican a base de soplado, los cuales

generalmente los adquieren la industria de alimentos.

Tabla 4.4. Productos de la linea soplado

N° | Productos de Soplado 2019 2021 Reduccion
V.P. % V.P. % V.P.%
1 Bidones: 51t, 4,5 It 100 40 60
2 Envases: 1000 cc, 900 cc, 500 100 55 45
cc, 300 cc, 220 cc, 250 cc, 150
cc, 120 cc, 155 cc,100 cc, 80 cc,
50 cc, 40 cc
3 Garrafas; 1000 cc, 500 cc, 450 100 70 30
cC
4 Bandejas 1000 cc 100 0 100
5 Sobaqueras: 250 cc 100 0 100
6 Acanalados: 250 cc, 125 cc 100 0 100
7 Pelotitas panda 100 70 30
8 Saleros 50 cc 100 20 80
9 Sifones 100 30 70

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)

4.1.6.2 TAPAS

Las tapas que elaboran en la empresa son las siguientes en funcion del tipo de

envase Yy del color preferencial del cliente.
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Tabla 4.5 Productos de la linea soplado

N° | Producto inyectado 2019 2021 | Reduccion
VP.% | V.P.% V.P.%
1 Tapas de bidon 100 20 80
2 Tapas licoreras 100 15 85
3 Tapas cuello 55 mm, 28 mm 100 5 95
4 Tapas pelotitas 100 70 30
5 Canilleras pequefas, medianas, grandes 100 0 100
6 Tapones monopol 100 20 80
7 Tapas monopol 100 20 80
8 Vasos dosificadores de 15 ml 100 10 90
9 Tapas de alcohol 100 15 85

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.

4.1.7. MATERIAS PRIMAS
La empresa para fabricar los diferentes articulos para el mercado especifico utiliza

los siguientes materiales directos:

Tabla 4.6. Materia Prima

Materia Prima Sigla Caracteristicas
Polietileno de Alta | PAD Polimero Incoloro, inodoro, no toxico, resistencia
Densidad guimica, reciclable

Alta resistencia, ligero, flexible, alta resistencia
guimica, resiste al agua a 100°C

Polietileno de PBD Polimero olefenico, alta resistencia, resistencia

Baja Densidad térmica, resistencia quimica, soporta inyeccion y
extraccion, flexible, transparente, permite impresion o
se pinte su superficie

Polipropileno de PVC Polimero, versatil, se reblandece al calor, moldeable,

vinilo recupera consistencia inicial, mantiene su forma.
Productos pueden ser rigido y flexibles

Polipropileno PP Polimero, plastico duro, resistente, opaco, alta

resistencia al calor, se ablanda a 150°C, resistente a
impactos, puede doblarse facilimente, resiste a la

corrosion
Polietileno PET Polimero plastico, cristalino, termoplastico, soporta la
Tereftalato inyeccidn, soplado, termoformado, duro, resistente al

desgaste, dimensionalmente estable, resistente a
guimicos, posee propiedades dieléctricas

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)
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4.1.8. PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo basicamente consta de los siguientes procesos:

Tabla 4.7. Proceso Productivo

Proceso Elementos del | Descripcion
proceso
Linea de Materia prima | Se fabrican piezas de plastico huecas que utiliza la
soplado Soplado expansion del material (inyeccién) por medio de presion
Rebarbado que ejerce el aire en las paredes del patron, para luego
Embolsado enfriarse y expulsar el producto.
Linea de Materia prima | Se fabrican tapas por inyeccion en moldes, en formay
inyeccion Inyeccion cantidades a pedido, que consiste en fundir el material
Rebarbado dentro el molde a temperatura ambiente y cerrado a
Cortado presion, el cual es vaciado por un orificio (compuerta).
Ensamblado Inyectado el material se enfria dentro del molde para
solidificarse y obtener la pieza.
Sopladora Materia prima | Procesan botellas de en todas las formas mediante una
PET Soplado maquina automética
Rebarbado
Embolsado
Cortadora Tapas Las tapas en proceso se da el trabajo final de ranuras
Ranurado con una velocidad promedio de 10 tapas por segundo
mediante una cuchilla.
Compresora Agua Realiza el bombeo de agua y aires a las maquinas
Aire inyectoras segun requerimiento mediante conductos
instalado en planta.
Matrices Molde Se utilizan las matrices para dar forma al polimero
especifico ya sea por inyeccion o soplado
Molinos Material a Se utiliza esta maquina para realizar el reciclado, de
reciclar productos que por alguna razén no estan en
condiciones y sobrantes

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L. (2021)

4.2. DIAGNOSTICO DE LA GESTION DE VENTAS DE LA EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L.

Para el diagndstico de la gestion de ventas de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

se realizo de lo general a lo particular, aplicando una la metodologia FODA para

obtener informacion cuyo objeto fue identificar que era aquello muy positivo y muy

negativo para la empresa, de manera de lograr un entendimiento de la empresa,

para luego en especifico el analisis de la operacionalizacién de variables.
4.2.1. COMPRENSION DE LA ORGANIZACION Y SU CONTEXTO.

Es fundamental para la propuesta de la gestion de ventas de la empresa Plasticos
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Industriales S.R.L. la descripcion de su contexto, que permita el entendimiento del
entorno en la que se desenvuelve la empresa y de las actividades que ejecuta, para
este efecto se utilizdé la metodologia FODA, y se tomaron los elementos de sus

contexto interno y externo.

Para Corvo (2021) “el contexto de la organizacion esta constituida por su parte
interna (valores, cultura, conocimientos, desempefio de la organizacion) y externo
(Legal, tecnoldgico, competitivo, mercado, cultural, social y econémico)” (Teofilo Sy
Corvo, 2021).

4.2.2. ANALISIS FODA

En el proceso del desarrollo del FODA considera las fortalezas, oportunidades
positivas y las debilidades, amenazas negativas, las cuales describen el porqué la
empresa no puede cumplir sus objetivos y para el caso se una fotografia de la
empresa en un instante, luego el analisis se enfoco en el presente y futuro, por lo
que los enunciados se redactaron con el presente/futuro. Las preguntas
desarrolladas para las oportunidades y amenazas se plantearon al Gerente General
gue corresponde al analisis externo, mientras que las preguntas desarrolladas para
las fortalezas y debilidades se plantearon al personal de la empresa que

corresponden al andlisis interno.
Para las amenazas se tiene la siguiente guia de preguntas:
e ¢ CoOmo esta cambiando el panorama del mercado?
e (Qué esta haciendo la competencia?
e ¢Alguna debilidad puede ser una amenaza para la empresa?
e ¢ Estan cambiando los estandares de calidad de nuestro producto?
e (Qué obstaculos estamos enfrentando?

e COmo nos estan afectando las medidas del gobierno?
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Para Ingenio Empresa “Las amenazas son los factores que suponen riesgos para
la empresa. Son externas, por lo que dificiimente podemos controlarlas, pero
podemos elaborar planes de contingencia para enfrentarlas” (COmo hacer analisis
FODA (matriz DAFO) paso a paso+ejemplo practico, 2021). Para nuestro caso por
ejemplo el cambio de la cotizacion de délar americano que influiria en la materia
prima, las politicas ambientales para productos plasticos, el incremento de precios

de nuestros proveedores o el desarrollo tecnoldgico de la competencia.

Para las oportunidades se recurrio a la guia de las siguientes preguntas que
plantea (Ingenio Empresa, 2021):

e ¢ Cuales son las tendencias del mercado a favor?

e ;Qué cambios tecnoldgicos pueden presentar una oportunidad?
e ¢ Qué deberiamos hacer que no hemos hecho y ellos si?

e ¢Qué eventos nos permitiran expandir la marca?

e ;COmMo se estan comportando las personas frente a este tema?

¢ Existe alguna fortaleza que podamos explotar?

Segun Ingenio Empresa “Al igual que las amenazas, no tenemos control directo
sobre las oportunidades, pero si podemos desarrollar planes para aprovecharlas.
Estamos hablando de posibles ventajas para que la empresa lo haga mejor, lo que
puede significar la diferencia entre esta y la competencia” (Como hacer analisis
FODA (matriz DAFO) paso a paso+ejemplo practico, 2021). Para el caso influye la
percepcion de los consumidores, la apertura de un tratado comercial, concursos
publicos empresariales, participacion en expo ferias, son oportunidades. Incluso si
se consigue eliminar alguna debilidad se una oportunidad hasta transformarla en

una fortaleza.
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Para las fortalezas se desarrollaron las siguientes preguntas segun (Ingenio
Empresa, 2021):

e ¢En qué somos mejores?

e ¢ Cuales son las ventajas de la empresa?

e ¢ Cuales son los factores que nos hacen merecedores de esta oportunidad?
e (Cual es nuestra propuesta de valor?

e ¢ Cbmo esta nuestro musculo financiero?

¢, Qué puntos fuertes ve el mercado en nosotros?

“Las fortalezas son aspectos positivos internos del negocio y que por lo tanto estan
bajo control. Por lo general cuando pensamos en fortalezas se nos viene a la cabeza
aquello en lo somos buenos, pero podemos ir mas alla preguntandole a los clientes
y al mercado, ¢Qué piensa de nosotros? Si hemos hecho las cosas bien, algunas
respuestas seran fortalezas” (Ingenio Empresa, 2021). Al respecto también afirman:
‘las fortalezas también pueden aflorar a nivel de procesos. Quiza tenemos un
estupendo equipo de ventas o un éptimo servicio postventa, certificaciones
recibidas, patentes, el conocimiento de la organizacién y sedes en diferentes
lugares”. (Ingenio Empresa, 2021).

Para el desarrollo de las debilidades se consideré el siguiente cuestionario:
e ¢En qué podemos mejorar?
e ¢Qué deberiamos dejar de hacer?
e ¢Queé aspectos negativos ha mencionado el mercado y los clientes?
e ¢ Por gué estamos perdiendo las ventas?

e ¢ En qué nos falta mas experiencia?
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e (Qué tiene la competencia que tengamos nosotros y nos esté afectando?

(Ingenio Empresa, 2021)

Significan desventajas frente a la competencia y hacia el logro de los objetivos
como por ejemplo : la falta de experiencia, mala ubicacién, desperdicios del

proceso y mala calidad.
Matriz FODA

Tabla 4.8. Matriz Andlisis Externo

ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Incremento de nuevos productos plasticos en el 1. Posible descenso de precios de venta en el
mercado, innovacion. mercado, aunque existe crecimiento
Disponibilidad e Incremento de nuevas demografico en La Paz.
tecnologias para la venta y promocion de la 2. Incremento de productos ecolégicos.
empresa 3. Normativa legal exigentes sobre productos de
Existencia de puntos de venta en el mercado de plastico.
la ciudad de La Paz y El Alto. 4. Exigencia del mercado Normas Calidad de
Incremento en expo ferias para promocionar a la Gestion ISO 9001
empresa 5. Normas Tributarias desfavorables por politicas
Disponibilidad de maquinaria nueva en el impositivas.
mercado. 6. Empresas nuevas que se dedican a la actividad
Descenso de la materia prima por el incremento econémica.
de mayores proveedores. 7. Lacompetencia produce nuevos, mejores
Disponibilidad para obtener certificacion en SGC productos en cuanto a precio y calidad.
en normas ISO 9001 y normativa legal. 8. Los competidores tienen tecnologia actualizada
Existencia en el mercado de personal que les permite elaborar nuevos productos y a
capacitado en gestion de ventas. bajos precios.
Disponibilidad de micro créditos para pequefias 9. Creciente incremento de productos sustitutos en
empresas. el mercado.
10. Incremento del poder de negociacion de los
proveedores y clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4.9. Matriz Andlisis Interno

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Productos en relacion especifica de
especificaciones de los clientes.

abastecer a mayor demanda.

equipo necesario.
realizan otras actividades.

y clientes.

2. Cuentan con un nimero de maquinaria para

3. Cuentan con recursos financieros para el
desarrollo del negocio, para la adquisicion del

4. Mamo de obra calificado, con experiencia y
5. Buena relacién con los proveedores, empleados

6. Experiencia y conocimiento del rubro de los

arpONE

o

plasticos por parte del Gerente General y socios.
Infraestructura en un lugar de facil acceso para
los clientes.

Personal de produccién cuentan con elementos
de proteccién adecuados, para su seguridad

10.

Existencia de produccion de un turno laboral
Existencia de Maquinaria sin labor productiva.
Magquinaria cumplié su ciclo de vida util.
Inexistencia de un plan de mantenimiento.

No existe personal exclusivo para el area de
mantenimiento.

Se redujo personal del area de produccién en
los dltimos afios.

Tiempo de entrega real superior al tiempo de
entrega estimado.

Gran cantidad de productos en proceso, y
terminados.

Existen productos que no cumplen
especificaciones y sufren devoluciones solo
cuando el cliente reclama.

No se capacita al personal de ventas en nuevas
tecnologias de ventas.

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 74



UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO

()
DICyT - UPEA

Direccién de Investigacion Cieniay Tecnologia

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

11. Ausencia de equipo de ventay servicio
postventa.

12. No cuentan con un programa para la fidelizacién
de los clientes por afio.

13. No cuentan con personal especifico para el
desarrollo del control en la produccion.

14. No existe, desarrollo, innovacion de nuevos
productos.

15. Ausencia de la gestion de ventas de los
productos que producen (logistica y comercial).

16. Ausencia de nuevas tecnologias en ventas.

17. No cuentan con certificacion de calidad en sus

productos bajo norma especifica y patentes.

Fuente: Elaboracion propia

Las iniciativas o estrategias se desarrollan de acuerdo a: “Se trazan comparando
fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades ¢De qué forma podemos usar
nuestras fortalezas para aprovechar nuestras oportunidades? ENFOQUE DE
EXITO.

¢, Como se puede usar nuestras fortalezas para mitigar las amenazas? ENFOQUE
DE REACCION.

¢, Como podemos aprovechar las oportunidades para corregir nuestras debilidades?
ENFOQUE DE ADAPTACION.

¢, Como podemos mantenernos en pie aun con las amenazas vistas? ENFOQUE DE
SUPERVIVENCIA” (Ingenio Empresa, 2021). En resumen, toma cada aspecto de
un elemento de la matriz FODA y compara con otro elemento, bajo el enfoque
planteado.

Tabla 4.10. Matriz Andlisis Iniciativa / Estrategia

INICIATIVA / ESTRATEGIAS
OFENSIVAS (FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES) DEFENSIVAS (FORTALEZAS Y AMENAZAS)

1. Buscar posibles alternativas en maquinaria para 1. Distinguir a la empresa de la competencia con
mejorar le proceso productivo mediante la productos de alta calidad y un buen servicio de
innovacion tecnoldgica. venta y postventa en base a la gestion de

2. Usar tecnologias de la informacién y ventas.
comunicacion para ofrecer portal de consultas y 2. Diferenciar el producto de la empresa
transacciones para los usuarios en sitio web y entregando con mayor valor el producto y
app y buscar aliados para usar los puntos servicios adicionales tal como productos a
(Camara de Industrias farmacéuticas, Colegio medida.
de Bioquimica y Farmacia, asociaciones de 3. Realizar un estudio sobre el costo de
comercio minorista,etc). importacion de materia prima de forma directa.

3. Apertura de sucursales de ventas segun la 4. Buscar en el mercado otros distribuidores de
ubicacion de los clientes de la empresa, nichos materia prima que incrementen el poder de
de mercado y un adecuado andlisis de los negociacion de la empresa.
puntos de distribucién de la competencia en 5.  Verificar, comprobar sobre el costo de estudio
base a la experiencia de la empresa y para obtener SGC mediante convenios con
especialistas en gestion de ventas institutos de investigacion de las Universidades

4.  Verificar, comprobar que existe mano de obra e IBNORCA para lograr ISO 9001.
calificada para operar maquinaria actual en caso 6.  Utilizar materia prima adecuada para la
de compra y personal profesional en gestion de produccion de embases de plasticos ecoldgicos.
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ventas en caso de ampliar el departamento de
ventas.

Promover la utilizacién de la capacidad instalada
de la empresa para reactivar la produccién por
lo menos en tres turnos.

Realizar un estudio de mercado para conocer
como la empresa puede mejorar el producto y
servicio identificando nichos de mercado.

ADAPTATIVA (OPORTUNIDADES Y DEBILIDADES)

SUPERVIVENCIA (AMENAZAS Y DEBILIDADES)

1.

Gestionar el incrementar la producciéon mediante
la produccién consolidada y de nuevos
productos plasticos.

Gestionar el contrato de personal para la gestion
de venta y produccion

Gestionar el mantenimiento antes de adquirir
nueva maquinaria.

Mejorar la gestion de ventas, a travez del uso de
nuevas tecnologias y la capacitacion de
recursos humanos.

Mejorar el servicio de venta y posventa
mediante un programa de atencion al cliente y la
fidelizacion.

Promocionar los productos de la empresa a
través de las nuevas tecnologias de informacién
y comunicacién.

Determinar las cuotas de ventas que deben
tener cada punto de distribucion para ser
rentable.

1.

Mejorar la gestién de ventas mediante la
publicidad y promocién para diferenciar la
empresa de la competencia a través de medios
sociales, paginas web, marketing digital para
llegar al cliente de manera de entregar mayor
valor, para incrementar la produccién e ingresos.
Realizar un plan de mantenimiento con el
personal de mayor experiencia de la empresa
Realizar un programa por objetivos de
volimenes de venta mensual, bimestral y
trimestral para mejorar la gestion de ventas.
Realizar la capacitacion del personal de ventas
en nuevas tecnologias de ventas.

Realizar un programa para la fidelizacion de los
clientes frente al incremento de nuevas
empresas y productos ecoldgicos.

Responder el posible descenso de los precios
de venta reduciendo costos e incrementando la
calidad desarrollando la gestién de ventas
(logistica y comercial)

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO V: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

5.1. ANALISIS Y CATEGORIZACION DE LA INFORMACION
De acuerdo a la operacionalizacion de variables para el analisis de la gestion de
ventas de Plasticos Industriales S.R.L. se refirieron a las siguientes variables

descriptivas:

e Concertar con los Clientes

e Talento humano en ventas

e Imagen, reflejo de la empresa

e Maketing operativo

e \Ventas
En base a la metodologia FODA realizado a la Empresa de Plasticos S.R.L se
analizé la problemética identificada en relacion a las variables de la investigacion;
Gestidon de ventas y Contribuir a la reactivacion del ciclo operativo productivo de la
empresa. Permitiendo tener una pauta para establecer la alternativa como
propuesta que contribuya al mejoramiento de las actividades internas de la empresa
involucradas para lograr la reactivacion e incremento en sus ingresos de acuerdo a

los objetivos planteados.

El resultado obtenido mediante el estudio de datos e informacién tanto cualitativo
como cuantitativo con las aplicaciones de instrumentos de analisis, han permitido
identificar la descripcion de las variables de estudio permitiendo cumplir con el

objeto del estudio.

La empresa necesita tener en cuenta la necesidad de los clientes al momento de
realizar sus compras, para cumplir con sus necesidades, y reactivarse para alcanzar

sus objetivos en base a las ventas

5.1.1. ANALISIS Y CATEGORIZACION DE LOS FACTORES GESTION DE
VENTAS
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INSTITUTO DE INVESTIGACION DE CIENCIAS CONTABLES Y FINANCIERAS
CUESTIONARIO DE GESTION DE VENTAS

Concertar con el Cliente Entrevistado

N | Cuestionario SI | NO Observacion Procedimiento a seguir

Concretar con los clientes

1 ¢ Considera que tiene habilidades X
directivas para la administracion
correcta de la Empresa?

2 ¢ Se capacita constantemente para X No se realizan | Se debe capacitar al personal de
desempefiar un cargo gerencial, en capacitaciones | manera continua, para que se
nuevas tecnologias de venta y desempefien mejor en sus labores
administracion? diarias.

3 ¢,Conoce el sector y la demanda que X
este tiene?

4 ¢ Tiene definido los objetivos, X No tiene Es necesario contar con un
estrategias, vision, mision de la Mision y enfoque estratégico, mision y
empresa? Vision la vision que permite perfilar los

empresa objetivos de la empresa, la
manera que se aproxima a sus
clientes y sus estrategias de
crecimiento y desarrollo a futuro.
La misién y vision es la esencia de
la empresa. Es su base tedrica, lo
que justifica su existencia y para
gué ha sido creada.

5 ¢Cuenta con una planificacién X Es necesario contar con una para
estratégica? enfrentar los retos del entorno,

definiendo los objetivos que
justifiquen la asignacion de
esfuerzos

6 ¢ Planifica el crecimiento que deberia X Es fundamental en las empresas
tener la empresa? trazar metas a cumplir,

contestando las interrogantes:

¢ Como hacer?, ¢Quién va hacer?,
¢ Cuénto se va obtener?, ¢En que
tiempo lo voy hacer?

7 ¢ Tienen un sistema que recolecte, X Es necesario un sistema que
procese y analice la informacion? permita a la empresa contar con

un sistema que recolecte, procese
y analice la informacion, para la
toma de desiciones.

8 ¢,Conoce a las personas que toman la Es necesario desarrollar una
decision de compras? interrelacion personal con los que

deciden la compra de envases de
la empresa, por producto y rubro

9 ¢,Conoce a las personas que influyen Mejorar la relaciones con las
en la compra de sus productos? personas que influyen en la

compra de sus productos (a todo
el personal que realiza la gestion
de compras)
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10 | ¢Conoce a sus compradores? Mejorar las relaciones, para
incrementar las relaciones con los
clientes, hasta fidelizarlos

11 | ¢Tiene catalogo de sus productos en Elaborar un catélogo virtual y
formato virtual? fisico actuales

12 | ¢Qué servicios adicionales ofrece? Ofreces servicios adicionales,
como la cancelacion hasta el 3
mes, Algunas veces si las
empresas traen su matriz se
realiza un servicio para fabricar un
envase especifico

¢,Conoce a sus proveedores?

13 | ¢Cumple con la normativa Legal sobre Es necesario tomar conocimiento

la elaboracién de plasticos al respecto para evitar
contingencias legales y el manejo
adecuado de la materia prima no
degradable.

14 | ¢Su producto esta certificado con Es necesario realizar certificar los
normas 1SO 9001 del Sistema de productos de la empresa bajo
Gestion de Calidad? normas ISO 9001. SGC, el cual se

puede obtener mediante una
alianza estratégica con la UPEA,
por que tiene convenio.

Talento humano

15 | ¢Tiene al personal capacitado e No se cuenta Se debe contar con el personal
idéneo para las tareas asignadas? con personal adecuado para cada seccion. Es

administrativo, | importante que un profesional
solo dos capacitado se encargue de
personas se cumplir funciones especificas.
encargan de

todo

16 | ¢Se destina tareas de acuerdo al perfil El mismo Se debe segregar las funciones de

de cada empleado? empleado, cada empleado, para que se
despachay mejore el control y desempefio en
factura la las actividades.
mercaderia

17 | ¢El personal administrativo que
trabaja es estable?

18 | ¢Se cuenta con colaboradores No cuentan Se requiere personal que pueda
externos? con personal distribuir el producto en las

para realizar la | empresas que consumen el
distribucion de | producto, de manera de mejorar el
productos servicio postventa.

19 | ¢Se capacita al personal en TIC, No capacitan Se debe capacitar en las nuevas
Transferencia electrénica y en otras al personal tecnologias de ventas a los
tecnologias comunicacién para involucrado en | empleados para mejorar las
mejorar las ventas? nuevas ventas, la comunicacion y servicio

tecnologias de | alos clientes.
comunicacion

Imagen, Reflejo de la empresa

20 | ¢Tiene un producto estrella, carnada?

21 | ¢Tiene clientes que le son fiel?

Marketing operativo

22 | ¢Realizan innovaciones en su No cambian el | Se deben realizar cambios en la
producto? modelo, forma de los envase de modo que

variedad de estén a las exigencias del
sus productos | mercado y moda

23 | ¢Exhibe su mercaderia de manera
adecuada y llamativa?

24 | ¢Participa en expo ferias para No participa Deben considerar en participar en
promocionar su producto? en expo ferias | las expo ferias del pais por que

son una vitrina para promocionar
su producto
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25 | ¢Tiene catalogo actualizado de sus X No actualizo Es importante actualizar el
productos, ya sea impreso o por su catalogo de | catalogo de producto que oferta la
alguna plataforma virtual? productos empresa ya sea de forma impresa

0 virtual.

26 | ¢Actualizo su imagen, en la marca de X No actualizo la | Es importante dar imagen actual
su empresa sin perder la esencia pero imagen de su de acuerdo al contexto que exige
que sea actual? marca modernidad e innovacién a través

de la marca de la empresa.

27 | ¢Realiza la promocion de sus X No utiliza el Es importante en las circunstancia
productos por marketing digital? Marketing utilizar el potencial de la

Digital promocion mediante el marketing
digital

28 | ¢Implemento un sistema publicitario X No utiliza Es importante desarrollar la
virtual? medios promocion los productos de la

publicitarios empresa mediante un medio
publicitario econémico
permanentemente en este caso
gue sea virtual?

29 | ¢Disminuyo su volumen de ventas? X
TOTAL 9 20
CALIFICACION TOTAL CT 9
PONDERACION TOTAL PT 29
NIVEL DE CONFIANZA: NC = CT/PT *100 31%

NIVEL DE RIESGO DE CONTROL : RC=100% -NC 69 %
Fuente: Elaboracion propia
TABLA 5.2. Nivel de Confianza
NIVEL DE CONFIANZA
BAJO MODERADO ALTO
15% - 50% 51% - 75% 76% - 95%
85% - 50% 49% - 25 % 24% -5%
ALTO MODERADO BAJO
NIVEL DE RIESGO INHERENTE (100-NC)
ANALISIS
NIVEL DE CONFIANZA ENFOQUE
Alto Cumplimiento
Moderado Cumplimiento y sustantivas
Bajo Sustantivo

Fuente: (Rodriguez, Pifieiro, & de Llano, 2013)

De los resultados obtenidos se puede observar que el nivel de confianza

determinado en la empresa es de 31% y por diferencia, el riesgo inherente global

es del 69% y se califica como ALTO. Resultado preliminar que indica que el enfoque

inicial debe ser de cumplimiento.

Segun Rodriguez, Pineiro & de LLano (2013) “Puede afectar a todos los procesos /

productos desarrollados o gestionados en el area. Pérdida econdmica muy grave”
(pag. 18).
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5.1.2. APLICACION DE INDICADORES DE GESTION COMO HERRAMIENTA DE
MEDICION.

Generalmente las empresas aplican indicadores cuyo objeto es tener una vision
clara de manera de cuantificar los resultados obtenidos en el curso del ciclo de
operaciones. Para este analisis se aplicaron los siguientes Indicadores Financiero y

gestion.

Tabla 5.3. Analisis de los principales Indicadores Financiero y de Gestién

INDICADORES GESTION A SEPTIEMBRE 2021 |

Indicador Descripcion Valor %
Rentabilidad Resultado del Ejercicio / Patrimonio 45 %
Rotacién de Inventarios | Costo de mercancias vendidas / Promedio de Inventarios | = ---------
Eficiencia ((Resultado alcanzado/costo real)*Tiempo | ===

invertido)/((Resultado previsto/costo previsto)*Tiempo

previsto)
Eficacia (Resultado alcanzado*100)/(Resultado previsto) | —emmeeees
Efectividad ((Puntaje de eficiencia + Puntaje de eficacia)/2)/(M&ximo |  ---------

puntaje)

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.

5.1.2.1. ANALISIS.
Rentabilidad

La EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. presenta 4,5% de rentabilidad en el afio
2021 a septiembre, del valor interpretamos que la capacidad de generar beneficios
de la empresa es muy bajo, debido a que no se toman en cuenta aspectos de la
Gestidon de Ventas. Otras empresas del mismo rubro como Plastiforte S.R.L sus
resultados a junio 2021 el ROA y ROE alcanzaron 7,29% y 19,82%

respectivamente.
Rotacién de inventarios

El inventario de la empresa se ha renovado tres a cuatro veces por afio, dando a
conocer que los productos que produce y distribuye disminuyeron por la adquisicion
de sus clientes, que implica que se deben implementar politicas que ayuden a

mejorar la rotacion de inventarios, para maximizar los recursos disponibles.
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Respecto de la eficiencia, eficacia y efectividad no se tienen a disposicion los
datos porque actualmente la empresa trabaja a pedido, es decir compra materia
prima cuando un cliente pide un producto especifico y solo se almacena boltellas
PET para la venta del comercio minorista. Es decir al solo tener un turno de
produccion el 67% del tiempo de produccion la maquinaria no produce dando a
conocer que es ineficiente, es decir no potencializa la caracteristicas del producto,
por lo que la empresa debe adoptar medidas de planificacion de las ventas en
determinado tiempo, para comparar este ratio, de manera que permita generar

medidas que ayuden a incrementar la eficacia en las acciones de la misma.

5.1.3 ANALISIS DE VENTAS.

Tabla 5.4.. Evolucion de Ventas

ANO 1 ANO 2 VARIACION
2019 2020 -20,5 %
2020 2021 -10,5%

Fuente Empresa de Plasticos S.R.L.

Se aprecia que las ventas del afio 2019 al 2020 presentan una disminucion del
20,5% debido a la pandemia COVID-19 que restringi6 las actividades econémicas

y financiera el cual tuvo un impacto negativo en el sector de envases de plastico.

El afio 2021 presentan un decremento del 10,5% como consecuencia de la post
pandemia que tienen implicaciones de cantidades apreciables de inventario y poca
rotacion.

La identificacidén de los elementos de la gestion de ventas, influye y se refleja en las
ventas, y estas influyen en las ganancias operacionales, luego es necesario tomar

medidas preventivas y correctivas para mejorar la gestién de ventas.

5.1.4. ANALISIS DE CLIENTES

Tabla. 5.5. Incremento de Clientes
INCREMENTO DE CLIENTES
PERSONAS JURIDICAS (EMPRESAS)

ANO 1 ANO 2 INCREMENTO
2019 2020 0%
2020 2021 0%

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.(2021)

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 82



()
DICyT - UPEA

Direccién de Investigacion Cieniay Tecnologia

UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

Tabla. 5.6. Incremento de Clientes
INCREMENTO DE CLIENTES
PERSONAS NATURALES

ANO 1 ANO 2 INCREMENTO
2019 2020 0%
2020 2021 0%

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.(2021)

5.1.5. FIDELIZACION DE CLIENTES

Tabla. 5.7. Fidelizacion de Clientes

FIDELIZACION DE CLIENTES - EMPRESAS
Empresa Frecuencia
compras afo
Monopol 3
Laboratorios Esfasa S.A. 3
Laboratorios Minerva 3
Antalis Bolivia S.R.L 5
Irupana Organic food S.A 2
Teca S.R.L. 2
Industrias el Viejo Roble S.R.L. 6
INAL S.R.L. 13
Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.(2021)
Tabla. 5.8. Fidelizacion de Clientes
FIDELIZACION DE CLIENTES
PERSONAS NATURALES
Cliente Frecuencia de
compras afio
Omar Poma 16
Rina Yapu 12
Acebedo Gutiérrez 10
Simén Gutiérrez 9
Gregorio Miranda 5

Fuente: Empresa de Plasticos S.R.L.(2021)
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CAPITULO VI: PROPUESTA DE GESTION DE VENTAS

6.1 DATOS INFORMATIVOS

e Titulo: Reactivacion de Empresas Bolivianas Post Pandemia, Propuesta de
la gestion de ventas para la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

e INSTITUCION: Instituto de investigacion de Ciencias Contables y
Financieras - UPEA

e Beneficiarios: EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

e Ubicacion: Av. 16 Julio, N° 22, Zona Los Andes, Ciudad de EI Alto

e Tiempo estimado de ejecucion: Inicié 01-Nov-2021 Fin: 31-Dic-2021

e Equipo Técnico: ICCOFIN — UPEA

Nivel Ejecutivo
Nivel Operativo

6.1.1. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

En las lineas de investigacion de la Direccién de investigacion de Ciencia y
Tecnologia est4d contemplada es aspecto de Reactivacion de Empresas Post
Pandemia, al cual se dio cumplimiento a través del Instituto de Investigacion de
Ciencias Contables y Financieras mediante el proyecto Propuesta de la gestion de

ventas para la Empresa de Plasticos Industriales S.R.L.

La Gestibn de Ventas es uno de los aspectos importantes dentro del ciclo de
produccion de la empresa puesto que mediante la actividad de la gestion de ventas
de la empresa puede generar ingresos que permitan que cierre el giro del negocio

de manera de generar ingresos Y utilidades.

El proyecto se inicia por que la empresa sufre un impacto significativo porque sus
ventas disminuyeron durante la pandemia del Covid-19, lo que provoca una caida
de sus ingresos y todo el sistema productivo de la empresa. Esta situacion llama la
atencion a la institucion y en el marco de la investigacion se propone diagnosticar,

y proponer que aspectos influyen en la gestion de ventas durante la post pandemia,
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de manera de sugerir aspectos que puedan tener impacto positivo a la empresa
para que por lo menos incremente sus ventas y recupere su actividad productiva
comparada a la gestion 2019, de acuerdo a los objetivos de la investigacion, se
realizo un diagndstico, se describio el proceso de venta de la empresa, y finalmente
generar indicadores que permitan que aspectos se puedan trabajar para la

propuesta.

6.1.2. PROPUESTA PARA PARA EL PLANTEAMIENTO DE LA VISION Y MISION
DE LA EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

Lo que no se mide, no se controla, y lo que no se controla, no se puede mejorar

¢Como determino lo que necesito medir, para poderlo controlar y por ende
mejorarlo? A este aspecto debemos identificar la promesa de valor que le quiero
ofrecer a mi mercado objetivo (clientes). La Promesa de valor es lo que hace que el
cliente esté dispuesto a comprarnos, es decir lo que esta detras del producto o que
esta implicito en el, especialmente cuando la empresa compite con productos
similares, entonces se requiere identificar que es aquel valor que esta en el

producto. ¢ Como identifico la promesa de valor?

Tabla 6.1. Promesa de valor

Afio Promesas de valor en el tiempo Concepto de valor en evolucién
1960 Enfoque en el costo y eficiencia Maximizacion de costos
1970 Enfoque en la calidad Produccion en serie
1980 Personalizacién y disefio Tecnologia basada en la manufactura
1990 | Tiempo Enfoque de bienes
Mercados locales
1995 Servicio y valor Sustentabilidad
2000 Sustentabilidad Personalizacion masiva
2010 Datos y andlisis Tecnologia basada en la informacion
2020 Datos y andlisis Enfoque de valor y en el servicio
Mercados son globales

Fuente: Elaboracion Propia en base (Martinez I. , 2021)
Entonces ¢ Ddénde esta la promesa de valor de Plasticos Industriales S.R.L.?

“La promesa de valor debe estar contenida en la Visién y Mision, la cuales se deben
medir, en la operacién de todo el proceso. En el caso en la gestion de ventas, es

decir la planeacion en base a la mision y vision es clave.

REACTIVACION DE EMPRESAS BOLIVIANAS POST PANDEMIA,
PROPUESTA DE LA GESTION DE VENTAS PARA LA EMPRESA
DE PLASTICOS S.R.L.

Pagina 85



UNIVERSIDAD PUBLICA DE EL ALTO

()
DICyT - UPEA

Direccién de Investigacion Cieniay Tecnologia

CARRERA DE CONTADURIA PUBLICA

¢,Donde establezco los elementos clave de propuesta de valor? Es en la planeacion
estratégica se define y genera la propuesta de valor. como competir, en que
nicho, mayor competencia, cual es la competencia que tiene que tener el personal,

cual la tecnologia que utilizara.
Planeacién estratégica responde a las siguientes preguntas:

e ¢ En qué nichos vamos a competir?
e ¢ Qué propuesta de valor nos va a diferencial en eses nichos?
e ¢ Qué procesos clave crean la diferencia?
e ¢Qué competencias requiere el personal para llevar a cabo esos procesos?
e (Qué aspectos tecnoldgicos nos permitiran realizar la estrategia?
El plan estratégico (a largo plazo), mediante la propuesta de valor permitir4
establecer el Plan de Operaciones (es el dia a dia), este plan de operaciones

permitira evaluar la empresa.” (Martinez I. , 2021)

Uno de los elementos principales para la elaboracion de la planeacion estratégica,
es la mision y la vision, entonces se definir y construir con los socios y personal de

la empresa la Misién y Vision, de acuerdo a los siguientes criterios.

“La redaccion de la misién y determina y detalla lo que es esencial, la razén de ser
o actividad particular de la organizacién, los fines e intermedios para los cuales fue
creada y que otorgan sentido y valor a su existencia de actividad” (Martinez I. , 2021)

Figura 6.1. Relacion Estrategia, Mision, Vision, Valores
ESTRATEGIA

L VALORES
?

MisioN D ¢ I > VISION

£Quién somos? (Quién queremas ser?
£Cul es nuestra razdn de ser? iDénde queremos llegar?

Fuente: (Martinez I. , 2021)
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La vision para Davalos (2021) “... de una empresa es un mapa de su futuro que
proporciona detalles especificos sobre su tecnologia y sobre su enfoque al cliente,
los mercados que desea alcanzar, las capacidades que plantea desarrollar y el tipo

de empresa en la que desea convertirse” (pag. 1)
Para Davalos (2021) es una herramienta que permite realizar:

o “Definir en qué negocios esta actualmente la empresa y que expresa la
esencia de “quiénes somos, lo que hacemos y donde estamos.
e Decidir el curso a largo plazo; elegir “hacia donde vamos” y planear una
ruta estratégica que la empresa deba recorrer.
e Comunicar la vision estratégica en términos claros, apasionantes, que
propicien el compromiso en toda la organizacién.” (pag. 2)
“Como regla, las visiones estratégicas deben tener un horizonte de cinco afios o
mas a menos que la industria sea muy nueva o las condiciones del mercado sean

volatiles...” (Davalos, 2021, pag. 2)

Para Davalos (2021) su construccion es una tarea abrumadora que requiere

respuestas razonables para las siguientes preguntas:”

1. ¢Qué cambios estan ocurriendo en los mercados donde estamos presentes
y qué implicaciones tienen éstos para la direccidon hacia la cual necesitamos
movernos?

2. ¢Qué nuevas o diferentes necesidades del cliente debemos pensar en
satisfacer?

3. ¢En qué nuevos o diferentes segmentos de compradores debemos
estarnos concentrando?

4. ¢De qué nuevos mercados geograficos o de productos debemos estar al
tanto?
¢, Cual debe ser la estructura de la compairiia en los proximos cinco afios?

6. ¢En que tipo de empresa no deberiamos estar esforzando en convertir?”

(pag. 2)
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Los aspectos citados se deben trabajar con los socios y empleados de la empresa

para construir la vision.

Tabla 6.2. Procedimiento para la elaboracion de la Vision

Fecha

b P\ PROCEDIMIENTO

[€nvases|Plasticos Soplado - | 16 -7 5
UCHIRPEPE  PET - y MATRICERIR Elaboracion de la Vision | N° 1

REDACCION DE LA VISION:

Elaboro Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre
Fuente: Elaboracién propia
La misién para Davalos (2021) “... se centra en la perspectiva actual de la

organizacion, “quiénes somos, que hacemos”, describe de manera general sus
capacidades, su enfoque al cliente y actividades. La declaraciéon de la misién es un
punto de inicio para la elaboracion de la vision estratégica. En ocasiones, las
compafias expresan su misién de negocios en términos de obtener utilidad. Esto
es una equivocacion, planteado de una manera correcta, las utilidades son mas un
resultado de lo que hace la compaifiia. El deseo de obtener una utilidad no dice nada
del escenario de negocios en el cual se buscan las utilidades es decir ¢, qué haremos
para obtener utilidades? Una misidn que sea estratégicamente reveladora incluye

tres elementos:

e Las necesidades del cliente, o qué es lo que se esta tratando de satisfacer.

e Los grupos de clientes o0 a quién se esta tratando de satisfacer.
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e Las actividades, las tecnologias y las capacidades de la empresa, o como
la compafiia se ocupa de la creacion de valor para las partes interesadas,

asi como de la satisfaccion de sus necesidades.” (Davalos, 2021, pag. 2)

Tabla 6.3. Procedimiento para la elaboracién de la Misién

[€nvases|Plasticos Soplado - Inyeccién
(AT8e RRLIRE - PET - y MATRICERIA

Fecha

PROCEDIMIENTO

Elaboracion de la Mision | N° 2

REDACCION DE LA MISION:

Elaboré Reviso / Autorizo

Cargo

Nombre

Fuente elaboracion propia

6.1.3. PROPUESTA COORDINACION DEL PROCESO DE VENTAS
“La estrategia, es una serie integrada de elecciones que posicionan a una empresa,

para generar resultados superiores en el largo plazo” (Martinez I. , 2021)

Para Davalos (2021) de los objetivos estratégicos son “El propdsito del
establecimiento de objetivos es convertir los lineamientos de la vision estratégica y
de la mision del negocio en indicadores de desempefio especificos, en resultados y
consecuencias que la organizacién desea lograr. De los objetivos derivan las metas
de desempefio de una empresa: los resultados y los logros que desea alcanzar.
Funcionan como parametro para la evaluacion del progreso y el desempefio de la

organizacion.” (pag. 4)
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Desde esta perspectiva la investigacion, si bien requiere que se analice dos tipos
de criterios de desempefio, los que se relacionan con el desempefio financiero y los
que tienen que ver con el desempefio estratégico, se dio més énfasis segundo por

el alcance de la investigacion y objetivos, al respecto Davalos (2021) indica “

- Ellogro de resultados financieros aceptables es decisivo: sin ellos peligra la
aspiracion de una compaiiia al logro de su vision, asi como su bienestar a

largo plazo y su supervivencia...

- También se debe prestar atencion al bienestar estratégico de una compafia

a su competitividad y a su posicién de negocios general a largo plazo....

La necesidad de un buen desempefio tanto en el aspecto financiero como en el
estratégico requiere que la administracion establezca objetivos en ambos sentidos.”
(Davalos, 2021, pag. 4)

La investigacion realiz6 un diagnostico en base al método FODA de acuerdo a los
objetivos de la investigacién que permitié determinar que aspectos estratégicos se
deberian mejorar, en este caso mediante la gestion de ventas incrementar las
ventas, que permita reactivar la empresa, que le permita vender el volumen de

ventas durante la gestion 2019, antes de la pandemia Covid-19.

Establecimiento de obijetivos, la determinacién de objetivos se convierte para
Davalos (2021) “a la vision y la mision en tareas de desempefio especificas. Estos
se identifican porque estan directamente relacionados con los asuntos mas

urgentes.” (pag. 16)

Objetivo:

Incrementar el volumen de ventas de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

El objetivo se convierte en meta, el cual se desarrollé6 mediante el criterio SMART

- Alcanzar un 10% mas, que el afio anterior en el volumen de ventas.
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Esta meta se convierte en un logro de desempefio financiero aceptable, es algo
obligado para reactivar la empresa y que los interesados no se alarmen. El resultado

financiero es un resultado interno de la organizacion.

También para Davalos (2021) propone usar el Cuadro de Mando Integral. “Esta
herramienta propone entender a las organizaciones como entidades con cuatro

dimensiones.

e Dimension financiera
e Dimensioén cliente
e Dimension de procesos internos

¢ Dimension de aprendizaje y crecimiento.

La dinamica para la creacion de valor en las organizaciones es la siguiente: la
empresa debe lograr resultados financieros, pero estos resultados solo pueden ser

alcanzados a traves de los clientes, que naturalmente son la fuente principal de
ingresos de la organizacion.” (Davalos, 2021, pag. 16)

Concluye Davalos (2021) “Para que los clientes nos den su preferencia la empresa
debe ser superior en determinados procesos internos y solo podra lograr esto a

partir del aprendizaje y conocimiento de las personas.” (Davalos, 2021, pag. 17)
Determinacion de la estrategia orientada a la accion.

“Las estrategias representan las respuestas de la gestién al como alcanzar objetivos
y cOmo perseguir la misién y la vision estratégica de negocio de la organizacion. La
creacion de la estrategia concierne al como: como alcanzar los objetivos de
desempefio, como lograr una ventaja competitiva, cbmo conseguir que la misién y
la vision sean una realidad para la companiia.” (Davalos, 2021, pag. 17). Es decir

gue debemos realizar, cuando se debe hacer las acciones para alcanzar la meta.

Actualmente la estrategia de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. consiste en

trabajar en trabajar con el mercado establecido, cumpliendo con los pedidos
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apoyados en la confianza que depositan en la empresa, apoyandose en sus valores
de puntualidad, cumplir con las especificaciones del producto pedido. Sin embargo
requiere ajustes por que hasta la fecha fueron disminuyendo sus clientes lo que

conlleva en el desempefio de la gestion de ventas en una disminucion.

Tabla 6.4. Estrategia de Gestion de Ventas
Objetivo Estratégico Fecha
oss.ﬂ.l.P_\

(€hvases|Plasticos Soplade - Inyecdén | Aumentar el volumen de ventas N° 3
[RVEIRRIIREL PET - y MATRICERIA

Estrategia Metas derivadas por dimension Indicador
Seleccionada
Liderazgo tecnologico | 1. Dar 4 talleres de capacitacion en | N° de talleres / trimestre
alcanzado por el el préximo trimestre (aprendizaje)
desarrollo interno

2. Implementar dos servicios N° de nuevos servicios de
nuevos de base tecnoldgica, ventas desarrollados a la
fecha 28 de febrero 2022 fecha 28 de febrero 2022
(Proceso interno)

3. Lograr la aceptacion de los N° de nuevos servicios

nuevos servicios en ventas en el | prestados en ventas/mes.
mercado en el préximo semestre
(cliente)

4. Alcanzar un 10% mas en volumen | % de facturacion logrado con
de ventas facturadas que el afio respaldo en facturas sobre
anterior (crecimiento financiero) mas ventas de los productos

por afio.

Elaboré Reviso / Autorizo

Cargo
Nombre
Fuente: Elaboracién propia

Planificacion operativa

“La planificacion operativa representa una continuidad y un complemento de la
planificacion estratégica. Las metas nos sirven como guias para la formulacion y
definicion de los diferentes planes y programas que priorice la organizacion.”
(Davalos, 2021, pag. 21)
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Meta 1
IL\ Dar 5 talleres de Fecha
— = capacitacion en el préximo | N° 4
[€nvases|Plasticos Soplado - Inyeccion . . .
[EVCEIRREIPE PET - y MATRICERIA trimestre (aprendizaje)
Tarea Recursos necesarios Red de Frecuenciade | Tiempo total | Responsable
apoyo informes y equipo

T1 Equipos de computacion | Red Después dela | 3 horas Gerente
Software Facturacion instalada en | capacitacién General
electrénica la empresa

T2 Equipos de computacién | Red Después de la 3 horas Gerente
Software Facturacién instalada en | capacitacion General
electrénica y practicas la empresa
de venta electrénica

T3 Equipos de computacién | Red Después de la 3 horas Gerente
Software Facturacién instalada en | capacitacion General
electronica y practicas la empresa
de venta electrénica

T4 Equipos de computacion | Red Despuésdela | 3 horas Gerente
Conceptos de Marketing | instalada en | capacitacion General
Digital la empresa

T5 Equipos de computaciéon | Red Después dela | 3 horas Gerente
Implementacion del instalada en | capacitacion General
Marketing digital y la empresa
aplicacion
Elaboré Reviso / Autorizo

Cargo

Nombre

Fuente: Elaboracion propia
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Meta 2
Implementar dos servicios | Fecha
Y A\ nuevos de base N° 5
tecnoldgica, fecha 28 de
I febrero 2022 (Proceso
interno)
Tarea Recursos necesarios Red de Frecuencia de | Tiempo total | Responsable
apoyo informes y equipo
T1 Equipos de computacion | Desarrollo de | Informe 50 horas Coordinador
Servicio de Ingenieria de | pagina Web semanal del INCOFIN
Sistemas UPEA a través
del Instituto de
Investigacion
T2 Equipos de computacion | Desarrollo de | Informe 100 horas Coordinador
Servicio de Ingenieria de | Sistema de Semanal del INCOFIN
Sistemas UPEA a través | Facturacion
del Instituto de electrénica
Investigacion Red instalada
en la
empresa
T3 Equipos de computaciéon | Red instalada | Informe 50 horas Coordinador
Servicio de Ingenieria de | en la Semanal del IINCOFIN
Sistemas UPEA a través | empresa
del Instituto de Instalacion
Investigacion del Marketing
Digital
Elaboré Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 6.7. Meta 3 de Gestion de Ventas

Meta 3
,1\ Lograr la aceptacion de los Fecha
nuevos servicios en ventas en N° 6
B R h e per - T Ca el mercado en el préximo
semestre (cliente)
Tarea Recursos necesarios Red de Frecuencia de | Tiempo total | Responsable
apoyo informes y equipo
T1 Equipos de computacion | Pagina Web | Informe 300 dias Gerente
Servicios instalados en mensual General
la empresay en Coordinador
funcionamiento del INCOFIN
T2 Equipos de computacién | Sistema de Informe 300 dias Gerente
Servicios instalados de Facturacién mensual General
facturacion electrénica electrénica Coordinador
del IINCOFIN
T3 Equipos de computaciéon | Marketing Informe 300 dias Gerente
Marketing digital Digital mensual General
Coordinador
del IINCOFIN
Elaboré Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6.8. Meta 4 de Gestion de Ventas
Meta 4
”A Alcanzar un 10% mas en Fecha
volumen de vent_as facturac_jas N° 7
R R rrre varmtenn que el afio anterior (crecimiento
financiero)
Tarea Recursos necesarios Red de Frecuencia de | Tiempo total | Responsable
apoyo informes y equipo
T1 Equipos de computacién | Fuerza de Informe 300 dias Gerente
Servicios instalados Venta mensual General
Base de datos sobre Base de
ventas de la empresa datos de la
(control interno) empresa
Elaboré Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre

Fuente: Elaboracion propia
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Meta
,’A Alcanzar un 10% mas en Fecha
volumen de ventas factu_rac_jas N° 8
:;!G'Ff;g?'mﬂ}m;gl‘gﬂ que el afio anterior (crecimiento
financiero)
Tarea Recursos necesarios Red de Frecuencia de | Tiempo total | Responsable
apoyo informes y equipo
T1 Conformar equipo para Equipo Informe 72 hr Gerente
contratar Recursos Test para el mensual General
humanos caso IICOFIN
IIAE
Elaboré Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre
Fuente: Elaboracion propia
Test de referencia
Tabla 6.10. Perfil para un vendedor técnico:
FACTORES EVALUACION NIVEL
10 A 100 DESEABLE/100
Preferencias (obtenido por el test de Kuder)
Mecanica 70
Célculo 50
Cientificas 60
Persuasivas 60
Artisticas 50
Literal 60
Musicales 25
Servicios sociales 25
Religiosas 25
Madurez mental (test de California)
Factores no idioméaticos 90
Factores idiomaticos 90
Madurez global 90
Grado universitario 70
Habilidad mecénica (test de Bernreuter)
Poder de adaptacion 80
Autosuficiencia 50
Extroversion 80
Dominio 80
Confianza 70
Sociabilidad 70
Estudio psiquiatrico de personalidad.
(Ford, Churchill, Walker y Harley, 1985)
La aptitud.
La formacién
La motivacién
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La percepcioén del rol
Variables personales como resistencia,
dominio, empatia, autoconfianza, salud, etc.

Fuente: (Artal, 2017, pag. 163)

6.1.5. PROPUESTA IMAGEN, REFLEJO DE LA EMPRESA
Posicion del producto en el mercado

o “Estrella: son aquellos productos que operan en industrias de alto
crecimiento y con una elevada cuota de mercado, que generan liquidez, pero
necesitan una inversion considerable para conseguir consolidar su posicion
en el mercado. Son productos lideres en el mercado o con un gran potencial
de crecimiento.” (Castro, 2000, pag. 3)

Figura 6.2. Reflejo de Empresa
Producto estrella Producto interrogante

Producto Vaca

Fuente: Elaboracién propia (Empresa de Plasticos S.R.L.)
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Interrogante: son aquellos productos que no conocemos cual va a ser su
evolucion. Basicamente todos aquellos productos que lanzamos al mercado
suelen ser signos de interrogacion de un mercado con rapido crecimiento,
pero con una reducida cuota de mercado. En este punto hay que considerar
sillevar a cabo una estrategia de inversion para lograr convertirse en estrella,
o por lo contrario descartar la inversion. En muchos casos, a pesar de realizar
grandes inversiones para lograr ganar cuota de mercado, el producto

finalmente acaba convirtiéndose en perro.” (Castro, 2000, pag. 3)

“Vaca: son aquellos productos mas rentables, que generan mucha liquidez
y requieren relativamente pocas inversiones. Hablamos de productos
consolidados en un mercado con poco crecimiento. La importancia de estos
productos, es que son los que nos generan dinero para posteriormente
invertirlos en otros productos. Habitualmente este dinero va destinado a

apoyar el crecimiento de productos.” (Castro, 2000, pag. 3)

“Perro: son aquellos productos con bajo crecimiento y ademas tienen poca
cuota de mercado. En general no vale la pena invertir en ellos, ya que
generan poca liquidez o bien pérdidas. Los escenarios que se plantean para
este tipo de producto pasan por su eliminacion o llevar a cabo una estrategia
a largo plazo que permita rentabilizar dentro de lo posible estos productos.”
(Castro, 2000, péag. 3)

También se sugiere una estrategia sobre los productos perro y interrogante, para
por lo menos sean productos estrella.
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Tabla 6.11. Estrategia, Aumentar Volumen de Ventas

Seleccionada

Objetivo Estratégico Fecha
P o:s.n.l.pA
(Ehvases|plasticos Soplado - Inyecdsn. | AUmentar el volumen de ventas de N° 9
OUCCREEREEPET-y WATRERR | 1o ductos con poco movimiento
Estrategia Metas derivadas por dimensién Indicador

Relacionamiento con 1. Aumentar en un 10% el volumen | N° Identificar los mercados de
los clientes de ventas de productos poco consumidores de los
vendidos productos
2. Cotizar precios por mayor de los | N° lista de precios de los
productos en cuestion en la competidores comparada con
competencia los propios.
3. Realizar oferta de los productos N° Lista de clientes
especificos a clientes potenciales | potenciales y sus negocios.
4. Concretar venta de productos % de facturacién logrado con
especificos respaldo en facturas sobre
mas ventas de los productos
especificos en el afio.
Elaboré Reviso / Autorizo
Cargo
Nombre

Fuente: Elaboracion propia

6.1.6. PROPUESTA MARCA EMPRESA

Propuesta de marca para la empresa

¢, Qué es una marca?

En términos generales, la marca, ademas de ser un signo de propiedad de

empresas y organizaciones, permite a los compradores
1) Identificar con mayor rapidez los bienes o servicios que necesitan o desean,
2) Tomar decisiones de compra mas facilmente

3) Sentir la seguridad de que obtendran una determinada calidad cuando vuelvan

a comprar el producto o servicio.

La marca es un nombre, un sonido, un disefio, un simbolo o toda combinaciéon de

esos elementos que sirven para identificar los bienes y servicios de una empresa y
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lo diferencian de los competidores. Es el registro del nombre para uso comercial.
(VELASCO, 2011).

Segun Lamb, Hair y McDaniel, una marca "es un nombre, término, simbolo, disefio
o combinacién de éstos elementos que identifica los productos de un vendedor y los
distingue de los productos de la competencia" (THOMPSON, 2019)

Para Richard L. Sandhusen, "una marca es un nombre, término, signo, simbolo,
disefio o combinacioén de los mismos, que identifica a los productos y servicios y
ayuda a diferenciarlos como pertenecientes a un mismo proveedor. (THOMPSON,
2019)

Laura Fischer y Jorge Espejo, definen la marca como "un nombre, término
simbdlico o disefio que sirve para identificar los productos o servicios de un
vendedor o grupo de vendedores, y para diferenciarlos de los productos de los
competidores” (THOMPSON, 2019)

Una marca es en esencia la promesa de una parte vendedora de proporcionar, de
forma consistente a los compradores, un conjunto especifico de caracteristicas,

beneficios y servicios.

Desarrollo de Marca
Existe la siguiente clasificacion de marca:

Marcas de servicio: Todo signo o conjunto de signos que sirva para distinguir los

servicios de una persona o empresa de los servicios de otras personas o empresas.

Marcas de certificacién: Todo signo o conjunto de signos que certifiqgue las
caracteristicas comunes, en particular la calidad, los componentes y el origen de los

productos o servicios elaborados o distribuidos por personas autorizadas.

Marcas colectivas: Todo signo o conjunto de signos gque sirva a asociaciones de

productores, fabricantes, comerciantes o proveedores de servicios para distinguir
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en el mercado los productos o servicios de sus miembros de los productos o

servicios de quienes no forman parte de dichas asociaciones.

Identidad visual

Logotipo: es la palabra que mas usamos para definir la representacion gréafica de
una marca pero no siempre es la mas acertada. El logotipo es cuando solo se usa
tipografia en la marca, composiciones de palabras. Identificaciones tipograficas.
Actualmente estd muy de moda construir marcas solo con logotipo y se desarrollan

tipografias muy personales y muy acordes a los valores de la marca. (Alcaraz, 2017)
Un gran ejemplo es Coca-cola, Walt Disney o Canon

Figura 6.3. Logotipo

(Q)ALT®%NEP é’@% Canon

Fuente: (Alcaraz, 2017)

Es una gran alternativa y se utiliza mucho. Ademas, la tipografia es casi
imprescindible si es una marca nueva y necesitas dar a conocer el nombre de tu
empresa.

Isotipo: es la parte simbdlica o iconica de la representacion gréfica de una marca.
Es decir, el ‘dibujo’. Se refiere a cuando representamos la marca a través de un
simbolo, icono. (Alcaraz, 2017)

Cuando se usa un isotipo, este representa a la marca y no necesita mas afadiduras
como el nombre o alguna tipografia. Con el icono basta. No hay palabra que lo

acompairie.
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El isotipo solo con un vistazo te recuerda a la marca y la identifica. Es cierto que
necesita mas tiempo para entrar en la mente de los usuarios pero después, funciona

muy bien de forma independiente y es muy visual y potente. (Alcaraz, 2017)
Ejemplos: Apple También Volks Wagen o el lujoso Chanel.

Figura 6.4. Isotipo

Cﬁ

Fuente: (Alcaraz, 2017)

Imagotipo: la conjuncion, la unién y el perfecto equilibrio. Imagotipo es la fusién o
trabajo juntos de logotipo mas isotipo. Es la representacion grafica de una marca a
través de una o varias palabras junto a un icono. (Alcaraz, 2017)A pesar de que
trabajan juntos, la parte textual de la parte grafica estan muy bien diferenciados y

no fusionados en uno. Eso es otra cosa.

Es un conjunto en equilibrio y perfecta armonia. Nada esta fuera de lugar y todo

funciona visualmente al unisono.
Ejemplos: Carrefour, Amazon o Santander.

Figura 6.5. Imagotipo

(9 amazon & Santander

Carrefour

Fuente: (Alcaraz, 2017)
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Isologo: Es aquella en la que las dos partes o piezas que lo componen son
indivisibles e inseparables. No funciona la una sin la otra. Es decir, el isologo lo
componen la parte grafica o icono y también la parte textual, pero uno integrado

en el otro. (Alcaraz, 2017)

En el isologo no se puede separar el texto de la parte gréfica y ambos funcionan

juntos e indivisibles. El uno sin el otro, no funcionan, no tienen valor ni significado.
Ejemplos: Nissan, Burguer King, o NASA

Figura 6.6. Isologo

. NISSAN | %“NG@

Fuente: (Alcaraz, 2017)

Cada vez mas las piezas de una identidad gréafica, son tan reconocidas que

pueden funcionar por separado.
Guia de color en marketing

En rasgos generales, vamos a ver una pequefia guia sobre las propiedades y el
significado de cada color basico para que comprendas qué estas transmitiendo
con ellos cada vez que los eliges para tus productos o para tus servicios.

Blanco

El color blanco tiene como significado la luz, la pureza, la igualdad, la
tranquilidad... con lo cual podriamos afirmar que se trata de un color que tiene
connotaciones muy positivas. Utilizar este color en marketing dard como
resultado una marca o un producto fresco, limpio y simple por eso se utiliza

mucho en el area de la salud y a la tecnologia en algunos casos.
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Amarillo

Con el color amarillo tendremos como significado la alegria, felicidad, optimismo,
inteligencia y brillo. Es un color que llama mucho la atencién, con lo cual hace
que cuando se ve se esté alerta. Generalmente en marketing se lo vincula con
espacios de ocio por su vitalidad, por eso es muy recomendado para actividades
o productos en el sector infantil. Muestra felicidad, optimismo y amistad.

Azul

Transmite confianza, integridad y comunicacién y puede ser arriesgado si se usa
un mal tono porque puede transmitir frialdad y distancia.

Naranja

En cuanto al color naranja lo que nos transmite es entusiasmo, felicidad,
creatividad, éxito, generosidad y ambicién. Es la mezcla perfecta entre el amarillo
y el rojo, por eso al ser un color calido ayuda mucho a la creatividad. Cuando se
utiliza en marketing permitird que por ejemplo un producto que podria ser de lujo
de la sensacion de que es un producto accesible y de confianza. Es un color muy
utilizado en temas alimenticios por tener la facultad de estimular el apetito.

Rojo

Es uno de los colores mas intensos de la paleta cromatica. Inspira energia,
pasion, amor y valentia. En ocasiones es utlizado para brindar alguna
advertencia. En marketing se utiliza para llamar la atencion y destacar siempre
ofertas o0 descuentos. La presencia del rojo en restaurantes hace que nuestra
percepcion sea que la comida es mas aromatica y motiva a comer mas.

Verde

Es un color que nos transmite naturaleza, paz, estabilidad, salud y armonia en
muchos casos. Se asocia mucho con la suavidad y relajacion. Es un color que en
marketing esta muy relacionado con marcas ecoldgicas y sostenibles.

Rosa

Transmite sentimientos de dulzura, ademas de ser un color asociado a lo sexi.
Ahora que conoces un poco mas sobre el color en marketing, esperamos que

elijas el color adecuado para tus productos y servicios
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Importancia de una marca para la Empresa

Una buena marca refleja los valores de la marca mediante el uso de formas,
colores vy tipografias. El objetivo principal es inspirar confianza y ayudar a la
empresa a diferenciarse de la competencia.

Propuesta de marca para la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L.

La siguiente propuesta es una de las estrategias que se plantea para que
EMPRESAS DE PLASTICOS S.R.L pueda enfrentarse hacia los desafios que
presenta la post pandemia. Ademas de que con la misma logre alcanzar los
volimenes de ventas adecuados, buscando incrementar su participacion en el
mercado.

Desarrollo de Marca

Tabla 6.12. Propuesta de la Marca para la Empresa de Plasticos S.R.L.
e Simbolo que identifica una

marca

) e Puede acompafiar o no a

Isotipo _
un logotipo

e Un Isotipo puede ser visto,

pero no leido

e Utiliza Unicamente texto

e Tipografia colores

Logotipo determinados

e Un logotipo puede ser =

leido O
-} EMPRESA DE
e Logotipo e isotipo juntos PLASTICOS S.R.L.

(Texto y simbolo)

Imagotipo
o El imagotipo debe

utilizarse por separado, y
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sean reconocibles para el

consumidor

Isologo

e Texto e imagen juntos

e No se pueden separar

Empncia de Plisticos 5. & 4.

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V: CONCLUSIONES

Segun el objetivo general “Proponer gestion de ventas para contribuir a reactivar el
ciclo de operacion de la EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L. posicionada en la
Ciudad de EI Alto, en post pandemia durante el periodo 2021” compuesto para su
desarrollo por los objetivos especificos de realizar un diagnostico sobre la gestién
de ventas de la empresa, este se realizé mediante el método FODA realizando un
analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que constituyen
los elementos externos e internos de la empresa, los externos se trabajaron con el
Gerente General y los internos con los empleados involucrados con la gestién de

ventas.

Para la descripcion del modelo de gestion, esta derivo del anterior analisis mediante
de datos de la empresa respecto las actividades operativas, volumen de ventas,
volimenes de compra por cliente especifico, volumenes de compra de material
directo de los cuales se tiene los siguientes resultados la estructura organizacional
se redujo apreciablemente desde la gestibn 2020, en personal de 26 a 7
representando una reduccion del 73%, el volumen de ventas en una proporcion del
67% hasta el 81%, respecto a la compra de materiales se redujeron al 72% estos
aspectos se reflejan el produccion, producen en un turno siendo la capacidad de la
planta para operar en tres turnos. Se evidencio que la empresa no planifica por que
hasta la fecha no desarrollo su razén de ser, su Vision y Mision, tampoco planifica

situaciones operativas en ventas.

La propuesta planteada se constituye primeramente en superar con el personal de
la empresa en construir su Visién y Mision, la planificacién del volumen de ventas
expresada en una estrategia de ventas hasta operativizar con metas especificas,
también se plantea con los resultados que se obtengan fortalecer venta con fuerza
de ventas para ello se propone un perfil del vendedor técnico a seleccionarse. Se
trabajo con laimagen de la empresa con énfasis en su producto estrella, de acuerdo

a este criterio formular una estrategia de fortalecer los otros productos en sus
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ventas. Finalmente se actualizo la marca de la empresa el cual tubo respaldo del

personal que dirige la misma como un primer resultado aplicado del proyecto.

Entregado el proyecto se pretende dar seguimiento al mismo, para lo cual se debe
trabajar con la empresa en la implementacion y evaluacion de las metas planteadas

en los tiempos respectivos, como cumplimiento institucional.
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CAPITULO VI: RECOMENDACIONES.

La empresa si bien tiene una situacion especial se sugiere que genere indicadores
especificos en sus actividades de la gestion de ventas los cuales son relevante en
el momento de la planificacion y operativizar que permiten establecer metas que

permitan alcanzar en el mercado una posicion.

La propuesta planteada, como institucion y empresa forman un vinculo que podria
tener un impacto positivo si se da seguimiento al mismo, que pretende reactivar sus

actividades de gestion de ventas.

Es necesario maximizar, potencializar las ganancias de la EMPRESA DE
PLASTICOS S.R.L. mediante un aspecto basico la gestion de ventas, que implica
generar estrategias que incrementen sus actividades operacionales y poder
reactivarla por lo menos a las actividades operativas de la gestion 2019. Este
aspecto no es ajeno a la inversion en todos sus aspectos internos y externos como
se pudo evidenciar en el desarrollo del proyecto, desde la capacitacion del personal

hasta la calidad de los productos bajo normas ISO 9001 como sugieren sus clientes.
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ANEXO B

REACTIVACION DE EMPRESAS POST PANDEMIA

ENCUESTA SOBRE RECIPIENTES DE PLASTICOS EN GENERAL.

INSTRUCCIONES:

e Las encuestas deberén ser llenadas por los administrativos y/o encargado de
compras del negocio.

e Marque con una “X” en los espacios asignados a cada respuesta o en su
caso completar la informacion.
e En preguntas de seleccion multiple se puede marcar mas de una opcién.

DATOS DE IDENTIFICACION

Nombre de la empresa .........ccooiiiiiiiio i i r e e
Actividad ..o
13 S 1 X

1. ¢Para Usted en qué medida son importantes las caracteristicas del
producto al momento de la compra de envases de plastico?

Que sea ligero

Que sea innovador

Que sea higiénico

Que sea flexible

Que sea seguro

Que cumpla normas de calidad (ISO — 9001)

N o gk~ w N e

Que cumpla normas Legales vigentes
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2. ¢Considera Usted que el precio de los envases de plastico que
adquiere a su proveedor es?

1. Altos respecto a otros proveedores

2. lguales a otros proveedores

3. Bajo respecto a otros proveedores

3. ¢Para Usted cual es elemento méas importante en la promocion y venta
para que adquiera envases de plasticos?

Descuento por volumen de compra

Garantia postventa

Que tenga rebajas por el pago al contado

Que pueda pagar a plazos: 1, 2, hasta 3 meses sin recargo

S I A A

Que pueda cancelar mediante Banca electrénica

4. ¢Cuédl es el medio publicitario que Usted utiliza para informase acerca
de los envases plastico que consume?
Radio

Prensa escrita

Recomendaciones

Ferias

Internet

2 I I ol I A

Oferta personal de la empresa que vende envases de plastico
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5. ¢Qué servicio adicional requiere respecto a los envases de plastico

sin que se incremente sus costos?

1

. Un producto a medida

Con un material especifico

Que la entrega sea en planta

Que tenga la impresion y tapa a rosca

A I A

Otro, puede indicar

6. ¢Qué envases de plasticos consume?

Bidones 5It, 4,5 It

Envases: 1000cc, 900cc, 500cc..... 40cc

Garrafas 1000cc 500cc 450cc

Sobaqueras 250cc

Sifones

PS (Poliestireno)

1.
2
3
4.
5
6
7

Otros. (podria indicar)
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7. ¢Los envases de plastico que utiliza de que material estan hechos?

8. PET (Tereftalato de polietileno)

9. PEAD (Polietileno de alta densidad)
10.PVC (Policloruro de vinilo)

11.PEBD (Polipropileno de Baja densidad)
12.PP (Polipropileno)

13.PS (Poliestireno)

14.0Otros. (podria indicar)

8. ¢Podriaindicar el nombre la empresa que le provee envases de

plastico?
Nombre de la empresa proveedora
1.
2
3.
4

9. ¢Puede distinguir aspectos sobresalientes de su proveedor de
envases de pléastico, por el servicio prestado?

Aspectos sobresalientes de la empresa proveedora
1.

ar A wnN
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ANEXO C

CUESTIONARIO DESARROLLADO PARA LOS SOCIOS Y PERSONAL DE
LA EMPRESA DE PLASTICOS S.R.L

1.- ¢(ACTUALIZO LA MARCA DE SU EMPRESA A LA FECHA?
Sl NO

2.- (DE ACUERDO A LA PROPUESTA CON QUE TIPO DE MARCA SE
IDENTIFICA MAS?

A) B) C)

3.- (USTED CONSIDERA QUE SE NECESITA INVERTIR RECURSOS PARA
ACTUALIZAR LA MARCA DE LA EMPRESA?

Sl NO
4.- ¢ TIENE IMPACTO LA MARCA PARA USTED?
Sl NO

5.- PARA USTED: ¢ES NECESARIO ACTUALIZAR LA MARCA' Y SER
RECONOCIDO POR LA MISMA?

Sl NO

6.- CONSIDERA QUE: ¢(IMPLEMENTAR UNA MARCA LE AYUDARA A
AUMENTAR SUS VENTAS?

Sl NO
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