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Resumen

La presente tesis detalla el uso de las estrategias comerciales como una
herramienta que debe ser ejecutada de manera correcta a través del uso de los medios
digitales. Se establecen los objetivos a futuro que deberan ser alcanzados contando con la
informacion y estudio detallado de la problemética que presenta, un analisis de entorno
con recoleccion de datos de primera mano, justificacion sobre la importancia de la
innovacion digital y el uso de las redes sociales como publicidad y ventas. Actualmente
las tendencias digitales estan cambiando el mundo, con la pandemia Covid-19 las ventas
de manera tradicional han decaido significativamente dando como resultado la necesidad
de incorporar la venta digital oportunidad que la micro empresa Plasticos Gaby Cia. Ltda.
A través de las estrategias comerciales se logrard el objetivo principal que es el
incremento de las ventas contando con un modelo de negocio actualizado y servicios

incorporados de manera oportuna.

Palabras claves:

Estrategias Comerciales — Incremento de Ventas — Tendencias Digitales
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ABSTRACT

This thesis details the use of commercial strategies as a tool that must be correctly
executed in the use of digital media. Future objectives are established that must be
achieved with the information and detailed study of the problems it presents, an analysis
of the environment with first-hand data collection , justification on the importance of
digital innovation and the use of social networks like advertising and sales. Currently,
digital trends are changing the world, with the Covid-19 pandemic, sales in a traditional
way have declined significantly resulting in the need to incorporate the digital sale
opportunity that the micro-company Plasticos Gaby Cia. Ltda. Through commercial
strategies the main objective, which is to increase sales, will be achieved with an updated

business model and services incorporated in a timely manner.

Keywords:

Commercial Strategies - Sales Increase - Digital Trends
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Introduccion

En estos tiempos dedicarse a la comercializacion de bienes y servicios es factible,
ya que proporciona beneficios para las empresas, generando ingresos, oportunidades de
trabajo para las personas desempleadas y a su vez, generando mayores ingresos y mejor
rentabilidad, ofreciendo bienes y servicios aumenta el bienestar de las personas y fomenta
el crecimiento de un pais.

En la actualidad el éxito de una empresa va a depender mucho de las estrategias
que se apliquen en la organizacion no es una tarea facil, sin embargo, es fundamental
tener el control del negocio, si el sistema de control no es eficaz la compafiia podria
enfrentar problemas, teniendo ventaja contra sus competidores. Por ello, es necesario que
el disefio de las estrategias se encamine hacia €l logré de los objetivo y metas planteadas
por la organizacion.

Hoy en dia dentro de una organizacion, no solo es importante las diferentes
estrategias que se utilizan, sino que también es necesario que las mismas estén ligadas a
las necesidades de las personas, dado que muchas veces la conducta de ser humano no se
puede predecir, en cuanto a sus requerimiento o expectativas tienen de un producto o
servicio. Siendo asi que las ventas son una de las actividades mas importantes de la
empresa, ya que de esta manera alcanza sus metas, tiene mejor liquidez y estabilidad
financiera.

En Ecuador las empresas en general, han logrado mantenerse en un entorno
altamente competitivo, lo cual los obliga a conocer con mas detalle las necesidades que
tienen cada uno de sus clientes para una mejor experiencia al momento de consumirlo, y
encontrar nuevas oportunidades que le permitan tener un crecimiento sostenible.

En Ecuador al igual que en otros paises estan viviendo duros momentos causada
por la pandemia COVID-19, siendo una de mayores crisis después de la segunda guerra
mundial, teniendo en cuenta que se trata de un virus mortal, que ha dejado pérdidas
irreparables de los seres queridos, afectando més a la personal de tercera edad, a causa de
la enfermedad, ya , se tomaron medidas de prevencion haciendo que las personas se
queden en sus hogares y en muchos casos trabajando en ellos, esto tuvo impacto
econdmico ya que se disminuyeron los sueldos, en otros casos el despido de trabajadores,
y en los negocios pequefios tales como las tiendas, comedores, gimnasios, su cierre total.

Guayaquil, conocida como la Perla del Pacifico, es la capital de la provincia

Guayas y cabecera cantén Guayaquil siendo la segunda ciudad mas grande de Ecuador.



Siendo considerada como la ciudad de negocios debido que cuenta con el mayor nimero
de empresas, segin la revista del Observatorio de la Economia Latinoamérica,
dedicandose al desarrollo de actividades en el sector industrial, agropecuario, y servicios,
negocios pequenas islas en los Mall, tiendas en los barrios, representando para las familias
un lugar de trabajo.

Las empresas que se encuentran ubicadas Guayaquil, debido a la Pandemia del
COVID-19 y a las disposiciones emitidas por la Organizacion Mundial de la Salud
(OMS), vy la alcaldesa Cynthia Viteri, se vieron en la obligacion de redisefiar las
estrategias de comunicacion, distribucion y entrega de productos y servicios,
fortaleciendo la comunicacion con sus clientes, por medio del régimen de ventas y
distribucidn, teniendo en cuenta los cambios emitidos por la crisis sanitaria.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC), en el afio 2015
operaban en el pais 2087 empresas de catering y 680 de organizacion, en gestion de
eventos y corporativos dando empleos a 9068 personas, Sin duda el sector que se dedican
a la venta de productos y servicios como hoteles, restaurantes, servicios de turismos,
eventos, productos para fiestas ha sido a afectado, en muchos casos cerrando sus negocios
por la falta de liquidez.

La empresa Plastic Gaby Cia. Ltda. tiene un decrecimiento en ventas del 40%
comparadas con los ultimos 5 afos, al no haber ingresos se ha visto afectado los
compromisos con los proveedores, empleados, como causa directa a lo expuesto, son
factores que no contribuyen a la estabilidad y crecimiento de la misma, la venta de
productos para fiestas ha disminuido durante los Gltimos meses se ha visto golpeada
decreciendo de manera critica, actualmente uno de los factores asociados a las bajas
ventas se debe al COVID 19, Guayaquil, lugar donde se encuentra la empresa antes
mencionada se caracteriza por que sus habitantes son alegres y le gustan bailar puesto que
es una ciudad que tiene como costumbre celebrar sus fiestas cantonales y provinciales, y
de sus seres queridos pero frente al escenario de lo que se vive por la emergencia sanitaria
COVID-19 ha afectado al sector que se dedica a la venta de producto para fiestas, sin
embargo, aunque existan momentos lamentables, también existen momentos que
ameritan festejar o celebrar en familia.

La presente investigacion se lleva a cabo en la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.”,
donde el problema se ha determinado en forma clara en cuanto al decrecimiento de las
ventas en un 40%, tuvo una caida en el mercado, teniendo productos en estado caducados

y posteriormente ocasionando la disminucion de clientes.



La empresa a través del diagrama de Ishikawa se ha detectado las causas y efectos
como esta demostrado en la imagen de espina de pescado, una vez observado mediante
el ultimo afio se detectaron las bajas de ventas reflejadas en los reportes de ventas.

Mediante el problema detectado se plantea disefiar y aplicar estrategias comerciales
para mejora de la empresa, es importante este estudio para ser un referente para empresas
que atraviesan la misma situacion y reimplantar, fortalecer e impulsar ventas, acorde a las
tendencias del mercado.

El estudio se realizara en la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” Siendo su actividad
comercial la venta de productos para todo tipo de fiestas y eventos sociales.

El mercado se enfoca a cubrir con productos para fiestas, eventos sociales,
principales clientes las familias y organizaciones.

Adaptar las medidas sanitarias actuales al negocio.

Disenar estrategias para que la empresa pueda incursionar en el mercado digital y

utilizar un mecanismo de entrega a domicilio.



Tabla 1. Ventas mensuales afio 2020

Ventas Mensuales afio 2020

Ingresos mensuales por ventas

Mes Monto en $
Enero $3.498,00
Febrero $2.818,00
Marzo $2.019,00
Abril $ -
Mayo $ -
Junio $ -
Julio $ -
Agosto $1.290,00
Septiembre $1.101,00
Octubre $1.202,00
Noviembre $2.902,00
Diciembre $3.210,00
TOTAL $18.040,00

Elaboracion: Juan Carlos Quimi

El efecto de la pandemia COVID-19, afectd las ventas en los meses abril, mayo,
junio, julio, en agosto abrid sus puertas con un fuerte impacto con pocas ventas, en los
meses de agosto y septiembre, en los meses de fiestas por navidad y fin de afio se

incremento.



Tabla 2. Venta de afios anteriores

Ventas Mensuales afio 2018

Ingresos mensuales por ventas

Mes Monto en $
Enero $3.705,00
Febrero $5.515,00
Marzo $3.700,00
Abril $3.690,00
Mayo $3.710,00
Junio $3.790,00
Julio $3.881,00
Agosto $3.705,00
Septiembre $3.881,00
Octubre $3.681,00
Noviembre $3.804,00
Diciembre $6.935,00
TOTAL $49.997,00

Ventas Mensuales afio 2019

Ingresos mensuales por ventas

Mes Monto en $
Enero $3.498,00
Febrero $4.990,00
Marzo $3.365,00
Abril $3.290,00
Mayo $3.358,00
Junio $3.210,00
Julio $4.899,00
Agosto $3.190,00
Septiembre $3.219,00
Octubre $4.321,00
Noviembre $3.354,00
Diciembre $5.282,00
TOTAL $45.976,00

Elaboracion: Juan Carlos Quimi



Gréfico 1. Total, de ingresos de ventas de los afios anteriores
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Elaboracion: Juan Carlos Quimi

Tabla 3. Cuadro de diferencia de venta anual

ventas mensuales afio 2019

ingresos mensuales por venta

Afio

2018 S 49.997,00

2019 S 45.976,00 S 4.021,00 4%
2020 S 18.040,00 S 31.957,00 28%
TOTAL S 114.013,00

Elaboracion: Juan Carlos Quimi

De acuerdo al analisis Comparativo de los ultimos 3 afios se observa un
decrecimiento en ventas del 4% entre los afios 2018- 2019, entre el 2019- 2020 el
porcentaje de ventas es de un 28% esto significa que ha afectado mucho a la empresa

“Plastic Gaby Cia. Ltda. por lo que sus ventas son bajas por ende hubo pérdida de clientes.



Gréfico 2. Desarrollo de Diagrama Ishikawa a la Empresa “Plastic Gaby Cia Ltda.
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Elaborado por: Juan Carlos Quimi Salinas




Capitulo 1
1.1 Planteamiento del Problema

¢De qué manera influyen las estrategias comerciales en la empresa “Plastic Gaby
Cia Ltda.” en los ingresos para el periodo econémico 20217
1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo General

Disenar Estrategias Comerciales para el incremento de ventas de la empresa
“Plastic Gaby Cia. Ltda.” para el periodo econdomico 2021 en la ciudad de Guayaquil.
1.2.2 Objetivos Especificos

Disefar estrategias comerciales que aporten al incremento en los ingresos de la
empresa.

A continuacion, se realiza una breve descripcion de los capitulos de la tesis:

Capitulo 1. Fundamentacion: El presente capitulo aborda los marcos historicos
donde se presentan los antecedentes de la investigacion, marcos Teoricos donde radica la
exposicion de los principales fundamentos teoricos que sustenta el trabajo, marcos
conceptuales se describiran los principales conceptos que sustenta el objeto de estudio,
marcos Juridico donde se indicara la normas nacionales e internacionales empleada en la
construccion del proyecto.

Capitulo 1. Metodologia empleada : En este apartado, se desarrolla la metodologia
de la investigacion la que se disefia de acuerdo al tema de la tesina, y se establece el
enfoque mixto cualitativo-cuantitativo, los métodos tedricos, empiricos, y estadisticos,
asi mismo, los instrumentos aplicarse seran la encuesta y entrevista a profundidad a
experto para lo cual se disefiara los cuestionarios y las respectivas guias de preguntas y
del entrevistado con la intencionalidad de constatar la problematica ya mencionada.

Capitulo I11. Desarroll6 de la propuesta: Se aborda la propuesta para dar solucién
al problema investigado, esta parte se debera utilizar instrumentos necesarios para
justificar la propuesta como los modelos ISHIKAWA, asi mismo la factibilidad de
aplicacién tales como el estudio administrativo, comercial, legal y financiero, los
presupuestos, los estados financieros proformas y la evaluacién del proyecto, finalmente
los resultados de la propuesta y una descripcion de nuestras conclusiones y de algunas

recomendaciones.



1.2 Fundamentacion
1.2.1 Marco histérico

Es el resultado de los dos primeros pasos de la investigacion la idea y
planteamiento del problema, consiste en analizar y presentar las teorias que existen sobre
el problema a investigar.

1.1.1 Breve historia Estrategias Comerciales

Las estrategias comerciales, son acciones planeadas, para alcanzar los objetivos
relacionados con productos y servicios, estableciendo una relacion con el cliente
encaminado al resultado de la rentabilidad del negocio.

Las estrategias surgen en las edad media y edad moderna, su referencia méas
relevante se asocia con el arte de la guerra, en Reino unido de Gran Bretafia en Francia y
Alemania en las Gltimas décadas de siglo XVIII, siendo un papel importante ya que no
tan solo empleaba la fuerza, se preparaban cuidadosamente con una notable instruccion
de las personas al mando, llevando a victorias en las batallas. Las referencias estratégicas
empresariales, eran escasas antes del afio 1960, comenzaron a menudear durante los afios
70, cuando cumplid el siglo se hicieron mas frecuentes mas que las estrategias militares
la palabra se difundio sobre todo a través de los manuales sobre la direccion de empresas
y negocios, los empresarios se empezaron a describir como estratégicos. (Lykke &
Arthur, 1989)

Segun Arechavaleta (2015) indica que:

Estrategias de comercializacion o de mercadeo consisten en acciones estructuradas
que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados con la
mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr

una mayor participacion en el mercado. (pag. 172)

De acuerdo con el autor, para poder alcanzar los objetivos se debe realizar objetivos
estructurados, para poder llevar a conocer los productos de la empresa y aumentar las

ventas de las mismas, y obtener una mejor participacion de mercado.



Gréfico 3. Desarrollo de estrategias
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Fuente: Arechavaleta Vazquez, E.F. (2015).
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Elaborado por: Juan Carlos Quimi Salinas
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Al hablar de estrategias comerciales se hace mencion a la empresa Party City, es
una empresa ubicada en Puerto Rico, dedicada a la comercializacién de productos para
fiestas, las Hermanas Amero ratificaron que la clave de su éxito fue tener Estrategias
comerciales, distribuyendo sus productos en pequefias islas en los centros comerciales,
luego de realizar las compras compartir momentos agradables con sus seres méas querido.
(Sepulveda, 2018)

De acuerdo con Sepulveda (2018), el caso de la Empresa Party City su estrategia
comercial la llevaron al éxito, al implementar los productos en pequefias islas en los
centros comerciales, los cuales le proporcionaron beneficios tanto a la empresa como a la
sociedad y de esta manera, cumpliendo con sus objetivos de ventas y de tal manera
también logr6 impulsar sus productos, asegurando la fuente de ingresos y estabilizando
sus finanzas.

Al hablar de ventas online, se hace mencion a la empresa Party fiesta es una
empresa fundada en el afio 1994 en la ciudad de Espafia por Manuel Hernandez, la
empresa Party Fiestas convirtiendose en una de las cadenas de articulos para fiestas y
disfraces lider en Europa, siendo una de las empresas que actualmente ofrece sus
catalogos de productos para todo tipo de fiestas y eventos, por medio de paginas web,
esto a hecho que la empresa no tan solo sea conocido en su pais sino también esta llegando
alrededor de todo el mundo. (Xavi, 2019).

De acuerdo a Xavi (2019) en el caso de la empresa Paty Fiestas es una de las
empresas que implemento el uso de paginas web, para impulsar sus productos por medio
de catalogos digitales, haciendo una gran diferencia entre sus competidores, impactando
el mercado, y creando una forma nueva de adquirir productos, generando trabajo y
aumentando sus ingresos siendo un éxito al momento de realizar compras en linea.

De acuerdo a los autores Sepulveda y Xavi, las estrategias comerciales son
fundamentales para llevar al éxito sus empresas, en ambos casos usaron estrategias
comerciales diferentes, como en el caso de Party City implementaron expandirse en los
Mall para ofrecer sus productos en su pais, y en el caso de Party Fiestas usaron las redes
sociales para que la gente los conozca de tal manera expandirse no tan solo en su pais si

no en el mundo haciendo la diferencia contra la competencia.
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1.1.2 Historia de la empresa Plastic Gaby Cia. Ltda.

La idea de crear “Plastic Gaby Cia. Ltda.” naci6 de Maria Gabriela Molina Quiroz
en conjunto a su mama, al no encontrar trabajo, empezaron a vender productos de
bisuteria en centro de la ciudad de Guayaquil, dejandole pocas ganancias viéndose
forzada a generar mas ingresos tuvieron la idea de vender ropa ubicandose en la bahia, al
no tener los resultados esperados, tomaron la decisién de vender productos de primera
necesidad ubicandose en las calles 38 y Venezuela, Gabriela al tener clientes con mas
frecuencias de visita, impartid al percatarse que su alrededor existia la necesidad adquirir
productos para fiestas, con el capital que tenia reunido fue adquiriendo productos,
tomando la decision de crear la empresa Plastic Gaby Cia Ltda. al no existir locales con
la venta de productos para fiestas, la pasion que tenia fue con esfuerzo y disciplina que la
llevo a crear su propia empresa.

En sus inicios la empresa Plastic Gaby Cia. Ltda. como toda empresa fue dificil,
pero pese a la dificultad, se adapto rapido en el mercado siendo una de las primeras
empresas en el sector que se dedica a la venta de productos para fiestas, los moradores
del sector realizan sus compras para los distintos tipos de eventos llevando una sonrisa en
su rostro para festejar a sus comparieros del hogar, Gabriela y Maria indicaron que pese
a toda las dificultades que tuvieron se sienten orgullosas de haberlo hecho, desde el
nacimiento de una idea lograron crear sus suefios.

La empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” se creo en el afio 2016, permaneciendo en el
mercado 5 afios, en las calles 38 y Venezuela, misma que se dedica la comercializacion
de productos para fiestas, y para todo tipo de eventos, las entidades que se encuentra
alrededor de su entorno a favorecido al crecimiento de la empresa “Plastic Gaby Cia.
Ltda. teniendo cerca a colegios, escuelas, desde su inicio en el afio 2016 hasta abril del
2020, a pesar de que la gestion comercial se ha realizado de forma empirica, es decir que
las personas que emprendieron este tipo de negocios, se motivaron basandose en una
necesidad de seguir adelante teniendo ingresos econdmicos rentabilidad del negocio
dandose a conocer en el mercado, en el afio 2018 no tan solo realiza ventas de producto
para fiesta, también comercializa productos de plasticos como vasos, cucharas, tarrinas,
el cual lo utiliza los locales que venden comida, y entrega rapida que se encuentra a su
alrededor, con el punto de vista de entregar un mejor innovando productos y servicios, y

su vez atrayendo mas clientes potenciales.
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1.3 Marco Teobrico

El Marco Tedrico es la recoleccion de informacion, investigaciones consideradas
tedricas en las que se sustenta un proyecto de investigacion.

1.3.1 Estrategias comerciales

Segun los autores ( Zaccarelli & Fischmann, 1994), define a la estrategia
comerciales como:

“La estrategia de una empresa puede ser el resultado de varias estrategias, sin
embargo, debe quedar claro también que estrategia e innovacion no son independientes,
sino que forman parte de un mismo proceso para aportar una dinamica particular de
negocios.”

Teniendo en cuenta que el autor resalta, que se debe tener claro la innovacion, y
formar parte del proceso para aportar con el negocio, ya que las estrategias tienen
constante cambios y se debe mantener un control para la mejora de los procesos, el
planear y ejecutar y controlar, logran que una organizacion logre sus objetivos.

Por su lado, el autor Contreras Sierra (2013) establece que:

La estrategia de una empresa puede ser mejor que la de otra sin importar el tamario,
no necesariamente tiene que ser la mas grande para poder salir adelante. Lo importante
es que se tengan definidos los objetivos a los cuales se apunta, se cuente con el
conocimiento y los deseos de echar a andar el proyecto hacia adelante. En las condiciones
economicas actuales en las que se mueven las organizaciones, no existen grandes
capitales dispuestos a ser arriesgados en grandes compafiias. Por el contrario, son los
pequefios inversionistas los que mas se arriesgan a invertir para tratar de sacar adelante
sus proyectos. (pag. 179)

Es necesario resaltar que el autor hace énfasis que toda empresa, debe tener claro
sus objetivos a los cuales se direcciona la empresa, que se cuente con el conocimiento
para poder llegar al mismo objetivo, el tener estrategias disefiadas para poder cumplir, y
establecer ventajas en el mercado.

Posteriormente para el autor McCarthy & Perreault (2016):

“La estrategia de mercado se refiere al tipo de estrategia que define un mercado
objeto y la composicion de marketing relacionada con él”.

De acuerdo Thompson menciona, indica que para lograr el éxito en cualquier

empresa se debe de planear diversas estrategias con el fin que se lleve a cabo para aplicar
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en dicha compariia, McCarthy & Perreault comparten la idea que las empresas deben tener
una estrategia.

Las estrategias comerciales es un mundo de constantes cambios para mejorar los
procesos en sus areas, analizando sus situaciones, planeando las mejores ideas, ejecutando
a tiempos programados, logrando alcanzar sus objetivos, ya sea corto, mediano o largo
plazo, manteniéndose constantemente innovacion, con productos que impacte al mercado
cuyo propdsito de tener mayor participacion posteriormente que su rentabilidad sea
exitosa.

1.3.2 Ventas

Segun el autor Andersen (1997) indica que:

La venta se puede definir como la operacion mediante la cual una persona transmite
a otra persona la propiedad que tiene sobre un bien o derecho, a cambio de un precio
determinado. También se puede decir que la venta es ceder la propiedad de un producto
a cambio de una compensacion en dinero, Servicio o especies.

El ciclo general de las ventas empresariales: Los procesos de ventas empresariales
responden a ciclos que toman y reciben informacion del entorno, proveniente de los
clientes, competidores y consumidores. Desde esta perspectiva, el ciclo, o la manera de
realizar las ventas en general, estd compuesto por tres pasos:

v" Soluciones a los clientes,
v El manejo de objeciones,
v Cerrar las ventas.

1.3.3 Soluciones a los clientes:

En este paso es conveniente determinar los beneficios del producto a vender.
También es importante plantear soluciones efectivas a los clientes, presentacion de la
venta: proceso en el cual se hace la adecuada seleccidn del cliente por visitar, el cual debe
reunir un conjunto de condiciones minimas, tales como capacidad financiera y necesidad
del producto. Se debe estimular la atencién al cliente, crear un reporte, es decir estar en
sintonia con el cliente, con quien la comunicacién fluye tanto en lo verbal como en lo
gestual, lo cual permitira determinar sus necesidades Incentivar el deseo: Mostrar al
cliente la forma en que el producto satisface sus necesidades.

1.3.4 El manejo de objeciones

Todos los vendedores encuentran resistencia en las ventas. La resistencia en las

ventas toma la forma de objecién. En muchos casos, practicamente en la mayoria, los
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clientes objetan las ventas. Manejandolas, estas objeciones llegan a convertirse en
oportunidades de ventas
1.3.5 Cerrar la venta:

Significa el compromiso por parte del cliente de obtener el producto o el servicio.
Entienda el problema del cliente y comprometerse a comprar. Si se ha realizado un buen
trabajo, se puede ganar el derecho a cerrar la venta por parte del vendedor.

La clave de las ventas esta en vender beneficios y no caracteristicas. Es importante
analizar su producto o servicio para determinar como puede proporcionar soluciones a los
clientes. Los clientes usualmente buscan en sus negocios soluciones para sus problemas.
En tal sentido, existen tres elementos fundamentales que los clientes requieren en sus
negocios y es hacia donde se deben dirigir los esfuerzos de ventas. Estos elementos son:

1. Reducir bajar costos en general.

2. mejorar o incrementar la eficiencia de lo que ya se tiene.

3. mantener si no se puede mejorar, se debe mantener lo que se tiene.

1.3.6 Estrategias

Si bien la definicion original de la palabra estrategia se relaciona con la guerra y
su direccion, a cada nivel se recomiendan tipos de estrategias especificas que ayudan a
trazar la via 0 camino a seguir para alcanzar los objetivos estratégicos y la vision de la
empresa, en correspondencia con su mision y la posicion estratégica interna y externa de
la misma.

Para el autor Pérez (2016) establece que existen diferentes tipos de estrategias, a
continuacion, se presentan una variedad agrupada de la siguiente manera:

Estrategias de Integracion: Este tipo de estrategia busca el dominio o el control de
los distribuidores, de los proveedores o de la competencia. Existen tres tipos de estrategias
de integracion:

v Integracién hacia delante
v Integracién hacia atras
v Integracién horizontal
v Y Estrategias Intensivas

Este ultimo tipo de estrategias requieren un esfuerzo intenso para mejorar la
posicién competitiva de la empresa con los productos existentes. Existen tres tipos de
estrategias intensivas: penetracion en el mercado, desarrollo del mercado y desarrollo del

producto
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Estrategias de Diversificacion: Con este tipo de estrategias la organizacion
diversifica la cartera de productos y/o servicios que es capaz de ofrecer.
1.3.7 Estrategias Defensivas

Surge cuando existe la necesidad de resguardar los activos de la empresa, los
mercados como clientes y proveedores. Entre esas estrategias se encuentran: las
estrategias de riesgo compartido, de encogimiento, desinversion y Liquidacion.

1.3.8 Estrategias de crecimiento

Se emplean para ampliar ventas, mercados y beneficios. Las principales vias para
lograr este tipo de estrategia son:
1.3.9 Estrategias de estabilidad

Cuando se mantiene el tamarfio y la linea de negocios no tienden a crecer en ventas
0 el desarrollo de nuevos productos o mercados.
Estrategias de reduccion

Cuando los negocios no van bien y se decide reducir la organizacion, esto puede
hacerse mediante la reorientacion o cambio de negocio, para ello se realizan cortes de
trabajadores, costos de distribucion, etc.

1.3.10 Las estrategias genéricas

Muchas organizaciones operan en multiples actividades en diferentes entornos y
bajo numerosas circunstancias. Este tipo de estrategias debe responder a la pregunta
¢ Como se debe competir en el negocio escogido?

1.3.11 Estrategias funcionales

Las estrategias funcionales contribuyen al cumplimiento de los objetivos, y de las
estrategias maestras y/o de las de los diferentes sistemas o unidades estratégicas de
actividades de una organizacion.

Tienda en linea

Segun Pendino (2021) define que:

“Una tienda virtual (o tienda online) es un sitio web donde los vendedores ponen
a disposicion de sus clientes los productos o servicios mostrandose a traves de imagenes
o0 videos y explicando en detalle las caracteristicas que estos ofrecen.”

Teniendo en cuenta que el autor resalta, que para tener una Tienda Online se debe

tener en cuenta las siguientes recomendaciones:
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Shopify para tenerlo todo listo y casi automatizado en pocos dias (bajo costo: pagas
el servicio mensual + el dominio).

Montar tu tienda virtual con WordPress + WooCommerce (bajo costo: debes
comprar hosting + dominio).

Tiendanube, una plataforma completa e intuitiva para potenciar tu negocio (prueba
gratis por 30 dias y luego elige uno de sus planes mensuales).

Las tiendas en lineas es un es un sitio web en internet, donde los usuarios pueden
revisar catalogos de productos ya la seleccionarlos y adquirirlos,usan por medio de pagos
tarjetas de débito o crédito, en los Gltimos afios la venta de productos por medio estas
plataformas han sido fundamental para el crecimiento financiero en las empresas.
Entrega a domicilio

Segun la autora Alvarez (2014) define que la entrega a domicilio es:

“Un proceso de entrega a domicilio elaborado correctamente le permitird a tu
negocio aumentar la satisfaccion del cliente y por consiguiente se generara un aumento
en la adquisicion de tus servicios o productos.”

Teniendo en cuenta lo que nos indica la autora cuales son los principales elementos
para ofrecer un servicio a domicilio:

Modelo de negocio

Lo primero que se debe pensar es el modelo de negocio, Ofrecer servicio de entrega
a domicilio hoy en dia no es una novedad, deberias encontrar un valor afiadido acorde a
tu modelo de negocio que genere expectacion e interés entre los clientes.

Entrega

El tiempo de entrega es un punto fundamental en el proceso de entrega a domicilio
pero no se resume Unicamente en entregar un servicio o producto en el menor tiempo
posible, en muchas ocasiones el cliente lo que desea es tener el producto o servicio
contratado en el momento preciso, no en el menor tiempo, un ejemplo: Un cliente prefiere
recibir un sofa modular en su casa una vez que tenga instalada la moqueta, tenerlo antes
le podria restar espacio y movilidad a los trabajadores.

Producto

Tu producto marcara en gran medida el funcionamiento general del servicio de
entrega a domicilio. Si ofreces alimentos frescos como frutas o verduras la entrega debe
hacerse en un plazo corto de tiempo, si los articulos que vendes requieren de instalacion
podrias ofrecer como valor afiadido el servicio de instalacion a un bajo precio o de manera

gratuita.

17



Zonas de entrega

El servicio de entrega a domicilio debe estar pensado para llegar a un gran nimero
de personas, si el servicio por cualquier razon no llega a las zonas principales donde se
concentra la mayor parte de tus clientes deberias pensar que a la larga podria convertirse
en un arma de doble filo. Los clientes que no puedan disfrutar del servicio se sentiran
excluidos y por consiguiente perderan confianza en tu negocio.

1.3.12 Entregas propias o subcontratadas

Efectuar las entregas de tus servicios es posible siempre que cuentes con la flota
de vehiculos necesarios, esta opcion evidentemente aumentara considerablemente la
inversion a realizar.

Optimizacion del proceso: Para dar a tus clientes un gran servicio es preciso que se
optimice de manera consciente el proceso.Para reducir los costes los métodos mas
utilizados son los siguientes:

Programar las entregas

De manera resumida el proceso consiste en esperar a tener un numero minimo de
pedidos y darles salida de manera conjunta, lo que reduce el coste de envio.
Confirmacion de cita

La ausencia del cliente en el momento de la entrega genera gastos, si se evita con
la confirmacidn antes de la entrega se aumenta la rentabilidad.

La entrega a domicilio esta experimentando un desarrollo, que esta impactando a
nivel mundial, donde sus consumidores se destacan por la entrega de comida y entre otros
productos y servicios, las aplicaciones conjunto con envio y entrega a domicilio, expande

los negocios, ya que se ha vuelto mas requerido para el publico.
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1.4 Marco Conceptual

Marco conceptual en una investigacion se entiende como un sistema de conceptos
bésicos, que constituye los fundamentos de los procesos epistemoldgicos que buscan
plantea
COE: Es el responsable de promover y mantener la coordinacion y la operacion conjunta
entre los diferentes niveles, y funciones de las instituciones involucradas en el manejo y
atencion de emergencias y desastres en el pais.” (Centro de Operaciones de Emergencia,
2020)

Comercio: “El comercio es toda forma de actividad econdémica consistente en el
intercambio o la transferencia de bienes o servicios entre los distintos actores econémicos
posibles. Es una de las actividades humanas mas antiguas y fundamentales para el
establecimiento de las primeras economias, asi como para el flujo y la expansion de las
culturas.” (Estela Raffino, 2020)

COVID-19: Es la enfermedad infecciosa causada por el coronavirus que se ha
descubierto mas recientemente. Tanto este nuevo virus como la enfermedad que provoca
eran desconocidos antes de que estallara el brote en Wuhan (China) en diciembre de 2019.
Actualmente la COVID-19 es una pandemia que afecta a muchos paises de todo el mundo.
(Organizacion Mundial De La Salud , 2020)

Estrategias: “De acuerdo con Chandler se define a la estrategia “como la determinacion
de metas y propositos basicos de largo plazo de la entidad financiera, la adopcion de los
cursos de accion y la asignacion de recursos necesarios para lograr las respectivas metas”
(Alfred, 2010)

Ingresos: “Se puede denominar como ingreso a “todo el rendimiento que se anaden al
conjunto total del importe de una organizacion” (Gil, 2020).

Objetivos del Presupuesto: Segun (Rio, 2009), “los objetivos del presupuesto son de
Prevision, Planeacion, Organizacion, Coordinacion o Integracion, Direccion y Control;
es decir, comprende o estan en todas las etapas del Proceso Administrativo, y no como
los autores sobre la materia lo presentan, ya que sélo los enmarcan en la Planeacion y en
el Control, pocos agregan la Direccion.”

OMS: Es la autoridad directiva y coordinadora de la accion sanitaria en el sistema de las
Naciones Unidas. Es la responsable de desempefiar una funcion de liderazgo en los
asuntos sanitarios mundiales, configurar la agenda de las investigaciones en salud,

establecer normas, articular opciones de politica basadas en la evidencia, prestar apoyo
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técnico a los paises y vigilar las tendencias sanitarias mundiales. (PreAmbulo de la
Constitucion, 1947)

Pandemia: “Se llama pandemia a la propagacion mundial de una nueva enfermedad.”
(Organizacion Mundial de la Salud , 2010)

Planificacion: "La primera acepcion del término planificacion tiende hacia una
definicion por género proximo y diferencia especifica: Es un proceso cientificamente
organizado y frecuentemente de gran amplitud, para obtener un objetivo determinado. El
género es el proceso y la diferencia es su organizacion ya que es posible, también, lograr
objetivos mediante la improvisacion." (Corredor, 2001)

Share market: “La participacion en el mercado, usualmente conocido en la jerga del
sector como market share, es un indicador del comportamiento empresarial en términos
de ventas y comercializacion de un bien o servicio.” (Gonzalez Bravo , 2018)

Ventas: Una venta “es otra forma de acercamiento a la plaza para muchas compaiias,
cuya finalidad, es negociar lo que hacen en lugar de hacer lo que la plaza desea” (Kotler,
2020).
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1.4.1 Marco Juridico
1.4.2 Constitucién de la Republica del Ecuador

Capitulo 9 Seccidon IX - Responsabilidades

Constitucion de la Republica de Ecuador (2008).

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizacion personal y base de la economia.

El Estado garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad,
una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo
saludable y libremente escogido o aceptado.

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las
personas, y sera deber y responsabilidad primordial del Estado.

La seguridad social se regira por los principios de solidaridad, obligatoriedad,
universalidad, equidad, eficiencia, subsidiaridad, suficiencia, transparencia Yy
participacion, para la atencion de las necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizard y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la seguridad
social, que incluye a las personas que realizan trabajo no remunerado en los hogares,
actividades para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo autbnomo y a quienes
se encuentran en situacion de desempleo.

Capitulo Sexto. Trabajo y produccion Seccion | - Formas de organizacion de la
produccion y su gestion.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccién en
la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivar aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza;
alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una activa

participacién del Ecuador en el contexto internacional.
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Capitulo Sexto. Seccién 111 - Formas de trabajo y su retribucion.

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo.

Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacién de dependencia o
autébnomas, con inclusion de labores de autosustento y cuidado humano; y como actores

sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios:

1.El Estado impulsara el pleno empleo y la eliminacion del subempleo y del
desempleo.

2.Los derechos laborales son irrenunciables e intangibles. Sera nula toda
estipulacién en contrario.

3.En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales, reglamentarias o
contractuales en materia laboral, estas se aplicaran en el sentido méas favorable a las
personas trabajadoras.

4.A trabajo de igual valor correspondera igual remuneracion.

5.Toda persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente adecuado
y propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar.

6.Toda persona rehabilitada después de un accidente de trabajo o enfermedad
tendra derecho a ser reintegrada al trabajo y a mantener la relacion laboral, de acuerdo
con la ley.

7.Se garantizara el derecho y la libertad de organizacion de las personas
trabajadoras, sin autorizacion previa. Este derecho comprende el de formar sindicatos,
gremios, asociaciones y otras formas de organizacion, afiliarse a las de su eleccion y
desafiliarse libremente. De igual forma, se garantizara la organizacion de los
empleadores.

8.El Estado estimulard la creacion de organizaciones de las trabajadoras y
trabajadores, y empleadoras y empleadores, de acuerdo con la ley; y promovera su
funcionamiento democratico, participativo y transparente con alternabilidad en la
direccion.

9.Para todos los efectos de la relacion laboral en las instituciones del Estado, el
sector laboral estara representado por una sola organizacion.

10.Se adoptara el dialogo social para la solucion de conflictos de trabajo y

formulacion de acuerdos.
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11.Seré vélida la transaccion en materia laboral siempre que no implique renuncia
de derechos y se celebre ante autoridad administrativa o juez competente.

12.Los conflictos colectivos de trabajo, en todas sus instancias, serdn sometidos a
tribunales de conciliacion y arbitraje.

13.Se garantizara la contratacion colectiva entre personas trabajadoras y
empleadoras, con las excepciones que establezca la ley.

14.Se reconocera el derecho de las personas trabajadoras y sus organizaciones
sindicales a la huelga. Los representantes gremiales gozaran de las garantias necesarias
en estos casos. Las personas empleadoras tendran derecho al paro de acuerdo con la ley.

15.Se prohibe la paralizacion de los servicios publicos de salud y saneamiento
ambiental, educacidn, justicia, bomberos, seguridad social, energia eléctrica, agua potable
y alcantarillado, produccion hidro carbonifera, procesamiento, transporte y distribucion
de combustibles, transportacion pablica, correos y telecomunicaciones. La ley establecera
limites que aseguren el funcionamiento de dichos servicios.

16.En las instituciones del Estado y en las entidades de derecho privado en las que
haya participacion mayoritaria de recursos publicos, quienes cumplan actividades de
representacion, directivas, administrativas o profesionales y demas servidores publicos,
se sujetaran a las leyes que regulan la administracion publica. Bajo este régimen, los
servidores publicos tendran derecho a la organizacion para la defensa de sus derechos,
para la mejora en la prestacion de servicios publicos, y a la huelga de conformidad con la
Constitucién y la ley. En virtud de que el Estado y la administracion pablica tienen la
obligacion de velar por el interés general, sélo habra contratacion colectiva para el sector
privado.

Art. 327.- La relacion laboral entre personas trabajadoras y empleadoras sera
bilateral y directa.

Se prohibe toda forma de precarizacion, como la intermediacion laboral y la
tercerizacion en las actividades propias y habituales de la empresa o persona empleadora,
la contratacién laboral por horas, o cualquiera otra que afecte los derechos de las personas
trabajadoras en forma individual o colectiva.

El incumplimiento de obligaciones, el fraude, la simulacién, y el enriquecimiento

injusto en materia laboral se penalizard y sancionara de acuerdo con la ley.
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Art. 328.- La remuneracion sera justa, con un salario digno que cubra al
menos las necesidades basicas de la persona trabajadora, asi como las de su familia;
serd inembargable, salvo para el pago de pensiones por alimentos.

El Estado fijard y revisara anualmente el salario basico establecido en la ley, de
aplicacion general y obligatoria. ElI pago de remuneraciones se dara en los plazos
convenidos y no podra ser disminuido ni descontado, salvo con autorizacion expresa de
la persona trabajadora y de acuerdo con la ley. Lo que el empleador deba a las trabajadoras
y trabajadores, por cualquier concepto, constituye crédito privilegiado de primera clase,
con preferencia aun a los hipotecarios.

Para el pago de indemnizaciones, la remuneracién comprende todo lo que perciba
la persona trabajadora en dinero, en servicios o en especies, inclusive lo que reciba por
los trabajos extraordinarios y suplementarios, a destajo, comisiones, participacion en
beneficios o cualquier otra retribucion que tenga caracter normal. Se exceptian el
porcentaje legal de utilidades, los viaticos o subsidios ocasionales y las remuneraciones
adicionales.

Las personas trabajadoras del sector privado tienen derecho a participar de las
utilidades liquidas de las empresas, de acuerdo con la ley. La ley fijara los limites de esa
participacion en las empresas de explotacion de recursos no renovables. En las empresas
en las cuales el Estado tenga participacion mayoritaria, no habra pago de utilidades. Todo
fraude o falsedad en la declaracion de utilidades que perjudique este derecho se
sancionara por la ley.

Art. 329.- Las jovenes y los jovenes tendran el derecho de ser sujetos activos
en la produccion, asi como en las labores de autosustento, cuidado familiar e
iniciativas comunitarias.

Se impulsaran condiciones y oportunidades con este fin. Para el cumplimiento del
derecho al trabajo de las comunidades, pueblos y nacionalidades, el Estado adoptara
medidas especificas a fin de eliminar discriminaciones que los afecten, reconocera y
apoyara sus formas de organizacién del trabajo, y garantizara el acceso al empleo en
igualdad de condiciones. Se reconocera y protegera el trabajo autbnomo y por cuenta
propia realizado en espacios publicos, permitidos por la ley y otras regulaciones.

Se prohibe toda forma de confiscacién de sus productos, materiales o herramientas
de trabajo. Los procesos de seleccion, contratacion y promocion laboral se basaran en
requisitos de habilidades, destrezas, formacion, méritos y capacidades. Se prohibe el uso

de criterios e instrumentos discriminatorios que afecten la privacidad, la dignidad e
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integridad de las personas. El Estado impulsara la formacién y capacitacion para mejorar
el acceso y calidad del empleo y las iniciativas de trabajo autonomo. El Estado velara por
el respeto a los derechos laborales de las trabajadoras y trabajadores ecuatorianos en el
exterior, y promovera convenios y acuerdos con otros paises para la regularizacion de

tales trabajadores.

1.4.3 Plan Nacional de Desarrollo Toda una vida (2017-2021)

El Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021 Toda una vida” del Ecuador es el
principal instrumento del sistema Nacional Descentralizado de Planificacion Participativa
(SNDPP), y su objetivo es contribuir al cumplimiento progresivo de:

1. Los derechos constitucionales;

2. Los objetivos del régimen de desarrollo y disposiciones del

régimen de desarrollo (a través de la implementacion de

politicas publicas);

3. Los programas, proyectos e intervenciones que de alli se desprenden.

Se fundamenta en los logros de los “Gltimos 10 afios” y pone en evidencia la

existencia de nuevos retos por alcanzar, en torno a tres ejes principales:

1. Derechos para todos durante toda la vida;
2. Economia al servicio de la sociedad:;
3. Mas sociedad, mejor Estado, que contienen a su vez tres objetivos

nacionales de desarrollo que rompen con la l6gica sectorial y dan cuenta de las prioridades
que tiene el pais. Esta vision se enmarca, también, en los compromisos internacionales de
desarrollo global, como la Agenda 2030 y sus Objetivos de Desarrollo Sostenible.

El plan cuenta con un sistema de seguimiento, monitoreo y evaluacién a cargo de
SENPLADES (reemplazado por la Secretaria Planifica Ecuador), institucion que también
lidera la planificacion. Sus funciones relativas a la etapa de seguimiento del plan se
encuentran respaldadas legalmente por el Cédigo Organico de Planificacion (articulo 17)
y tienen su sustento un plan de indicadores presentes en el plan, que surgen de los

Obijetivos Nacionales de Desarrollo y se asocian a cada meta.
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1.4.4 Derechos para todos durante toda la vida.

Objetivo 1. Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las
personas.

1.7 Garantizar el acceso al trabajo digno y la seguridad social de todas las personas.

Objetivo 3. Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras
generaciones.

3.7 Incentivar la produccion y consumo ambientalmente responsable, con base en
los principios de la economia circular y bio-economia, fomentando el reciclaje y
combatiendo la obsolescencia programada.

Eje 2: Economia al servicio de la sociedad.

Objetivo 4. Consolidar la sostenibilidad del sistema econdémico social y solidario,
y afianzar la dolarizacion.

4.5. Profundizar el equilibrio, la progresividad, la calidad y la oportunidad del gasto
publico, optimizando la asignacion de recursos con un manejo sostenible del
financiamiento publico.

4.8. Incrementar el valor agregado y el nivel de componente nacional en la
contratacion publica, garantizando mayor participacion de las MIPYMES y de los actores
de la economia popular y solidaria.

Objetivo 5. Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible de manera redistributiva y solidaria.

5.1. Generar trabajo y empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las
infraestructuras construidas y las capacidades instaladas.

5.6 Promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el desarrollo y la
transferencia tecnoldgica, la innovacion y el emprendimiento, la proteccion de la
propiedad intelectual, para impulsar el cambio de la matriz productiva mediante la

vinculacion entre el sector publico, productivo y las universidades
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1.4.5 Ley de defensa al consumidor.

Capitulo 11

Derechos y Obligaciones de los consumidores

Art4. Derechos del Consumidor: Son derechos fundamentales del consumidor, a
mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre
mercantil, los siguientes:

1.Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los
servicios béasicos;

2.Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;

3.Derecho a recibir servicios basicos de dptima calidad;

4.Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas, calidad,
condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos, incluyendo los
riesgos que pudieren presentar;

5.Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones éptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

6.Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales;

7.Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8.Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias
y mala calidad de bienes y servicios;

9.Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o reformar
una norma juridica o disposicién que afecte al consumidor; y,

10.Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion
sancion y oportuna reparacion de su lesion;

11.Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan;
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12.Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de
reclamos que estard a disposicion del consumidor, en el que se podra notar el reclamo
correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Art. 5. Obligaciones del Consumidor.

Son obligaciones de los consumidores:

1.Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;

2.Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios
que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3.Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los
demas, por el consumo de bienes o servicios licitos; y,

4.Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios
a consumirse. (Ley de defensa al consumidor., 2015)

Ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos

Que el uso de sistemas de informacion y de redes electronicas, incluida la Internet
ha adquirido importancia para el desarrollo del comercio y la produccion, permitiendo la
realizacion y concrecion de multiples negocios de trascendental importancia, tanto para
el sector publico como para el sector privado;

Que es necesario impulsar el acceso de la poblacion a los servicios electronicos
que se generan por Yy a través de diferentes medios electronicos; Que se debe generalizar
la utilizacion de servicios de redes de informacion e Internet, de modo que éstos se
conviertan en un medio para el desarrollo del comercio, la educacion y la cultura;

Que, a través del servicio de redes electronicas, incluida la Internet se establecen
relacione econdémicas y de comercio, y se realizan actos y contratos de caracter civil y
mercantil que es necesario nombrarlos, regularlos y controlarlos, mediante la expedicién
de una Ley especializada sobre la materia;

Que es indispensable que el Estado Ecuatoriano cuente con herramientas juridicas
que le permitan el uso de los servicios electrénicos, incluido el comercio electronico y
acceder con mayor facilidad a la cada vez mas compleja red de los negocios

internacionales; y, en uso de sus atribuciones, expide la siguiente:
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Ley De Comercio Electrdnico, Firmas Electronicas Y Mensajes De Datos

Capitulo I11. De Los Derechos De Los Usuarios O Consumidores De Servicios
Electrénicos

Art. 48.-Consentimiento para aceptar mensajes de datos: Previamente a que el
consumidor o usuario exprese su consentimiento para aceptar registros electrénicos o
mensajes de datos, debe ser informado clara, precisa y satisfactoriamente, sobre los
equipos y programas que requiere para acceder a dichos registros o mensajes.

El usuario o consumidor, al otorgar o confirmar electronicamente su
consentimiento, debe demostrar razonablemente que puede acceder a la informacion
objeto de su consentimiento.

Si con posterioridad al consentimiento del consumidor o usuario existen cambios
de cualquier tipo, incluidos cambios en equipos, programas o procedimientos, necesarios
para mantener o acceder a registros o mensajes electrénicos, de forma que exista el riesgo
de que el consumidor o usuario no sea capaz de acceder o retener un registro electronico
0 mensaje de datos sobre los que hubiera otorgado su consentimiento, se le debera
proporcionar de forma clara, precisa y satisfactoria la informacion necesaria para realizar
estos cambios, y se le informara sobre su derecho a retirar el consentimiento previamente
otorgado sin la imposicion de ninguna condicion, costo alguno o consecuencias. En el
caso de que estas modificaciones afecten los derechos del consumidor o usuario, se le
deberan proporcionar los medios necesarios para evitarle perjuicios, hasta la terminacion
del contrato o acuerdo que motivo su consentimiento previo.

Art. 49.- Consentimiento para el uso de medios electronicos. - De requerirse
que la informacion relativa a un servicio electrénico, incluido el comercio electronico,
deba constar por escrito, el uso de medios electronicos para proporcionar o permitir el
acceso a esa informacion, seré valido si:

a) El consumidor ha consentido expresamente en tal uso y no ha objetado tal
consentimiento; y,

b) El consumidor en forma previa a su consentimiento ha sido informado, a
satisfaccion, de forma clara y precisa, sobre:

1. Su derecho u opcién de recibir la informacion en papel o por medios no

electrénicos;
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2. Su derecho a objetar su consentimiento en lo posterior y las consecuencias de
cualquier tipo al hacerlo, incluidas la terminacién contractual o el pago de cualquier tarifa
por dicha accion;

3. Los procedimientos a seguir por parte del consumidor para retirar su
consentimiento y para actualizar la informacion proporcionada; y,

4. Los procedimientos para que, posteriormente al consentimiento, el consumidor
pueda obtener una copia impresa en papel de los registros electrénicos y el costo de esta
copia, en caso de existir.

Art. 50.- Informacién al consumidor. - En la prestacion de servicios electronicos
en el Ecuador, el consumidor debera estar suficientemente informado de sus derechos y
obligaciones, de conformidad con lo previsto en la Ley Orgéanica de Defensa del
Consumidor y su Reglamento.

Cuando se tratare de bienes o servicios a ser adquiridos, usados o empleados por
medios electronicos, el oferente debera informar sobre todos los requisitos, condiciones
y restricciones para que el consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios
promocionados.

La publicidad, promocion e informacion de servicios electronicos, por redes
electronicas de informacion, incluida la Internet, se realizara de conformidad con la ley,
y su incumplimiento sera sancionado de acuerdo con el ordenamiento juridico vigente en
el Ecuador.

En la publicidad y promocion por redes electronicas de informacion, incluida la
Internet, se asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la informacion disponible
sobre un bien o servicio sin restricciones, en las mismas condiciones y con las facilidades
disponibles para la promocion del bien o servicio de que se trate.

En el envio periddico de mensajes de datos con informacion de cualquier tipo, en
forma individual o a través de listas de correo, directamente o mediante cadenas de
mensajes, el emisor de estos debera proporcionar medios expeditos para que el
destinatario, en cualquier tiempo, pueda confirmar su suscripcion o solicitar su exclusion
de las listas, cadenas de mensajes o0 bases de datos, en las cuales se halle inscrito y que
ocasionen el envio de los mensajes de datos referidos.

La solicitud de exclusion es vinculante para el emisor desde el momento de la
recepcion de esta. La persistencia en el envio de mensajes periddicos no deseados de

cualquier tipo se sancionara de acuerdo con lo dispuesto en la presente ley.
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El usuario de redes electronicas podra optar o no por la recepcion de mensajes de
datos que, en forma periddica, sean enviados con la finalidad de informar sobre productos
0 servicios de cualquier tipo. (LEY DE COMERCIO ELECTRONICO, FIRMAS, 2002)

1.4.5 Resoluciones Comité de Operaciones de Emergencia (COE) Nacional

El COE Nacional, en sesion permanente del viernes 29 de mayo de 2020, por
unanimidad de los miembros plenos, resolvio:

1) Suspender la autorizacion a las actividades de entrenamiento del deporte
profesional, en virtud de las arbitrariedades y desacato a las normas establecidas por el
COE - N. Se mantiene la autorizacién para entrenamientos de deportistas de alto
rendimiento.

2) Autorizar la solicitud del COE Cantonal de Manta respecto a los planes piloto
de los sectores de comerciantes; de los establecimientos de alimento y bebidas; vy, el sector
hotelero para reactivar dichas actividades de acuerdo con los protocolos presentados:

v Protocolo de bioseguridad basico para reactivar al sector comercial en el
canton manta ante la pandemia Covid-19.

v Protocolo general de medidas de bioseguridad para establecimientos de
alimentos y bebidas: restaurantes y cafeterias, al momento de su reapertura,
en el contexto de la emergencia sanitaria por covidl9.

v Protocolo general para el uso de equipos de bioseguridad y medidas
sanitarias para establecimientos de alojamiento turistico, al momento de su
reapertura, en el contexto de la emergencia sanitaria por Covid19. (Servicio
Nacional de Gestion de Riesgos y Emergencias, 2020)

Los representantes de cada una de las empresas vinculadas, y el COE Cantonal, a
través de las instituciones, empresas, y entidades adscritas al GAD Municipal, en el marco
de sus competencias, tendran la responsabilidad de cumplir y hacer cumplir los protocolos
emitidos por los ministerios rectores y por el COE nacional.

Se encarga a la MTT 6 del COE Provincial la elaboracion del respectivo informe
de evaluacion una vez transcurridos 15 dias de implementacion de este plan.

3) Autorizar la solicitud presentada por la Universidad Politécnica Salesiana en lo
referente al retorno progresivo a las actividades presenciales del personal administrativo
y de estudiantes a las areas de laboratorios, privilegiando el teletrabajo y aplicando una
estrategia de testeo masivo a todo colaborador que retorne a los campus universitarios.

(Servicio Nacional de Gestion de Riesgos y Emergencias, 2020)
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Capitulo 2
2. Metodologia de la Investigacion.

En el presente proyecto de investigacion, hacen referencia a la descripcion de la
forma como se efectuaré la investigacion, detalla los métodos empleados para la solucion
de la problematica planteada. explicando los métodos que sean Utiles para la aplicacion
en el presente estudio.

2.1 Enfoque de la Investigacion

La investigacion que se realizara tendra un enfoque mixto, es decir Cualitativo-
Cuantitativo.
2.1.1 Investigacion Mixta

El enfoque mixto es un conjunto de procesos representados por método cuantitativo
— cualitativo siendo fundamental para el presente proyecto, porque se emplea enfoque
cualitativo, por medio de entrevista para conocer cuales son las estrategias que usaron los
expertos para las empresas, detectard aquellos factores que inciden a la disminucion de
las ventas en la empresa en estudio, enfoque cuantitativo por medio de la encuesta,
permitird analizar y recopilar informacion con la finalidad de detectara el problema que
presenta la compafiia en estudio.
2.2 Tipos de Estudio

Descriptivo

En la presente investigacion aplicard el tipo de estudio descriptivo, en caso
expuesto, Que permite describir las caracteristicas y analizar los factores que afectan a la
empresa y a sus ventas, Como por una falta de estrategias se ha afectado al desarrollo en
las diferentes areas de la empresa. Cuando en los ltimos afios ha tenido un decrecimiento
en un 40%. Donde la empresa se encuentra en la 38 y Venezuela dentro de la ciudad de
Guayaquil.

Explicativa

Esta investigacion, se emplea el estudio explicativo se lleva a efecto para analizar
las bajas ventas, el por qué la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” Partido de un
emprendimiento sin planificacion debido a inexperiencia de la duefia, no planificé un

horizonte al crecimiento en base a objetivos, la empresa esta pasando como todas las
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empresas, a nivel mundial al decrecimiento de las ventas, previo a esto la empresa se
encuentra trabajando en perdida.
2.3 Métodos de Investigacion

Los métodos que se empleardn en este proyecto para que sea viable serdn los
siguiente:
e Método Teorico
v' Método Analisis y Sintesis.
v Inductivo y deductivo.
v" Comparativo.
v’ Histdrico Logico.
e Método empirico
v’ Entrevista a Profundidad a Expertos
v’ Entrevista Informativa
v' Encuesta
e Meétodo Estadistico
v’ Estadistica Descriptiva
2.4 Método tedrico

2.4.1 Analisis y sintesis.

Segun los autores de los 6 libros desde el afio 2011 al 2018 el que se destaco fue el
libro del autor Arechavaleta “Estrategias De Comercializacion” del afio 2015, donde
define claramente las estrategias de comercializaciébn o de mercadeo consisten en
acciones estructuradas que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos
relacionados con la mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto,
aumentar las ventas o lograr una mayor participacién en el mercado

2.4.2 Inductivo - Deductivo

En la presente investigacion, el método inductivo-deductivo permitira conocer los
factores principales que se encuentra en la economia global de las empresas, donde estan
viviendo duros momentos siendo un factor fuerte la pandemia del COVID-19, no tan solo
teniendo decrecimiento de las ventas si no también cierres totales. La empresa Plastic
Gaby Cia. Ltda., se encontraba en una mala situacion desde los afios anteriores y en la
actualidad al igual que varias empresas también fue afectada teniendo un gran

decrecimiento del 40% comparadas a los afios anteriores, se detectd la empresa no cuenta
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con planificaciones comerciales y administrativa, por lo que no cuenta con récord anual
de ventas, a raiz de la problematica, no cuenta con presupuesto, estrategias de publicidad,
partiendo de la problematica estudiar cada factor que ha producido.

2.4.3 Historico logico

En la presente Tesis, se emplea el método historico — légico puesto que se revisd
la historia de distintas compafiias, cuéles fueron disefiaron y desarrollaron estrategias de
comercializacion llevando a el éxito de dichas organizaciones. EI método histérico l6gico
plantea algunos hechos importantes relevantes al desarrollo de la presente tesis. Ademas,
se ha presentado una breve resefia de la empresa Plastic Gaby Cia Ltda. desde su inicio
hasta la actualidad.

Comparativo

En la presente investigacion se emplea el método comparativo, porque se ha
tomado en consideracion los resultados de los afios 2018 - 2019 - 2020, con el propdsito
de comparar y analizar el comportamiento de la venta sus resultados evaluarlos y luego,
aunque no se toma decisiones en su momento por falta de planificacion poder realizar en
la actualidad en la presente tesis.

Meétodo empirico

Se va a tomar datos reales en base a las encuestas, entrevista, expertos a
profundidad, entrevista informativa a la duefia de la empresa.

2.4.5 Entrevista a Profundidad a Expertos

En la a realizar entrevistas a 3 personas con los perfiles de la carrera de
administracion de ventas e ingenieria comercial; se elabord las siguientes guias de
preguntas a los entrevistados para conocer la opinion en base a su experiencia y
conocimientos acerca de Estrategias de comerciales, es una entrevista estructurada por 5
preguntas abiertas los entrevistados fueron: Hermes Roman Eras Ing. Comercial, Michael
Diaz Ing. Comercial, Ing. en Administracion de ventas Carmen Lino. Tomar las
experiencias de ellos para poder analizar con el objetivo de poder saber y conocer en el
ambito comercial, empleando 10 preguntas abiertas.

2.4.6 Entrevista Informativa

La entrevista informativa permite obtener informacion concreta por parte de la

gerente de la empresa Plastic Gaby Cia Ltda., empleando 10 preguntas abiertas.
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2.4.7 Encuestas

La encuesta sera dirigida a 300 personas en todo el sector de Guayaquil realizada
por medio del el instrumento formulario Google Drive, se realiza muestreo no
probabilistica - intencional ya que en por las restricciones de (COE) no se permite realizar
contacto con las personas, con el propoésito de recopilar informacion de una manera mas
amplia de los niveles socio econémico en cuanto a los gustos referencia de moda, y
obtener la informacién correspondiente para el desarrollo del proyecto en estudio.
Empleando 12 preguntas con respuestas politomicas.

2.4.8 Método Estadistico

El método estadistico permite exponer los datos recabados, tabulados, graficados
para su respectivo analisis, para luego determinar, mediante los resultados de las
encuestas con los debidos graficos, para su respectivo andlisis correspondiente para la
problematica, por lo tanto, es cualitativo y cuantitativo.

2.4.9 Estadistica descriptiva

Para la presente investigacion, la estadistica descriptiva por medio de datos
estadisticos y recopilacion de informacién describe el comportamiento del consumidor
por medio de tablas gréaficas.

2.4.10 Poblacién, muestra y muestreo

Poblacion

La Poblacion segun el (INEC) Instituto Nacional de Estadistica y Censos del 2010,
la poblacién de Ecuador es de 14.483.499, en sus habitantes existiendo en su poblacién
7.305.816 mujeres y hombres 7.177.683, en Guayas existen 3.645.483 y en el cantdn
Guayaquil 2.350.915.

2.4.11 Muestra

Debido a la situacién de la pandemia COVID-19, y al giro del negocio objeto de
estudio son para diversos sectores se necesita tomar una muestra de varios lugares de la
ciudad de Guayaquil.

2.4.12 Muestreo no probabilistico

Se considera un muestreo no probabilistico ya que asi lo considera el investigador,

no cuenta con un sector seleccionado.
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Muestreo intencional: Se considera La muestra tomada sera

Se considera al criterio del investigador un muestreo intencional de 300 personas
debido a que las condiciones que se encuentra el pais no permiten realizar encuestas en
la calle, mismo que a encuesta se usara por medio de ella plataforma del el instrumentd
formulario Google, donde los usuarios de la misma lo desarrollaran, en base a los gustos
y preferencia de las personas se considerardn para la presentacion de los resultados
https://forms.gle/jSZGBuq9qgtGNdm9A .
Confiabilidad y validez

Cuando se hace referencia a los estudios cualitativos, no hay una validez
estadistica, por esta razon, se usara una metodologia mediante triangulacién, para que se
obtengan resultados confiables.

La triangulacién, permite que, a traves de datos periodicos, se llegue observar un
equilibrio en datos recabados en el estudio cualitativo habra confiabilidad y eficacia.

2.4.13 Andlisis de Datos entrevista

El anélisis de resultados, se realizara la transcripcion de la informacion que fueron
producto de las entrevistas a profundidad a expertos, una vez realizado el estudio
cualitativo, se procedera a realizar el reporte de los resultados las misma servira para la
resolucion de la problematica planteada.

2.4.14 Resultados de las entrevistas a profundidad.

Se realizaron 3 entrevistas a profundidad a expertos en tema a estrategias
comerciales con 11 preguntas directamente relacionadas con la tipologia:
Tiempo.

En la presente investigacion se destacaran los afios que tiene la empresa Plastic

Gaby Cia Ltda. prestando sus servicios para todo tipo de eventos y fiestas.
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2.5 Presentacion de los resultados de los instrumentos de recoleccién de datos
2.5.1 Presentacion de los resultados de la encuesta

Determinacion de la poblacién

Tabla 4. Género de la poblacién

ITEM TOTAL %

Masculino 128 43%
Femenino 172 57%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 4. Género de la poblacion

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observo que el 57 % de las personas

encuestadas son mujeres mientras el 43% son hombres.

37



Tabla 5. Edad de la poblacion

ITEM

TOTAL

18-28
29-39
40-49
50-Mds

Total

149
112
39

300

50%
37%
13%
0%
100%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas.

Gréfico 5. Edad de la Poblacién

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas.

Analisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observé que las personas que mas

compran son jovenes entre 18 y 28 afios con un 50%, le siguen las personas entre 29- 39

afios con un 37%, las de 40- 49 con 13% Yy las personas de 50-mas no compran.
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1- ¢ Cudles son las fiestas que mas celebra?

Tabla 6. Fechas De Celebracién.

ITEM TOTAL %

Cumpleafios 173 58%
San Valentin 49 16%
Navidad 66 22%
Otros 12 4%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas.

Gréfico 6. Fechas De Celebracién

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Analisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observé que las personas tienden a
comprar mas en los cumpleafios ya sea de sus amigos o familiares con un 58%, el 22%
comenta que le gusta comprar en San Valentin, y el 16% en Navidad, un 4% en otras

fechas.
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2- ¢Donde acostumbra a celebrar sus fiestas?

Tabla 7. Donde acostumbra a celebrar sus fiestas.

ITEM TOTAL %

Casa 189 63%
Salén de eventos 111 37%

Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 7. Donde acostumbra a celebrar sus fiestas.

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observo que, al momento de realizar

un agasajo, las familias acostumbran mas a celebrar en sus propias casas con un 63%

mientras que el 37% de las personas le gusta celebrarlo en un salén de eventos.
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3- ¢ Con qué frecuencia compra sus articulos para fiesta?

Tabla 8. Con que frecuentemente compra sus articulos

ITEM TOTAL %

1a 3 veces al afio 113 38%
3 a 6 veces al afio 98 33%
solo fechas especiales 71 24%
Nunca 18 6%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 8. Con que frecuentemente compra sus articulos

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observo que frecuentemente las
personas realizan sus compras de 1 a 3 veces en el afio con un 38%, mientras que los
demaés clientes compran de 3 a 6 veces en el afio con un 33%, el 24% solo compra en

fechas especificas, el 6% no compra.
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4- ¢ Cuénto usted gasta al momento de comprar articulos para fiestas?

Tabla 9. Cual es monto al momento de comprar articulos para fiesta

ITEM TOTAL %
De20a405S 127 42%
De40a60$ 80 27%
De 60a 80 S 56 19%
De 80 a mas 37 12%

Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 9. Cual es monto al momento de comprar articulos para fiesta

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observd que los consumidores
habitualmente compran entre 20 a 40 $ en producto para fiestas que representa un 42%,
Mientras que el 27% compra entre 40 y 60$, mientras que el 19% compra entre 60 a 80%
y un 12% compra mas de 80%.
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5- ¢ Qué productos descartables usted adquiere para sus fiestas?

Tabla 10. Que producto descartable usualmente usa

ITEM TOTAL %

Platos 71 24%
Vasos 58 19%
Cucharas 57 19%
Todas las anteriores 114 38%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 10. Que producto descartable usualmente usa

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observd que 38% de los
encuestados compran productos plasticos en variedad, mientras el 24% compra platos
desechables, el 19% compran vasos y, el 19% cucharas, comentando que no tan solo se

usan para fiestas si no para el uso cotidiano.
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6- ¢ Cuéndo realiza su compra bajo qué criterio lo adquiere?

Tabla 11. Criterio al momento de comprar

ITEM TOTAL %
Tendencias del momento 214 71%
Tradicional 86 29%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Grafico 11. Criterio al momento de comprar

= Tendencia del momento = Tradicional

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Analisis:
De acuerdo con las 300 encuestas realizadas se observo que el 71% le gusta

comprar los articulos de fiestas que tiene mas tendencia en el mercado, el otro 29% es lo

mas cotidiano.
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7- ¢ Qué red social utilizas mas?

Tabla 12. Redes mas utilizadas

ITEM TOTAL %
WhatsApp 93 31%
Instagram 96 32%
Facebook 98 33%

Otros 13 4%

Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Graéfico 12. Redes mas utilizadas

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Analisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas las personas usan méas Facebook con
un 33%, seguido de Instagram con 32%, WhatsApp con un 31% el 4% le gusta otro tipo
de plataforma.
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8- ¢ Le gustaria que este tipo de productos los puedas ver y comprar por medio
de las redes sociales?
Tabla 13. Venta en redes Sociales

ITEM TOTAL %
Si 293 98%
No 7 2%

Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 13. Venta en redes Sociales

s S| = NO

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas el 98% le gusta la idea de que estos

productos sean promocionados por las redes sociales, el otro 2% no.
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9- ¢ Le gustaria que estos productos se entreguen a su domicilio?

Tabla 14. Entrega a domicilio

ITEM TOTAL %
Si 296 99%
No 14 1%

Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Grafico 14. Entrega a domicilio

u 5| = NO

Fuente: Encuesta aplicada

Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas el 99% de encuestados comparte la

idea gque los productos se entreguen a domicilio, el 1% no considera.

47



10- ¢ Al momento de cancelar que método de paga utilizaria?

Tabla 15. Métodos de Pago

ITEM TOTAL %
A lo que llega el producto de contado 165 55%
Por medio de transferencia bancaria 113 38%
PayPal 19 6%
Otros 3 1%
Total 300 100%

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Gréfico 15. Métodos de Pago

Fuente: Encuesta aplicada
Elaboracion: Juan Carlos Quimi Salinas

Andlisis:

De acuerdo con las 300 encuestas realizadas el 55% le gusta cancelar al momento

de que los productos llegan a su domicilio, el 38% considera que cancelar por medio de

trasferencia bancarias, el 6% por medio de PayPal y el 1% de consideran otros medios de

pagos.
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2.5.2 Presentacion de los resultados de la entrevista a profundidad a experto

FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 1

FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 1

EXPERTO EN ESTRATEGIAS COMERCIALES

Fecha: 10 de enero del 2021

Lugar: Guayaquil — Km 4.5 Juan Tanca Marengo

Tema: Disefio de estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa

“Plastic Gaby Cia. Ltda.” ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil.

Nombre del Entrevistador: Juan Quimi Salinas

Nombre del Entrevistado: Michael Diaz Del Rosario

Titulo: Ingeniero Comercial

No. De entrevistado: Al

Empresa: AC BEBIDAS, S DE R.L DE CV

Perfil: GERENTE COMERCIAL 10 ANOS DE EXPERIENCIA COMERCIAL

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi
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FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 2

FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 2

EXPERTO EN ESTRATEGIAS COMERCIALES

Fecha: 11 de enero del 2021

Lugar: Guayaquil - Mirador Norte

Tema: Disefio de estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa

“Plastic Gaby Cia. Ltda.” ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil.

Nombre del Entrevistador: Juan Quimi Salinas

Nombre del Entrevistado: Hermes Roman Heras

Titulo: Ingeniero Comercial

No. De entrevistado: A2

Empresa: Chis Poi S.A

Perfil: GERENTE COMERCIAL 17 ANOS DE EXPERIENCIA

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi
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FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 3

FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD 3

EXPERTO EN ESTRATEGIAS COMERCIALES

Fecha: 12 de enero del 2021

Lugar: Guayaquil — Ciudadela San Eduardo

Tema: Disefio de estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa

“Plastic Gaby Cia. Ltda.” ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil.

Nombre del Entrevistador: Juan Quimi Salinas

Nombre del Entrevistado: Carmen lino Figueroa

Titulo: Ingeniero Comercial

No. De entrevistado: A3

Empresa: Calzado Millancito S.A

Perfil: GERENTE COMERCIAL 8 ANOS DE EXPERIENCIA COMERCIAL

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Juan Carlos Quimi
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Tiempo entrevista 1

TEMA: Tiempo

Subtema: Afios de Experiencia

¢ Cuantos afios tiene de experiencia laboral?
“...Tengo 15 afios laborando...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...Trabajo desde muy joven en el &rea de las ventas tengo 12 afios ... (Ing. Hermes

Roman)

“...Tengo 8 afios de experiencia.” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Tiempo de Experiencia
Los entrevistados cuentan con varios afos de experiencia en el mercado lo cual en

su trayectoria laboral han solucionado diversos problemas de diferente tipo.
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Lugares de Trabajo entrevista 2

TEMA: Tiempo

SUBTEMA: Experiencia Laboral

¢En qué empresas a trabajado?

“...Solo he trabajado en una sola empresa Ac Bebidas (Coca Cola), pasando por varios
cargos comerciales Vendedor, Supervisor de Zona, jefe de ventas de region Guayaquil y

ahora como Gerente Comercial...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

... Trabajo desde muy joven con mi padre en la tienda, cuando empecé la universidad
trabajé como asistente de ventas en Movistar, Luego en Tesalia Company como
Administrador de Agencia, después como jefe de Ventas en Aje, actualmente como

coordinador de venta en Ac Bebidas...” (Ing. Hermes Roman)

“...Empecé en laborando en una academia el cual me desempefiaba como asistente, luego
en la empresa Al natural como Vendedora, después me ascendieron como supervisara,
luego desde mi emprendimiento empecé a crear Mi propia Empresa De Calzado...” (Ing.

Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.
Experiencia Laboral

Los entrevistados cuentan con varios afios de experiencia en varios cargos referente

a ventas a lo cual en su trayectoria el cual cuenta con conocimientos sélidos para el cargo

que actualmente desemperian.
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Meses con Menor Venta 3

TEMA: Sector

SUBTEMA: Reconcomiendo de sector

¢ Cudles son los meses con menor venta y por qué?

“... Existen variables que afectan las ventas los meses bajos como tales como enero ya
que la gente tiene gastos por las fiestas de navidad, abril ya que empieza época de escuela,
septiembre es un mes no cuenta con feriados y la venta es sostenible desde el inicio de la

pandemia las ventas se mantienen ...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...En mi experiencia es de acuerdo a los productos que se comercialice el cual cada mes
es diferente, ejemplo en Ac Bebidas los meses mas bajos son en la época de invierno ya

que en esta época suele hacer frio...” (Ing. Hermes Roman)

“...En la industria del calzado es muy variable la venta como tal baja en los meses de

enero febrero junio julio octubre...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Comportamiento de Mercado
Los entrevistados tienen diferentes giros de negocio el cual los meses con menos

ventas son diferentes.
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Meses con Mayor Venta 4

TEMA: Tiempo

SUBTEMA: Experiencia Laboral

¢ Cuales son los meses con mayor venta y por que?

“...Los meses con mayor venta son los meses que se tiene en un feriado estos meses las
ventas se incrementan tales como febrero carnaval, Julio fiestas Julianas, octubre,

diciembre navidad y afio nuevo ...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...Los meses con mayor demanda en el mercado son los meses realizan agasajos
familiares, tales como navidad, las fiestas cantonales, en diciembres super bueno... (Ing.

Hermes Roman)

“...Los meses que son muy buenos son al ingreso de clases ya que la demanda es mas es

en vispera de navidad y afio nuevo de igual forma...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Comportamiento de mercado

Segun los encuestados concuerdan que donde tienen méas demanda en los tiempos

de fiestas regional o cantonal como lo es diciembre por navidad y afio nuevo.
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Comportamiento del Mercado 5

TEMA: Comportamiento de Mercado

SUBTEMA: Comportamiento de consumidor

¢Como usted ha visto el comportamiento del mercado?

“...El mercado es muy dindmico, cubrir una necesidad en el mercado es tener la ventaja
ante la competencia, y ser innovador ya que los clientes cada dia son mas exigentes al

cubrir la necesidad...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...El mercado es muy exigente el cual se buscan para satisfacer sus necesidades
caracteristicas como productos de calidad economia y colores moda, productos que las

hagan sentir seguros tenerlos... (Ing. Hermes Roman)

“...El mercado busca satisfacer las necesidades con productos y servicios el cual implica
que es muy desafiante ya que tienen diferentes clases de proveedores al momento de

escoger...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Comportamiento de mercado
Los encuestados indican que el mercado es dinamico, exigente, desafiante el cual

todos los llevan a satisfacer una necesidad.
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Uso de Redes Sociales Para vender 6

TEMA: Publicidad

SUBTEMA: Tecnologia

¢Usted utilizan redes sociales para vender?

“...Las redes sociales es una forma de dar a conocer los productos de la marca, si se utiliza

la herramienta de publicidad en las redes sociales...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“... Sise utiliza las redes sociales es la herramienta actual para que las personas conozcan

los productos...” (Ing. Hermes Roman)

“...Las redes sociales son una maravilla el cual no tan solo promocionas tus productos en
un solo punto sino en diversos lugares para todo aquel que la utiliza...” (Ing. Carmen
Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Tecnologia
Los entrevistados concuerdan en que al usar las redes son una herramienta valiosa

para dar a conocer sus productos.
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Desarrollo de Estrategias 7

TEMA: Estrategias

SUBTEMA: Desarrollo de Estrategias

¢ Considera importante el desarrollo de estrategias comerciales para que una

empresa sea mas rentable?

“...Si lo considero importante para la mejora de los procesos, en base a los problemas

(ue se tiene en una empresa...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...Si, porque es fundamental para lograr tener los recursos necesarios que toda empresa
desea, para que su rentabilidad sea favorable, y del cual es unos de los fundamentos

basicos... (Ing. Hermes Roman)

“...Sl, lo considero de mucha importancia, porque es la parte esencial que toda empresa
debe considerar para obtener resultados beneficios y asi también logre ser la empresa que
tenga mayor clientela, y sea reconocida por sus productos de buena calidad y sobre todo

a un buen precio...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Desarrollo de Estrategias
Los entrevistados afirman que usar estrategia comercial es una parte fundamental

para toda empresa en crecimiento.
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Emergencia Sanitaria 8

TEMA: COVID-19

SUBTEMA: Emergencia Sanitaria

¢Considera usted que el Covid-19 afecto las ventas en las empresas?

“...Sl, el Covid-19 tuvo mucha influencia en las ventas, porque la mayoria de las personas
se quedaron sin trabajo, sin dinero, entonces las ventas bajaron totalmente para la linea
de productos, muchos negocios quebraron por falta de liquidez...” (Ing. Michael Diaz

Del Rosario)

“...Sl, pero las oportunidades se presentan como amenazas, el Covid-19 para muchas
empresas perjudicd, para otras fue el crecimiento de nuevas oportunidades, y en lo
personal nos mantenemos, considerando nuevas formas de crecimiento... (Ing. Hermes

Roman)

“...SI, el Covid-19 afecté mucho en las ventas de los negocios, en su mayoria, porque
para otros se encontré una nueva oportunidad de trabajo, debido a la alta demanda que

gener0 por ejemplos los productos alimenticios...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Emergencia Sanitaria.
Los entrevistados concuerdan que el COVID-19 si afectd a las empresas y negocios

en el mundo.

59



Estrategias comerciales en Pandemia 9

TEMA: Estrategias Comerciales

SUBTEMA: Estrategias comerciales por pandemia

¢Que estrategias considero implementar para contrarrestar el efecto del COVID-
19?

“...Considero que la tecnologia es una herramienta fuerte, no solo por el Covid-19 que
me permite ofrecer los productos por medio de una plataforma y a su una red de
distribucion que ayuda a mantener a nuestros clientes satisfechos y que no corran el

peligro al contagio...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...Adaptarse para triunfar, las compaiiias deben desarrollar la habilidad de comprender
y reaccionar de manera rapida ante cualquier sefial de cambio; lo que significa analizar
rapida, frecuente y econdmicamente no solo en los productos y servicios, sino en los

modelos de negocios, procesos y estrategias.... (Ing. Hermes Roman)

“...El tipo de estrategias que utilizaria en mi empresa como tal es: Establecer un disefio
en una pagina web de la empresa detallando los productos que ofrezco, para que los

usuarios procedan a realizar sus pedidos de compra...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Estrategias Comerciales Por Pandemia.
Los entrevistados expresaron las estrategias que usaron en la pandemia para
contrarrestar el efecto del COVID-19.
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Recomendacion a la Empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” 10

TEMA: Recomendacion

SUBTEMA: Recomendacion para La empresa Plastic Gaby

¢ Qué estrategias comerciales recomendarias para la empresa “Plastic Cia Ltda.”

y pueda enfrentase a qué manera?

“...Mediante el canal de ventas que se cree en las plataformas de las redes sociales como
Facebook, Instagram, WhatsApp, ofertarles las diversas promociones que otorga la
empresa y pueda brindar el servicio a domicilio para seguridad de la salud de los

consumidores. ...” (Ing. Michael Diaz Del Rosario)

“...Aplicar el marketing en los productos que ofrece mi compafiia: precio, plaza,
promocion y producto ejemplo: hacer descuentos por un monto fijo cuando realizan la
compra, promocionarlo y darles algin tipo de incentivo a los clientes para que puedan

fidelizarse en la compafiia... (Ing. Hermes Roman)

“...Para atraer a los clientes debes tener un producto estrella, tal sea que te diferencie de
la competencia ya sea por precio o calidad. 'Y en estos tiempos de pandemia

implementar la publicidad en las redes...” (Ing. Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Recomendacion para la empresa Plastic Gaby Cia Ltda.

Los entrevistados recomiendan bajo su criterio usar redes sociales y usar redes de

distribucion para promocionar y entregar productos.
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Situacion del Pais 11

TEMA: Experiencia

SUBTEMA: Visualizacion a 5 afios

¢De acuerdo a su experiencia como usted ve la situacion en el pais y de aqui a 5 afios?

“...Desde mi punto de vista mal ya que los impuestos estan aumentando el desempleo de
igual manera, el precio del petroleo decae esto hace que el pais como tal se percibe afios
muy duros si no cuenta con una correcta administracion...” (Ing. Michael Diaz Del

Rosario)

“...Mal el gobierno se encuentra mal administrado cada dia se ve que financieramente el
pais esta teniendo mas deudas quedandose sin recursos el cual hay mas desempleo y la

delincuencia sube ... (Ing. Hermes Roman)

“...En Ecuador a futuro mal ya que sus mandatarios no estan usando de mejor forma los
recursos del pais y sin obras cada dia el petroleo y esto hace que pais decaiga.” (Ing.

Carmen Lino)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Situacion del Pais.
Los encuestados segln sus criterios indican que el pais de aqui a 5 afios seguira

decayendo por la falta de recursos.
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Presentacion de los resultados de entrevista informativa
FICHA DE ENTREVISTA INFORMATIVA

FICHA DE ENTREVISTA INFORMATIVA

DUENA DE LA EMPRESA PLASTIC GABY CIA LTDA.
Fecha: 17 de febrero 2021
Lugar: 38 y Venezuela
Tema: Disefio de estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa
“Plastic Gaby Cia. Ltda.” ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil
Nombre del Entrevistador: Juan Carlos Quimi
Nombre del Entrevistado: Maria Gabriela Molina Quiroz

Titulo: Tecn6loga en Administracion de Empresas

Empresa: PLASTIC GABY CIA LTDA

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi
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Tiempo en laborando 1

TEMA: Tiempo

SUBTEMA: Afios laborando.

¢Cuando empez0 sus actividades Plastic Gaby Cia. Ltda.?
“...25 de Julio del 2016...” (Tecnéloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Tiempo Laborando
La encuestada indica que la Empresa “Plastic Gaby Cia Ltda.” Tiene Posesionada

en el mercado 5 afos.

Motivo de creacion de la empresa “Plastic Gaby Cia Ltda.” 2

TEMA: Creacion de la empresa

SUBTEMA: Motivacioén

¢Que la motivo a crear Plastic Gaby Cia Ltda.?
“...Siempre me gusto la venta de plasticos, entonces decidi en ponerme mi propia

empresa...” (Tecnologa. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.
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Motivacidn de creacion de empresa
La encuestada expresé que le gusta comercializar productos para fiestas.

Finanzas 3

TEMA: Finanzas

SUBTEMA: Capital de inicio

¢ Cuadl fue el capital para la creacion de la empresa?

“...El capital fue de $8,000 propio...” (Tecndloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.
Finanzas

La encuestada expresd que comenzo con un capital propio de 8000%.

Rentabilidad de la Empresa 4

TEMA: Rentabilidad de la empresa

SUBTEMA: Comentario de Maria Molina

¢Considera usted rentable la comercializacion de productos para fiestas?

“...Por supuesto que considero rentable la comercializacion de este tipo de
productos por ya que su inversion es poca y deja buenas ganancias, lo que hoy en dia las
personas optan mas por la realizacion de cualquier tipo de eventos. ...” (Tecn6loga. Maria

Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: Juan Carlos Quimi.

Rentabilidad de la empresa
La encuestada expresd que considera rentable la comercializacién de productos

para fiestas debido a su inversion.
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Alianza Comerciales 5

TEMA: Alianzas comerciales

SUBTEMA: Posee Alianzas.

¢Posee usted contratos con empresas para realizar arreglos para eventos y fiestas?
“...Por el momento no poseo ningun tipo de contratos para eventos...” (Tecndloga.

Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Alianzas Comerciales
La encuestada expresd que no cuenta con ningun tipo de contrato con alguna
empresa para realizar eventos.
Publicidad 6

TEMA: Publicidad

SUBTEMA: Tipo de comunicacion.

¢ Qué medios de comunicacion utiliza usted para ofrecer sus servicios para eventos
y fiestas?

“...Ninguno...” (Tecnéloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Publicidad.
La encuestada expresé que no cuenta con ninguna plataforma para promocionar

los productos.

Marketing 7

TEMA: Estrategias de Marketing

SUBTEMA: Promociones

¢ Tienes promociones?
““...Si tengo promociones en ciertos productos por el minimo de compra que realice

el cliente...” (Tecnologa. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Marketing
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La encuestada expresd que cuenta con pocas promociones para sus clientes.

Crecimiento de ventas 8

TEMA: Ventas

SUBTEMA: Crecimiento de ventas

¢En los ultimos afos las ventas han aumentado?
“...Debido a la pandemia, mis ventas bajaron, por lo que en la actualidad no

realizan muchos eventos...” (Tecndloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Crecimiento de ventas
La encuestada expresd que la pandemia fue donde tuvo una caida grande en las
ventas.

Estrategias comerciales 9

TEMA: Estrategias Comerciales

SUBTEMA: Realiza estrategias

¢Usas Estrategias Comerciales explique por qué?
“...Actualmente Estoy disefiando estrategias comerciales con la finalidad de que

me suban las ventas antes no...” (Tecndloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Estrategias Comerciales
La encuestada expresé que no ha realizado estrategias comerciales que
actualmente estd empezando a disefiar.
Jornada Laboral 10

TEMA: Jornada Laboral

SUBTEMA: Horario Laboral

¢ Cudl es el horario de trabajo?
“...De lunes a domingo. De 7:30am - 21:30:pm...” (Tecndloga. Maria Gabriela

Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Jornada Laboral.
La encuestada expresd que su jornada laboral es de 7:30 a 21:30 de lunes a

domingo.
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Pandemia 11

TEMA: Pandemia

SUBTEMA: Estrategias

¢En el tiempo de la pandemia cuales fueron las estrategias que usaron?

b

“...Por las restricciones municipales se tuvo que cerrar por el distanciamiento...’

(Tecndloga. Maria Gabriela Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Pandemia

La encuestada expresé que cerrd su empresa debido a la pandemia.
Social 12

TEMA: Social

SUBTEMA: Pais

¢De acuerdo a su experiencia como usted ve la situacion en el pais y de aqui a 5
afios? “...Depende mucho del tipo de presidente que vayamos a tener, el cual influye
mucho en el tipo de decisiones que se vayan a tomar...” (Tecnéloga. Maria Gabriela

Molina Quiroz)

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.

Social.
La encuestada expreso que depende de qué tipo de gobernante tenga el pais ya que

la eleccion del presidente influye mucho.
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2.6 Analisis de los instrumentos
2.6.1 Andlisis de las encuestas

v A partir de las encuestas realizadas por medio de la plataforma Google
drive en la fecha 23 de febrero del 2021 se encontraron los siguientes
hallazgos.

v' El 58% de los encuestados le gusta celebrar mas los cumpleafios de sus
seres queridos que otras fechas, tales como San Valentin, Navidad y entre
otros tipos de festejos.

v" EIl 63% de los encuestados le gusta celebrar sus fiestas en casa implicando
un ahorro, el 37% le gusta celebrarlo en un sal6n de evento implicando
festejos mas grandes con muchas mas personas.

v EIl 38% de los encuestados usualmente compran de una a tres veces al afio,
el 33% compra mas de 3 a 6 veces y un 24% solo compra en fechas
especificas.

v El 42% de encuestados compran entre 20 y 40 d6lares mientras que el 27%
compra entre 40 a 60 dolares y un 19% 60 dolares y un 12% mas de 80
dolares.

v EI 38% de los encuestados mas variedad de productos el 24% compra platos
un 19% cucharas esto tipos de productos no tan solo para fiestas si no para
uso cotidiano.

v Se observo que el 71% de los encuestados le gusta mas las tendencias del
mercado y el 29 % lo cotidiano.

v" Se observo que los encuestados utilizan muchos las redes sociales para
mantenerse comunicados la red que mas utilizan es Facebook con 33%.

v' El 98% de los encuestados les agrado la idea de ver y comprar productos
para fiestas en su red social con 98%

v' ElI 99% de los encuestados le agrada la idea de que los productos lleguen a
su domicilio.

v' El 55% de los encuestados le gusta la idea de cancelar en efectivo cuando
el producto le llegue por otra parte el 38% le realizar transferencia, y

realizar los pagos en PayPal un 6%.
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2.6.2 Analisis de las entrevistas a profundidad a expertos de acuerdo a la

tipologia:

v

La experiencia laboral es trascendental para contar con pilares
fundamentales al momento de tomar decisiones.

La Experiencia en varios puestos de trabajos y diferentes tipos de negocios,
es una cualidad importante ya que cuenta con conocimientos sélidos.

En cuanto a los meses con menor venta, tienen los meses cdmo enero abril
septiembre.

Los meses con mayor venta son los meses que cuenta con feriados ya que
el giro del negocio es por bebidas no alcohodlicas y la casa de la entrevista
A3 de calzado tiene mas demanda en los meses febrero y marzo diciembre.
El comportamiento de mercado es dindmico, exigente, y desafiante el cual
Ileva a todos a satisfacer la necesidad del consumidor

Desarrollo de tecnologia El uso de redes sociales es una herramienta que
ayuda a impulsar sus productos haciendo una nueva forma de vender y
distribuir.

El desarrollo de estrategias comerciales segun Carmen Lino es importante
para obtener resultados realizando estrategias en las diferentes areas
fomentando la organizacion.

La emergencia sanitaria tiene gran impacto en las ventas de la empresa,
para las empresas que se mantuvieron, buscando otras formas de
promocionar sus productos.

El uso de las redes sociales son herramientas valiosas para promocionar los
productos.

El desarrollo de estrategias comerciales es fundamental para las empresas,
ya que por este medio se tiene buenos resultados.

La emergencia sanitaria afecto las ventas en las empresas, buscando nuevas
estrategias para mantenerse e incrementarse.

Las estrategias comerciales por la pandemia se promocionaron sus
productos por redes sociales y entrega a domicilio por las medidas del
(COE).
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v

v

Recomendaciones para Plastic Gaby Cia Ltda. aplicando impulsar sus
productos por medio de las redes sociales y buscara un proveedor para la
distribucion de los productos que ofrece.

Situacién del pais a 5 afios Segun Michael Diaz la economia del pais esta
decreciendo, aumentan los impuestos y baja el precio del petroleo el cual

percibe afios duros si no se tiene una correcta administracion.

2.6.3 Conclusiones de entrevista a profundidad Expertos.

Después de la entrevista realizadas a expertos en estrategias comerciales se

encontraron los siguientes hallazgos:

v

v
v
v

Es indispensable contar con Publicidad en las redes sociales para promover
los productos de la empresa.

Es primordial que la empresa empiece a desarrollar estrategias comerciales.
Identificar los meses altos y bajos de la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.”
La entrega a domicilio es primordial al momento de promover productos

por las redes sociales.

2.6.4 Analisis de las entrevistas informativas:

v

El tiempo que la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” tiene en el mercado 5
afios, lo que indica que la empresa se encuentra posesionada.

La motivacion de Maria Gabriela es que le gusta  trabajar con
productos pléasticos.

El capital con el que empez0 la propietaria fue propio empezando con 3000
dolares

Maria Gabriela expresa que para ella es rentable la comercializacion de
productos para fiestas.

En la actualidad la empresa no cuenta con alianzas con proveedores para
realizar eventos.

No usa ninguna red para ofrecer sus servicios.

Cuenta con promociones minimas para clientes que tienen mas frecuencia
de compra.

No realizaba estrategias comerciales, indicando que no cuentan con
estrategias comerciales.

Su jornada laboral es extensa con mas de 8 horas de trabajo.

En tiempos de COVID-19 no implementd ningun tipo de estrategias.
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v La encuestada considera que depende mucho de la clase de presidente esté
a cargo.
2.6.5 Conclusion de las entrevistas informativas:

v Laempresa podria tener alianzas para ser proveedor con otras empresas.

v" La empresa no cuenta con publicidad en ningln tipo de red por ende
tampoco con una red de distribucién.

v' Las promociones son minimas para los clientes.

2.6.6 Analisis global de los instrumentos.

Una vez desarrollada la metodologia, la aplicacion en la muestra y el muestreo, y
los métodos de investigacion: la encuesta, entrevista a expertos, entrevista informativa,
se ha evidenciado la problemética de la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.” detectando un
déficit en su estrategia comercial, por lo consiguiente se pueda disefiar y actualizar sus
planes comerciales y poder desarrollar estrategias comerciales, que vayan acorde a las

tendencias para generar un aumento de ingresos que sera rentable a largo plazo.
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Capitulo 3
3. Desarrollo De La Propuesta
3.1 Titulo De la Propuesta
Disefio de estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa
“Plastic Gaby Cia. Ltda.”.
3.2 Propuesta

Estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa “Plastic Gaby
Cia. Ltda.” en la 38 y Venezuela en la ciudad de Guayaquil

3.3 Objetivo de la propuesta

Implementar estrategias comerciales para la empresa “Plastic Gaby Cia. Ltda.”
para el mejoramiento de sus ingresos a través de las ventas de productos para eventos y
fiestas en Guayaquil.

3.4 Descripcion de la propuesta

En el presente trabajo consiste en implementar estrategias comerciales para
incrementar las ventas de la empresa Plastic Gaby Cia. Ltd. Ubicado en la 38 y Venezuela
de la ciudad de Guayaquil, disefiando un modelo de negocio rentable y sostenible.

Se propone disefiar estrategias comerciales aprovechando el uso de las plataformas
digitales (redes sociales) con mayor tendencia en los Ultimos afios, con estas herramientas
se hara frente a la situacion mundial COVID-19 que ha afectado la economia mundial,
digitalizando el proceso de la venta, llegando a mas consumidores y conseguir su
fidelizacion.

El objetivo principal, serd incrementar el volumen de las ventas, llegar a mas
sectores y extender el negocio en la ciudad de Guayaquil, contando con talento humano
que ofrecera valor agregado a través de atencion al cliente, asesoramiento continuo y
entregas a domicilio, con esto se pretende satisfacer las necesidades de los clientes, este
proyecto esta dirigido a un target socio econdémico medio y medio alto que comprende un

rango de edad de 18 afios en adelante tanto de géneros masculino y femenino.

Una vez identificado el problema que presenta la empresa “Plastic Gaby Cia.

Ltda.” se propone lo siguiente:
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» 3.5. Imagen Corporativa
e 3.5.1 Mision
e 3.5.2Vision
e 3.5.3Valores
e 3.5.4 Estructura organizacional
e 3.5.5 Funciones del personal
e 3.5.6 Logistica
e 3.5.7 Freelance
e 3.5.8 Redisefio de logo
» 3.6 Estrategias comerciales para incremento de ventas
e 3.6.1 Proceso de ventas
o 3.6.2 Venta directa “Plastic Gaby Cia. Ltda.”
o 3.6.3 Venta digital “Plastic Gaby Cia Ltda.”
e 3.6.4 Cuadro de Capacitacion al personal de ventas
e 3.6.5 Disefio de agenda de tareas diarias para el personal de ventas
e 3.6.6 Portafolio de producto
o 3.6.7 Digital.
e 3.6.8 Cuadro de control de venta.

e 3.6.9 Indicadores de registro de venta.
e 3.6.10 Indicadores de Ventas reales

e 3.6.11 Tablas de comisiones de ventas.
o 3.6.12 Vendedores “Plastic Gaby Cia. Ltda”.
o 3.6.13 Vendedores Freelance

e 3.6.14 Estrategias comerciales digitales
o 3.6.15 Contenido de cuentas

e 3.7 Disefio de paginas en plataformas digitales
o 3.7.1 Facebook
o 3.7.2 Instagram
o 3.7.3 Telegram

e 3.7.4 WhatsApp

e 3.7.5 Determinacién de horario de publicidad.

e 3.7.6 Disefio de empaque para venta directa y digital.



e 3.8 Implementacién de Software.

o 3.8.1 Managed

o 3.8.2 CRM para administracion de cliente
3.9 Seleccion de Proveedor
3.9.1 Tarifas de entrega
3.9.2 Instructivo para creacion de perfil de Glover.
3.9.3 Términos de entrega.

3.9.4 Seguimiento de producto.

3.10 Determinacion de Forecast de ventas para 18 meses.

3.11 Presupuesto

3.12 Justificacién técnica, social, econdmica y ambiental
3.13 Cronograma de desarrollo actividades.
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3.5 imagen corporativa

Para poder cambiar la venta, se parte establecer la mision y vision y valores tanto
para los
3.5.1 Mision

Plastic Gaby Cia. Ltda. es una empresa dedicada a ofrecer accesorios para fiesta,
contando con una gran variedad de productos innovadores y dinamicos, con
asesoramiento contintio garantizando la satisfaccion de cada uno de sus clientes.

3.5.2 Vision

Ser lider en los siguientes 5 afios en el sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil
como distribuidores de productos para fiesta.
3.5.3 Valores

<

Honestidad
Compromiso
Integridad
Asertividad
Pasion
Confianza
Gratitud
Puntualidad

AN NNV N N NN

Profesionalismo

76



3.5.4 Estructura organizacional

El organigrama de Plastic Gaby Cia. Ltda. se encuentra conformado por una
administracion general sub dividida en ventas tradicionales y ventas digitales logrando

satisfacer al consumidor final.

Grafico 16. Estructura organizacional

Gabriela Molina
(Administracion
General)

Nixon Balle Katy Muentes
(Vendedor local) (VVendedor digital)

Elaborado por: Juan Carlo Quimi

3.5.5 Funciones del personal

v Administrador General
v Representante legal de la empresa.

v Administrador de la empresa.

v Toma de decisiones.

v Negociacién con proveedores.

v Permisos municipales y del Honorable Cuerpo de Bomberos.

3.5.6 Logistica

v Adquisicion de productos.
v" Venta directa y asesoria (fisica).
v' Limpieza general.

3.5.7 Freelance

v" Manejo de contenido para las redes sociales
v" Venta digital

v Asesoria en linea

v" Monitoreo y seguimiento de los pedidos a través de la App Glovo
v" Medicién y rendimiento de la satisfaccién de los clientes
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3.5.8 Redisefio de logo.

Grafico 17. Redisefio de logo.

™~

astic Gab

L

l'ienda

Antes

Elaborado por: Juan Carlos Quimi

_QWsTie
® ‘e

Después
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3.6 Estrategias comerciales para incremento de ventas

3.6.1 Proceso de venta

Es la sucesion de pasos que representa la captacion de un cliente potencial desde
la compra de un bien o servicio hasta que la transaccién finaliza.

3.6.2 Venta directa en el local comercial

Gréfico 18. B2B Business to consumer

T S ":"'} | "7”7'
- <t "f‘:
: 1 . p ‘
ERS K e g B |
i g | 17 ~ }
| " | s QUD O
| o (| .
| LA ‘ 2 ‘
- —_— |
Visita de Presentacion Presentacion Cierre de Cobro Post venta
Cliente de vendedor de productos venta

Elaborado Por: Juan Carlos Quimi

1. La organizacion de la empresa para abrir sus puertas debe contar con limpieza
interior y exterior, para recibir a los clientes, el cliente va directo a realizar sus
compras.

2. La apariencia del vendedor debe ser acorde con su uniforme, ofreciendo una

apariencia nitida, se acerca al cliente saludando y presentandose con nombre, para

brindar un buen servicio.

Exhibicién de los productos para la eleccidn del cliente.

El cliente ejecuta la seleccion de los productos acercado a cancelar.

El cliente cancela en caja los valores de los productos.

© 0 k~ w

El cliente ejecuta la compra y comenta la atencion recibida.
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3.6.3 Venta directa medio digital

Gréfico 19. Venta a través de medios digitales

_ Estructura de  Recepcion de ~ Envidé de _ Entrega de
plataformas los pedidos producto producto

Elaborado por: Juan Carlos Quimi

. Post venta

1. Se estructura y se activa las plataformas para la venta en linea, en este caso el

cliente observard, elegira el producto de su preferencia y lo solicitara.

2. Se receptara el pedido y se ejecuta el pago por medio electronico/ transferencias

o efectivo
3. Se despacha el pedido y se lo monitorea por medio de la App Glovo

4. Se entrega el pedido a domicilio

5. Se realizan llamadas a los clientes, para conocer la experiencia de los productos.
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3.6.4 Cuadro de capacitacion al personal de ventas.

Brindar una atencion al cliente es uno de los puntos claves de las estrategias
comerciales un cliente bien atendido nos recomendara una vez y un cliente mal atendido
correra la voz siete veces, por tal motivo se iniciara una capacitacion los dias de poca
afluencia de clientes que durara una hora diaria durante veinte dias en ese tiempo el
trabajador se relaciona con la mercaderia, el proceso de perchado y diariamente con
actividades que le ayude a tener un control del inventario y modo de uso de la mercaderia,
con respecto a la atencién se capacitara de la siguiente manera:

Tabla 16 de capacitacion del personal

Temas de capacitacion Duracion
Atencion rapida 2 horas
Atencion y asesoria 2 horas
Manejo de caja chica 2 horas
Manejo de conflicto 2 horas
Promociones exclusivas 2 horas
Protocolos de desinfeccion 2 horas
Protocolos de ventas en linea 2 horas
Protocolos de ventas tangibles 2 horas
Seguimiento a clientes 2 horas
Sugerencias y reclamos 2 horas
Total 20 horas

La capacitacion serd impartida por la Lic. Tatiana Barzola especialista en atencion
al cliente con 5 afios de trayectoria capacitando personal en micro negocios, se llega un
acuerdo monetario de $200, 00 pagado en dos partes al inicio de la capacitacion y la otra
mitad al culminar, se pretende con esta accién entusiasmar a cada trabajador, mejorar la
atencion a los clientes, tener un mejor rendimiento laboral y optimizar e innovar el

negocio.
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3.6.5 Disefio de agenda de tareas diarias para el personal de ventas

Llevar un registro es importante porque permite el funcionamiento adecuado del
negocio y a su vez se puede precisar, delegar y controlar las actividades logisticas y

comerciales, en la siguiente tabla se detalla como es la implementacion de este sistema.

Tabla 17 de agenda diaria de tareas para personal de ventas.

Hora Tarea Descripcion Prioridad Nivel de Observaciones
dificultad
9h00 - 9h10 am Registro Llenar la bitacora Alta Baja Ninguna

de entrada al
establecimiento

9h10- 9h30 am  Desinfeccion  Desinfectar toda Alta Medio Ninguna
el area de trabajo
perchas y
productos
9h30- 10h00 am Perchado Colocar la Alta Medio Ninguna

mercaderia en la
percha y verificar
su estado

11h00- 12h00 pm  Proveedores Verificar el stock Alta Medio

de mercaderia 'y

hacer el pedido a

los proveedores
12h00- 13h00 pm  Almuerzo

13h00 - 15h00 pm Capacitacion  Capacitacion del Alta Baja
personal
18h00 pm Caja Cuadre de cajay Alta Baja Se registra si
cierre de ventas hay faltante

diario

Elaborado por: Juan Carlos Quimi

En este orden se realizaran las actividades diarias que dardn como resultado un

mejor rendimiento laboral.
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3.6.6 Portafolio digital de productos.

3.6.7 Catélogo de productos

1.

a > w N

Teniendo en cuenta que un catélogo ayuda a presentar detalladamente los
productos, ademas es un requisito fundamental para las estructuras de las
plataformas.

Nombrar el producto de una manera simple con palabras faciles de recordar
Descripcion breve del producto.

Especificar sus caracteristicas, es decir; ventajas, materiales, tamafio, etc.
Creacién de imagenes necesitaremos buscar las mejores fotos en linea o
realizar una sesion de fotos de todos los productos

Cada imagen incluir los datos del negocio, es decir; Direccidn, teléfono,
correo y redes sociales

Estructurar el contenido de manera adecuada, es decir; de manera uniforme
en todas las fotos sin variacion de fuente o espacio.

Creacion de catalogos en este caso se sugiere CANVA (Creador de

plantillas para fines administrativos y comerciales)

Graéfico 20. Catalogo de productos para nifios.

Elaborado por: Juan Carlos Quimi
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Gréfico 21. Catélogo de productos adultos.

Elaborado por: Juan Carlos Quimi

Graéfico 22. Linea de plastico

PASTIC

°
Q\ASTIC

Elaborado por: Juan Carlos Quimi
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3.6.8 Cuadro de control de ventas

El cuadro de control de ventas es funcional dirigido al control por medio de
indicadores, el objetivo de la herramienta es ayuda a la persona que lo usa optimizar
tiempos y tomar decisiones a tiempo, la proyeccién de ventas sera evaluada con los
siguientes indicadores:

1. Indicadores de desempefio de ventas.
Indicador de venta mensual.
Indicador de efectividad.
Concesion de venta.

Tendencia de visita.

o gk~ D

Indicadores de registro de clientes.
7. Indicadores de Comisiones
3.6.9 Indicadores de registro de clientes

Mediante el registro de la afluencia de clientes atendidos diariamente se podra
controlar y determinar el crecimiento del negocio si ha crecido de manera efectiva o
diminutiva, este proceso ayudara a identificar con cuanta frecuencia compran los clientes
y que producto es el mas vendido, se detalla de la siguiente manera:

Tabla 19 de registro de clientes diarios

Registro de clientes

Fecha Numero de clientes Cantidad de productos Valor de la compra
vendidos

12 10 $70,00

15 20 $90,00

20 25 $110,00

25 30 $115,00

30 35 $120,00

35 35 $120,00
Total 137 155 $625,00
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Mediante el célculo refleja los clientes atendidos diariamente en el mes actual y los del
mes pasado, a fin de poder tener visualizado la cantidad diaria de clientes que deben de
ser atendidos para el siguiente mes y mantener el punto de equilibrio, controlar el progreso
de las ventas y obtener resultados reales.

3.6.10 Indicador de ventas Reales

El método més factible para la verificacion de resultados en ventas con los datos
obtenidos se podra graficar y evaluar el incremento de ventas.

IV = Ventas del mes actual — Ventas del mes anterior

X 100

Wentas del mes anterior

[v = $620,00—$347,00
$374.00

X 100

IV = $73.00

La formula aplicada permite evaluar las ventas reales, dando como resultado la
meta minima que se debe de cumplir en el cierre de ventas diarias, como punto de

partida para tener un control periodico y fijar la meta de ganancias y superarlas.

IC = Cantidad de clientes atendidos en el mes X 100

Cantidad de clientes atendidos el mes anterior

I.C = 137 X 100

126

I.C = 109
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3.6.11 Tabla de comisiones de ventas

Las comisiones de es un aporte econémico que recibe el vendedor o asesor
comercial, por las ventas realizadas en un periodo de tiempo, la funcién de la comision
es beneficiar a la empresa con el aumento de ingresos y a la preventa con un pago

adicional aparte de su sueldo.

3.6.12 Comisiones de vendedores “Plastic Gaby Cia. Ltda”.

Tabla 20 de comisiones de vendedores de “Plastic Gaby Cia Ltda.

Ventas diarias Ganancia 0,06 % de vendedores
$100,00 $6,00
$150,00 $9,00
$200,00 $12,00
$250,00 $15,00
$300,00 $18,00

Elaborado por Juan Carlos Quimi.

Los Vendedores ganara el 0.06% del margen de ganancias diarias

La empresa “Plastic Gaby Cia Ltda.” Establece que el valor de comision adecuada
para los vendedores es de un 0.06%.

3.6.13 Comisiones de vendedores Freenlance

Tabla 21 Comisiones freelance

Ventas diarias Ganancia 0,05% Freelance
$100,00 $5,00
$150,00 $7,50
$200,00 $10,00
$250,00 $12,50
$300,00 $15,00

Elaborado por: Juan Carlos Quimi.
El Freelance ganaréa el 0.05% del margen de ganancias diarias
La empresa “Plastic Gaby Cia Ltda.” Establece que el valor de comision adecuada

para Freelance es de un 0.05%.
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3.6.14 Estrategia comercial digital

Un aspecto clave, para determinar que estrategias que se van a implementar es

conocer el publico objetivo, ¢como se los atraerd? y ¢qué canales se utilizardn? Si

es viables medios digitales o medios impresos, para deducirlo sé que analizaron los

siguientes puntos:

v

Determinar las caracteristicas cuantitativas: en este caso son mujeres y
hombres en edades comprendidas de 18 afios en adelante, de todos los
estados civiles, localizados en el suroeste de la ciudad de Guayaquil.

Establecer los aspectos cualitativos, es decir; ¢que motiva la compra de los
clientes potenciales? y ¢cuales son sus problemas y necesidades?, en este
caso podemos determinar que la mayoria de los clientes se sienten
motivados por la variedad y novedad de distincion de los accesorios y

productos para fiestas.

La creacion de cunetas mediante el analisis del sistema Marketplace se detectd que

las plataformas maés usadas, que tienen mayor alcance y seran empleadas son:

v
v
v
v

Facebook (Fan Page)
Instagram (Fotos resolucion PNG)
Telegram (Fotos, videos en todos los formatos)

WhatsApp Business (Catalogo y enlaces directos)

Ahora que se encuentra definido el publico objetivo es necesario combinar algunas

de estas estrategias para acercarse:

3.6.15 Contenido de cuentas digitales

Teniendo en cuenta, que para desarrollar un contenido atractivo se analizara a los

competidores y se identificara las palabras acertadas mas populares, la frecuencia en que

publican y las herramientas que tienen integrada, con la informacion se podra

implementar los siguiente:

v

v
v
v

Educativo y descriptivo: Productos, calidad y material

Entretenido e informativo: Fechas importantes y fiestas patronales
Divertido y Tutoriales: Productos y su modo de uso

Implementacion: Es necesario resaltar, que cada publicacion contiene
infografias publicitarias detallando el beneficio y uso de cada producto, con

contenido informativo, promocional.
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Grafico 25. Proceso marketing digital

+ Plastic Gaby > Nombre de la pagina
Har 7 mnutlos « 9
#platicgaby
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jHas memorable cada momento! & »| Post / Contenido

Siempre hay motivos para festejary
nosotros tenemos mucho mas para
hacerlo grandioso%s %3 %3
Visitanos y descubre mas
Portetey la 38

v

Contactanos directamente dale clic al -
siguiente enlace - J} Enlace de contacto directo

https.//bit.ly/2RIRee|

\ 4

#oferta #plasticosparafiestas #ventas Hashtag

#fiesta #eventos #promociones #deliver

DNy Q

v

Arte publicitario

Y

e A
3.7 Disefio de paginas en plataformas digitales
3.7.1 Facebook (Fan Page) y sus beneficios

v Precios econdmicos en las publicaciones (Promocionar)

v' Identifica la actividad comercial y sugiere mas iconos de ventas

v Acceso y elaboracion de tiendas en las paginas

v Crea enlaces con las demas plataformas para que todas estén uniformes en

cada publicacién, promocién o venta

\

Identifica los métodos de pagos

\

Evalua los alcances a los usuarios por medio de estadisticas en tiempo real

v Gestiona los contenidos para crear trafico SEO.
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Gréfico 26. Facebook (Fan Page)
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3.7.2 Instagram

Graéfico 27. Instagram (Fotos resolucion PNG)

€. pbemre : > Nombre de la pagina
0. 2 1 2
Publicac... Seguidor... Seguidos
Plastico Gaby
Tienda de articulos de fiestas para:
& Nifios

& & Adultos.. mas
Ver traduccién
linktr.ee/plasticogaby.ec

i &

Enlace de contactos multiples

v

st @
NYA

90



3.7.3 Telegram

Grafico 28. Telegram
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3.7.4 WhatsApp

Gréfico 29. WhatsApp Business
(Catélogo y enlaces directos)
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3.7.5 Determinar la frecuencia de la Publicacion:

Conforme al estudio se detecta que el horario de publicaciones sera en los
siguientes rangos:
v" Lunes (900 hasta 11h00)
v Miércoles (15h00 hasta 18h00)
v" Viernes (15h00 hasta 18h00)
v’ Séabados (9h00 hasta 11h00)
SEQO: Optimizacion para motores de busqueda, se utilizara palabras claves que permitan
que la empresa Plastic Gaby Cia. Ltda. aparezca como opcién cuando el usuario busque
algo relacionado con productos plasticos, en este caso se insertara la ayuda de los Hashtag
(#) para generar tréfico organico, como palabras claves se implementara las siguientes:
#Ventas
#Oferta
#Plasticos

#Promociones

Email Marketing: Un elemento para mantener el contacto personalizado con los clientes
es través de medio electronico para informarles acerca de las promociones en dias
especiales, sin saturar su bandeja de entrada a través de una imagen o banner pequefio,
enviandoles: tarjetas de descuento, tarjeta de compras, promociones especiales,
felicitaciones, etc. Creando enlaces por medio de la imagen que solo dando un clic

conduce directamente a la pagina oficial.

Gréfico 30. Email Marketing

= M Gmail Q insent X I @ @
b e ¢« BO T ® O G O e -
Gaby Plastico “plasticogaby@gmail com 006 (haos 0 minutos)  Fr 4
(] para tatystorever27 ~
; jHoy tenemos una super promocion! ]
Pospuestos
> Enviados Dale clic a nuestra imagen [2)
B Borradores
Mas
Meet
- P\ASTic
&3 Unirsea una reunion
@
Hangouts
[ 1

92



3.7.6 Disefio el empaque para envio los productos

e Cajas

Gréfico 31. Disefio del empaque
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3.8. Implementacion de Software

Es necesario, saber qué el sistema que se va a implementar en la plataforma es la
ideal para comercializar los productos a esto se denomina Marketplace, en este caso
usaremos los sistemas:

3.8.1 Managed

Consiste en un proveedor web que gestiona la venta, los envios, promociones del
mes y la administracion web, la empresa solo se encargaria de suministrar el catalogo y
la descripcion de los productos.
3.8.2CRM
Contar con un sistema automatizado permite que se tenga un registro de los clientes
y a su vez poder medir el grado de satisfaccion para lograr aquello se implanta el software
CRM almacena informacion de clientes actuales y potenciales
v" Nombre
v’ Direccion
v Teléfono, etc
También las actividades y puntos de contacto con la empresa, incluyendo visitas a
sitios, llamadas telefonicas, e-mails, entre otras interacciones.
La plataforma no es solo una lista de contactos elaborada: ella reine e integra datos
valiosos para preparar y actualizar a tus equipos con informacion personal de los clientes,

historial y preferencias de compras.
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Gréfico 32. Contrato de CRM

CONTRATO CRM & ERP
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2. LICENCIA El cliente queda vinculado con Servicics y Gestién de Marketing
Directo S.LU. con CIF B54256219, en adelante GRUPO DUNA- MKD durante
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Elaborado por: Juan Carlos Quimi

Tabla 23 comparativa de CRM segun las funciones a realizar en Plastic Gaby

CRM analitico
Prediccion del
comportamiento del
cliente
Generar y almacenar la
base de datos
Explora nuevas
oportunidades
Mejorar la toma de

decisiones

CRM operativo
Automatizacion de tareas

front office/black office

Interaccion con los clientes
para la fidelizacién
Conocimiento mayor de
las necesidades del cliente

Contabilidad y finanzas

CRM colaborativo
Foco en larelacion y

conversacion con el cliente

Multicanal: RRSS, email,
chat, teléfono, etc.
Importancia de la captura
de informacion

Correlacion de datos
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3.9 Seleccion de Proveedor
Delivery

Conforme a la tabla de App delivery con mayores tendencias a nivel nacional, la
investigacién da como resultado el surgimiento de cada aplicacion digital de delivery en
Ecuador hasta el afio 2021, identificando las caracteristicas del comportamiento de
compra del consumidor y el grado de conociendo en sus preferencias en relacion al uso
de estas Apps, se determina que el servicio con mayor incidencia es Glovo por su precio
de cotos de $1.24 por 0- 4 Kmy por su nimero de afiliados es el mas alto y con cobertura
nacional.

El costo de envid es un factor de venta determinante a través del cual se puede
fidelizar a mas clientes, en este caso manejara la estrategia de envio gratis ejecutando los
siguientes pasos:

1. Descargar una aplicacion de servicios de Delivery més efectiva y menos costosa
en este caso seria Glovo

2.Afiliar el negocio como parte de los buscadores

3.Manejar el precio de coste con los de los afiliados

4.Calcular nuestro margen de Ganancia mas el de envio para dar un precio final al
cliente.

5.Realizar una campafa de envios a domicilio.

6.El costo de envio se calcula en 1.24 por articulo, pero si es a partir de 5 productos

el costo de envio sera gratis.
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0 de delivery mas populares en el Ecuador

. . . - Lugares de
App Logo Tiempo de operacion Usuarios Afiliados 19 . Costos
funcionamiento
Fundado en el 2014, tiene Ambato, Cuenca,
) ~ uito
Uber wmmmmﬁmmEZams% 219.000 Usuarios Cwmaquam Quitoy 0_4Km 175
operaciones dentro del negocios registrados G :
uayaquil
Ecuador.
Quito,
. il, ,
Gl 0 Fundado en el 2015, tiene GuMa::gukﬁsZE)ca
ovoY i fi ) )
Glovo amwm@mw%mem Mas de 7 millones de usuarios Wmﬁwﬁﬁmo Santo 0-4Km1l.24
operaciones dentro del negocios registrados .
Ecuador. Domingo, Machala,
Ibarra
y Portoviejo.
Manta, Portoviejo,
Fundado en el 2015, tiene Mias de 10.000 Montecri§to, Quito,
. aproximadamente 1 afios de Més de 600.000 usuarios en el L Guayaquil, Cuenca,
Rappi ) - locales. entre Quito St 0-4Km1.45
operaciones dentro del Ecuador y 200.000en Guayaquil G N a.
Ecuador. y Guayaquil. Elena, Salinas,
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Picker @2 amwmm@mmmZamsm Mas de 50.000 usuarios M%dezmo_ Durany 0-4Km1.32
operaciones dentro del locales Guayaquil ,
Picker Samborondon

Ecuador.

Elaborado por: Juan Carlos Quimi
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Glovo
3.9.1 Tarifas de entrega

Tabla 24. Tarifas de entrega Glovo

Sectores Rutas de Cuenta de Suma de Precio por uso  Suma de Precio Total, a
cobertura Kildmetros de aplicacion por sector Cancelar
recorridos

Duran Duran 23 km $1,24 $3,50 $4,74

Samboronddn 20 km $1,24 $3,50 $4,74

Norte Alborada 10 km $1,24 $2,00 $3,24

Mucho Lote 17 km $1,24 $3,00 $4,24

Orquideas 15 km $1,24 $3,00 $4,24

Samanes 15 km $1,24 $2,00 $3,24

Sauces 15 km $1,24 $2,00 $3,24

Vergeles 16 km $1,24 $3,00 $4,24

Sur Centro 10 km $1,24 $1,00 $2,24

Esteros 12 km $1,24 $1,00 S2,24

Florestas 14 km $1,24 $1,00 $2,24

Guasmos 15 km $1,24 $1,00 $2,24

La App de repartos Glovo opera desde la direccion de la empresa con tarifas desde
0.30 centavos por km en la representacion de la tabla, se identifica los valores a diferentes
lugares de Guayaquil con horarios de apertura de 9:00 am hasta las 22:59 durante los 7

dias de la semana.

3.9.2 Instructivo para creacion de perfil de Glover

Para ser Glover se necesitara cumplir ciertos requisitos. Para obtener los beneficios
sin problemas, la App contiene un manual de instrucciones para poder registrar el negocio
de manera segura.

Pasos:

Firmar el contrato de Glover y descargarlo

Llenando el formulario de datos

Para llenar el formulario necesitas los siguientes documentos:
Foto de Perfil

Foto de Cédula de identidad para Nacionales o Residencia para extranjeros

AN N N N N

Récord policial.
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GLOVOAPP PERY SAC
0 ki@ghvoa pprom

www. glevessp com

Avenida 52w Borjp Sur 594, 5an Borpy
15036, Lima, Pera

CONTRATO DE PARTNERS GLOVO
POR EL USD DE LA PLATAFORMA

EnLima, de da 3019
REUNIDOS:
Datos Empresa PARTNER GLOVOAPP PERU SAC
Nombre (marca registrada) GLOVO
Razdn social” GLOVORPP PERU SAC
Direecidn AvenidaSan BorjaSurS94,
Domicilio Sacial San Borja
Cadigo Pastal™ 15036
Ciudad® Lima
RUC 20602602941
Teléfono Empresa”
Web Empresa - whawe.glovoapp.com
Horario de alta demanda - excelencia 7:00-13:00  13:00-17:00  18:00-20:00
(Redondear los que correspondan)
20:00-23:00  23:00-03:00
Ciudades entrega ProductoServitio
Datos Contacto PARTNER GLOVOADPP PERU SAC
Nombre y Apellidos ¥ [
Cargo* ()
Teléfono (o)
Mévil ()
Email* ()

Camunicaciones por Email *

Indica en qué email deseas recibir cada tipe de comunicacidn.

Tipo de Email de contacto
Facturas y otras comunicaciones administrativas *

Notilicacienes diarias mmporlantes y olras
operacionales (gestién de incidencias, cambios, acciones para tu
pramocién, ete.) *
ENTIDAD BANCARIA T
TITULAR DE LA CUENTA: I
=3 ] NUMERD CUENTA |

Tanto GLOVO como e PARTNER serin denominados, conjuntamente, coma |as Pares y cada uno de ellog, individualmente, una Parte. Las Partes manifiestan mutuamente
tener capacidad legd para cbligarse y a tal efecta,

MANIFIESTAN Y ACUERDAN :

I. Que GLOVD &5 una compafiia :mnhrm cuya actividad principal ¢ «f desamallo ¥ gestidn de una platafoima tecnoldgica mediante la que a travis de una
aplicacion mévl o de una web (en adelante, la APP) permite a Geterminadas tiendas Iocdes de algunas ciudades del teritario peruana ofertar sus pmdmm
a travds de la misma, y en su Caso, 5i los usuamios de la APP y consumidores de las citadas tiendas locales si asi lo solicitan a travis de la APP,
acceseria, internedia en |a entrega inmediata de los productas,
II. Que para que GLOVO pueda intermediar en L enirega inmediata de los produrtos, colabora ¢on una red de proveedores mensajeros repartidores que son
profesionales independientes (en adelante, GLOVERS). Quando los GLOVERS estdn interesados en realizar la prestacion de sentios de mensajeria para
LOVD, ze conectan ala APP y se comprometen a reaiar el senicio de mensajeriajreparto de forma inmediata,

III. Que todos los GLOVERS han suscrita un acuerdo de colaboracidn con GLOVD, recibiendo asimisma informacién espesiica del equipo de GLOVO sobre of
Uso de |2 APP para poder desarrollar [ prestacin de servcios de mensajeria.

v. Cue ol PARTNER esti interesado en paner a disposicidn los productos ylo senvicios que afrece en su comeria para que puedan ser ofertados a travis de la
APP y asi beneficiarse de todos los usuarios de la APP de GLOVO.

V. Que, las Partes convienen que el page per el uso de |a Flataforma por parte del PARTNER se caculari en un tanto variable, utizando de base las ventas

biutas de prodhuctos ylo servicios cbtanidas por ¢l PARTNER camo consecuencia del uso di la Plazaforma de BLOVO yse calclrenbise a9 sobee
lss mismas + el 16/ comespondients en kéminos de exclushidad, sin perjiicio del rests de candiciones econdricas.

VI. Que, ol presente contrato integra en su totalidad las “Terminas y Condiciones para Partners de Glove™ adfuntas que serin de apbicacidn con exchusidn de
cualquier otra condicidn, salvo que expresamente en el reverso del presente documento conste alguna especisidad que debers prevalecer alo estipulado en
los cltados Tétminos y Condiclones.

VII. En muestra de conformidad con el presente Gontrato, y con los “Términos y Conditiones para Partners de Gaw Ios cudes of PARTNER mandfiesta haber
leido y aceptad, las Pates hrman €] presenta Contrats & a focha y lugar indtado an ol nc sbezado del press

GLOVD EL PARTNER
Fdo. Arnau Ceetés Fda.
g,
A1t
;{ Lueted 1
GLOVO APP
Espafia—Italia— Francia — Portugal — Chile = Peri— Argentina — Brasil - Panama — Costa Rica - Guatemala

3.9.3 Términos de entrega

Glovo proporciona al Usuario un servicio de entrega de los productos adquiridos
presencialmente por el Mandatario en determinadas ciudades. El pedido se podra realizar

siempre gque se cumplan las siguientes condiciones en el momento de pago del pedido:

v El servicio se encuentre operativo para la franja horaria escogida.

v La mercancia a entregar debe encontrarse dentro de alguna de las ciudades
y dentro del espacio habilitado en las que opere Glovo.

v El lugar de destino debe estar situado en la misma ciudad en la que se
encuentre el producto.

v El tamafio del pedido no puede superar las medidas: 40cm x 40cm x 30cm

v El peso maximo a cargar en un pedido serd, aproximadamente, de 9 Kg
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v' El tamafio y peso mencionados anteriormente no aplicaran para los
supuestos de vehiculos habilitados para dichos volimenes.
Estos términos de entrega implementados por Glovo si se adaptan a los productos
de Plastic Gaby, en el caso de las pifiatas si aplicarian por que el peso es ligero.
3.9.4 Seguimiento a los productos

Al comenzar a realizar operaciones de ventas en linea esta App (Glovo) permitira
dar seguimiento en todo el proceso agilizando las entregas y cerciorarse que el producto
llego en buen estado, esto genera una verdadera experiencia para cada cliente y dara

confianza, el proceso sera de la siguiente manera:

1. Acomodar el producto de manera que no se maltrate ni se dafie y se vea
atractivo
2. Utilizar material de relleno asegurando el producto para evitar que se dafie

en el traslado

3. Personificar el empaque con colores de nuestra marca y pegatinas

4. Incluir dentro del empaque una tarjeta de agradecimiento por la compra,
con una invitacion para subir el producto entregado en redes sociales etiquetando a
nuestro negocio con un obsequio de tarjeta de descuento por realizar la publicacion.

5. Seguimiento en linea a través de la aplicacion para saber el tiempo real en
que el paguete llegue a su destino.

6. Enviar un mensaje personalizado al movil de entrega y tiempo de llegada
del producto con el respectivo agradecimiento.

Glovo tiene seguimiento en tiempo real y se podra verificar el tiempo de entrega

del producto.

Graéfico 33. Seguimiento a los productos

Q\ASTIC
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3.10 Determinacion de Forecast de ventas para 18 meses.

Tabla 25. Determinacion de Forecast de ventas para 18 meses.

Forecast de 18 meses

Mes Monto en $ Proyeccion

Agosto 2439,23 2439,23
Septiembre 2852,00 2953,32
Octubre 2060,65 2252,95
Noviembre 3498,12 3548,51
Diciembre 4987,12 5092,61
Enero 1743,23 2165,33
Febrero 2120,23 2230,75
Marzo 2098,34 2216,50
Abril 2300,87 2407,48
Mayo 2198,22 2329,06
Junio 2349,56 2464,99
Julio 2512,23 2633,12
Agosto 2543,12 2679,28
Septiembre 2876,45 3000,56
Octubre 2341,00 2524,01
Noviembre 4092,12 4139,91
Diciembre 6092,12 6201,51
Enero 2981,12 3452,21
TOTAL 52085,73 54731,32

Elaborado por: Juan Carlos Quimi

Graéfico 33. Determinacion de Forecast de ventas para 18 meses.

Forecast de 18 meses
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Elaborado por: Juan Carlos Quimi
El Forescast en los proximos 18 meses indica que se estabiliza las ventas y tiene
crecimiento de 2645,62, considerando un crecimiento lineal de un 5%, se refleja que tiene

un crecimiento factible en sus ventas usando estrategias comerciales.
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3.11 Presupuesto

Se basa en la inversion que se necesita para los servicios de marketing digital y

delivery considerados como gastos operacionales que se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 26. Presupuesto

Descripcion Costo
Redisefio de logo $11,14
Creacion de cuenta Gmail $11,14
Creacion de Fan page $11,14
Creacion de cuenta Instagram $11,14
Creacién de WhatsApp Business $11,14
Creacion de cuenta Telegram $11,14
Creacion de enlaces Linktree $11,14
12 publicaciones $33,33

20 historias $33,33

2 videos $33,33
Publicidad pagada $20,00
Glovo App $1,24
Capacitacion personal $200,00
Total $299,21

En este presupuesto de $199.21 se consideran los gastos operativos por el manejo

de las redes sociales y creacion de paginas.
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3.12 Justificacion técnica, Social, Econémica y Ambiental

Técnica:

Las estrategias se aplican de manera préctica con resultados éptimos contando con
lo dltimo en tendencias digitales en conjunto con las estrategias tradicionales y el factor
humano seré una parte fundamental para el crecimiento del negocio y el uso adecuado de
las redes sociales y la atencion al cliente tendrd una acogida satisfactoria que causara el
incremento de las ventas.

Social:

El impacto progresivo de las redes sociales ha generado un interés bastante alto por
parte de los usuarios; es decir la mayoria de ellos son muy visuales y recomiendan sitios,
lugares, personas, productos y negocios que son de su preferencia y como consecuencia
gran parte de esta comunicacion es utilizada y aprovechada por los negocios 0 empresas
que desean resaltar y crear interaccion con sus clientes una gran ventaja que atrae a nuevos
clientes.

Economico:

Al momento de invertir en estos servicios sus costos no son muy elevados y el uso
para los nuevos usuarios se aprende de manera rapida; esto quiere decir que de cada 10
usuarios nuevos 8 aprenden a manejar la plataforma de manera progresiva.

Ambiental:

Se ha demostrado que el uso de medios digitales para la publicidad es una manera
viable e instantanea de lograr clientes efectivos, en cambio la publicidad tradicional (Usos
de papeles para publicidad) representa costos altos y no es amigable con el medio
ambiente y sus resultados en ventas no son inmediatos, por tal motivo estas estrategias

tienen responsabilidad social, asi de perseverar y conservar el planeta.

103



3.13 Cronograma de desarrollo actividades.

Actividades Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre

Redisefio de logo

Creacion de cuenta Gmail

Creacion de pagina de
Facebook

Creacion de pagina de

Instagram

Creacion de cuenta

Telegram

Creacion de cuenta

WhatsApp Business

Afiliacion a cuenta de Glovo
delivery

Publicaciones en las paginas

Reels

Video marketing

Publicidad pagada

Email Marketing

Reporte mensual
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Conclusiones

Los detalles e implementacion de articulos novedosos en las fiestas infantiles y en
general se encuentran en crecimiento debido al incremento de variedades y tendencias
digitales en el mundo, en el sector sur oeste de la ciudad de Guayaquil estos locales han
comenzado a surgir; por lo que, presenta una gran oportunidad de negocio para la empresa
Plastic Gaby Cia. Ltda. Por medio del disefio de estas estrategias digitales se establecio
servicios y productos como:

Servicio y asesoramiento en el punto de venta, servicio de venta digital, servicio
de delivery, promociones exclusivas, seguridad y desinfeccién de los productos.

El plan de marketing fue elaborado de acuerdo al desarrollo digital que esta en
pleno auge, Implementando las paginas de redes sociales y talento humano como parte
fundamental de Plastic Gaby.

El total de la inversion inicial fue de $1.121,24. El costo directo promedio mensual
para la realizacion del disefio organizacional y freelance, se contratara a un Gerente
general, vendedor en punto de venta, vendedor digital freelance.

Se prevé que las ventas las ventas en el primer semestre se estimen en un aumento
de 50% comparados a los afios anteriores, la inversion se recuperara progresivamente mes

a mes de manera segura y viable el proyecto se considera econémicamente factible.
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Recomendaciones
Se recomienda que el proyecto de negocios sirva como guia para que otras
personas puedan desarrollar proyectos de estudios o investigaciones de
mercados
similares. La estimacion de la demanda potencial en este proyecto se puede
utilizar como base para otros proyectos.
Se sugiere que la empresa evalle los precios dados por los proveedores,
para asi poder contar con un descuento adicional que le permita obtener
ventajas hacia la competencia, ademas, mejorar el servicio al cliente.
Se recomienda que se evallen las areas de desinfeccion para garantizar
seguridad a los clientes.
Se sugiere la aplicacion del plan de marketing digital y enfocarse en la
publicidad dirigida al publico objetivo. Debido a que las madres de familia
son las decisoras con respecto al realizar un evento, se debe focalizar la
promocion en ellas y los nifios.
Se recomienda que el plan de negocio establecido sea puesto en practica
para que se puedan alcanzar los objetivos planteados y asi satisfacer el
segmento poblacional del mercado; la factibilidad econémica brinda
buenas expectativas sobre la implementacion del negocio.
Se recomienda no descuidar la venta digital con el fin de automatizar los
procesos, siempre estar al dia en los contenidos y tendencias manteniendo

la linea grafica que la visualiza la diferencia entre la competencia.
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Anexo

Anexo de Formato de entrevista a profundidad a expertos en mercado de

productos para fiestas.

Guia de Entrevista Profundidad a Expertos

Por favor dedique unos minutos para desarrollar la siguiente entrevista, la
informacion que proporciones sera muy util para realizar la Tesis De Grado: Disefio de
estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa “Plastic Gaby Cia.
Ltda.” ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no serdn utilizadas para
ningun propdsito distinto a la investigacion llevada a cabo por Juan Carlos Quimi Salinas.

Fecha: Ciudad: Guayaquil

Nombre de Instituto: Nombre de entrevistado:

Indique el cargo y que tiempo tiene en la empresa actual:

¢ Cuéntos afios tiene trabajando en su trabajo actual?

¢En qué empresa trabaja?

¢ Cuéles son los meses con menor venta y por qué?

¢ Cuéles son los meses con mayor venta y por qué?

¢Como ha visto el comportamiento del mercado?

¢Usted utiliza las redes sociales para vender?

¢Considera importante el desarrollo de estrategias comerciales para que una
empresa sea mas rentable?

¢Considera usted que el Covid-19 afecto las ventas en las empresas?

¢Qué estrategias considero implementar para contrarrestar el efecto del COVID-
19?

¢ Qué estrategias comerciales recomendarias para la empresa “Plastic Cia Ltda.” y
pueda enfrentarse a qué manera?

¢De acuerdo a su experiencia como usted ve la situacion en el pais y de aqui a 5

afos?

Elaborado: Juan Carlos Quimi
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Anexo

Formato de ficha de entrevista a profundidad

FICHA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

EXPERTO EN ESTRATEGIAS COMERCIALES
Fecha:
Lugar:
Tema:
Nombre del Entrevistador:
Nombre del Entrevistado:
Titulo:

No. De entrevistado:

Empresa:

Perfil:

Gaby.

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi

Formato de entrevista informativa para Propietaria de la empresa Plastic
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Anexo de Guia Entrevista Informativa

Por favor dedique unos minutos para desarrollar la siguiente entrevista, la

informacion que proporciones serd muy Util para realizar la Tesis De Grado: Disefio de

estrategias comerciales para incrementar las ventas de la empresa “Plastic Gaby Cia.

Ltda.”

ubicado en la 38 y Venezuela de la ciudad de Guayaquil.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no serén utilizadas para

ningun propdsito distinto a la investigacion llevada a cabo por Juan Carlos Quimi Salinas.

¢Cuando empez6 sus actividades Plastic Gaby Cia Ltda.?

¢Que la motivé a crear “Plastic Gaby Cia Ltda.?

¢ Cual fue el capital para la creacién de la empresa?

¢Considera usted rentable la comercializacion de productos para fiestas?

¢Posee usted contratos con empresas para realizar arreglos para eventos y fiestas?

¢Qué medios de comunicacion utiliza usted para ofrecer sus servicios para eventos

y fiestas?

afos?

¢ Tienes promociones?

¢En los ultimos afios las ventas han aumentado?

¢Usas Estrategias Comerciales explique por qué?

¢ Cudl es el horario de trabajo?

¢En el tiempo de la pandemia cuales fueron las estrategias que usaron?

¢De acuerdo a su experiencia como usted ve la situacion en el pais y de aqui a 5

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: Juan Carlos Quimi.
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Anexo b de Formato de encuesta

Encuesta Plastic Gaby Ltda.

Esta serie de preguntas tienen como fin de mejorar la calidad de servicios que beneficien a
los clientes

@ juan.quimi@formacion.edu.ec (no compartidos)
Cambiar de cuenta

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLScWbbEhET XSv7jt-
9KSY4ITkCz8VR9IsOmrIDpW9IrkexUKdgCw/viewform

Anexo Formato de cuestionario Empresa Plastic Gaby Cia. Ltda.

Agradecemos de item ano su cooperacion para responder el presente cuestionario.
Instrucciones: Lea cuidadosamente cada cuestionamiento y encierre con un

circulo la respuesta con la cual se identifique, de acuerdo a la siguiente clasificacion.

Fecha:
Género: Masculino Femenino
Edad: a) 18-29 b)30-Mas

1- ¢Cuales son las fiestas que mas celebra?
a) Cumpleafios
b) San Valentin
¢) Navidad
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScWbbEhETXSv7jt-9KSY4ITkCz8VR9sOmrIDpW9rkexUKdgCw/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScWbbEhETXSv7jt-9KSY4ITkCz8VR9sOmrIDpW9rkexUKdgCw/viewform

d) Otros

2- ¢Donde acostumbra a celebrar sus fiestas?
a) Casa
b) Saldn de Eventos

3- ¢Con qué frecuencia compra sus articulos para fiesta?
a) 1a3vecesal afio
b) 3 a6 veces al afio
c) Solo fechas especiales
d) Nunca

4- ;Cuanto usted gasta al momento de comprar articulos para fiestas?
a)De20a403%
b) De40a 60 $
c)De60a803%
d) De 80 a més
5- ¢Qué productos descartables usted adquiere para sus fiestas?
a) Platos
b) Vasos
c¢) Cucharas
d) Todas las anteriores
6- ¢Cuando realiza su compra bajo qué criterio lo adquiere?
a) Tendencia del momento
b) Tradicional
7- ¢ Qué red social utilizas mas?
a) WhatsApp
b) Instagram
c) Facebook
d) otras
8- ¢Le gustaria que este tipo de productos los puedas ver y comprar por medio de
las redes sociales?
a) Si
b) No

9- ;Le gustaria que estos productos se entreguen a su domicilio?
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a) Si
b) No

10- ; Al momento de cancelar que método de paga utilizaria?
a) A lo que llega el producto de contado
b) Por medio de transferencia bancaria
c) PayPal
d) otros
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Anexo de Contrato Glovo

GLOWDAPP FERU SAC
ta ko k@gkbyoa ppoom

waw. gloveapp.com
Avenida 52w Borja Sus 594, 53 n Borjp
15036, Liva, Perd

CONTRATO DE PARTNERS GLOVO
POR EL USO DE LA PLATAFORMA

Er Lima, de de 2019
REUNIDOS:
Datos Empresa PARTMER GLOVODAFP PERU SAC
MNombre {marca registrada) GLOVD
Razaon secial® GLOMOAPP PERU SAC
Direccian AvenidaSan BorjaSur 594,
Daomicilie Sacial 5an Borja
Ceadigo Pastal* 15036
Ciudad* Lima
RUC 20602602941
Teléfono Empresa* [
Web Empresa - W, gl oVoapp.com
Herarie de alta demanda - excelencia 7:00-13:00 13:00-17:00 18:00-20:00
{Redondear los que correspondan)
20:00-22:00 23:00-03:00
Ciudades entrega Producto/Servicio
Datos Contacto PARTNER GLOVOAPP PERU SAC
Nombre y Apellidos* [ ]
Cargo* ()
Telefono [
Mavil )
Email¥ [

Comunicaciones por Email *
Indica en qué email deseas recibir cada tipo de comunicacisn.

Tipo de comunicacion Email de contacto

Facturas y alras comunicaciones administrativas *

Notificaciones diarias impeortantes y otras comunicaciones
operacionales {gestian de incidencias, cambies, acciones para tu

pramocién; ete.) *

ENTIDAD BANCARLA:

TITULAR DE LA CUENTA:

o

| NUMERO CUENTA |

Tants GLOVD coma el PARTMER serdn dencminades, cenjuntamente, coma |as Partes y cada une de ellas, individuamente, una Parte, Las Partes manihestan mut uamente
tener capacidad legal para ebligarse y a tal efecta,

MANIFIESTAN ¥ ACUERDAN :

I.

II.

II1.
1v.

Que GLOVD ¢35 una compania tecnclgica, cuya actividad principal es of desaimollo v gestidn de una plataforma tecnoldgica mediante la que a trawds de una
aplicacidn manil o de una web (en adelate, la APP) peimiite a determinadas tiendas lordes de algunas ciudades del renitario peruans ofertar sus praductas
a travis de la misma, y en su €as9, si los usuaios de la APP y consumidores de las citadas tiendas locales si i lo solicitan a través de la APP, de Forma
acceseria, intermedia en la entrega inmediata de los productos.

Cue para que GLOVO pueda mtermediar en la entiega inmediata de los productas, colsbara con una red de provesdores mensajerosfrepaitidores que son
prafesionales independientes (en adelante, GLOVERS). Quando los GLOVERS estan interesados en realizar la prestacidn de sencios de mensajenia para
GLOVD, se conectan ala APP y se camprometen a reakzar el senvicio de mensajeniajreparts de Feema inmediata,

Qua todos los GLOVERS han suscrito un scuerdo de colaboracidn con GLOVD, reciiends asimismo informacidn especifics del equipo de GLOVD scbre of
ugo de |a APP para poder desarmollar la prestacidn de servicios de mensajeria.

Cue el PARTNER esta interesada en poner a disposician los productos ylo sendcios que afrece en su comercia para que puedan ser ofertadas a traves de la
APP y asi beneficiase de todos los usuarios de la APP de GLOVO.

Cuse, las Pates convienen que el page per el usa de |a Plataforma per parte del PARTNER se caleulara en un tante variable, utiizande de base las ventas
brutas de productes ylo senicios obtenidos por el PARTNER come consecuencia del uso de la Flatafeama de GLOVO y se calculard en base a P sobre
las mismas + el IG\ correspondiente en términes de exclusividad, sin perjuitic del reste de condiciones econdmicas,

Gue, &l presente conlrate mitegra en su totabdad las "Términas y Condiciones para Partrers de Clove™ adjuntas que serdn de apbe ation con exchuidn de
cualquier otra condicicn, salve que expresamente en el reverso del presente documento conste alguna esperialidad que debera prevalecer a lo estipulade en
loz cltades Témenos y Condiclones.

En muestra de conformidad con el presente Gontrate, y con los "Términes y Cenditiones para Patners de Gove”, los cudes o PARTNER mandfiesta haber
leide y aceptada, las Pates firman el presente Contrate en la fecha ylugarindicada en el encabezade dal presente,

GLOVD EL PARTMER

Fdo. Arnau Cerkés Fda.

J?I Ifr' ted
GLOVO APP

Espafia— Italia — Francia — Pertugal — Chile — Perd— Argentina — Brasil — Panama — Costa Rica - Guatemala
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Anexo de cronograma

Actividades Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre

Redisefio de logo

Creacion de cuenta Gmail

Creacion de pagina de
Facebook

Creacion de pagina de

Instagram

Creacion de cuenta
Telegram

Creacion de cuenta
WhatsApp Business

Afiliacion a cuenta de Glovo
delivery

Publicaciones en las paginas

Reels

Video marketing

Publicidad pagada

Email Marketing

Reporte mensual




Anexo de la empresa Plastic Gaby Cia. Ltda.

Gréfico 34. Fotografias de evidencia
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