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INTRODUCCION

Las librerias han sufrido grandes pérdidas econdmicas en épocas de pandemia, debido a
que la crisis sanitaria, debido a que las actividades virtuales han aumentado las ventas a
domicilio y reducido todo tipo de ventas virtuales, en especial las relacionadas a libros y Utiles
de oficina. Las librerias y papelerias al mantenerse cerradas no generaron ningln tipo de
ingresos, poniendo de esta manera en riesgo la permanencia en el mercado de muchos
establecimientos y el despido de muchos colaboradores debido a la reduccién del personal. Por
esta razon, es importante establecer estrategias que le permitan a las librerias tomar las

decisiones adecuadas con respecto a la reactivacion econdémica de las mismas.

El presente proyecto realizado previo a la obtencion del titulo de Licenciatura en
Administracion de Empresas de la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de
Guayaquil, es un estudio acerca de un Plan de comercializacion para la reactivacion de la
Libreria & Papeleria Socrates, debido a la necesidad que presenta el negocio con respecto al

incremento de sus ingresos a través de estrategias de marketing.

Se inici6 el proyecto a través de la descripcion de la problematica de investigacion en el
Capitulo I, donde se realizo la busqueda de todas y cada una de las necesidades internas y
externas que posee el establecimiento, para luego darle paso a la propuesta de varias soluciones
que contribuyan a disminuir esta problematica. Luego de determinar la necesidad a satisfacer,
se procedid a identificar los objetivos tanto general como especificos, la justificacion, para
posteriormente llevar a cabo una delimitacion del problema que fue la responsable de colocar
limites al campo de investigacion y finalmente una idea a defender con el que se culminé este

capitulo.

El siguiente paso, para continuar con el proyecto fue el desarrollo del Capitulo Il que
consistio en la descripcion del marco tedrico que fundamenté la investigacion, al igual que un
estado del arte con estudios similares a la presente investigacion, y los lineamientos legales

bajo los que deben estar regidos dentro del pais este tipo de establecimientos.

El Capitulo 111 consistié en detallar la metodologia de la investigacion utilizada, la misma
que se basé en la utilizacion de los métodos deductivo e inductivo, el enfoque mixto, los tipos

de investigacion descriptiva y documental, y como técnicas de investigacion se hizo uso de la



encuesta a los colaboradores de la empresa y a los clientes para determinar los niveles de

satisfaccion con respecto a los servicios que ofrece la libreria.

Para finalizar, en el Capitulo 1V se expuso la propuesta del proyecto y las soluciones a la
problemética que posee la libreria, en las que se incluyeron el disefio de estrategias de
marketing enfocadas a reactivar el negocio a través del incremento de los ingresos, las mismas
que se evidenciaron dentro de un breve analisis financiero que fundamento el propdésito de esta

investigacion.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema
Plan de comercializacion para la reactivacion de la Libreria & Papeleria Sdcrates.

1.2. Planteamiento del Problema

Libreria & Papeleria Socrates fue fundada en el afio de 1985; por la Sefiora Ana Noblecilla,
esto significa que lleva aproximadamente 35 afios en el mercado, dedicandose al
abastecimiento de Utiles escolares dentro del canton Huaquillas, en la provincia de El Oro.
Cabe recalcar a partir del afio 2005, Libreria & Papeleria Sécrates atraviesa por una serie de
transformaciones, entre las principales: el cambio de propietario, seguido del traslado de sus
instalaciones a un nuevo local. La respectiva compra fue realizada por la sefiora Maryurie
Armijos, quien hasta el afio 2004 se desempefiaba como asistente de ventas; colocandose desde
el afio siguiente como la nueva duefia y administradora del negocio, con todas las bases legales.
Dentro de la antes mencionada empresa “Libreria & Papeleria Socrates” realmente existe un
problema que hasta ahora no presenta solucion. Unas de las actividades que hoy en dia se

sienten afectada por medio de la Pandemia de COVID-19 las ventas han sido afectadas.

Esto hace que la empresa posee ciertos procesos administrativos que no estan bien
desarrolladas, y que carece de otros realmente importantes entre los principales: la fijacion de
politicas (reglamento) dentro de la empresa, un control interno deficiente y la falta de una figura
de autoridad entre otros. Ademas posee un control de mercaderia poco establecido, por ende
lleva la contabilidad deficientemente; ya que no abarcan la totalidad de las actividades que se
debe realizar, es por esto que la empresa pierde el enfoque en muchos temas a pesar de estar
calificada a rendir a mayor escala debido a su gran potencial en el abastecimiento y
comercializacion de Utiles escolares, material de oficina, material didactico, emplasticados,

anillados dentro de la ciudad fronteriza y de la provincia de EI Oro.

Es por esto que con nuestro proyecto sobre el Plan de comercializacion para la reactivacion
de la Libreria & Papeleria SAcrates se busca conocer como estan establecidos sus procesos
administrativos, politicas, control interno, jerarquizacion, y division de funciones de la misma;

para dedicarnos a la elaboracién de un plan adecuado que facilite y mejore los procedimientos



de la organizacion apoyandonos en una investigacion basada en técnicas cualitativa y

cuantitativas.

1.3. Formulacién de Problema

¢De qué manera un plan de comercializacion ayudaria a la reactivacion de la Libreria &

Papeleria Socrates?

1.4. Sistematizacion del Problema

¢Al realizar un diagnosticar de la situacion econémica actual de la Libreria & Papeleria
Sdcrates se podréa conocer datos relevantes para el estudio?

¢Como se podré identificar cudles son los problemas de comercializacién que ha
presentado la empresa durante la pandemia?

¢COmo se obtendra las bases tedricas para el disefio de un plan de comercializacion?
¢La metodologia permitira, conocer los datos valederos de la poblacion de estudio?
¢El disefio de la propuesta de un plan de comercializacion para la empresa Libreria &

Papeleria Socrates, permitird mejorar el posicionamiento dentro del mercado objetivo?

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Disefar un plan de comercializacion para la reactivacion de la libreria & papeleria Socrates.

1.5.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion econdmica actual de la Libreria & Papeleria Socrates.
Identificar cuales son los problemas de comercializacion que ha presentado la empresa
durante la pandemia.

Establecer las bases tedricas para el disefio de un plan de comercializacion.

Definir la metodologia, para conocer los datos valederos de la poblacion de estudio.
Disefiar la propuesta de un plan de comercializacion para la empresa Libreria &

Papeleria Socrates.

1.6. Justificacion de la Investigacion

La Libreria & Papeleria Sdcrates presentd problemas criticos en el nivel de ventas, esto

ocasionado por la problematica social de la pandemia del COVID-19 que afecta directamente



a los sectores econdmicos, de igual manera por las restricciones de la cuarentena que decreto
el gobierno junto al Ministerio de Salud Publica, para evitar el nivel de contagio provocé el
cierre de escuelas o profesionales que utilizan los productos de una libreria y papeleria, sin
embargo al no poder realizar nuevos parametros que estén vinculados al uso de nuevas formas

de comercializacion la organizacion redujo el nivel de ventas, por ende el nivel de cartera es

bajo.

Sin embargo sera importante que se implemente nuevas estrategias empresariales como es
un plan de comercializacion el cual favorecera para realizar estrategias vinculadas a nuevas
formas de comercializacion, para de esta manera recuperar la cartera de clientes y, lograr las
ventas suficientes para mantenerse en el mercado, a fin de mejorar posicionamiento dentro del
mercado actual que es altamente competitivo, por lo cual es indispensable que se realice un
disefio para lograr los réditos empresariales y de esa manera beneficiar al cliente interno como

externo.

1.7. Delimitacion o Alcance de la Investigacion
La Figura 1, muestra de manera grafica la exacta direccion de la Libreria & papeleria

Socrates.
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Figura 1. Direccién de la Libreria & papeleria Socrates.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

e Pais: Ecuador.



e Provincia: Guayas.

e Ciudad: Huaquillas.

e Nombre de la Empresa: “Libreria & papeleria Socrates”.

e Actividad Comercial: Venta de articulos “Utiles Escolares”.
e Direccion: Av. Hualtaco y Av. La Republica.

e Area de la Problematica: Administrativa.

e Tiempo de investigacion: 2021 -2022.

1.8. Idea a defender
El disefio de un plan de comercializacion ayudaria para la reactivacion a la papeleria

Socrates.

1.9. Linea de investigacion institucional/ facultad

Tabla 1. Linea de Investigacion Institucional/ Facultad.

Dominio Linea institucional Lineas de Facultad

Dominio 1.

Emprendimientos
sustentables y sostenibles
con atencién a sectores
tradicionalmente excluidos
de la economia social y
solidaria.

Desarrollo estratégico
empresarial y
emprendimientos
sustentables.

Desarrollo empresarial y
del talento humano.

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).



CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1. Estado del Arte

Dentro de los antecedentes investigativos se analiza el tema “plan de comercializacion para
una empresa de ropa infantil” realizado por la autora; Jenny Ilbay (2019), quien define como
objetivo general, desarrollar un plan de comercializacién en la empresa infantil, de igual
manera dentro de la metodologia se plantea el enfoque cuantitativo, pues los datos que se
recopilan a través de las encuestas son tabulados y sus resultados se representan tanto en

nlimeros como en porcentajes.

Dentro del estudio se determino las siguientes conclusiones; El plan de comercializacion
permitira seguir un conjunto de actividades, misma que se enfoca para que un producto o
servicio este al alcance del cliente o consumidor, todo ello se realiza en base al planteamiento
de estrategias vinculadas con los canales de distribucion. Es importante que se lleve un control
del plan de comercializacion mediante los indicadores de gestién que se manejen dentro de los

procedimientos de accion, el cual debe ser analizado de forma semestral.

“El plan de comercializacion permitira que las debilidades dentro del area de ventas se
conviertas en fortalezas, y en base a ello mejorar los niveles econdémicos y por ende el
posicionamiento dentro de un mercado actual que es altamente competitivo” (llbay, 2019, p.
94).

El estudio analizado permitirad presentar informacion relevante, para poner en practica en el
desarrollo del plan de comercializacion para la reactivacion de la LIBRERIA & PAPELERIA
SOCRATES, para de esta manera lograr los objetivos propuestos y la mejora de la

organizacion, beneficiando al cliente interno y externo.

De igual manera se analiza el tema “plan de comercializacion para la empresa
PROGLOBAL S.A” realizado por la autora; Martha Vergara (2019), que determino como
objetivo general; disefiar un Plan de Comercializacion para la empresa Proglobal S.A.,
proponiendo estrategias de mercado para el mejoramiento de la distribucién y venta de los
alimentos, bebidas, a fin de mejorar la situacién econdmica, dentro del aspecto metodoldgico

emplea el estudio cuantitativo a través del cual se obtiene informacién acertada para el disefio



de la propuesta mediante la aplicacion de la encuesta direccionada a los clientes potenciales y
consumidores finales. También interpreta las siguientes conclusiones, las cuales favoreceran al

eficiente desarrollo del proyecto.

Se efectud un andlisis de diagnostico a fin de conocer los factores del macroentorno y
microentorno identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, en base a
ello plantear estrategias de comercializacion, a fin de contrarrestar la problematica y lograr los

objetivos empresariales beneficiado a los clientes internos y externos.

A través de la aplicacion de la herramienta de encuestas, se conocio la perspectiva de
los clientes y, en base a ello se plante6 definir los canales de comercializacion mas
adecuados para generar un mayor namero de ventas, cumpliendo de esta manera los
objetivos propuestos. Para el manejo eficiente del plan de comercializacion se plantea
indicadores de gestion, misma que facilitara para cumplir con los objetivos
empresariales y, mejor los réditos econémicos de la organizacion (Vergara, 2019, p.
32).

Los antecedentes investigativos permitirdn tomar en cuenta parametros para el desarrollo
del disefio del plan de comercializacion para la reactivacion de la LIBRERIA & PAPELERIA
SOCRATES vy, de esta manera lograr los objetivos orientados a presentar una solvencia

empresarial.

2.2. Bases Tebricas

2.2.1. Plan de Comercializacion

“El Plan de Comercializacion es un documento escrito en el que se desarrollan en el que se
detallan los proyectos comerciales dentro de un tiempo previamente establecido” (Wheelen &
Hunger, 2017, p. 38).

Por lo tanto, en un plan de comercializacion se busca identificar cada uno de los proyectos
que se desarrollaran en el futuro para facilitar la venta de los productos de la empresa,
identificando a los clientes y a las entidades competidoras de bienes o servicios que se

encuentran en el mercado, a través del cual se podra implementar estrategias direccionadas a



mejorar los niveles de ventas, en base a ello garantizar la sostenibilidad de la empresa

beneficiando al cliente interno y externo.

2.2.1.1. Importancia del Plan de Comercializacion en la Reactivacion Econémica

De acuerdo a los autores Torres y Martinez (2016), el Plan de Comercializacion se enmarca

su importancia por un conjunto de factores que se deben tomar en cuenta para impulsar los

niveles de ventas de los productos de la empresa, por lo que es preponderante detallar aquellos

factores entre los cuales se encuentran a continuacion:

Determina la situacién actual del negocio ya sea una empresa de bienes o de servicios
identificando sus factores internos como externos siendo positivos o negativos.
Permite reconocer el cliente objetivo del producto que se comercializa, para que, de
acuerdo a ello, se identifiquen las caracteristicas del consumidor final.

Ayuda a establecer el precio del producto para su comercializacién en el mercado
tomando en cuenta las preferencias del cliente y los bienes o servicios de la
competencia.

Es posible llegar a un mayor numero de clientes potenciales al implementar estrategias
adecuadas que impulsen los margenes de ventas.

Facilita identificar los canales de distribucién mediante los cuales se busca llegar con
el producto hacia el cliente final.

Establece indicadores de gestion para verificar el cumplimiento de las actividades y los
proyectos que se hayan planificado.

Se identifican estrategias publicitarias y promocionales que impulsen las ventas de los
productos tanto de bienes y de servicios.

Es posible disefiar un presupuesto acorde a los proyectos que se conformen dentro del

plan, facilitando la correcta distribucion de los recursos disponibles.

El Plan de Comercializacion para la Reactivacion de un Negocio sirve como punto de
partida para un progreso empresarial siendo una herramienta de trabajo y reflexion,
detallando por escrito por lo general por una persona emprendedora, en el cual se forja
sus ideas, como llevarlas a cabo, indica los objetivos a los que desea llegar y las

estrategias que se pretende utilizar (Torres & Martinez, 2016, p. 68).



Al desarrollar el Plan de Comercializacion es preponderante tomar en consideracion los
proyectos y acciones que se llevaran a cabo dentro de un futuro, para que de acuerdo
ello sea posible su implementacion de acuerdo a las fechas y tiempos que se hayan
definido con anterioridad por parte de los directivos del negocio (Peter & Olson, 2014,
p. 110).

Al implementar un plan de comercializacion en la organizacion LIBRERIA &
PAPELERIA SOCRATES, se podra cumplir con los objetivos propuestos, lo esencial mejorar
el posicionamiento en el mercado mediante la ampliacion de nuevos mercados, a través de

variedad de productos.

2.2.1.2. Factores favorables de un plan de comercializacion

Dentro de los factores favorables para implementar un plan de comercializacion Se toma
en cuenta los siguientes lineamientos los cuales estan direccionados a generar un
direccionamiento a mantener la motivacion a generar creatividad y a mantener una cohesion y

estratégicas cuales se detallan en los siguientes items.

2.2.1.2.1. Genera direccionamiento.

Es decir que, si no se conoce, cual es la mision o vision de la empresa, no se puede tomar
en cuenta lineamientos para lograr los réditos economicos suficientes, por lo que es importante
realizar un plan de comercializacion, en el cual se detalle proyectos, a través de estrategias,
mismas que estaran vinculadas al cumplimiento de los objetivos empresariales y, en base a ello

lograr un desarrollo dentro de un mercado o un sector que es altamente competitivo.

2.2.1.2.2. Mantiene la motivacion.

Dentro de un plan de comercializacion, es importante motivar al personal o al recurso
humano con el cual se trabajara para el cumplimiento de los objetivos, eso permitira que existe
un trabajo en equipo y una comunicacién adecuada para el logro conjunto de los objetivos y,
en base a ello cumplir con la mision y vision prevista por la organizacion a través del cual se

lograra su estabilidad dentro del mercado.

2.2.1.2.3. Genera Creatividad.
Dentro de un plan de comercializacion se debe presentar estrategias y objetivos claros para

en base a ello poder cumplir con los objetivos, de igual manera se debera definir un presupuesto
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y responsable del cumplimiento de las actividades, de igual forma se debe realizar un analisis

e interpretacion de los indicadores de gestion para tomar decisiones, si no se estd cumpliendo

con los objetivos previstos.

2.2.1.2.4. Cohesion Estratégica.

La Cohesion Estratégica es cuando el plan de comercializacion es deficiente decir se
conoce las estrategias que permitira llegar a cumplir con las expectativas de la
organizacion en cada periodo y, en base a ello lograr presentar clientes satisfechos tanto
internos como externos, y lograr la solvencia econémica organizacional, beneficiando

a todos los sectores que involucran dentro de la actividad (Merinero, 2013).

Bajo el conocimiento de los factores favorables de un plan de comercializacion, se podra
aplicar en el disefio de la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES, para de esta

manera generar un direccionamiento estratégico como es la mision, vision, valores para el

cumplimiento y beneficio del cliente interno, de esta manera se recalca la importancia de contar

con una herramienta empresarial, direccionado al cambio y la mejorar en los ingresos

econdmicos.

2.2.1.4. Aspectos a considerar para una comercializacion

Segun (2014), los aspectos dentro de un plan de comercializacion, deben estar enmarcados,

a lograr diferencias dentro de un mercado que en la actualidad es altamente competitivo, para

lo cual se toma en cuenta los siguientes parametros;

Originalidad. - Realizar promociones que impacte al cliente o consumidor, mismas que
deberan ser diferentes de la competencia para crecer en nimero de clientes.
Identificacion. —Definir la promocion de acuerdo al mercado objetivo para que la
promocion tenga resultados positivos.

Incentivo. - Las promociones deben estar realizadas de acuerdo al target, para que tenga
la acogida respectiva.

Temporal. — Para implementar una promocional de debe tomar en cuenta las siguientes
interrogantes ¢cuando lo realizamos?, ;cuando se vende mas 0 menos?, para tener éxito
en las estrategias a implementar.

Mix promocional. —Permite definir varias formas de realizar las promociones y el canal

para llegar con la informacidn al cliente a través de la generacion de estrategias.
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e Ser proactivo. - Saber cdmo aprovechar las oportunidades del mercado para el
crecimiento de la empresa y su estabilidad en el tiempo.

Para que la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES, mantenga un
reconocimiento en el mercado es importante el manejo de originalidad en las herramientas a
implementar, las cuales deben ser acorde al giro del negocio y logar el posicionamiento dentro

de un sector amplio.

2.2.1.5. Estructura del Plan de Comercializacién
El Plan de Comercializacion se conforma por un conjunto de etapas consecutivas a
considerar, por lo cual es preponderante detallarlas de acuerdo como se observa en la siguiente

figura que se muestra a continuacion:

Diagnostico

situacional Mision Objetivos

Proyectos Politicas Estrategias

Indicadores de

Responsables gestion

Figura 2. Etapas del Plan de Comercializacion.
Fuente: Garnica & Maubert (2015).
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

En la figura anterior se observa que el Plan de Comercializacién se conforma por un
conjunto de etapas consecutivas que se inician desde el Diagndstico Situacional hasta los
correspondientes Indicadores de Gestion, por lo cual se demuestra que para efectuar la
reactivacion econdmica de un negocio es indispensable conocer la situacion actual de la

empresa para que, en base a ello, se posibilite planificar los objetivos y metas establecidos.
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2.2.2. Diagnostico Situacional
El diagndstico situacional es el andlisis de los factores internos y externos que pueden
ser positivos y negativos en el entorno organizacional de una empresa para verificar su
condicion actual. Es decir, que el verificar la situacion actual de una empresa es
necesario identificar sus factores internos y externos que inciden en el funcionamiento

de la organizacion (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2014, p. 78).

El Diagndstico Situacional se conforma por un conjunto de elementos a considerar, entre

los cuales se observan a continuacion:

Factor Politico

Factor Econdmico
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Factor Tecnoldgico
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Operaciones y
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L At i Finanzasy
Analisis Interno Contabilidad

= Recursos Humanos

o Infraestructura

Tecnologia e
Innovacion

Figura 3. Diagnostico Situacional.
Fuente: Fred (2016).
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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2.2.2.1. Mision
“La Mision se refiere a la funcion o proposito que tiene una empresa o cualquier otro tipo
de organizacion que se pretende implementar por el accionar diario de cada uno de los

trabajadores de la compaiiia” (Amaru, 2018, p. 210).

Por lo tanto, la Misidn se caracteriza por ser la razén de ser de la empresa que se fundamenta
en la existencia de la organizacién buscando cumplir su entorno en el que actla por parte de

sus trabajadores o empleados.

Segun Fred (2016), para el planteamiento de la Mision es necesario que se formulen las
siguientes interrogantes entre las cuales estan:

e ;Quiénes somos? = > Caracteristicas de la empresa.

e ;Qué ofrecemos? = > Bienes y servicios.

e (A quién va dirigido? = > Identificacion de clientes potenciales.

e ;Cuales son los intereses? = > La actividad principal del negocio.

De esta manera se presenta parametros para plantear la mision de la organizacion
LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES, misma que esta direccionada a cubrir una necesidad

del mercado objetivo.

2.2.2.2. Objetivos
De acuerdo al autor D'Alessio (2018), “los objetivos son los resultados que se esperan lograr
al ejecutar las actividades que conforman un plan, programa o proyecto dentro de un periodo

de tiempo que se ha fijado con anterioridad” (p. 106).

Por lo tanto, los objetivos de una organizacién estan dados por el conjunto de resultados
que se esperan lograr luego de un tiempo determinado por las autoridades del negocio. Ante
esta situacion, es preponderante que cada area o departamento se fijen objetivos por separado
estableciendo su propio plan para cada uno de ellos elaborado por sus jefes o gerentes

departamentales.

Para verificar el cumplimiento de los resultados, es necesario e indispensable que desde su

planteamiento se apliquen los objetivos SMART lo cual demuestra que cada uno de ellos
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deberd ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales, por lo que resulta
preponderante explicar cada uno de ellos como se observa en la figura que se visualiza a
continuacion: Es importante conocer como se estructura los objetivos, mismos que serna
formulados en la propuesta de la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES, y de

esta manera definir las estrategias para el cumplimiento del mismo.

Especificos Describir exactamente lo que se pretende lograr.
: Fécil de medir para verificar el logro del
Lifzells resultado.
Alcanzables Plantear objetivos realistas que se puedan

alcanzar.

Mantenga relacion con las actividades de la

Relevante empresa.

Se establezcan tiempos en los cuales de

Temporal cumplimiento.

Figura 4. Objetivos SMART.
Fuente: Malphurs (2015).
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

De acuerdo como se observa en la figura anterior, los objetivos SMART se caracterizan por
ser especificos, son faciles de medir y realistas para que puedan ser alcanzables, asi como
también se establecen tiempos que deberan fijarse con anterioridad, De esta manera, se facilita
la evaluacion de los resultados siendo facilmente cuantificables y verificar con mayor

veracidad sus niveles de cumplimiento.

2.2.3. Las estrategias del marketing

Dentro de esta etapa se identifican las estrategias de producto, precio, plaza y promocion
que se deberan tomar en cuenta al momento de introducir o fortalecer un producto o servicio
en el mercado, para lo cual se preponderante comprender las siguientes definiciones a

considerar:
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2.2.3.1. Producto

El producto se enfoca hacia a los atributos que se tiene en un bien tangible o intangible
proporcionado por la empresa u organizacion para sus consumidores. Sus principales
caracteristicas estan dadas por el color, tamafo, la etiqueta y el aspecto fisico. Por
consiguiente, el producto concierne hacia un conjunto de beneficios que se adquieren
por parte del cliente, por lo cual es necesario la identificacion de la marca, el envase y
todas las caracteristicas del producto que se detallen en la etiqueta (Stanton , Etzel, &
Walker, 2016, p. 239).

2.2.3.2. Precio
Segun Gofii (2018), el precio se refiere a la cantidad de dinero que un cliente esta
dispuesto a pagar a cambio de los resultados que se pueda conseguir de un producto o
un servicio. Es asi que para la fijacion del precio de un producto se toma en cuenta los
costos y gastos que se incurren en su elaboracion, asi como, ademas, sera preponderante
realizar un andlisis de mercado con la finalidad de establecer el precio de aceptacion
por parte del cliente y los productos que se encuentran en el mercado introducidos por

parte de la competencia (p. 26).

2.2.3.3. Plaza
Las plazas son los canales o medios de distribucion que se utilizan en la
comercializacion de productos para llegar hacia el consumidor final. Es decir, que, en
marketing, la plaza se conforma por la forma o manera en que se distribuyen los
productos de una organizacion para que a través de intermediarios sea posible llegar
hacia el cliente final. Es fundamental que se identifiquen a las compafias mayoristas y
minoristas para que, en base a ello, sea posible determinar con facilidad las formas de
canales indirectos pues un excesivo nimero de ellos, podria incurrir en un aumento

desmedido del precio final (Kotler & Armstrong, 2015).

2.2.3.4. Promocion
La promocion se enfoca en la comunicacion que se realiza para dar a conocer los
beneficios de un producto hacia el cliente objetivo, para que de esta manera sea posible
estimular el proceso de venta por parte de la empresa. Dentro de etapa es recomendable
aplicar los elementos de la mezcla de la promocidn de acuerdo a las necesidades de

cada tipo de entidad, estos elementos estdn dados por la Publicidad, Relaciones

16



Publicas, Ventas Personales, Promocion de Ventas y Marketing Directo. Es necesario
que cada uno de ellos sean implementados con la finalidad de impulsar las ventas del
negocio, no obstante, serd necesario elaborar un Plan de Medios para detallar los
programas promocionales que se implementen acorde al presupuesto de la empresa
(Gallardo Hernandez, 2019, p. 48).

La herramienta del marketing Mix, permitird plantear estrategias para el producto, precio,
plaza, publicidad y promocion de la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES, y
en base a ello poder cumplir con los objetivos propuestos dentro del disefio del plan de
comercializacion, mismo que favorecerd al cliente interno y externo, a través del

posicionamiento dentro de un mercado altamente competitivo.

2.2.4. Politicas
“En una organizacion, las politicas se caracterizan por ser un “conjunto de normas,
reglamentos o procedimientos que direccionan el buen funcionamiento de una organizacion,

con la finalidad de orientar las conductas de los trabajadores” (Villagran, 2017, p. 76).

Es asi que las politicas de una organizacion deberan detallarse por escrito y ser aprobadas
por parte de los directivos de la organizacion cumpliendo con sus estatutos legales
correspondientes, para que luego de ello el conjunto de normas se deberan dar a conocer a los

trabajadores quienes, a su vez, deberan cumplir lo que se ha dispuesto en cada una de ellas.

En caso de ser necesario, los directivos de las empresas deberan interponer sanciones para
aquellos empleados o trabajadores que no han cumplido con las politicas establecidas al interior
de la organizacién, de esta manera se podria corregir patrones de conducta que puedan afectar

en el funcionamiento y productividad de la compaifiia.

Las politicas seran claves para la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES,
a través del cual se podra brindar un servicio de calidad y a tiempo, para de esta manera fidelizar
al cliente potencial a través de la entrega de material POP, lo esencial es que exista un trabajo

en equipo para lograr el desarrollo empresarial.
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2.2.5. Proyectos

Un proyecto es un conjunto de actividades consecutivas que se planifican para producir
bienes o servicios, resolver problemas especificos con la finalidad de alcanzar un
objetivo o0 meta establecida por los directivos o autoridades de una organizacién. Por lo
tanto, el desarrollo de un proyecto se puede planificar de acuerdo periodo de tiempo
que se pretenda alcanzar el objetivo, siendo necesario disponer de los materiales,
equipos y personal suficiente para llevar a cabo su elaboracion (Amaru, 2018, p. 59).

Dependiendo del tipo de proyecto que se requiera realizar tiende a variar su estructura, sin

embargo, a nivel general se conforman por las siguientes etapas:

Nombre del proyecto.
Obijetivos del proyecto.
Responsable.

Detalle de actividades.
Recursos humanos y materiales.
Indicadores de cumplimiento.

Presupuesto.

Mediante la definicién de proyectos, se tiene claro la estructura a seguir en el desarrollo

del disefio del plan de comercializacion en la organizacion LIBRERIA & PAPELERIA

SOCRATES, vy se esta manera garantizar el desarrollo a fin de cumplir con los objetivos

propuestos en el mismo, el cual busca mejorar el posicionamiento de la empresa dentro del

mercado objetivo.

2.2.6. Indicadores de Gestién

Un indicador de gestion o KPI es la forma de medir las actividades, proyectos o
programas de una organizacion con la finalidad de verificar si se han cumplido cada
uno de ellos en relacion a los objetivos que se hayan sefialado con anterioridad
(Ferndndez, 2014, p. 158).

Segun Mora (2015), establece que cada uno de los indicadores de gestion o KPIs debera

disponer de un conjunto de elementos a considerar y que se explica a continuacion:
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e Objetivo del plan. Se detalla el objetivo especifico del Plan acorde a su objetivo general
cumpliendo con los pardmetros SMART. (Especificos, Medibles, Alcanzables,
Relevantes, Temporales).

e Nombre del indicador. Se especifica el nombre de indicador de acuerdo a lo que se
pretende evaluar en relacion al objetivo previamente establecido.

e Fdrmula. Al ser el objetivo cuantificable, se aplican los pardmetros a tomar en cuenta
en la férmula, siendo necesario utilizar al menos alguna de las cuatro operaciones
basicas de la matematica.

e Frecuencia de medicion. Se refiere al periodo de tiempo en que es evaluado el objetivo
que, en base a las necesidades de la empresa puede ser mensual, trimestral, semestral o
anual.

e Unidad de medida. Es el resultado de la férmula que puede estar representado en
namero entero, decimales o porcentajes dependiendo de lo que se pretenda evaluar.

e Escenario de medicion. En base al resultado obtenido de la formula se determina el tipo
de escenario que puede ser optimista, normal y pesimista, para que, en base a ello, se

tomen las medidas de correccion por parte de los directivos de la empresa.

Los indicadores de gestion permitiran llevar un control del cumplimiento de los objetivos
propuestos en el disefio del plan de comercializacion en la organizacion LIBRERIA &
PAPELERIA SOCRATES, caso contrario si no se estan cumpliendo se podra ajustar a fin de

poder logar la sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

2.3. Marco Conceptual
Las palabras que se muestran a continuacién son aquellas que para el lector del presente
trabajo podrian resultados desconocidas debido a que se relacién con la administracion de

empresas y con el tema de estudio:

e Comercializacion. -

La comercializacién se conoce como procedimientos, o acciones que permite introducir en
el mercado un producto o un servicio, es decir que esta atada a los canales de distribucion, sea
esto tanto directo como indirecto para lograr alcanzar los réditos econémicos que permita la
sostenibilidad y, desarrollo organizacional para lo cual se emplea ciertas estrategias vinculadas

para que permita cumplir con los objetivos propuestos por parte del nivel empresarial.
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e Ventas.-

Se define a las ventas como actividades, con las cuales se incentiva a los clientes o
consumidores realizar una compra de un producto o un servicio, para lo cual es importante
contar con herramientas que permitan dar a conocer los atributos de los productos, a fin de
poder diferenciar de la competencia y, poder lograr cubrir la necesidad de la demanda por lo
cual este aspecto favorece para el desarrollo empresarial, qué es generar ingresos econémicos
para poder subsistir y mantenerse dentro de un mercado que la actualidad es altamente

competitivo.

e Fuerza de ventas. -

Se recalca que las fuerzas de ventas sirven como un vinculo fundamental entre la empresa
y los clientes actuales y potenciales a través del recurso humano especializado en ventas
quienes representan la imagen de la organizacion y desarrollan el crecimiento y rentabilidad de
la organizacion. De esta manera es importante que una empresa cuente con vendedores que
representan a la organizacion siendo ellos los defensores del interés y administran la relacion
del comprador — vendedor y empresa es decir conocer las necesidades de los clientes y dan a
conocer a la empresa para que tomen en cuenta y puedan mejorar a través de la implementacion

de estrategias para satisfacer las necesidades de los clientes.

e Clientes. —
Cada vendedor presenta clientes que facturan méas que otros por lo que deberan priorizar las
visitas y las entregas de los productos de acuerdo a su conveniencia para el cumplimiento de

las metas y objetivos para el departamento de ventas.

e Promocion. -

La promocion es un conjunto de varias actividades de corto plazo dirigidas al cliente y
consumidores, son descuentos u ofertas especiales es decir brinda incentivos econémicos para
incrementar las ventas y de esta manera lograr un posicionamiento en el mercado. Se define
también que la promocion de ventas es una herramienta de la mezcla de marketing que se
emplea con el objetivo de apoyar a la publicidad de tal manera permita incrementar el nivel de
ventas incentivando al cliente o al consumidor final a adquirir los productos y servicios en

beneficio de los objetivos y metas planteados por la empresa.
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e Marketing Directo. —

El marketing directo es un sistema interactivo de comunicacion que utiliza uno 0 mas
medios de interaccion, relacionado a crear y explotar una relacion directa entre una
organizacion o empresa y su mercado objetivo ya sean clientes actuales y potenciales, las
formas de distribucion u otros tipos de intermediarios, con el objetivo de mejorar su

posicionamiento en el mercado.

e Plan estratégico. -

El plan estratégico es la herramienta que aplica las organizaciones para definir la filosofia
empresarial como misién, vision, valores con lo que trabajara para alcanzar los objetivos
propuestos dentro de un periodo de actividades econémicas, en la que se encuentra involucrado

el recurso humano.

e Mision. —

La mision es parte clave que describe la razon de ser de una organizacion, es decir que
producto o servicios brindara para satisfacer una necesidad en el mercado. Es importante
conocer la actividad de la empresa para dar a conocer al cliente interno y externo las
actividades, de esta manera poder posicionarse en mercado al que esta dirigido el producto o
servicio, la misma que permitira posicionarse con la marca, contando con un recurso humano

eficiente para brindar satisfaccion al consumidor final.

e Vision. —

Se define a la vision de una empresa como una imagen de lo que los miembros de una
organizacion desean llegar a ser en un largo plazo. Se puede decir que son las metas u objetivos
que plantean los miembros de una organizacion a un mediano y largo plazo, con los cuales
desean llegar a posicionarme en el mercado competitivo al que estan involucrados, para poder
alcanzar lo propuesto es necesario que en el camino se planteen estrategias para que las

debilidades de la organizacion se conviertan en fortalezas

e Valores. —
Los valores empresariales son aquellos juicios éticos, considerados los pilares mas

importantes de cualquier empresa, es decir son los valores de sus miembros.
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e Objetivos. —

Los objetivos son metas hacia las cuales se orienta la actividad individual y colectiva, que
deben estar estructuradas de forma clara, precisa, consistente y viable; asi como también
deben establecerse los mecanismos y procedimientos que garantizan su consecucién de forma

factible y realista.

e Estrategias. —

La estrategia puede ser disefiada con antelacion o ser emergente, cuando surge de las
acciones emprendidas sin una definicidon explicita previa. Una estrategia bien formulada
permite canalizar los esfuerzos y asignar los recursos de una organizacion, y la lleva adoptar
una posicion singular y viable, basada en sus capacidades internas (fortalezas y debilidades),
anticipando los cambios ene | entorno, los posibles movimientos del mercado y las acciones

d sus competidores (oportunidades y amenazas).

e Proyectos. —
Los proyectos de definen al conjunto de acciones que permitan cumplir con los objetivos,
son unicos que tiene una duracién determinada y para su cumplimiento es necesario contar con

un presupuesto.

e Indicadores -
Los medidores de evaluacion y rendimiento son aquellos indicadores que mediran los

resultados obtenidos después de aplicar propuesta de un plan de comercializacion.

e Presupuesto. -
El presupuesto es el plan de operaciones y recursos que una empresa desembolsa con el
objetivo de implementar estrategias que vayan en mejora de su rentabilidad para poder

mantenerse en el tiempo.

e Mercado. -

Se define al mercado como el proceso donde interactian compradores y vendedores, en la
cual se comercializa bienes o servicios, a fin de cubrir una necesidad existente, por lo cual
intervienen los entes generadores econdmicos, siendo parte de la sostenibilidad econémica del

pais.
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2.4. Marco Legal

Dentro de la empresa “Libreria & Papeleria Socrates” realmente existe un problema que
hasta ahora no presenta solucion, siendo una las problematicas sociales la de pandemia del
COVID-19, que, afectado a los sectores socioecondmicos, por lo que dentro de marco legal se

habla de la siguiente Ley.

2.4.1. Ley de Apoyo Humanitario y la Ley De Ordenamiento de las Finanzas Publicas

De acuerdo a la ley de Apoyo Humanitario y la Ley de Ordenamiento de las Finanzas
Publicas (2020), dentro de la ley Apoyo Humanitario y la Ley de Ordenamiento de las Finanzas
Publicas, estd orientada afrentar el impacto del COVID-19, facilitando la reactivacion
econdmica y la generacion de acuerdos para cuidar a los mas vulnerables, sostener el empleo
y las fuentes de trabajo; y mitigar el impacto en educacion, salud y otros sectores prioritarios,
por lo cual se enfoca en los siguientes parametros:

e Establece que los trabajadores y empleadores podran llegar a acuerdos para modificar
las condiciones econdmicas de la relacion laboral, con la finalidad de preservar las
fuentes de trabajo, evitar la quiebra de empresas y garantizar la estabilidad. La validez
de los acuerdos dependera de los estados financieros presentados por los empleadores
a los trabajadores de forma completa, veraz e integra. De producirse el despido del
trabajador dentro del primer afio de vigencia de la ley, las indemnizaciones se
calcularan con base en la remuneracion percibida por el trabajador antes del acuerdo.

e Las empresas podran celebrar contratos por tiempo definido para la sostenibilidad de la
produccién y fuentes de ingresos en situaciones emergentes o para nuevas inversiones
0 negocios. La jornada laboral para este tipo de contratacion podra ser parcial o
completa (entre 20 y 40 horas semanales), distribuidas en un maximo de seis (6) dias
sin sobrepasar las ocho (8) horas diarias. La remuneracion y beneficios de ley seran
proporcionales de acuerdo con la jornada pactada.

e Desde la vigencia del Estado de Excepcién y hasta un afio después, se prohibe el
incremento en valores, tarifas o tasas de servicios basicos. Se incluye a los de
telecomunicaciones e Internet, prestados por instituciones publicas o entes privados.
Ademas, se dispone una rebaja del 10% en el valor del servicio eléctrico hasta el mes

de junio de 2020, para familias de escasos recursos econémicos.
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e De abril a julio del 2020, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) extendera
la cobertura de salud hasta 60 dias adicionales, para los afiliados que perdieron su
trabajo durante la emergencia.

e Las personas naturales que ejercen actividades econdmicas —micro y pequefias
empresas- y otros negocios que cerraron debido al Estado de Excepcion y no pudieron
pagar sus obligaciones con la seguridad social de marzo a junio del afio en curso, podran
realizar sus pagos al IESS sin que estos generen intereses ni multas ni recargos.

e Miles de emprendedores podran beneficiarse de nuevos créditos a largo plazo, periodos
de gracia y tasas preferenciales.

e LalLeyde Apoyo Humanitario les permitira llegar a un acuerdo de reprogramacion de

cuotas impagas de las deudas.

Como se aprecia la Ley de apoyo humanitario y la Ley de Ordenamiento de las Finanzas
Publicas, esta orientada a beneficiar a todos los sectores socioecondmicos e industriales, asi

como al recurso humano que forman parte de ello.

Por lo cual se tienden a formular politicas beneficiando tanto al cliente interno como
externo, lo mas importante es contribuir al desarrollo de nuevos proyectos o enfocarse a
herramientas que permitan que la organizacion tengo mayor respaldo dentro de mercado, por
ende esta ley favorece a que exista un apoyo economico o créditos a largo plazo a una tasa de
interés accesible para poder reactivar el sector econdmico y, de esta manera lograr mantenerse
o0 desarrollar el crecimiento de la matriz productiva a través de la generacion de fuentes de
empleo. Por lo cual esta ley favorece al desarrollo institucional empresarial y, por ende, al
desarrollo del pais y, de esta manera poder combatir la problematica que ocasioné la pandemia
del COVID - 19.

2.4.2. Ley Organica del uso responsable de redes sociales

De acuerdo a la Asamblea Nacional del Ecuador (2019), de igual forma el estudio al estar
orientado a un plan de comercializacion, dentro del aspecto legal se toma en cuenta la Ley
Organica del uso responsable de redes sociales, tomando en cuenta los siguientes parametros:

e Es importante recalcar que en los Ultimos afios el internet se ha vuelto una herramienta

indispensable, no solo para el desarrollo de nuevos modelos de negocio sino como una
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herramienta social democratica que ha dado fuerza a diversas manifestaciones sociales
y culturales.

Por lo cual cabe recalcar que este tipo de herramientas favorece a los sectores
econdmicos a mejorar su forma de comercializacion y, por ende, dar a conocer su
producto o servicio, esto ha permitido llegar a mercados internacionales y obtener
nuevos retos econdmicos benefician el desarrollo y crecimiento de la organizacion.

El uso del internet a través de las redes sociales, es una herramienta indispensable que
se ha convertido en una metodologia de marketing digital, lo que ha permitido dar a
conocer al usuario o consumidor el producto o servicio que desea adquirir, de igual
manera, bajo este tipo de tecnologias también se ha mejorado los procesos de entrega,
la cual se puede visualizar a través de la red social el lugar exacto donde se debera
entregar la mercaderia todo ello favorece a cubrir una necesidad existente en el
mercado.

El uso del internet ha permitido que existan nuevas formas de comunicacion, la cual
favorece que existe una interaccion o una comunicacion inmediata con las personas o
individuos que se requiere comunicar o dar un mensaje.

Sin embargo, la informacién a la que tenemos acceso a través de los medios digitales
es infinitamente amplia, y como se puede imaginarse todo no todo es veridico, ni esta
soportada por fuente reales, es por esto que el consumidor al compartir informacion en
digital debe ser especialmente cuidadoso, respetuoso y sobre todo responsable, para en

base a ello cuidar sus intereses personales y de las mas personas.

De esta manera para nuevo estudio de un plan de comercializacidn se debe tomar en cuenta

este tipo de circunstancias con el uso de la tecnologia como es el internet, donde se debera

manejar parametros esenciales o politicas para la comunicacidn con los clientes potenciales y,

de esta manera evitar que existan conflictos o informacidn errénea, qué puede causar dafio

tanto al cliente interno como externo.

Por lo cual se debe manejar las redes sociales tomando en cuenta que seria para un fin de

comercializacion, para dar a conocer un producto o servicio, y en base a ello lograr hechos

econdmicos necesarios para mantenerse dentro de un mercado que en la actualidad es altamente

competitivo.
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CAPITULO 111
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Disefio de Investigacion

En la realizacion de plan de comercializacion se utilizd como disefio de investigacion un
esquema cuasi experimental, puesto que con la elaboracion de un plan de comercializacién se
pretende prevenir la reduccion de los ingresos en la libreria, a fin de proporcionar un mejor
servicio a los clientes, logrando con ello satisfacer las necesidades y expectativas de los

Mmismos.

“Las caracteristicas de los estudios cuasiexperimentales, es la inclusion de un grupo social
intacto con los que se pretende intervenir con acciones para tratar de generar cambios mediante

una alternativa o tematica afectada” (Hernandez, 2017).

De esta manera el estudio cuasiexperimental, favorecera en la toma de decisiones, la cual
beneficiara tanto al cliente interno como externo, mediante el funcionamiento eficaz de la

organizacion.

3.2. Métodos de Investigacion
El método, es un elemento de investigacion y analisis que favorece para obtener datos
valederos del mercado de estudio, y en base a ello contar con una perspectiva clara de
la problematica, a traves del cual poder tomar decisiones en beneficio organizacional
(Acevedo, 2015).

En el desarrollo de la investigacion se emplearan diferentes métodos de investigacion de
forma combinada, a fin de obtener mejores resultados. Los métodos teoricos utilizados se

detallan a continuacion:

3.2.1. Método Cientifico
La metodologia cientifica se utiliz6 para demostrar los resultados alcanzados por medio
de la observacion de la problematica, la determinacion del problema sustentados en la
revision de la literatura y la recoleccion de datos, y demas instrumentos requeridos para
dar solucion a la reduccion de las ventas generadas en los ultimos tiempos en la libreria

y papeleria Socrates (Acevedo, 2015).
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Una vez determinado los resultados, se podra analizar el tipo de propuesta que se pueda
implementar, a fin que contribuya a solventar la problematica organizacional, y beneficiar al

cliente interno y externo.

3.2.2. Método Analitico Sintético
El Método Analitico Sintético se refiere a dos procesos intelectuales inversos que
operan en unidad: el analisis y la sintesis. Este analisis es un procedimiento légico que
posibilita descomponer mentalmente un todo en sus partes y cualidades, en sus
multiples relaciones, propiedades y componentes (Sampieri, Fernandez, & Baptista,
2015, p. 152).

La aplicacion del método en el desarrollo de la investigacion, permitié estructurar la
revision de las teorias, analizando detenidamente la incidencia que tiene la atencion al cliente,
la organizacion visual de los productos, las actividades de comercializacion en la decision de
compra de los clientes. Asi mismo el método analitico sintético permitio realizar el analisis de
los resultados obtenidos por medio de la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos

relevantes.

3.3.3 Método Inductivo —Deductivo
El método inductivo- deductivo, tiene un panorama claro para definir las conclusiones y
recomendaciones valederas, dentro del estudio o investigacion y de esta manar cumplir los

objetivos empresariales (Behar, 2014, p 87).

La aplicacion del método inductivo-deductivo contribuyo a delimitar el problema de la
investigacion, asi como también facilitd la formulacion de las conclusiones y recomendaciones,

partiendo de los resultados obtenidos.

3.4. Tipo de la Investigacion

3.4.1. Investigacion Descriptiva

Segun Cohen y Gomez (2019), “la investigacion descriptiva es un estudio que se encarga
de identificar y detallar las caracteristicas y rasgos mas importantes de los grupos o la poblacién
que se esta analizando. En otras palabras, describe la naturaleza de la investigacidn pero no las

razones que hacen que se produzcan” (p. 103).
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En el desarrollo del presente plan de comercializacién se aplicd un tipo de investigacion
descriptiva, por medio de la cual se busco detallar el problema, evidenciar la raiz de la causa
que ha ocasionado la disminucion de las ventas de la libreria. Con la finalidad de conocer los
factores que inciden en la decisién de compra de los clientes, asi como en su fidelizacion. Bajo
este aspecto se podra conocer ciertos atributos, con el fin de logar solventar con la aplicacion

de estrategias.

3.4.2. La Investigacion Documental o Bibliografica
La investigacion documental o bibliografica, es aquella que permite evidenciar las
principales teorias de la fundamentacion de las fases de comercializacién, promocion y
estrategias de fidelizacion, el comportamiento humano y su desenvolvimiento a través

de la busqueda de fuentes ya sean estas fisicas o virtuales (Medina, 2018).

A través de este tipo de investigacion se logré determinar la problematica a investigar, sin
embargo, estos métodos se utilizaron con mayor énfasis en la elaboracion de la introduccion y
fundamentacion tedrica, asi como también fue utilizado para la interpretacion de los resultados

arrojados por los instrumentos de investigacion.

3.5. Enfoque de la Investigacion
3.5.1. Enfoque Mixto
El desarrollo de la investigacion tiene un enfoque mixto, ya que integra tanto la
investigacion cualitativa como la investigacion cuantitativa, dado que el proceso de
recoleccion de los datos, tabulacion y analisis de los resultados con lleva la ampliacion

de datos numéricos como cualitativos (Hernandez, 2017).

La investigacion es cualitativa cuando se describe las causa y efectos que ocasiona la
disminucion de las ventas en la Libreria & Papeleria Socrates. La investigacion es cuantitativa
en cuanto el proceso obedece a la transformacion de la informacion recolectada por medio de

la encuesta, en datos numéricos para su posterior tabulacion y analisis.

3.6. Técnicas de Investigacion
Las técnicas e instrumentos seleccionados para la obtencidn y analisis de la informacion se

establecen a continuacion:
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3.6.1. Encuesta
La encuesta es una técnica de investigacion que sirve para la recoleccion de los datos
necesario para el analisis de las principales causas que genera han generado la
disminucién de las ventas en la libreria, se utilizd la encuesta, con el soporte del

cuestionario como herramienta (Baena, 2014, p. 117).

La elaboracion del cuestionario de la encuesta, se estructuro con 9 items relacionadas con
las principales variables y dimensiones del estudio, dicho cuestionario fue aplicado a la muestra
antes definida que en este caso es el conjunto de 11 colaboradores de la libreria. Ademas, la
segunda encuesta fue destinada a una parte de los clientes que posee la empresa para de esta
manera medir el nivel de satisfaccion que poseen con respecto a los productos y el servicio al

cliente que ofrece la entidad.

3.7. Fuentes de Informacion
La fuente de informacion se considera a los datos especificos que se utilizara para el
desarrollo del estudio de las causas y efectos que genera la reduccion de las ventas de
la libreria, las cuales pueden ser fuentes primarias y fuentes secundarias (Boente, 2019,
p. 109).

Es importante recalcar que se obtuvo informacion de paginas web, articulos cientificos,
relacionadas a las variables de estudio, a fin de presentar un conocimiento para el desarrollo

del proyecto.

3.7.1. Fuentes de informacion primarias
“Las fuentes de informacion primaria, son aquellas que hacen ueso de las herramientas
como las encuestas, obteniendo datos valederos para el desarrrollo del estudio, en base a ello

tomar decisiones empresariales” (Tamayo, 2016, p. 134).
Para el desarrollo del presente estudio se considera como fuentes de informacion primaria

a los trabajadores de las distintas areas de la empresa, establecida en la seleccion de la muestra,

cuyo comportamiento sera observado para su posterior analisis.
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3.7.2 Fuentes de Informacién Secundaria

Las fuentes de informacidén secundarias sirven para el estudio de las causas que
impulsan a los clientes a seleccionar los locales méas idoneos para la compra de sus
textos o materiales de estudio. asi como también las estrategias de venta, procesos y
procedimiento que conlleva la realizacion de un plan de comercializacion, lo cual lo
conforma toda la informacién documentada en articulos cientificos, revistas y demas

bibliogréafica actualizadas, relacionadas con el problema de estudio (Viera 2020).

Para obtener datos secundarios, dentro de este proyecto se tomaron en cuenta libros,

revistas cientificas con temas relacionadas a las variables, a fin de clarificar el conocimiento, y

beneficiar en el desarrollo del presente estudio.

3.8. Procesamiento y analisis de la Informacion

Para el andlisis y tabulacion de los datos recolectados por medio de la aplicacion de cada

una de las técnicas antes establecidas, se aplicara herramientas estadisticas, con las cuales se

elaborara una cuantificacion numérica, dichos resultados seran presentados en forma de tablas

y graficos que ayuden a mejorar la compresion del lector. Para ello se siguié el siguiente

proceso:

La recoleccion de los datos inicia con la seleccion de los grupos de intereés, los cuales
estan segmentados segun las caracteristicas que favorezcan al desarrollo del proyecto.es
decir los trabajadores que mantienen contacto directo con los clientes y el ente
administrativo y financiero de la libreria.

La elaboracion del cuestionario obedecio a la aplicacion de un sistema Microsoft google
Form, el cual facilito la aplicacion de las encuetas a los participantes por medio de
instrumentos de comunicacion virtual como es el celular o un ordenador en linea.

La tabulacion de los datos se elabord por medio de la ejecucion de programas
estadisticos, como es la hoja de calculo de Excel, a través de la cual se contabilizé los
datos recolectados con la aplicacion de la encuesta.

Para la interpretacion de los resultados se confecciono graficas y tablas que facilitaron
la correlacion, generando deducciones segmentadas en concordancia con las
dimensiones analizadas.

Para el analisis y presentacion de los datos tabulados, se ilustraron las gréficas

porcentualizando la informacion, con la finalidad de facilitar la compresion del lector.
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3.9. Poblacion y Muestra

3.9.1. Poblacion

Desde la perspectiva de Hernandez (2017) que sefiala que, ““la poblacién se caracteriza por
integrar a un grupo de individuos que seran objeto de investigacion, los cuales deben

necesariamente contar con caracteristicas comunes o similares”.

Para el desarrollo de la presente investigacién se tom6 como poblacién de estudio al grupo
de trabajadores de la empresa tanto del area de ventas como del &rea administrativa misma que
segun los datos proporcionados por la gerente y propietaria, la némina de la libreria esta
conformado por 6 trabajadores del area de ventas, 3 trabajadores del area financiera y 2
trabajadores del &rea administrativa, alcanzado un total de 11 trabajadores, a los cuales se

aplicara la encuesta de estudio.

Tabla 2. Poblacion.

Cargos Poblacion
Gerente general, comercial 2
Gerente financiero 1
Contadora 1
Auxiliar contable 1
Vendedores 6
Total 11

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

A mas de ello, se ha considerado también realizar una encuesta aplicada a los clientes de la
empresa Libreria & Papeleria Socrates, por lo cual se ha visto en la necesidad de cuantificar el

universo poblacional como se observa en la siguiente tabla 3:
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Tabla 3. Clientes en el Gltimo mes.

Dias Semanal Mensual
Lunes 18 72
Martes 17 68

Miércoles 15 60
Jueves 12 48
Viernes 9 36
Sébado 7 28
Domingo 12 48
Total Clientes 90 360

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Es decir, la poblacion corresponde a 360 clientes del negocio por lo cual se ha utilizado la

correspondiente formula de la muestra:

Donde:

B Z?Npq
~ e2(N—1) + Z2pq

n

Tabla 4. Datos para determinar la muestra.

N = Tamafio de la poblacion = 360
4 = Nivel de confianza 95% = 1,96
p = Probabilidad de éxito = 0,5
q = Probabilidad de fracaso = 0,5
e = Margen de error = 0,05

n =

Tamario de la muestra

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Por lo que al aplicar la formula se tiene:

n

1,962 % 360 * 0,5 = 0,5

= 0,052(360 — 1) + 1,962 # 0,5 * 0,5
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n = 186,09 = 186 encuestas

Por consiguiente, se realizan 186 encuestas cuyos resultados obtenidos se proyectan para

la totalidad del universo poblacional.

3.9.2. Muestra

“Una muestra estadistica es un subconjunto de datos pertenecientes a una poblacion de

datos, estadisticamente la muestra esta constituida por un cierto nimero de observaciones que

representan adecuadamente el total de personas a investigar” (Fernandez & Baptista, 2014, p.

94).

Por contar con una poblacion reducida, en la presente investigacion no se calculard una

muestra y se trabajara con el 100% de la poblacion antes definida que en este caso se trata de

los 11 colaboradores con los que cuenta la libreria.

3.10. Desarrollo de la Encuesta a colaboradores

ENCUESTA A LOS COLABORADORES

1. ¢Se encuentra de acuerdo con que la reactivacion econdémica de la libreria lograra

incrementar la rentabilidad de la misma?

Tabla 5. Importancia de la reactivacion.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Totalmente de acuerdo 3 27%
De acuerdo 6 55%
Indiferente 0 0%
Desacuerdo 2 18%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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1. Importancia de la reactivacion

m Totalmente

m De cierta forma
Muy poco

m Poco

= Nada

Figura 5. Importancia de la reactivacion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con la informacion obtenida se evidencia que el 55% de los encuestados asegura
que de cierta manera si conoce la importancia de la reactivacion dentro de la libreria para
mejorar la rentabilidad de la misma, mientras que el 27% manifiesta que totalmente la conoce
y un 18% afirma que poco conoce dicha importancia. Estableciendo de esta manera que la
mayor parte de los encuestados afirma de si conoce de cierta manera esta importancia, sin
embargo, mencionan que es fundamental que conozcan un poco mas sobre el tema, de manea
que asi tengan claro en su totalidad y que en base a ello se pueda mejorar su conocimiento

sobre el tema.

2. ¢ Conoce usted sobre los planes de comercializacion y su actuacion para la reactivacion

empresarial?

Tabla 6. Conocimiento de planes de comercializacion.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Totalmente 3 27%
De cierta forma 4 36%
Muy poco 2 18%
Poco 1 9%
Nada 1 9%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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2. Conocimiento de planes de comercializacion

= Totalmente
m De cierta
forma
Muy poco
® Poco

m Nada

Figura 6. Conocimiento de planes de comercializacion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo a la informacion recopilada se evidencia que el 37% de los encuestados asegura
que de cierta forma conoce sobre los planes de comercializacion y cdmo acttan dentro de la
reactivacion de una organizacion, mientras que el 27% afirma que conoce totalmente como
dichos planes actuan dentro de la reactivacion, el 18% por su parte menciona que su
conocimiento es muy poco en torno al tema, el 9% dice que es poco y el 9% manifiesta que no

tiene ningun tipo de conocimiento sobre el tema.

Determinando en este sentido, que la mayor parte de los encuestados si conoce como actla
un plan de comercializacién, sin embargo, requieren que se refuercen dichos conocimientos
para que se tenga informacion 6ptima y adecuada en torno a dichos planes previa a su

aplicacion, de forma que se alcancen los resultados esperados.

3. ¢Considera usted que la libreria y papeleria requiere de ayuda para alcanzar una
reactivacion efectiva?
La Tabla 7, tiene el objetivo de determinar la cantidad de colaboradores que consideran que

la libreria y papeleria requiere de ayuda para alcanzar una reactivacion efectiva.
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Tabla 7. Requerimiento de ayuda.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Totalmente de acuerdo 8 73%
De acuerdo 3 27%
Indiferente 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

3. Requerimiento de ayuda

0%
0% 0%

H Totalmente

H De cierta forma
Muy poco

® Poco

® Nada

Figura 7. Requerimiento de ayuda.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con la informacién recopilada se evidencia que el 73% de los encuestados
afirma que considera que totalmente la libreria requiere de ayudar para poder lograr una
reactivacion optima, mientras que el 27% de manifiesta que de cierta forma si requiere de
ayuda. Estableciendo de esta manera que la mayor parte de los encuestados considera que si se
requiere de ayuda profesional para aplicar el plan de comercializacién, de forma que no exista
ningun tipo de error dentro de las estrategias y estas se cumplan en su totalidad permitiendo

que la libreria obtenga los beneficios esperados.
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4. ¢Estaria dispuesto a aplicar un plan de comercializacion para la reactivacion de la
libreria y papeleria?

Tabla 8. Aplicacidn del plan de comercializacion.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Totalmente 11 100%
De cierta forma 0 0%
Muy poco 0 0%
Poco 0 0%
Nada 0 0%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4. Aplicacion del plan de comercializacion

= Totalmente

m De cierta forma
= Muy poco

m Poco

= Nada

Figura 8. Aplicacién del plan de comercializacién.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con los datos recopilados a través de la encuesta se evidencia que un 100% de
los encuestados asegura que estan totalmente de acuerdo en aplicar un plan de comercializacion
para reactivar la libreria, esto tomando en cuenta que consideran fundamental emplear nuestras
estrategias para dar a conocer y posicionar en el mercado a la misma, con la intencién de que

genere rentabilidad y a su vez refleje los beneficios esperados.
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5. ¢Considera usted que la libreria y papeleria cumplen con los requerimientos de calidad

y tiempo en cuanto a la atencion?

Tabla 9. Requerimientos de calidad.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Totalmente de acuerdo 8 73%
De acuerdo 3 27%
Indiferente 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

5. Requerimientos de calidad

0%
0% 0%

® Totalmente

m De cierta forma
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® Poco

= Nada

Figura 9. Requerimientos de calidad.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con los datos obtenidos se establece que el 73% de los encuestados asegura que
totalmente la libreria cumple con los requisitos de calidad y tiempo de atencion, mientras que
el 27% manifiesta que de cierta forma los cumple. Evidenciando que la mayoria de los
encuestados considera que la libreria si cuenta con la calidad necesaria en sus productos,
ademas de que se brinda una atencion optima a los clientes, lo cual le perite obtener ventajas

competitivas frente a organizaciones competidoras.
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6. ¢Cual es la capacidad de cobertura que tiene la liberaria y papeleria?

Tabla 10. Capacidad de Cobertura.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
100% 4 37%
80% 3 27%
60% 2 18%
50% 1 9%
20% 1 9%
Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

6. Capacidad de Cobertura

= 100%
m 80%
60%
u50%
m 20%

Figura 10. Capacidad de Cobertura.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con la encuesta aplicada se observo que el 37% de los encuestados considera
que la capacidad de cobertura de la libreria es un 100%, mientras que el 27% de estos asegura
que la capacidad de cobertura se ubica dentro de los 80%, el 18% por su parte manifiesta que
la capacidad de cobertura de dicho establecimiento es de 60%, el 9% considera que la capacidad
se encuentra en un 50% y el 9% menciona que la capacidad de esta cubre nada mas el 20%. De
esta manera se evidencia que la mayor parte de los encuestados considera que la libreria si
tienen la capacidad adecuada para responder a las necesidades de sus clientes sin

complicaciones.
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7. ¢La libreria ha presentado complicaciones en torno a su funcionamiento?

Tabla 11. Complicaciones en torno al funcionamiento.

Frecuencia Absoluta

Detalle Porcentaje
Si 4 36%
No S 45%
A veces 2 18%
Total 11 100%
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
7. Complicaciones en torno al funcionamiento
mSj
= No
A veces

Figura 11. Complicaciones en torno al funcionamiento.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

Conforme la encuesta ahocicada se evidencia que el 46% de los encuestados menciona que
la libreria no ha presentado complicaciones en cuanto a su funcionamiento, mientras que el
36% considera que si ha tenido complicaciones ya que debido a la situacion actual es mas
complicado y finalmente un 18% considera que a veces si se han presentado ciertas
complicaciones, las cuales no eran de causa mayor. Determinando en este sentido que la mayor
parte de los encuestados considera que no presenta ningun conflicto la empresa o en caso de
que se presente este es minimo y permite que la libreria siga con sus actividades de manera

normal y sin complicacion.
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8. ¢El plan de comercializacion permitira una adecuada reactivacion de la libreria y

papeleria?

Tabla 12. Adecuada reactivacion.

Frecuencia Absoluta

Detalle Porcentaje
Si 10 91%
No ! 9%

Total 11 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

8. Adecuada reactivacion

m Sij
m No

Figura 12. Adecuada reactivacion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

Confirme la encuesta aplicada se evidencia que el 91% de los encuestados afirma que el
plan de comercializacidn si permite que se tenga una reactivacion optima; mientras que el 9%
menciona que no. Determinado que la mayoria de los encuestados considera que el plan si
construye a la reactivacion, tal que a traves de este se plantean las estrategias y se le brinda una
estructura optima, de manera que este se cumpla correctamente y genere los resultados que se

esperan en torno a su aplicacion.
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9. ¢Considera usted que el plan de comercializacién generara un impacto positivo en la

libreria y papeleria?

Tabla 13. Impacto del plan de comercializacion.

Frecuencia Absoluta

Detalle Porcentaje
Si 10 91%
No ! 9%
Total 11 100%
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
9. Impacto del plan de comercializacion
u Sj
m No

Figura 13. Impacto del plan de comercializacion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo con la encuesta aplicada se evidencia que el 91% de los encuestados manifiesta
que la aplicacién de un plan de comercializacion dentro de la libreria si tiene un impacto
positivo, mientras que el 9% menciona que no. De esta se observa que la mayor parte de los
encuestados manifiesta el impacto es positivo ya que facilita a la organizacién al adecuado de
las estrategias, ademas de que permite que se generen pautas importantes en la busqueda de la

respuesta a la problematica identificada.

3.10.1. Andlisis de los Resultados de la Encuesta
Luego de la recoleccién de datos a través de la encuesta realizada a los 11 colaboradores

que componen al capital humano de la empresa, se encontraron los siguientes resultados:
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e La mayor cantidad de encuestados que supera el 70% aseguraron que Se encuentran e
acuerdo y totalmente de acuerdo con que reactivar econdmicamente la libreria es un
paso importante para mejorar la rentabilidad de este establecimiento.

e No todos los colaboradores tienen el suficiente conocimiento acerca de los planes de
comercializacion y mucho menos de los efectos que estos tienen sobre la reactivacion
econdmica.

e La totalidad de colaboradores considera que la libreria y papeleria requiere de ayuda
para alcanzar una reactivacion efectiva y ademas de ello se encuentran de acuerdo con
que se implemente dentro de la empresa un plan de comercializacion para la
reactivacion de la libreria y papeleria.

e Un dato importante que se pudo obtener de esta encuesta es que la libreria y papeleria
cumplen con los requerimientos de calidad y tiempo en cuanto a la atencion, puesto que
todos los colaboradores se encuentran de acuerdo con esta afirmacion. Esto podria
significar que los errores existentes son corregibles.

e La libreria ha presentado algiun tipo de complicaciones economicas durante su
funcionamiento.

e Para finalizar, casi en la totalidad de los colaboradores mencionan que el plan de
comercializacion permitirda una adecuada reactivacion de la libreria y papeleria y por

ende resultados positivos en su funcionamiento y economia.

3.11. Desarrollo de la Encuesta a Clientes

ENCUESTA A LOS CLIENTES

P1. ¢ Se encuentra conforme con la calidad de los productos que se venden en este local?

Tabla 14. Conforme con la calidad.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Siempre 16 9%
Casi siempre 60 32%
Casi nunca 80 43%
Nunca 30 16%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P1. Conforme con la calidad

m Siempre

m Casi siempre
Casi hunca

m Nunca

Figura 14. P1. Conforme con la calidad.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En base a los porcentajes de la figura anterior se tiene que el 59% de los clientes del negocio
informan que los productos que se comercializan nunca y casi nunca son de alta calidad, por lo
que el 41% restante informa que si tienen calidad. En base a esta respuesta se destaca que al
menos tres de cada cinco clientes no se encuentran muy conformes con los productos que se
venden en el local, por lo que es necesario y hasta indispensable que se implementen estrategias

con las que se permitan fortalecer las ventas del negocio dentro de un futuro préximo.

2. ¢Como califica usted el servicio de atencion por parte del personal de este negocio?

Tabla 15. Servicio de atencion.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Muy bueno 30 16%
Bueno 60 32%
Malo 70 38%
Muy malo 26 14%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P2. Servicio de atencion

= Muy bueno
m Bueno
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= Muy malo

Figura 15. Servicio de atencion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En los resultados de la figura anterior se tiene que el 52% de los encuestados informan que
el servicio de atencion es malo y muy malo, por lo que el 468% restante reconoce que existe
un buen servicio por parte de las personas que atienden la papeleria, De acuerdo a estos
resultados se destaca que mas de la mitad de los clientes reconoce que no existe un servicio
adecuado en el local, por lo que han buscado nuevas alternativas de compra en el que se pueda
adquirir los productos que ellos deseen tanto en papeleria como en libros que ellos necesiten,

lo que puede provocan una caida significativa en el nivel de ingresos de la empresa.

3. ¢Usted considera que los precios de los productos de este local son?

Tabla 16. Precios de los productos.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Muy caros 6 3%
Caros 95 51%
Baratos 65 350
Muy baratos 20 11%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P3. Precios de los productos
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Figura 16. Precios de los productos.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En la figura que se observa anteriormente se reconoce que existe un 54% de los clientes

quienes sefialan que el producto es caro y muy caro, mientras que el 46% restante sefialan que

los productos que se venden en el local son baratos y muy baratos. Es decir, que en relacion a

estos resultados es preponderante sefialar que no existe una clara tendencia hacia la preferencia

de los precios que acepta el cliente, pues la empresa Papeleria y Libreria Socrates ha

comercializado sus productos a un valor similar como se realizan por parte de las entidades

competidoras que se encuentran en los alrededores de la zona.

4. ¢Ha comprado usted algun producto con descuento en este local?

Tabla 17. Descuentos en el local.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Siempre 16 9%
Casi siempre 20 11%
Casi nunca 80 43%
Nunca 70 38%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P4. Descuentos en el local
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Figura 17. Descuentos en el local.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En la figura anterior es posible visualizar que el 81% de los encuestados informan que no
han tenido descuentos en el precio de los productos que han adquirido por parte del local, por
lo que el restante 19% informa que siempre y casi siempre han accedido a precios mas
reducidos para comprar los productos. En base a ello, se interpreta que al menos cuatro de cada
cinco clientes no han identificado precios con descuentos en los productos adquiridos, por lo
que resulta fundamental que se determinen estrategias con las que se puedan ofrecer un
producto a un precio mas bajo de tal manera que sea mas accesible para el consumidor final,
de tal manera que sea posible incrementar el namero de clientes que adquieran sus productos

en el local que es objetivo de estudio en la actual investigacion.

5. ¢ En qué sector de la ciudad le convendria a usted que se encuentre ubicado este local?

Tabla 18. Sector de la ciudad.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Norte 75 40%
Centro 80 43%
Sur 31 17%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P5. Sector de la ciudad

m Norte
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Figura 18. Sector de la ciudad.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

De acuerdo a los porcentajes que se muestra en la figura anterior, se destaca que el 40%
de los clientes prefieren que el local se encuentre ubicado en el sector norte, con el 43% en el
centro de la ciudad, mientras que el 17% restante consideran que este negocio debe encontrarse
en el sur de la ciudad. En base a estos resultados, se reconoce que no existe una clara tendencia
que sobresalga entre las tres alternativas disponibles que pueden ser tanto al norte, centro o sur
de la ciudad, no obstante, es necesario que se implementen nuevos programas con los que se
permita captar un mayor namero de clientes que arriban desde otros sectores de la ciudad con

la posibilidad de que se incrementen los niveles de venta para el negocio.

6. ¢ Cuales son los principales medios de comunicacion que usted mas utiliza?

Tabla 19. Medios de comunicacion.

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje
Radio y Television 10 5%
Redes sociales 96 52%
Correo electrdnico 35 19%
Revistas y periddicos digitales 25 13%
Plataformas de video conferencia 20 11%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P6. Medios de comunicacion
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Figura 19. Medios de comunicacion.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En relacion a la figura anterior, se tiene que las redes sociales son los medios de
comunicacion mas utilizados por los clientes de la empresa Papeleria y Libreria Socrates con
un 52% seguido del correo electronico con un 19% asi como también de periodicas y revistas
digitales con un 13%. Por lo tanto, se reconoce que al menos un 71% de los clientes de la
entidad utiliza medios de comunicacion digital mediante el uso de internet entre las que se
destacan a las redes sociales como uno de los mecanismos principales en los que se pueden
desarrollar estrategias publicitarias para dar a conocer el producto que se ofrece por parte de la
empresa. Es necesario que se ofrezcan descuentos o promociones de tal manera que llamen la

atencién del consumidor para asi, captar a un mayor nimero de clientes para el negocio.

7. ¢Ha participado usted en algun evento que ha sido organizado por este negocio?

Tabla 20. Eventos.

Detalle Frecuencia Absoluta

Porcentaje
Siempre 16 9%
Casi siempre 30 16%
Casi nunca 60 32%
Nunca 80 43%
Total 186 100%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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P7. Eventos

m Siempre

m Casi siempre
Casi hunca

® Nunca

Figura 20. Eventos.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Interpretacion de Resultados:

En base a los resultados que se reflejan en la figura anterior, se tiene que el 75% de los
encuestados informa que nunca y casi nunca ha asistido a algunos de los eventos que se han
organizado por parte de la empresa, de tal manera que el 25% restante informa que si ha
participado en este tipo de eventos. Es por ello, que en base a estos resultados se reconoce que
al menos cuatro de cada cinco clientes de la Papeleria & Libreria Socrates no han formado
parte de alguna reunién que haya sido organizada por la empresa, de tal manera que es
necesario desarrollar estrategias y programas con los que se permita dar a conocer la imagen
del negocio ofreciendo un producto de calidad y con una Optima atencion hacia el cliente o

consumidor final.

3.11.1. Andlisis de los resultados de la entrevista a los clientes
Luego de la recoleccion de datos a través de la encuesta de los clientes que posee la libreria
y papeleria, por lo que se pudieron encontrar los siguientes resultados:

e Mas del 40% de los clientes mencionan que no se encuentran conformes con la calidad
de productos que se ofrecen dentro de la libreria y papeleria Socrates.

e La mayor parte de los encuestados considera que el servicio al cliente prestado por la
empresa es malo y un 32% bueno, lo que es un fuerte indicador de que la entidad debe
de colocar sus esfuerzos de marketing en cubrir esa necesidad que poseen los clientes
de mayor atencion, para asi lograr mejorar la experiencia de compra de los

consumidores finales.
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Otro de los factores en contra y que ponen en riesgo la economia de la libreria es que
los clientes consideran que los precios son caros. Ademas, casi nunca evidencian
descuentos o promociones de los productos ofertados.

Las redes sociales son el mayor medio por el cual los clientes obtienen informacién de
la libreria pero la mayoria no ha participado de las promociones o eventos que en algin
momento realiza la empresa.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

4.1. Titulo de la Propuesta
Plan de comercializacion para la reactivacion de la Libreria & Papeleria Sdcrates.

4.2. Informacion general de la empresa

La Libreria & Papeleria Sécrates inicia sus actividades operativas en el afio 1985; por su
propietaria la Sefiora Ana Noblecilla, con la comercializacion y abastecimiento de Utiles
escolares dentro del canton Huaquillas, en la provincia de El Oro; actualmente cuenta con un

reconocimiento de 35 afios en el mercado.

4.2.1. Mision
Actuar de forma segura rentable e integra, con responsabilidad econdémica y social y
ambiental, en las actividades de comercializacion de libros y suministros de oficina, ofreciendo

productos adecuados actuales y trascendental a las necesidades y expectativas de los clientes.

4.2.2. Vision
Ser una organizacion integrada con fuerte presencia en el mercado local, actuando con
responsabilidad social, integrando nuevas tecnologias que facilite la trasparencia empresarial

y él logra de una adecuada rentabilidad.

4.2.3. Objetivos

e Consolidar una organizacion flexible apoyada en las nuevas tecnologias de la
informacion, con el fin de reducir costos operativos, y el tiempo de respuesta que
esperan los clientes.

e Determinar vinculos de negocios con las principales editoriales del pais.

e Consolidad la empresa como lider en el mercado de la comercializacién de libros, Gtiles
escolares y demas suministros de oficina.

e Consolidar y ampliar las lineas existentes.

e Ser recocidos como un ente gestor de cambio y rentabilidad en el mercado local.

4.2 4. Politicas

Las politicas empresariales de la libreria se detallan a continuacion:

52



e Desarrollar la imagen de nuestra empresa a nivel local de manera que logremos
consolidarnos en la mente de nuestros clientes.

e Establecer parametros de atencidon al cliente basado en la premisa Ganar —Ganar.

4.3. Objetivos y Estrategias de comercializacion

4.3.1. Objetivos estratégicos de comercializacion

Los objetivos estratégicos del plan de comercializacion estan establecidos con la finalidad
de proporcionar las directrices y pautas de actuacion encaminadas a mejorar la actividad y
rendimiento de la entidad, este tipo de objetivos determinaran la alinea de accion, la estrategia
y los medios necesario para lograr cumplir con las metas y objetivos propuesto por al empres,

los cuales se encuentran representados en la mision y vision.

A continuacion, se presenta los objetivos estratégicos, los cuales estan desarrollados a nivel
empresarial, especificamente en el area de marketing, pretendiendo alcanzar a largo plazo,
vasados en la mision, vision y los valores corporativos de la empresa, condicionando las
acciones que se llevaran a cabo, identificando de una forma amplia siendo claros, coherentes,

medibles, alcanzables y motivadores, mismos que se describen en la siguiente tabla:

Tabla 21. Objetivos Estratégicos de la Libreria.

Objetivos Estratégicos de la Libreria

1  Posicionamiento en el mercado con un 50%
2 Incremento de las ventas en un 10%

3 Mejoramiento de la presentacion y exhibicion de los productos

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.3.2. Estrategias de comercializacion

El presente plan de comercializacion pone a disposicion de las empresas cuales van hacer
los pasos que debe realizar la misma, asi como también las acciones que se desempefiara por
parte de todos los responsables del funcionamiento administrativo, operativo y de
comercializacion de los productos, asi como también los objetivos que se desea alcanzar al

finalizar una determinada etapa.
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Las estrategias se disefiaros en base a los objetivos estratégicos planeados proporcionando
una herramienta para el personal y la gestion, facilitando con ello la fragmentacion de los

objetivos més amplios en tareas realizables.

El disefio del plan de comercializacién consta de 6 estrategias, asi como los objetivos
estratégicos, las estrategias también estan determinas siendo medibles, especificas y

realizables, sin embargo, su enfoque es lineal, los cuales se describe a continuacion:

Tabla 22. Objetos y Estrategias de comercializacion.

Obijetivos Estratégicos Estrategias

Posicionamiento en el mercado con un 50%. PUBLICIDAD
e Catalogos.
e Cufias radiales.
e Hojas volantes.
e Mantenimiento de péaginas web, redes
sociales.

Incremento de las ventas en un 15% en los proximos S S
Capacitacion al personal de la libreria.

5 afios. e .
e Fidelizacion del cliente.

e Incentivos al personal de ventas.

Mejoramiento de la presentacion y exhibicién de los Mejoramiento de la presentacién y exhibicién de los
productos. materiales didacticos y Utiles escolares, asi como de

los suministros de oficina.

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.4. Desarrollo de Objetivos y Estrategias de comercializacion

4.4.1. Objetivo Estratégico N.1: Posicionamiento en el mercado con un 50%

Este objetivo esta orientado a establecer medidas que permitan que los productos escolares
y didacticos ocupen la mente de los consumidores de la localidad definida, singular y deseable,
con respecto a los productos de la competencia de la empresa y mejorar la imagen corporativa,

por medio de un plan de publicidad y promociones.
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4.4.1.1. Estrategia #1: Publicidad para la comercializacion de los productos
La definicion de la informacion relacionada con las bondades o beneficios que proporciona
los productos o la libreria en si, permitird influir en la intencion de compra de los clientes,

incidiendo es la necesidad de adquirir los productos con mayor frecuencia.

4.4.1.1.1. Objetivo.

Disefiar bocetos originales y creativos que llamen la atencion de los clientes a fin de que
tengan la particularidad de ayudar a identificar visualmente la libreria y sus servicios, a fin de
que se posesiones en la mete de los consumidores y genere una relacién de fidelidad con la

empresa.

4.4.1.1.2. Meta.
Lograr que la libreria obtenga prestigio, participacion y reconocimiento en el mercado local

4.4.1.1.3. Estrategias.
Utilizar elementos y material visual persuasivo y seductor, entre los cuales puede ser hojas
volantes, cufias radiales, catalogos, tarjetas de presentacion para convencer a los clientes

potenciales a seguir adquirido los productos didacticos y escolares en la libreria

4.4.1.1.4. Tacticas.

e Realizar convenios comerciales con las principales radios de la localidad y demas
medios de comunicacion escrita de Huaquillas, con la finalidad promocionar el nombre
de la libreria y de sus productos que comercializa.

e Se realizara cufiar radiales en las épocas mas importantes del afio como son el regreso
a clases, y los periodos en que las ventas tienda a disminuir, con un total de 8 cufias
cada mes segun a los la obtencion de resultados.

e Se entregara hojas volantes durante los meses de febrero, mayo, septiembre y diciembre
a las personas para dar a conocer la libreria y su oferta.

e Se realizara actualizaciones de las paginas web, y redes sociales de forma permanente
todo el afio, a fin de mantener un registro de las novedades sobre temas publicitarios

e Se realizard publicaciones personalizadas y con las respetivas iteraciones y

recomendaciones con el pablico en tiempo real por parte de los clientes potenciales
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e Adicional a lo anterior la libreria tendra como valor agregado catalogos propios como
de las editoriales proveedoras, fundas con publicidad de productos y de los servicios

que proporciona.

4.4.1.1.5. Plan de Publicidad.

e Desarrollar la imagen y slogan de la empresa, el cual junto con su mision y vision y
objetivos corporativos se publicaran en todos los medios de comision contratados para
la promocion de las bondades de la libreria.

e Realizar las cufias publicitarias de la prensa hablada y escrita, donde se enfatice a los
productos mas relevante que comercializa la libreria, resaltando la alta calidad y los
precios, asi como su variedad, con el fin de incentivar a la ciudadania a visita los locales

y satisfacer las necesidades de los clientes.

e Formato de anuncio publicitario de la libreria Sécrates.

Libreria y Papeleria
Socrates

La lectura de un libro siempre es fuente

de conocimiento, ademas de permitirnos

generar buena 1 nuevas ideas para mejora
losa &mbito de nuestra vida

-

“Avenida La Republica entre Avenida
Huaquillas
Teléfono: 0268972364

Figura 21. Formato de anuncio publicitario de la libreria Socrates.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

LIBRERIA Y PAPELERIA
SOCRATES

Avenida La Republica entre Avenida Hualtaco,
Huaquillas
Teléfono: 0268972364

|

Figura 22. Formato de anuncio publicitario.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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Disefio De Hojas Volantes.

OFRECEMOS LOS MEJORES PRECIOS EN:

v Textos escolares. v Utiles escolares.

v Textos Literarios. v" Materiales deductivos.

v Utiles de Oficina.

LIBRERIA & PAPELERIA SOCRATES

Estamos ubicados en la
Avenida La Republica entre Avenida Hualtaco, Huaquillas
Teléfono: 0268972364

Figura 23. Disefio De Hojas Volantes.

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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e Disefio del catalogo de productos

Libreria & Papeleria Socrates

Te ofrecemos productos academicos

o Textos escolares

o Textos literarios b

o Utiles escolares 7 |

¢ Materiales o
deductivos

o Utilice de oficina

Estamos ubicados enla Avenida La Republica entre Avenida Hualtaco, Huaquillas me|°° res i recios

Figura 24. Disefio del catalogo de productos.
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

De la mejor calidad y a los

4.4.1.1.6. Presupuesto de Publicidad.
La Tabla 23, muestra el presupuesto de publicidad relacionado a la estrategia de publicidad

para la comercializacion de los productos.
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Tabla 23. Presupuesto de publicidad.

PUBLICIDAD
Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
Hojas volantes 1.200 unidades 0,05 60,00
Cunas radiales 120 por un mes 3 veces al afio 360,00
Actualizacion pagina 1 vez al afio 300,00 300,00
web

Catalogos de productos 300 unidades 0,75 225,00
Tarjetas de presentacion 1500 unidades 0,10 150,00
Total 1.095,00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.4.1.2. Estrategia #2: Promocion
4.4.1.2.1. Objetivo.

Generar fidelidad e interés en los consumidores como una nueva alternativa de compra.

4.4.1.2.2. Importancia.

Tiene amplia cobertura y permanencia para todo tipo de clientes.

4.4.1.2.3. Alcance.

Clientes potenciales que tienen interés en la adquisicion de los productos.

4.4.1.2.4. Tactica.

e Se entregard obsequios de los materiales didacticos pequefios valorados en hasta
paquetes de $60,00 después de la compra o por temporadas escolares para los clientes.
Esta estrategia se llevara a cabo cuatro veces al afio, lo que generara a la empresa un
gasto anual de $240,00.

4.4.1.2.5. Presupuesto de Promocién.
La Tabla 24, muestra el presupuesto de la estrategia de promocion destinada para la

reactivacion de la Libreria y Papeleria Socrates.
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Tabla 24. Presupuesto de Promocion.

Actividad Cantidad Valor Unitario Valor total
Promocién
Obsequios por temporada 60,00 4 240,00
Total 240,00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.4.2. Objetivo Estratégico N.2: Incremento de las ventas en un 10%
4.4.2.1. Estrategia #1: Capacitacion al personal de ventas

4.4.2.1.1. Meta.

e Mejorar el rendimiento del personal de ventas.

e Mejorar la atencion y servicios al cliente.

4.4.2.1.2. Estrategias.
e Se ha considerado a profesionales que laboran dentro del SECAP para realizar las
capacitaciones al personal de ventas de la libreria en horario que no afecten el

desempefio de sus actividades.

4.4.2.1.3. Tacticas.
Programar en un periodo anual los eventos para las capacitaciones del personal de ventas

de la empresa en horarios que no infieran el desempefio de las actividades.

4.4.2.1.4. Plan de capacitaciones.

La capacitacion al personal responsable de la comercializacion de los productos, en la
actualidad se ha convertido en una ventaja competitiva de alta significancia, por medio de la
cual se impulsa el desarrollo de las actividades comerciales de una empresa. por lo que es
necesario realizar capacitaciones permanentes y actualizadas, con la finalidad de que el
personal este siempre informado de los distintos cambios efectuados por la empresa, asi como
también para optimizar el desenvolvimiento en el mercado competitivo de forma eficiente y

oportuna, considerando que son ello lo que marcar la imagen de la organizacion.
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De igual forma, se resalta que la propuesta conlleva con concepto claro de los que significa
la capitacion, que tipo de capacitacion priorizar, el personal encargo en la capacitacion y los

costos de la capacitacion, permitiendo de esta manera el progreso de la libreria.

4.4.2.1.5. Justificacion de la capacitacion.

Las diversas exigencias de los clientes y la competencia, han obligado a los administradores
de la libreria, si como al personal que mantienen contacto directo con los clientes, como son
los vendedores m que se mantengan informados y actualizados con los nevos conocimientos,
por lo que es necesario la capacitacion, para poder enfrentar los retos presentes, por lo que se
propone que se empleen un plan de capacitacion para mejorar el rendimiento en el desempefio

de las actividades comerciales.

4.4.2.1.6. Alcance.
El presente plan de capacitacion esta direccionado para cumplir con las actividades del

personal del area de ventas de la Libreria & Papeleria Socrates

4.4.2.1.7. Objetivo General.

Capacitar al personal area la ejecucion adecuada de sus responsabilidades, optimizando el
trabajo en equipo y fortaleciendo los lazos de comunicacidn entre directivos y comparieros, a
fin de reducir los conflictos interpersonales que ocasionan improductividad retrasando el

cumplimiento de las metas y objetivos.

4.4.2.1.8. Objetivos Especificos.

e Establecer u programa de capacitacién permanente para los trabajadores de la libreria,
a fin de optimizar su desempefio.

e Capacitar a los vendedores de la libreria en estrategias de comercializacidn y atencion
al cliente

e Potencializar las habilidades individuales de cada trabajador para lograr elevar y
mantener un buen nivel de eficiencia y rendimiento individual y colectivo

e Elaborar un cronograma de actividades para las capacitaciones del personal

e Supervisar y evaluar la personal de cada proceso d capitacion
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4.4.2.1.9. Politicas.

La capacitacion seré permanente y continua, por lo que es necesario elaborar diversos planes

de capacitacion hasta lograr solucionar los problemas de desenvolviendo del personal; las

capitaciones seran impartida tomado en consideracion las necesidades bésicas del

desenvolvimiento del personal y de sus valores humanos; que propicie la formacion de una

verdadera unidad y eficiencia administrativa y operativa, el cumplimiento del plan y demas

programas de capacitacion estara bajo la respetabilidad directa del gerente de la libreria

4.4.2.1.10. Financiamiento.

El monto de la inversion efectuada en las capacitaciones del personal de la empresa sera

cubierto en su totalidad con ingresos propios presupuestados de la organizacion.

4.4.2.1.11. Responsables.

Gerente General de la entidad.

4.4.2.1.12. Presupuesto de Capacitacion al personal de ventas.

Tabla 25. Presupuesto #1 de Plan de capitacion.

Técnicas del liderazgo

Capacitacion dirigida al personal de

area de ventas

Namero de participantes: 6 trabadores

Fecha: Agosto del afio 1

Hora De 8.30am -9.30 am

Lugar: Instalaciones de la empresa.

Instructores: Personal del CECAP

Duracion: 15 horas

Precio: $675,00

Objetivo.

Conocer los diferentes tipos de clientes existentes y adquirir habilidades
para analizas sus necesidades y expectativas, a fin de proporcionar un
servicio de calidad, por medio de la aplicacion de técnicas y métodos
adecuados para el aumento de las ventas y la proteccion, seguridad
laboral, asi como también satisfacer las expectativas de los trabajadores.

Contenido del curso

Técnicas de ventas.

Liderazgo.

Relaciones humanas.
Seguridad y proteccion laboral.

Certificado a entregarse

Aprobacion en especie valorada de la institucion que lo auspicia.

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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Tabla 26. Presupuesto #2 de Plan de capitacion

Neuromarketing

Capacitacion dirigida al personal de area
de ventas

NUmero de participantes: 6 trabadores

Fecha: Noviembre del afio 1

Hora De 8.30am -9.30 am

Lugar: Instalaciones de la empresa.

Instructores: Personal del CECAP

Duracion: 10 horas

Precio: $675,00

Objetivo.

Conocer los diferentes niveles de atencidn que presenta las
personas ante diversos estimulos. de esta forma se trata de
explicar el comportamiento del personal desde la base de sus
actividades neuronales

Contenido del curso

Técnicas de ventas
Incentivos

Certificado a entregarse

Aprobacion en especie valorado de la institucion que lo auspicia

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Tabla 27. Presupuesto #3 de Plan de capitacion.

Servicios de atencion al cliente

Capacitacion dirigida al personal de area
de ventas.
Fecha: Noviembre del afio 1.

Hora De 8.30am -9.30 am
Lugar: Instalaciones de la empresa.

Instructores: Personal del CECAP

Numero de participantes: 6 trabajadores.

Duracion: 10 horas

Precio: $675,00

Objetivo.

Contenido del curso.

Analizar los distintos tipos de cliente existentes y adquirir
habilidades para comprender las expectativas de los mismos,
logrando con ello ofrecer servicios de calidad y calidez.
Atencion oportuna y eficiente.

Servicio al cliente.

Métodos y técnicas de servicios al cliente.

Aplicacién del servicio al cliente para aumenta las ventas.

Certificado a entregarse.

Aprobacion en especie valorada de la institucion que lo auspicia.

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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Tabla 28. Resumen del Prepuesto total de capacitaciones.

Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
Capitacion al personal
Servicio y atencion a la cliente 1 200.00 200.00
Técnicas de Ventas 1 300.00 300.00
Neuromarketing 1 300.00 300.00
Total 800.00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.4.2.2. Estrategia #2: Fidelizacion de los clientes

4.4.2.2.1. Indicadores de medicion.

Impulsar a los clientes a comprar los libros.

4.4.2.2.2. Meta.

Incrementar el porcentaje de ventas en un 15% en los proximos 5 afios.

4.4.2.2.3. Acciones.

e Visitar a los clientes potenciales de manera que se sientan atendidos por la entidad por

tal razon se utilizard medio de transporte, considerando conveniente planificar 40

clientes potenciales, con un gasto pro movilizacion de 2 délares por cada uno.

e Realizar de llamadas telefonicas a una base de 100 clientes y se presentara

presupuestado que por cada uno se realizara una inversion de 1.50 en llamadas

telefonicas aproximadamente.

4.4.2.2.4. Presupuesto de Estrategia de: fidelizacion de los clientes.

Tabla 29. Presupuesto de Fidelizacidon de los clientes.

FIDELIZACION DE LOS CLIENTES POTENCIALES

Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
Visitas al cliente 400 clientes anuales 2,00 800.00
Llamadas telefénicas 36 $30,00 1.080,00
Total 1.880,00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

64



En cuanto a las llamadas telefonicas, la empresa pagaréd un plan de $30,00 mensuales para
los 3 celulares que se encuentran a disposicion de la empresa, lo que le generaré a la empresa
un gasto anual de $1.080,00 debido a que mencionados celulares se encuentran disponibles

para ejercer los procesos de publicidad y promociones de la empresa.

4.4.3. Objetivo Estratégico N. 3: Mejorar la presentacién de exhibicién del producto
Organizacion de los textos escolares y literarios segun subcategoria, asi como también los
materiales didacticos y demas Utiles escolares ordenados en cada una de las estanterias

sefializadas para facilitar el acceso.

4.4.3.1. Indicadores

e Presentar los productos s un forma atractiva y vistos, asi como con facil acceso a los
mismo, para lo cual se organizara la exposicion de los textos agrupados por ares, dentro
del area, asi como separarlos sefializado el autor y la editorial.

e Asimismo colocar en vitrinas los materiales didacticos mas novedosos, que atraigan la

atencion del cliente.

4.4.3.2. Meta

e Proporciona a los clientes una presentacion adecuada de los productos que se oferta en
la libreria, para lo cual es fundamental iniciar con el mejoramiento completo de los
estandares de exposicion, considerando condiciones ergondmicas, tamafio facilidad de
acceso a los textos y demas material didactico, la iluminacion y la temperatura
adecuada.

e Asi mismo es fundamental considerar la exposicion de las propuestas en las paginas
web de la empresa, la cual deberd ser interactiva y atractiva, incluyendo informacion

béasica sobre los productos precios, promociones y descuentos.

4.4.3.3. Acciones
Organizar cada uno de los productos por categorias cuidando la visibilidad y presentacion

atractiva para los clientes.

4.4.3.4. Presupuesto
La Tabla 31, muestra el presupuesto para poder llevar a cabo la propuesta de la nueva y

mejor presentacion de los productos que oferta la libreria y papeleria.
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Tabla 30. Presupuestos de presentacion de productos.

Actividad Cantidad Valor unitario Valor total
Mejoramiento de la presentacion de los productos
Exhibidores y vitrinas segun la 5 estanterias de metal 350.00 1.750.00
categoria de los productos
Total 1.750.00
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
4.5. Presupuesto general de la inversion del plan de comercializacion
Tabla 31. Presupuesto general del plan de comercializacion
CUENTA COSTO
Posicionamiento del 50% de las ventas
Publicidad
Hojas volantes 60,00
Cufias radiales 360,00
Actualizacién pégina web 300,00
Catalogos de productos 225,00
Tarjetas de presentacion 150,00
Promocidn
Obsequios por temporada 240,00
Capitacion al personal
Servicio y atencién a la cliente 675,00
Técnicas de Ventas 675,00
Neuromarketing 675,00
Fidelizacion de los clientes potenciales
Visitas al cliente 800,00
Llamadas telefonicas (6 vendedores) — 2 celulares 30 cada uno — 60 al mes 1.080,00
Mejoramiento de la presentacion de los productos
Exhibidores y vitrinas segln la categoria de los productos 1.750,00
Total, inversion plan de comercializacion 6.990,00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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4.6. Relacion Costo Beneficio

4.6.1. Variacion de ventas anuales de la libreria

La Tabla 32, muestra la variacion de ventas anuales de la libreria y papeleria Socrates desde
el afio 2017 hasta el afio 2021, debido a que gracias a estos valores se pudo obtener el promedio
de ingresos en los ultimos 5 afios y en base a ello proyectar las ventas dentro del estado de
resultados integral.

Un punto importante a recalcar es que dentro del afio 2020 las ventas disminuyeron en un
20% debido a la crisis sanitaria y econdémica de la pandemia COVID-19. Ademas, al final de
la traba se pudo observar que las ventas incrementan en promedio un 3%, por ende se cumplira
con uno de los objetivos de la propuesta que es incrementar las ventas en un 15% en cinco afios

de puesta en marcha la propuesta.

Tabla 32. Variacion de ventas anuales de la libreria.

Afios Total de Ventas Variacion Porcentual

2017 113.945,00

2018 123.435,00 8%

2019 132.812,00 8%

2020 106.760,00 -20%

2021 121.952,00 14%
Porcentaje Promedio 3%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.6.2. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
La Tabla 33, indica cada uno de los elementos que fueron necesarios de tomar en
consideracion para poder determinar el valor de la TMAR (Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento).

Los datos que fueron considerados fueron la inflacion acumulada del afio 2021 que fue de
1,94%, la tasa pasiva de 5,51% que son las que los bancos pagan al publico por sus depdsitos
y finalmente el riesgo pais del mes en curso que es 7,58% (Marzo 2022), para obtener una
TMAR de 15,03%. Ademas, es importante recalcar que estos datos fueron obtenidos de la

pagina oficial del Banco Central del Ecuador (2022),
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Tabla 33. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento.

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

Inflacion 1,94%
Tasa Pasiva 5,51%
Riesgo pais 7,58%
TMAR 15,03%

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

Para financiar el presente proyecto no fue necesaria la intervencion de una entidad bancaria,
puesto que debido a que la inversion es bastante baja, la libreria y papeleria cuenta con los

recursos econdmicos necesarios para hacerle frente a los gastos de la propuesta.

4.6.3. Estado de Resultados Proyectado

La Tabla 34, muestra el estado de resultados proyectado, en donde las ventas fueron
proyectadas con base en el afio 2021 y con un incremento anual de 3% de manera exponencial,
llegando a incrementar al final del afio 5 en un 15%. Los costos de ventas representan el 40%
del total de ingresos y los gastos se proyectan de acuerdo a la inflacion anual acumulada en el
afio 2021 que fue de 1,94%.
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Tabla 34. Estado de Resultados Proyectado.

ESTADO DE RESULTADOS

Detalle

Horizonte de planificacion

Afo 0

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4

Afo 5

Ventas
Costo de ventas

Utilidad Bruta en ventas

Gastos de administracion
Plan de reactivacion
Suministros de oficina
No6mina administrativa
Depreciacién de activos fijos

Total de Gastos

Utilidad / pérdida operativa
Participacion de trabajadores
Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la renta

125.611 129.379 133.260 137.258
50.244  51.752  53.304  54.903

75.366  77.627  79.956  82.355

7.126 7.264 7.405 7.548

994 1.013 1.033 1.053
63.215 64.441 65.692 66.966
1.673 1.673 1.673 1.673

73.008 74392  75.803 77.241

2.358 3.235 4.154 5.114
354 485 623 767
2.005 2.750 3.530 4.347

501 688 883 1.087

141.376

56.550

84.825

7.695

1.073

68.265

1.673

78.707

6.119

918

5.201

1.300

Utilidad o pérdida neta

1.503 2.063 2.648 3.260

3.901

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.6.4. Flujo de Caja Proyectado

La Tabla 35, muestra el flujo de caja proyectado que contiene todos los ingresos y egresos

reales de la libreria y papeleria Sécrates, es decir que en este caso no se toma en consideracion

la depreciacion de los activos fijos dela empresa.
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Tabla 35. Flujo de caja proyectado.

FLUJO DE CAJA

Horizonte de planificacion

Detalle

Afo0 Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(+) Flujo operativo 3177 3736 4321 4934 5574
Ingresos de contado 125.611 129.379 133.260 137.258 141.376
Egresos 122.434 125.643 128,939 132.324 135.802

Costo de ventas - 50.244  51.752 53304 54.903  56.550

Plan de reactivacion - 7.126 7.264 7.405 7.548 7.695

Suministros de oficina - 994 1.013 1.033 1.053 1.073
Némina administrativa - 63.215 64.441  65.692 66.966  68.265

Participacion de trabajadores 354 485 623 767 918
Impuesto a la renta 501 688 883 1.087 1.300

(+) Flujo de actividades financieras 6.790 - - - - -
Capital Propio 6.790
Préstamo bancario -
Pago de amortizacién - - - - - -

Pago de intereses - - - - - -

Flujo de caja anual 6.790 3.177 3.736 4.321 4.934 5.574

Flujo de caja acumulado 6.790  9.967 13.703 18.024 22.958 28.5632
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4.6.5. Andlisis de Indicadores Financieros

La Tabla 36, muestra el andlisis de los indicadores financieros en base al flujo anual
proyectos que se muestra en la tabla anterior. A través de estos datos se obtuvo que el VAN
fue de $7.019,86, la TIR de 48,07%, el tiempo de recuperacion es de 2 afios y un mes y para

finalizar el costo/beneficio es de $2,00 es decir que por cada dolar invertido la empresa recibira
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pro este proyecto $1,00 adicional. Todo lo mencionado anteriormente, son indicadores que

concluyen que el proyecto es rentable.

Tabla 36. Andlisis de Indicadores Financieros.

Andlisis De Indicadores Financieros

TMAR 15,03%
VAN $7.019,86
TIR 48,07%
Payback 2 afio 1 mes
Relacion C/B $2,00

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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CONCLUSIONES

Una vez terminada la investigacion se pudo determinar que el principal problema que afecta
a la rentabilidad de la libreria, es la falta de control interno tanto en el ambito administrativo
y contable, asi mismo la falta de control de la mercaderia ha generado pérdidas econémicas
debido al mal manejo de los inventarios por deterioros de los productos, asi como por el sobre
abastecimiento, asi mismo la empresa no lleva de forma adecuada los registros contables lo

que ha generado de deficiente informacién para nuevas inversiones.

Se concluye que con la aplicacion de los instrumentos de investigacion se pudo identificar
los problemas que afecta a la comercializacion de los productos, en los cuales se ha
disminuyendo la demanda de los materiales didacticos, debido a las medidas de restriccion
empleadas para evitar el contagio y propagacion del virus COVID -19. Todo esto es lo que
obligo al Ministerio de Educacion pasar de la modalidad presencial a la modalidad virtual, y
con ello se redujo la utilizacion de materiales didacticos fisicos. Por esta razon, las ventas de
la libreria y papeleria Sdcrates al igual que muchas alrededor del pais fueron impactadas de

manera negativa generando pérdidas considerables.

La metodologia que se utilizé en el presente proyecto fue un disefio de investigacion cuasi-
experimental, los métodos fueron el método cientifico, método analitico sintético y el método
Inductivo —Deductivo. Los tipos de investigacion fueron descriptivo e investigacion
documental o bibliografica; el enfoque de investigacion fue mixto; y los técnicas de
investigacion son la encuesta y la observacion directa obtenidas a través de fuentes tanto

directas como indirectas.

Mediante el disefio e implementacidn de un plan de comercializacion, se concluye que se
proporcionara a la empresa una herramienta de apoyo que les ayuda direccionar sus actividades
administrativas y contables, asi como también se determine un sistema de control interno para

evitar mas pérdidas econdmicas y alcanzar las metas propuestas.

El analisis de los indicadores financieros en base al flujo anual proyectos que se muestra en
la tabla anterior. A través de estos datos se obtuvo que el VAN fue de $7.019,86, la TIR de
48,07%, el tiempo de recuperacion es de 2 afios y un mes y para finalizar el costo/beneficio es

de $2,00 es decir que por cada délar invertido la empresa recibira pro este proyecto $1,00
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adicional. Todo lo mencionado anteriormente, son indicadores que concluyen que el proyecto
es rentable.
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RECOMENDACIONES

Es recomendable que la empresa proponga un proceso de control administrativo, y contable
para mejorar el sistema de control interno, a fin de evaluar el nivel de despefio de los
trabajadores, ya se ha del area de ventas como del &rea contable, asi también se considera
fundamental implantar un programa de control para el manejo dela mercaderia, a fin de tener

actualizado los inventario y evitar pérdidas y sobreabastecimiento.

Es recomendable que los responsables de la administracion de la empresa establezca
programas de capacitacion para el area de ventas, a fin de mejorar el servicios al cliente,
logrando con ello captar una mayor parte del mercado objetivo, optimizando con ello los
recursos humanos en favor de la rentabilidad de la libreria, asi también se recomienda, efectuar
nuevas estrategias de venta que ayuden a catar la atencion de los clientes y mejorar el volumen

de ingresos.

Se recomienda que se implante un programa de supervision para verificar el nivel de
cumplimiento de las metas y objetivos del plan de comercializacion propuesto, asi como
también para identificar las falencias que se puedan presentar, a fin de poder establecer las

medidas correctivas inmediatas.

Es recomendable que la empresa analiza la calidad de sus productos y en caso de no ser las
mas idonea, establezca alianzas estratégicas que le permitan aumentar la calidad de los mismo,

y por ende mejorar la experiencia de compra de sus clientes.

Se recomienda que la libreria y papeleria Sdcrates deberia contratar a un Community
Manager siendo este un profesional especializado en la creacién de contenido y en las
conexiones de relaciones con los clientes, puesto que esto ayudard a incrementar

considerablemente las ventas porgue la publicidad se encontrard mejor direccionada.
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ANEXOS

Anexo 1. Instalaciones de la Libreria y Papeleria Socrates.
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Anexo 2. Formato de encuesta a los colaboradores.

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

Facultad de Administracién de Empresas

N
FADM

d

El presente proyecto de investigacion trata de un Plan de comercializacion para la reactivacion de la

UL

Libreria & Papeleria Sécrates

Obijetivo: Determinar la percepcion de los colaboradores con relacion a las herramientas de marketing

necesarias para el disefio de un plan de comercializacion.

Fecha: Investigador:

ENCUESTA A LOS COLABORADORES
1. ¢ Conoce usted la importancia de la reactivacion de la libreria para el incremento de la

rentabilidad?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Totalmente
De cierta forma
Muy poco
Poco

Nada

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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2. ¢ Conoce usted sobre los planes de comercializacion y su actuacién para la reactivacion

empresarial?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Totalmente
De cierta forma
Muy poco
Poco

Nada

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

3. ¢Considera usted que la libreria y papeleria requiere de ayuda para alcanzar una

reactivacion efectiva?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Totalmente
De cierta forma
Muy poco
Poco

Nada

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4. ¢Estaria dispuesto a aplicar un plan de comercializacion para la reactivacion de la

libreria 'y papeleria?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Totalmente
De cierta forma
Muy poco
Poco

Nada

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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5. ¢Considera usted que la libreria y papeleria cumplen con los requerimientos de calidad

y tiempo en cuanto a la atencién?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Totalmente
De cierta forma
Muy poco
Poco

Nada

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

6. ¢ Cudl es la capacidad de cobertura que tiene la liberaria y papeleria?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

100%
80%
60%
50%
20%

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

7. ¢La libreria ha presentado complicaciones en torno a su funcionamiento?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Si
No

A veces

Total

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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8. ¢El plan de comercializacién permitird una adecuada reactivacion de la libreria y

papeleria?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Si
No

Total

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

9. ¢Considera usted que el plan de comercializacion generara un impacto positivo en la

libreria y papeleria?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Si
No

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

Facultad de Administracién de Empresas

=
UL FADM

d

El presente proyecto de investigacion trata de un Plan de comercializacion para la reactivacion de la

Libreria & Papeleria Sécrates

Fecha: Investigador:

ENCUESTA A LOS CLIENTES

P1. ¢ Se encuentra conforme con la calidad de los productos que se venden en este local?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Siempre
Casi siempre
Casi nunca

Nunca

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

2. ¢Como califica usted el servicio de atencion por parte del personal de este negocio?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Muy bueno
Bueno
Malo

Muy malo

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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3. ¢Usted considera que los precios de los productos de este local son?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Muy caros
Caros
Baratos

Muy baratos

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

4. ¢Ha comprado usted algun producto con descuento en este local?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Siempre
Casi siempre
Casi nunca

Nunca

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

5. ¢ En qué sector de la ciudad le convendria a usted que se encuentre ubicado este local?

Detalle Frecuencia Absoluta Porcentaje

Norte

Centro

Sur

Total
Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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6. ¢ Cudles son los principales medios de comunicacién que usted mas utiliza?

Frecuencia Absoluta

Detalle Porcentaje

Radio y Television
Redes sociales
Correo electrénico
Revistas y periddicos digitales

Plataformas de video conferencia

Total

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).

7. ¢Ha participado usted en algun evento que ha sido organizado por este negocio?

Frecuencia Absoluta

Detalle Porcentaje

Siempre
Casi siempre
Casi nunca

Nunca

Total

Elaborado por: Jama, Ay Jerez, K (2022).
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