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Resumen

El uso de la Mezcla de Mercadotecnia en la elaboracion del Plan de Comercializacion para la
empresa Incomsat Cia. Ltda. tendra un fuerte impacto en la parte de ventas y adquisicién de
nuevos clientes. En la presente investigacion se aplicaron las 4’p (precio, plaza, producto y
promocion) para poder detectar que requieren nuestros productos y servicios para abarcar
mayor mercado.

La metodologia del Marketing Mix arrojé que en cuestion de precio la empresa esta dentro del
precio promedio, en comparacion a la competencia e incluso mantiene un precio bajo ante, en
la plaza se detectd que existen alrededor de 1000 empresas, las cuales son considerados
posibles clientes potenciales, en cuanto al producto, éste cuenta con los elementos suficientes
para satisfacer la demanda del mercado en cuanto a precio y calidad, inclusive los trabajos
son garantizados y se brinda el servicio de asistencia técnica post venta.

La parte de promocién resulto ser una debilidad para la organizacién ya que no contaban con
las herramientas suficientes para hacer frente a esta parte; por lo que se disefiaron estrategias
promocionales aplicando los elementos de la Mezcla de Promocién esto con la finalidad de
tener un fuerte impacto en el mercado, puesto que la promocion es parte fundamental para
cualquier tipo de negocio.
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Summary

The use of the Marketing Mix in the preparation of the Marketing Plan for the company Incomsat
Cia. Ltda. Will have a strong impact on the sales and acquisition of new customers. In the
present investigation, the 4'p (price, place, product and promotion) were applied in order to
detect that our products and services require to cover a larger market.

The methodology of Marketing Mix showed that in a matter of price the company is within the
average price, compared to the competition and even maintains a low price before, in the
square it was detected that there are around 1000 companies, which are considered potential
customers potential, in terms of the product, this has enough elements to meet the market
demand in terms of price and quality, including jobs are guaranteed and after sales technical
assistance service is provided.

The promotion part turned out to be a weakness for the organization since they did not have
enough tools to deal with this part; The promotional strategies were designed applying the
elements of the Promotion Mix with the purpose of having a strong impact in the market, since
the promotion is a fundamental part for any type of business.

Keywords: Price, place, product, promotion, strategies and promotion mix.

1. INTRODUCCION

El presente proyecto se enfoca en el plan comercial para el aumento de ingresos y mejora de
servicios en una empresa privada de Guayaquil, esto en relaciéon con el mercado tecnol6gico
actual. Debe mencionarse que en la empresa no han sido aplicadas acciones que permitan
fidelizar a sus clientes, ademas de no realizarse el debido seguimiento provocando cierto grado
de insatisfaccion en torno al servicio recibido por los clientes. En respuesta a estas limitantes
se maneja la siguiente estructura para la investigacién: En primer lugar, se incluyen las bases
del estudio es decir se exponen los aspectos que motivaron el disefio del proyecto.
Posteriormente se presentan teorias que tienen relacién con el tema tales como antecedentes
referenciales, fidelizacién, y otros puntos. A ello se incluye el marco conceptual y el legal,
mostrando este Ultimo las leyes relacionadas al tema de investigacion. Inmediatamente se
menciona la metodologia de investigacion donde se incluyen los pardmetros para la
recoleccion de datos y técnicas de investigacion que ayudaron a recolectar informacion para
describir la situacion de la empresa. En esta parte se muestra también el analisis de los
resultados obtenidos mediante la aplicaciéon de encuestas y entrevistas. Finalmente se
muestran las conclusiones y recomendaciones que se obtuvieron de la investigacion.

2. METODO

Como tipos de investigacion se definio tipo descriptiva, la calidad del servicio en las ventas es
dificil de definir, medir controlar y comunicar. Sin embargo, en el marketing de servicios es un
aspecto decisivo del éxito de la compafia. Los administradores han de percatarse de dos
cosas: es el cliente el que define la calidad y si la calidad del servicio no corresponde a sus
expectativas, pueden perderse ventas entre los clientes actuales y no atraerse a otros nuevos.



Para lograr esto los ejecutivos deben determinar el nivel de expectativas del mercado meta:
Las expectativas estan basadas en la informacién que proporcionan las fuentes personales o
comerciales, promesas realizadas por el proveedor de servicios y la experiencia del servicio en
ventas particular al igual que servicios similares.

Esto se aplicard en la tesis para mantener un nivel de ventas constante e incluso superarlo
permanentemente, de la misma manera lograr mejorar los servicios post venta con el fin de
obtener la fidelidad de nuestros clientes, de lo cual podremos obtener nuevos clientes debido a
la recomendacién de la calidad de nuestros servicios y se traducird en un nivel mayor de
ingresos para beneficio de la empresa.

3. POBLACION Y MUESTRA

Como poblacion y muestra se verifica que la empresa tiene un mercado que se constituye en
su mayoria de grandes corporaciones, ya que hasta ahora se ha ido trabajando de esa manera
ya sea por medio de contrato permanente y de contratos parciales.El mercado objetivo esta
enfocado actualmente en la ciudades de Guayaquil, Manta y Quito, debido a que en estas
ciudades se encuentran el 70% de las empresas del Ecuador. La empresa posee oficinas en
Guayaquil y Quito.

Con este tamafio de poblacién, (70 clientes activos actualmente) se procede a aplicar la
siguiente férmula para la determinacién de la muestra:

. Z* . Np.g
i’(N—-1)+ Z* . p.q

n

3.84 x70x 0,5 x 0,5
!_ —
0.0064(70— 1)+ 3.84x05x0,5

n=47.94

En esta féormula estos son los datos que se aplican en cada variable:

N= Tamafio de la poblacién (70 clientes actuales)
Z=Nivel de confianza al 95% = 1.96

p= Probabilidad de éxito = 50%

g= Probabilidad de fracaso = 50%

i= Error maximo admisible = 8%

n= Tamano de la muestra = 47.94

4. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Se mostrara cada uno de los procesos y andlisis de la informacién recolectada a través de las
encuestas y entrevistas

Las encuestas fueron realizadas a diferentes clientes, entre ellos empresas del sector de
seguros, industriales, farmacéutico, aerolineas y hospitalario.




1. ;Como calificaria usted el trabajo profesional realizado
por la empresa?
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Gréfico 7. Pregunta 1

Se verifica que el trabajo de esta empresa empieza desde que el cliente se contacta por
primera vez hasta entregar la obra lista y terminada para el uso, el grafico muestra una
excelente calificacion por parte de los clientes.

2. ;Cree usted que los precios de los productos son
asequibles o aceptables?
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Gréfico 8. Pregunta 2

Se encontrd que los precios de los productos y servicios son razonables, esto influye también
en la calidad de los materiales que se emplean, garantizando asi un trabajo de calidad.



3. (El producto/servicio ha sido atil y de beneficio para
su empresa?
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Gréfico 9. Pregunta 3

Los productos y servicios proporcionados por esta empresa han sido de mucha utilidad para el
crecimiento y desarrollo de varias organizaciones, esto a su vez produce un beneficio ya
genera la fidelizacién de los clientes.

4. ;Estuvo de acuerdo con la atencion del personal y ellos
atendieron todas las necesidades comerciales de su compania?
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Gréfico 10. Pregunta 4

Se verifica que el personal estd debidamente capacitado para brindar atencion y asesoria
personalizada para cada cliente a fin de que se logre la satisfaccion total de la necesidad.



5. ;Qué tan informados estuvieron sobre los avances de obra?
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Gréfico 11. Pregunta 5

Se verifica que una vez que la empresa se compromete a realizar un trabajo le informa
periddicamente al cliente sobre el avance de la obra a fin de cumplir con el cronograma de
tiempo establecido para la entrega.

6. De acuerdo a su criterio el desempeinio del servicio, fue,
mejor, peor, o igual que antes.
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Gréfico 12. Pregunta 6

Se verifica que cada trabajo es Unico, por lo tanto esta empresa se esmera en cada
oportunidad para servir a sus clientes a fin de resolver el problema de la mejor manera posible.



7. ;En general, como ha sido tu experiencia en relacion a
los productos de la empresa?
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Grafico 13. Pregunta 7

Se encontré que los productos que se utilizan son de excelente calidad, lo que a su vez se
traduce en que el cliente no tendra problemas en el uso del mismo, respetando el
mantenimiento que se deba proporcionar para asegurar el 6ptimo funcionamiento.

8. ;Como ha sido tu experiencia respecto a los servicios
de la empresa?
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Gréfico 14. Pregunta 8

Se verifica que el servicio que brinda la empresa es de excelente calidad, con atencion
personalizada a cada cliente de acuerdo a las necesidades que se presenten, asegurando asi
el funcionamiento del producto que posee.



9. (Recomendaria usted el servicio o producto a ofras

personas?
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Gréfico 15. Pregunta 9

Se verifica que los clientes recomiendan ampliamente los productos y servicios por el nivel de
respuesta y profesionalismo que esta empresa posee, generando asi la captacion de nuevos
clientes.

10. ;Cuiles son las marcas que usted considera mas
comerciales en el mercado actual en lo que se refiere a
redes y software?
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Gréfico 16. Pregunta 10
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Se verifica que esta empresa utiliza productos de marcas reconocidas en el mercado para
lograr el funcionamiento del trabajo realizado al cliente.



11. ;Prefiere usted que en su requerimiento se use una
linea de productos de gama alta o media teniendo en
cuenta el precio?
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Gréfico 17. Pregunta 11

Se encontré que los clientes poseen diferentes necesidades que se ajustan al presupuesto que
poseen, por lo tanto la empresa también utiliza productos que tienen costos acordes a cada
necesidad, sin dejar de lado la calidad.

12. De acuerdo a su criterio evalie el desempeiio de la
empresa donde 1 es el mas bajo y 5 el mas alto
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Gréfico 18. Pregunta 12

Se verifica que la evaluacion realizada por los clientes de la empresa refleja el nivel de
aceptacion y confianza que poseen, no solamente por el producto y el servicio, sino también
por los costos de acuerdo a las necesidades.

Estos resultados indican que los clientes se sienten satisfechos con los productos y servicios,
adicionalmente si tienen posibilidad de brindar un nuevo producto o servicio a sus clientes,
ellos optaran por tenerlo debido al trabajo profesional que realizan.



5. CONCLUSIONES

Por medio de la investigacién se conoce que los beneficios que los clientes consideran
relevantes al momento de contratar el servicio son el servicio al cliente y beneficios adicionales
como descuentos. Toda empresa que considere ambos aspectos logrard la satisfaccion y
fidelizacidn de sus clientes.

Se realiz6 el respectivo estudio, para saber las causas del decrecimiento de ventas; se verifica
que la economia nacional produjo consecuencias en la economia de la empresa.

Existe mucha rotacién del personal y esto crea un desfinanciamiento para la empresa.

Se verificd que la competencia directa e indirecta ha aumentado por la cual influye en la
disminucién de ventas se sugiere implementar estrategias de retencién y fidelizacion.

Se observé que no hay un plan de marketing establecido ni estrategias que ayuden a mejorar
su posicionamiento en el mercado.

Falta un servicio al cliente personalizado, ya que no todos los clientes son iguales, el tipo de
trabajo realizado depende de la empresa y la posibilidad econémica.

6. RECOMENDACIONES

Basados en las conclusiones anteriores se plantean las siguientes recomendaciones:

Se debe implementar el plan comercial lo mas pronto posible, de esta manera se lograra el uso
efectivo de recursos materiales, financieros y humanos.

Constituir una sélida organizacién que garantice las exigencias de la empresa, de sus clientes
y proveedores.

Es sumamente importante para que la empresa aumente sus ventas cada afio, como también
invertir en renovar su imagen corporativa y realizar publicidad, de no ser asi sera muy
complicado crecer y captar la atencién de clientes potenciales.

Se debe mantener relaciones de largo plazo con los clientes, porque ellos constituyen la
principal fuente de sus ingresos para la empresa, y a la vez ayudan a obtener nuevos clientes
en base a recomendaciones.

A pesar de que se obtiene productos a buen precio, se debe renegociar con los proveedores
los costos para poder ofrecer excelentes productos a un mejor precio en comparacion a la
competencia.

Es muy necesario reciclar el plomo de las baterias, pudiéndose reutilizar un namero indefinido
de veces aunque en todas ellas se someta a procesos para obtener un plomo secundario, las
baterias de los UPS al terminar su vida Util se vuelven en un desecho contaminante debido a
los componentes que posee; por esta razdn es necesario reciclar.
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