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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion, tiene como finalidad dar a conocer la importancia del plan
de ventas en las empresas comercializadoras de neumaticos en la ciudad de
Tulcén; con el propésito de aumentar su nivel de ventas y obtener un
posicionamiento en el mercado, en especial para la empresa “Auto Llantas JR”,
actualmente esta empresa maneja su comercializacion de una manera empirica, es
decir, con la carencia de un responsable de marketing; lo cual impide emplear
estrategias de marketing. La utilizacidén de estas estrategias permitira a la empresa
establecer un conjunto de herramientas y variables para hacer cumplir los objetivos

de la organizacion.

La metodologia para recolectar la informacién, se basé en la investigacion
cuantitativa y cualitativa, debido a que tomo datos para el calculo de la poblacién y
muestra de la investigacion, se realizd la operacionalizacion de variables que
permitié ordenar sistematicamente la informacién. Para el procesamiento, analisis
e interpretacion de datos, se utilizo el software estadistico SPSS, a través, del cual
se pudo obtener tablas de contingencias, de los resultados proporcionados por la

poblacién de estudio.

Procesados y analizados los datos, se obtuvo que los propietarios de las empresas
no aplican ningun tipo de estrategias de marketing que permita aumentar sus
ventas, a esto se le suma la poca utilizacion de medios publicitarios, la mayoria de
los usuarios se enteran sobre productos y servicios en el momento de la compra.
Los clientes consideran que la mayoria de estas empresas no cuentan con una
variedad de productos de marcas reconocidas; sin embargo, estos estarian
dispuestos a comprar neumaticos si se ofrecieran servicios adicionales sin costo
como es la alineacion y balanceo de neumaticos, que realicen créditos de entre 30

a 60 dias y descuentos por volumen de compra.

Palabras clave: Estrategias de marketing, marketing mix, nivel de ventas, plan de

ventas.
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ABSTRACT

The aim of this research is to know the importance of sales plan about tire trading
companies in Tulcén; in order to increase sales and get a position in the market,
especially for "Auto Tires JR, actually the company runs the marketing empirically, it
means, the lack of a responsible marketing; that does not permit to use of marketing
strategies. The use of these strategies may allow the company to establish a set of

tools and variables to know the objectives of the organization.

The methodology for collecting the information is based on quantitative and
qualitative research so the data was taken from the population, further it has been
made the operationalization of variables that allow ordering systematically the
information. To the Process, analysis and interpretation of data, the SPSS statistical
software was used throughout, which could be obtained contingency tables, the

results provided by the population study.

Through the process and analysis of data, it was possible to determine that, the
owners business do not apply any kind of marketing strategies, enabling them to
increase their sales, in addition, the low utilization of advertising medias, as most
users to know about products and services at the time of purchase. Customers
consider that most of these companies do not have a variety of branded product
however, consumers could buy tires if they were offered additional free services of
charge as is the alignment and tire balancing, including that offer credits about 30-

60 days and discounts about quantity of purchases.

Keywords: Marketing strategies, marketing mix, sales levels, sales plan
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene la finalidad de dar a conocer la
importancia del plan de ventas en las empresas comercializadoras de neumaticos
en la ciudad de Tulcan; con el propdsito de alcanzar el nivel de ingresos deseado y
obtener un posicionamiento en el mercado de influencia, en especial para la

empresa “Auto Llantas JR”, que brinda sus servicios en la ciudad de Tulcan.

Actualmente la empresa “Auto Llantas JR”, maneja su comercializacion de una
manera empirica; es decir con la carencia de un responsable de marketing que le
permita emplear estrategias de mercadotecnia para elevar su nivel de ventas en el
mercado actual, por otro lado sus productos necesitan tener una buena promocién

en ventas.

En vista de que el presente proyecto intenta dar a conocer los puntos fuertes y
débiles de las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan
y en especial de la empresa “Auto Llantas JR”, para analizar como se encuentra
frente a sus competidores; se decidio desarrollar un modelo de plan de ventas que
les permita mejorar sus ingresos partiendo de una investigacion de campo; misma
que ayudd en lo posterior a proponer acciones necesarias que garanticen el

mejoramiento de los ingresos y un mejor manejo de los recursos.

Este proyecto de tesis presenta los siguientes capitulos: En el Capitulo | se
desarroll6 el problema, planteamiento del problema, formulacién del problema,

delimitacion, justificacion, objetivos, objetivo general y objetivos especificos.

En el Capitulo 1l se desarroll6 la fundamentacién teérica, antecedentes
investigativos, fundamentacion legal, fundamentacion filoséfica, fundamentacion

cientifica, idea a defender, variables.



En el Capitulo Il Marco Metodoldgico, modalidad de la investigacion, poblacion y
muestra de la investigacion, operacionalizacion de variables, recoleccion de

informacion, procesamiento, analisis e interpretacion de datos, validacion de la idea

a defender.

En el Capitulo IV se desarroll6 las conclusiones y recomendaciones que arrojo la

investigacion de campo.

En el Capitulo V se desarroll6 la propuesta que tiene como finalidad disefiar un plan
de ventas para la empresa comercializadora de neumaticos “Auto Llantas JR” de

la ciudad de Tulcan.



. EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

A escala nacional, de acuerdo a la informacion del Censo Nacional Econdmico
2010, en el Ecuador existen 29.068 establecimientos econdémicos dedicados a
actividades de comercio automotriz en los que se figura la comercializacion de
neumaticos para vehiculos; de los cuales el 70% corresponden a establecimientos
gue realizan mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores, mientras que el
30% restante se dedican a la venta de partes, piezas y accesorios de vehiculos
automotores. (INEC, 2012).

La provincia del Carchi no esta exenta a esta realidad comercial de neumaticos;
existen 277 establecimientos dedicados a esta actividad, de acuerdo al tltimo censo

realizado por el INEC.

El sector automotor, en especial la comercializacion de neumaticos, tiene una
participacion importante en la economia del pais; debido a los ingresos que genera
en todas las actividades econémicas directas e indirectas que involucra al transporte

liviano y pesado.

Sin embargo, en la ciudad de Tulcan algunas empresas dedicadas a la
comercializacién de neumaticos tiene dificultades en realizar sus ventas, puesto que
el cambio monetario que enfrenta nuestro pais en relacion a otros paises, hace que
las oportunidades de negocios en las fronteras decaigan; los negocios ubicados en
el vecino pais de Colombia expenden los neumaticos a costos mas bajos, razén por
la que los negocios de la ciudad de Tulcan se ven seriamente afectados en sus
utilidades, esto acompafiado de la carencia de estrategias de marketing que les

permita una mayor captacion de clientes.



En la actualidad no se ha evidenciado un estudio técnico que demuestre cual es la
incidencia de las estrategias de marketing en éstos negocios de la ciudad de Tulcén,
gue mejoren el nivel de ventas de cada una de ellas, por lo que se puede decir, que
los negocios realizan una administracion empirica, no se aplican investigaciones de
mercado para conocer las necesidades y gustos de los clientes; hay poca vision
empresarial, no existe interés por parte de los duefios de las empresas por mejorar

las tacticas de venta.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA.,

La carencia de estrategias de marketing incide en el nivel de ventas de las empresas

comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan.

1.3 DELIMITACION.

Objeto: Estrategias de marketing

Sujeto: Nivel de ventas

Tiempo: Agosto 2014 hasta Febrero 2015

Espacio: Ciudad de Tulcan

Personas: Clientes de las empresas comercializadoras de neumaticos

1.4 JUSTIFICACION.

El problema planteado fue importante investigarlo, porque de esa manera se pudo
evidenciar si las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan
conocen o aplican estrategias de marketing en todo el proceso de la actividad
comercial, dicha investigacion permitié plantear nuevas estrategias de marketing

enfocadas a mejorar el nivel de ventas, identificar nuevos segmentos de mercado



que puedan estar desatendidos; mejorar la participacién del mercado, y ser mas
competitivos en el sector automotriz de la ciudad de Tulcan.

Con este proyecto se beneficiaron las empresas comercializadoras de neumaticos
de la ciudad de Tulcan; por contar con el disefio de un plan de ventas como
estrategia de marketing que les permita mejorar el nivel de ventas de cada una de

las empresas objetos de estudio.

En lo personal, fue importante este trabajo por cuanto a través de €l se fortalecio el
conocimiento tedrico-practico sobre plan de ventas basado en el mix de marketing
enfocado a mejorar el nivel de ventas de las empresas comercializadoras de

neumaticos de la ciudad de Tulcan.

La Universidad, por su parte contaria con un documento de consulta bibliogréfico,
tanto para estudiantes como para docentes o cualquier persona que investigue
sobre el campo del marketing, las ventas y mezcla de la mercadotecnia en las

organizaciones.

En lo que respecta a los impactos que generd esta investigacion tenemos:

El impacto social, ya que habra mas interés por parte de la sociedad en adquirir
neumaticos para vehiculos, con el proposito de conocer méas calidad en productos
sean éstos de calidad nacional o internacional; esto cambiara el modo de pensar de
los habitantes del sector en el momento de comprar un neuméatico que no genere
descontento social por su composicién y duracion. Impacto econémico; se generara
mayor comercializacion de neumaticos, debido a que se optara por una mayor oferta
de bienes, en este sentido, la poblacion le interesara comprar los productos sean
éstos a comodidad y gusto del cliente; pues los ingresos de acuerdo a la poblacién
de la ciudad de Tulcan varia. Impacto ambiental, hoy en dia los nheumaticos se
consideran reciclables, pues son triturados o reutilizados artesanalmente para evitar

hacer dafio al medio ambiente, y se han establecido campafas en donde se da la



importancia necesaria para poder reciclar este tipo de productos no solo a nivel local

sino también a nivel nacional. Las mismas empresas productoras de este bien se

encuentran interesadas en el reciclamiento de los productos.

Debemos mencionar que fue factible realizar esta investigacion, ya que se conto

con los recursos necesarios como: recurso material, econémico, tecnolégico,

bibliografico y sobre todo de las empresas las cuales brindaron la informacién para

llevar a cabo la investigacion.

1.5 OBJETIVOS.

151

v

15.2

Objetivo General

Determinar la estrategia de marketing que mejore el nivel de ventas de las

empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcéan.

Objetivos Especificos

Fundamentar cientificamente los conceptos relacionados con las estrategias

de marketing y el nivel de ventas a través de la investigacion bibliogréafica.

Elaborar la metodologia de la investigacion adecuada, que permita identificar
gué estrategia de marketing, incidira positivamente en el nivel de Ventas de
las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan, a

través de meétodos e instrumentos de investigacion.

Disefar un plan de ventas basado en el mix de marketing como estrategia
para mejorar el nivel de ventas de la empresa Auto Llantas JR de la ciudad

de Tulcan



ll. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Se realizaron algunas investigaciones anteriores, las cuales proveen de
informacion bibliografica acorde al tema que se va a investigar; por tal razon,

presentamos los siguientes antecedentes investigativos:

Tabla 1: Antecedentes Investigativos

N°e  Afo Autor Tema Lugar,. Universidad
geografico
Plan de marketing
1 | 2005 | Danny Xavier relacional y analisis del Ecuador
Quishpe comportamiento del
Cotacachi consumidor en empresas
de servicios automotrices
caso: Tecnicetro — Ibarra
Plan de marketing para las
2 2012 Freddy empresas Ecuador
Vicente comercializadoras de
Espinoza complementos para
Tapia vehiculos en la ciudad de
Cuenca.
Estrategias de Marketing y
su incidencia en la
3 | 2012 @ Raul Antonio | comercializacion de Ecuador
Pluas repuestos automotriz de la
Llamuca Empresa Rectima en la

provincia de Tungurahua

Fuente: Investigacidn Bibliografica 2014
Elaborado por: Andrés Cando

Tema 1:

“Plan de marketing relacional y analisis del comportamiento del consumidor en
empresas de servicios automotrices caso: Tecnicentro- Ibarra en la provincia de

Imbabura”



Objetivo General

Realizar una propuesta de marketing relacional mediante un plan para la
empresa Tecnicentro Ibarra y analizar el comportamiento de los consumidores
con la finalidad de fidelizar y relacionar de la mejor manera con los consumidores

en la provincia de Imbabura.
Objetivos especificos

v Determinar cual es el mercado potencial de Tecnicentro Ibarra.
v Determinar cual es el posicionamiento en relacion a cada atributo para
lograr el reposicionamiento adecuado.

v" Conocer las falencias en el posicionamiento actual.
Conclusiones

v La carencia de un plan estratégico y operativo provoca situaciones que
nos ponen en desventaja con nuestra principal competencia, lo que
provoca la presencia de problemas internos y externos que afectan en
nuestro desarrollo comercial.

v La percepcion de los consumidores acerca del servicio, en el momento de
compra juega un papel decisivo en la toma de decision.

v" El mercado de servicios automotrices no se encuentra explotado en su
totalidad, lo que se convierte en una clara oportunidad para captar dicho
mercado.

Recomendaciones

v" Se recomienda a la direccion la aplicacion del presente plan de Marketing
relacional.

v' Se recomienda investigar continuamente la conducta del consumidor, ya
que el andlisis de este importante estudio nos permitira saber a ciencia
cierta la percepcién en funcion a nuestra empresa.

v' Crear planes estratégicos en funciéon al plan general que hemos
desarrollado en capitulos anteriores, con la finalidad de captar el mercado
gue no se encuentra explotado en su totalidad. (Quishpe, 2005)
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Esta investigacion tiene relacion con nuestro tema de estudio porque nos permite
analizar la forma en como las empresas de otra provincia dedicadas a la
comercializacion de neumaticos, tienen la misma carencia de estrategias de
mercadotecnia que les permita crecer como organizacion, por tal razon,
haciendo un analisis comparativo se puede decir, que el problema de la
comercializacion de neuméticos para vehiculos en la ciudad de Tulcan, tiene las
mismas causas Yy efectos en la administracion empirica de los propietarios de

negocios de venta de neumaticos.

Tema 2:

“Plan de marketing para las empresas comercializadoras de complementos para

vehiculos en la ciudad de Cuenca”.

Objetivo General

Crear estrategias de posicionamiento que les ayude a las empresas en Cuenca

a tener una mejor diferenciacién en el mercado local.
Objetivos especificos

v" Fundamentar correctamente un plan estratégico.
v Realizar una investigacién adecuado de las empresas que proporcionan
accesorios para vehiculos.

v Proponer un plan de marketing acorde a las necesidades del mercado.
Conclusiones

v' Se pudo observar en el desarrollo del proyecto que las empresas de
complementos para vehiculos no tienen un adecuado control de sus
ventas como de su personal, pero aun asi se han mantenido en el
mercado Cuencano pero muy lejos de tener un gran desarrollo fuera de la
ciudad por su escaso conocimiento de estrategias que le podran facilitar

para poder desarrollarse mejor endicha actividad.



v' La publicidad que tiene es escasa por lo que se ve conveniente una
implementacion para que se den a conocer cada local adecuadamente y
sobre todo demostrando que se tiene una variedad de productos.

v" Pero lo que se puede decir, es que la ubicacion de estos locales es muy
bueno por lo que no se tiene que invertir mucho para obtener los
resultados esperados, solo tenemos que aprovechar usando estrategias
realmente favorables, pero para lo cual necesita implementar lo que se
propone para el futuro crecer sin ningun problema y a su vez incrementar

Sus ventas.
Recomendaciones

v’ Para empresas comercializadoras de complementos de vehiculos se
puede decir que las estrategias que se propuso son buenas para obtener
una mejora, lo que traera un bienestar favorable para los duefios sin tener
gue gastar mucho pero si llegando adecuadamente con sus clientes.

v' También es bueno tener una propia imagen para el local, es lo que se
puede ver en los tripticos el cual usa el nombre del local con productos
gue vende sin tener la necesidad de usar la publicidad de las empresas
que les distribuyen, es decir, de la mercaderia.

v' Es bueno considerar de manera urgente capacitar al personal para que
se les resulte facil atender a sus clientes de una manera educada y
usando términos correctos para cada uno de ellos, también es bueno dar
importancia del desarrollo de su gente por lo que estas capacitaciones les
ayudaran a ellos como para las empresas, de esta manera se reducira la
rotacion del mismo porque es bueno mantenerse con el mismo personal
ya que al contratar a uno nuevo resultara mas costoso porque se tendra

que capacitar de nuevo y gastando de nuevo. (Espinoza, 2012).

En este antecedente investigativo se puede analizar que existe carencia de
estrategias de mercadotecnia, algo similar a nuestro estudio con las empresas
comercializadoras de neumaticos para vehiculos de la ciudad de Tulcan; se
podria manifestar que las razones de la necesidad de tener un buen plan de

ventas en este tipo de empresas es urgente, puesto que las ventas disminuyen
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por falta de capacitacion en procesos de mejorar la atencion al cliente, y también

gue van relacionadas a la calidad del servicio.

Tema 3:

“Estrategias de Marketing y su incidencia en la comercializacion de repuestos

automotriz de la Empresa Rectima en la provincia de Tungurahua.”

Objetivo General

Determinar de qué manera incide la inadecuada aplicacion de Estrategias de

Marketing en la comercializacion de repuestos automotrices en la empresa

“Rectima” de la ciudad de Ambato.

Objetivos especificos

v

v

v

Identificar que estrategias de marketing son las adecuadas para mejorar
la comercializacion de los repuestos automotrices en la empresa
“‘RECTIMA”.

Analizar los factores claves de éxito que inciden comercializacion de la
empresa.

Proponer la elaboracion de Estrategias de Marketing para mejorar la
comercializacion de los repuestos automotrices de la empresa
“RECTIMA”.

Conclusiones

v

Para la mayoria de clientes lo mas importante en una empresa es la
atencion y sobre todo en el momento en que el cliente ingresa quiere ser
atendido en ese momento a los clientes no les gusta esperar, por otra
parte es muy importante que las empresas ofrezcan un servicio técnico
especialmente que tengan un personal técnico especializado en el manejo
y control de estos tipo de repuestos ya que algunos de estos son
complejos y se necesita un servicio especializado, otro motivo que toma

en cuenta el cliente es la ubicacion ya que esta tiene que ofrecer las
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comodidades necesarias para la atencion como un local amplio y con un
servicio de parqueadero para una mayor comodidad, y por ultimo es la
disponibilidad del producto que es esencial ya que sin un stock completo
de una gama de productos se pierde clientes.

v Los clientes se sienten satisfechos por el producto que comercializa la
empresa, es de su agrado lo que compran y les llega en el tiempo

acordado conforme a lo solicitado en la orden de pedido.

Recomendaciones

v" Como nos podemos dar cuenta el nombre de la empresa necesita ser
reposicionado para que la marca sea reconocida por el nombre
‘RECTIMA” mediante la creaciéon de un nuevo logotipo con el que se
identifique la empresa y mantenga las caracteristicas del servicio que
brinda la empresa.

v Una de las recomendaciones es conocer los dafios mas frecuentes para
poder tener un stock completo en este tipo de repuestos y de esta manera
ofrecer un mejor servicio.

v" Mejorar la atencién al cliente con una capacitacion permanente en esta

area a su vez contratar personal técnico especializado. (Pluas, 2012)

En este antecedente investigativo podemos relacionar el tema de las ventas y su
posicionamiento de mercado pues las empresas comercializadoras de
neumaticos en la ciudad de Tulcan, no se encuentran bien posicionadas en el
mercado, por tal razdn se hace evidente tener en cuenta las variables
econémicas que pueden afectar al buen desarrollo y crecimiento de las

organizaciones dedicadas a éste tipo de transacciones comerciales.
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2.2 FUNDAMENTACION LEGAL

2.2.1 Constituciéon de la Republica del Ecuador

Este trabajo investigativo se encuentra respaldado legalmente por la
Constitucion de la Republica del Ecuador, en la seccion novena se establece lo

siguiente, para personas usuarias y consumidoras.

En su Art. 52 que dice textualmente: “Las personas tienen derecho a disponer
de bienes y servicios de éptima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a
una informacién precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.”
(Constitucioén, 2008)

En tal virtud las empresas comercializadoras de neumaticos para vehiculos de
la ciudad de Tulcan, estan en la obligacion de expender productos de calidad y
que garanticen su funcionabilidad a través de sus respectivas casas comerciales

de fabricacion de neumaticos para vehiculos.

Por otra parte, en el Art. 54 dice textualmente:

Las personas o entidades que presten servicios publicos o que produzcan o
comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y penalmente por la
deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa del producto, o cuando sus
condiciones no estén de acuerdo con la publicidad efectuada o con la descripcion que
incorpore. (Constitucion, 2008)

En lo que respecta a nuestra investigacion las empresas ofertan un sin nimero
de neumaticos de diferentes marcas por lo tanto deben tomar en cuenta los

derechos que tienen los consumidores a la hora de adquirir los productos.
2.2.2 Ley del Medio Ambiente
En relacion a la ley del medio ambiente en el Art. 20 dice: “Para el inicio de toda

actividad que suponga riesgo ambiental se debera contar con la licencia

respectiva, otorgada por el Ministerio del ramo.” (Ambiete, 2002).

13



Por tal razén, todos los negocios implementados en el pais y con mas razén en
la ciudad de Tulcan que comercialicen neumaticos, estan en la obligacion de
contar con las licencias respectivas otorgadas por el Ministerio del ramo, con el

propésito de cumplir los requisitos exigidos.

2.2.3 Reglamento ala Ley de Defensa del Consumidor

En el Reglamento a la Ley de Defensa del Consumidor, especificamente en el
Capitulo Ill. Art. 7, menciona que:
Toda comunicaciébn comercial o propaganda que un proveedor dirija a los
consumidores, inclusive la que figure en empaques, etiquetas, folletos y material
de punto de venta, debe ser preparada con sentido de responsabilidad, respetando
lo prescrito en el articulo 2 de la Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor,

absteniéndose de incurrir en cualquier forma de publicidad prohibida por el Art. 6 de
la ley (consumidor, 2006).

De acuerdo al tema de investigacion se debe realizar diferentes formas de
publicidad para dar a conocer los productos, utilizando los diferentes medios de
comunicacion para que los clientes adquieran los neuméaticos pero tomando en
cuenta los derechos que poseen los consumidores en lo que respecta al articulo

anteriormente citado.

2.2.4 Plan Nacional del Buen Vivir

El Plan Nacional del Buen Vivir contribuye a esta investigacion en algunos
aspectos importantes, especificamente en el Objetivo 3: mejorar la calidad de
vida de la poblacion; en el inciso 3.7, dice: “propiciar condiciones de seguridad
humana y confianza mutua entre las personas en los diversos entornos”.
(SENPLADES, Plan nacional del Buen Vivir, 2013)

Por tal razén, las empresas comercializadoras de neumaticos para vehiculos en
la ciudad de Tulcan, estan inmersas en estén Plan, ya que los productos que se
expenden deben dar seguridad humana y confianza en los automotores que
vayan a ser instalados; asi mismo, los fabricantes de estos neumaticos deben

tener normas de calidad en cada uno de sus procesos de fabricacion, asi como
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también, normas internacionales que garanticen el funcionamiento de las partes

compradas por los usuarios duefios de automotores.

2.2.5 Cdbdigo tributario

Por otra parte, en el Cdodigo Tributario mediante el Titulo I: Disposiciones

fundamentales; en el Art. 6 hace mencién a los fines de los tributos que dice:

Los tributos, ademas de ser medios para recaudar ingresos publicos, serviran como
instrumento de politica econdémica general, estimulando la inversion, la reinversion, el
ahorro y su destino hacia los fines productivos y de desarrollo nacional; atenderan a las
exigencias de estabilidad y progreso sociales y procuraran una mejor distribucién de la
renta nacional. (Cédigo Tributario, 2005)

En relacion al régimen tributario, toda organizacion empresarial, debe pagar
tributos sea por la prestacion o comercializacion de bienes y servicios en
cualquier parte del territorio nacional; en relacion a las empresas
comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan, deben pagar los

tributos relacionados al impuesto a la renta y el impuesto al IVA respectivamente.

2.3 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

A lo largo de la historia se hablado de distintas formas sobre el marketing como
filosofia empresarial, algunos autores hablan de esta filosofia como: “un estado
de mente corporativos”, como una “filosofia de negocio”, como un “ideal de
politica empresarial, entre otras acepciones que hacen que se diferencie del
caracter filosofico y del caracter organizativo. Dentro del primer orden tenemos
el filoséfico, que en realidad es la muestra de que al cliente se lo coloca como
centro de atencion de toda empresa; por tal razén, Konopa y Calabro por el afio
1971, presentaban una definicion formal del marketing diferenciando entre una
orientacion del marketing (mercado) y otra de produccion: “La externa
orientacion al mercado en contraposicidon a la preocupacion interna y a la
orientacion a la produccién; el beneficio como objetivo en lugar de objetivos de
volumen de ventas ; y una completa integracion del esfuerzo organizativo y

operativo.” (Fernandez, 2006).
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En relacion a nuestro tema de estudio los autores anteriormente citados
colaboran a diferenciar el marketing de una orientacion a la produccién y a las
ventas, como una filosofia a largo plazo que sea interactiva con el cliente y que

descubra las necesidades de los mismos como nuevos segmentos de mercado.

Por otra parte, una de las definiciones mas aceptadas desde el punto de vista
organizacional, es la de Kotler (2007) que dice textualmente: “Marketing es un
proceso social y empresarial por medio del cual individuos y grupos obtienen lo
que necesitan y desean a través de la creacidn, oferta, e intercambio de

productos de valor con otros” (pag. 7).

Lo que menciona Kotler es evidentemente claro en relacion a la oferta de
productos en un conglomerado social, puesto que las necesidades de los
individuos es dialéctica, es decir, cambia de acuerdo al tiempo y la valorizacion
de los hecho globalizados econdmicos; las empresas comercializadoras de
neumaticos en la ciudad de Tulcan, no es ajena a esta verdad, puesto que el
intercambio de las necesidades y la oferta en el sector automotriz es de singular
importancia, puesto que existe mercados que estan inmersos en el tema como

es el transporte pesado y liviano de la ciudad.

2.4 FUNDAMENTACION CIENTIFICA

2.4.1 Definiciones de marketing

En esta investigacion hemos encontrado algunas definiciones de importancia, en
los textos de algunos autores importantes como Kotler, Armstrong, y otros que
hablan sobre el marketing, mas sin embargo, hemos considerado tres
definiciones que en el texto escrito por Philip Kotler y Kevin Lane hace referencia

a los siguientes enunciados:

La American Marketing Association (Asociacion Americana de Marketing) ofrece la
siguiente definicion: Marketing es una funcion organizacional y un conjunto de procesos
para generar, comunicar, y entregar valor a los consumidores; asi como para administrar
las relaciones con éstos ultimos, de modo que la organizacién y sus accionistas obtengan
un beneficio (Kotler & Lane, 2006, pag. 6).
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Las estrategias de marketing y su incidencia en las ventas en las empresas
comercializadoras de neumaticos en la ciudad de Tulcan, se apoya en el analisis
sobre las necesidades de los clientes de este tipo de mercado y la comunidad
local, asi como de realizar la situacion diagnéstica actual del objeto de estudio,
el analisis de la evolucion de los mercados e identificacion de los diferentes
productos-mercados y segmentos actuales y potenciales de las empresas que
comercializan neumaticos; con el objeto de detectar oportunidades y amenazas

para éste tipo de empresas.

El objetivo de este trabajo investigativo es crear las condiciones necesarias a
través del disefio de plan de ventas para una de las empresas objeto de estudio,
con el propésito de generar un modelo de aplicacion de acuerdo a sus

necesidades actuales.

Se ha escogido a la empresa “Auto Llantas JR”, sabiendo que se puede generar
una mejor propuesta, para el crecimiento y desarrollo organizacional de la

misma, utilizando una herramienta fundamental, como es el plan de ventas.

En un mundo globalizado las empresas estan sometidas a ofrecer alternativas
de cambio, utilizando estrategias que nos ofrece el marketing; por tal razon,
hemos afianzado nuestro conocimiento con Philip Kotler (2001) que dice: “un
mercado esta formado por todos los clientes potenciales que comparten una
necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a participar en un
intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo” (p.8). Con este criterio
podemos decir que las empresas de comercializacibn de neumaticos de la
ciudad de Tulcan, estan sujetas a esta practica, ya que de alguna manera se
trata de alcanzar un posicionamiento en el mercado el cual les permita definirse
en relacién a su competencia tanto a nivel nacional como por ser zona limitrofe

con Colombia.

El enfoque de Kotler se basa en procesos claves como son: la identificacion de
oportunidades, el desarrollo de nuevos productos, la atraccion al cliente, la
retencién de clientes y generacién de lealtad y sobre todo el cumplimiento de

pedidos. Las empresas de comercializacion de neumaticos de la ciudad de
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Tulcan deben tomar muy presente en sus estrategias de ventas, éstos procesos
que les generara éxitos en el desarrollo econémico. Si las empresas no cumplen
estas estrategias corporativas de mercadotecnia ninguna compariia sobrevivira
pues el marketing debe practicarse de manera diferente en las industrias de

consumo, de negocio a negocio y de servicio.

El Marketing tiene ciertos principios entre los cuales se destacan:

El respeto a la importancia de los clientes, competidores y distribuidores en la planeacion
estratégica de marketing.

La segmentacion de mercado y la concentracién en los segmentos que sean mas
prometedores en cuanto a la capacidad y los objetivos de cada compaiiia.

La investigacién de las necesidades, percepciones, preferencias y procesos de compra
de los clientes que pertenezcan a cada uno de los segmentos del mercado objetivo.

La definicion, creacién y entrega cuidadosa de una promesa de valor superior al mercado
objetivo. (Kotler, 2005, pag. 3).

En estos principios se puede ver reflejada las estrategias de marketing, con
relacion al mercado y al ejercicio del marketing; por lo tanto, las empresas
comercializadoras de neumaticos en la ciudad de Tulcan, deben tener muy en
cuenta estos principios los mismos que les ayudara a mejorar sus ingresos a
través de sus ventas y por ende sus fidelidad en relacion a sus clientes crearan

fidelidad institucional.

Por otro lado, hay que entender que las ventas solo son la punta del iceberg del
marketing, lo que no se puede apreciar del iceberg es que debajo de él se
encuentra una exhaustiva investigacion de mercado, la investigacion y desarrollo
de productos apropiados; las comercializadoras de neuméaticos deben
establecerse como reto establecer precios correctos, de planear y desarrollar la
distribucién y de hacer que el mercado conozca sus productos.

2.4.2 El marketing mix como base de un plan de ventas

El marketing es una disciplina que busca la fidelizacion y mantencion de los

clientes en relacion a su fidelidad a productos y servicios que oferta la empresa.

En el transcurso de la década de 1950, El profesor Neil Bourden de la "Escuela

de Negocios de Harvard", redefinié la posicién del Jefe de Marketing de toda

empresa, desarrollando el "Marketing Mix" como una tactica fundamental, con la
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finalidad de concretar determinados obijetivos y crear lazos mas cercanos con

los clientes. (Creativo, 2014).

Las 4 P del
Marketing

Mix

Figura 1:Las 4 P’s del Marketing
Fuente: Pixel creativo
Elaborado por: Andrés Cando

A corto plazo, el éxito de una empresa depende esencialmente del equilibrio
financiero entre las diferentes actividades en las que esta involucrada la
planeacién del marketing mix; mas sin embargo si las empresas piensan a largo
plazo, su supervivencia y su desarrollo dependen de la capacidad de anticiparse
en el tiempo til a la evolucion de los mercados y en especial a modificar en

consecuencia la estructura y la composicién de su cartera de actividades.

No obstante, las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de
Tulcén, deben ser programéticas y sistematizadas, con el fin de organizar su
futuro, de preparar las acciones a emprender y de comunicar claramente sus
elecciones por tanto, debe de claro para estas empresas que la planificacion es

imprevisible.
El Marketing mix es la mezcla de variables que ayudan a la empresa a influenciar

en la decision de compra del cliente. “Las variables desarrolladas por Bourden

fueron 12 en sus origenes: Planeacion del producto, precio, marca, canales de

19



distribucion, personal de ventas, publicidad, promocion, empaque, exhibicion,
servicio, distribucién, investigacién” (Creativo, 2014).

Debemos contemplar que el marketing siempre est4 en constate cambio, asi
como las sociedades y el pensamiento del hombre, es por eso que siempre se
mantiene en constante evolucion, es asi que, Jerome McCarthy, resumié estas
variables a solamente 4, como se muestra en la figura 1, las cuales se conocen

actualmente como las 4 P del Marketing o Marketing Mix, y son:

24.2.1 Producto

En el mundo del Marketing, producto sera todo lo tangible (bienes muebles u
objetos) como intangible (servicios) que se ofrece en el mercado para satisfacer
necesidades o deseos. Es un paquete de caracteristicas y beneficios que el
cliente recibe al adquirir el producto. Tiene un ciclo de vida al igual que cualquier
ser vivo, pero en este caso particular esto depende del consumidor y de la
competencia. Este ciclo de vida cumple por 4 fases, que son: Introduccion,
Crecimiento, Madurez y Declive.

A continuacién se muestra una ilustracion con el fin de ser mas explicativos en

la vida de un producto:

Introducciéon | Crecimiento | Madurez Declive

/_\

Ventas

e

Tiempo

Figura 2: Ciclo de un producto
Fuente: Pixel creativo
Elaborado por: Andrés Cando
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24.2.2 Precio

Para elaborar el precio se debe determinar el costo total que el producto
representa para el cliente incluido la distribucion, descuentos, garantias, rebajas.
Con este proposito la empresa quien emplee dicha estrategia podra mejorar su

nivel competitivo en el mercado, logrando asi un posicionamiento de oferta.

Definir el precio de nuestros productos, nos permitio realizar las estrategias de
marketing adecuadas, ya que con ello también se pudo definir a que publico del
mercado dirigirnos, a través de la investigacion de mercados se lograra concebir
los nichos de mercado desatendidos, lo que permitira elaborar estrategias de

promocién y distribucién a la vez.

Se debe tomar en cuenta que el precio también reflejara el valor que tiene el
producto para el consumidor, y por el cual el cliente esta interesado en pagar;

sea este un bien o servicio que coadyuve a la satisfaccion del cliente.

2.4.2.3 Plaza o distribucioén

Esta variable, nos hablara de como llega el producto hasta el cliente. Debemos

definir en este caso:

¢,Donde se comercializara el producto o el servicio que se esté ofreciendo? en el caso
de un producto ¢serd distribuido al por mayor o al por menor? Estos detalles deben
estudiarse cuidadosamente, ya que al definir la plaza, determinaremos que tan facil es
adquirir el producto o el servicio para el cliente. (Creativo, 2014)

La distribucion es también importante, porque hablara del momento y las
condiciones en las que llegara el producto a manos del cliente, en tal virtud la
plaza que escojamos para la empresa sera un actor determinante en el momento

de las ventas.
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24.2.4 Promocion

Comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa, producto y sus
ofertas son los pilares basicos de la promocién. Para la promocion nos podemos
valer de diferentes herramientas, como: la publicidad, la promocion de ventas,
fuerza de ventas, relaciones publicas y comunicacion interactiva (medios como
internet (Creativo, 2014).

El marketing mix, es una parte del marketing y ahora en la actualidad es un
concepto mas nuevo que el de marketing y el de mercado; cuando se refieren a
producto, precio, plaza y promocion se esta hablando de una gran cantidad de
actividades y técnicas diferentes, si las distribuimos en ideas grupales por su
naturaleza obtendremos: actividades de investigacion, actividades de
planificacion y control y en actividades de ejecucion; como podemos observar
esta secuencia de actividades conducen a que el ciclo de la accion de marketing

pueda resumirse de la siguiente forma:

- Las actividades de investigacion pueden definirse como fondo las estructuras de
mercado.

- Facilita el establecimiento de objetivos

- Permite definir las estrategias

- Se materializa una serie de acciones que inciden positivamente o negativamente en
el mercado.

- Actividades de investigacién como instrumentos de retroalimentacion para reiniciar el
ciclo. (Antonia, 2009, pag. 53).

Partiendo de este analisis, las empresas comercializadoras de neumaticos de la
ciudad de Tulcan, practicaran el marketing mix especialmente en la etapa de
ejecucion; en otras palabras, el marketing mix constituye un instrumento de la
accion del marketing, desde esta perspectiva el marketing mix se fundamenta en
la investigacion tanto para medir y controlar la eficacia de sus componentes

como para identificar el mejor empleo o mezcla de sus componentes.
Toda accién que se pretenda realizar en el disefio del mix de marketing debe

estar planificada con anterioridad, esto significa que el marketing mix intervendra

en este proceso.
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Por otra parte, asegurar un nivel de precio para el producto o servicio que
responda a los objetivos de marketing establecidos con anterioridad es parte del

marketing mix, pues se puede emplear esta estrategia con el fin de:

- lgualarse o atacar a la competencia.

- Fijar su precio en funcion de una mayor rentabilidad.

- Fijaun precio que sea mas compatible con el objetivo de volimenes de venta
y crecimiento que se haya fijado la empresa.

- Utilizar el precio como criterio para la segmentacion de los mercados.

En tal virtud las empresas de comercializacion de neumaticos de la ciudad de
Tulcan deben ofrecer descuentos especiales a sus clientes para lograr una
distribucion masiva; el establecer programas especiales para ventas
estacionales o para liquidar inventarios, pues muchas de estas empresas tienen
amortizados su productos en inventarios que no generan utilidades; otra de las
actividades que se pueden dar es el de elevar el precio para cubrir costes de

mejores servicios postventa o de una garantia ampliada.

2.4.3 El Plan de ventas

Es importante incorporar un plan de ventas en una empresa con el fin de analizar
el entorno, la plaza y los competidores tomando en cuenta desde el enfoque de
las ventas, se plantean objetivos y medios para ser lograrlos a través del
prondstico de ventas y se evallan esos objetivos. Artal (2013) menciona que el
plan de ventas: “trata de plantear objetivos de ventas y definir como alcanzarlos”
(p.140).

En el plan de ventas se debe se debe empezar con un diagndstico de la situacion
actual del negocio, con los principales objetivos y recomendaciones; el resumen
permite a la alta gerencia darse cuenta de los principales puntos del plan. La
situacion actual del marketing debe ser visualizada a través de ventas, costes,
beneficios. Con el propdsito de realizar un analisis de oportunidades y temas
clave en relacion a la linea de productos. Posteriormente la fijacion de objetivos

es primordial pues estos pueden ser cuantitativos o cualitativos, que seran
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aplicados a través de estrategias de marketing para su cumplimiento. Los planes
de accién son importantes pues se debe especificar cual serd la accién para

alcanzar los objetivos trazados.

2.4.4 Definicién de Venta

Segun Bobadilla (2011), en su libro ventas, define: “a las ventas como un motor
de desarrollo de economias y de paises; mismas que generan fuentes de

riquezas para el seno de la sociedad”. (pag. 23)

En este sentido las ventas se las considera importantes dentro del marketing
porque permiten mejorar el nivel de ingresos de las empresas, por tal razén, en
nuestro estudio se centra esta necesidad por ser una empresa dedicada a la
venta de llantas para vehiculos. Por otra parte las ventas en la actualidad son
consideradas dentro de la planeacidn estratégica sea el caso de las instituciones
qgue brindan productos y servicios que estan encaminados a la venta agresiva,
hoy en dia la gerencia de ventas es el motor y desarrollo econémico de las
instituciones, emprenden cursos intensivos de venta personalizada, de venta por
medio de redes sociales y venta por catalogo. Las ventas también son entonces
un medio en el que se pretende dar un giro importante en el negocio de la

comercializacion de neumaticos.

2.4.5 Tipos de ventas

Conocer los diversos tipos de venta ayuda a identificar con claridad el tipo de
venta que puede elegir una organizacion. Se puede identificar a dos grandes
Tipos de Venta:

- Venta Minorista o al Detalle: Incluye todas las actividades relacionadas con la venta
directa de bienes y servicios al consumidor final para un uso personal no comercial.
Segun Stanton, Etzel y Walker, entrar en las ventas al detalle es facil y fracasar es
todavia mas facil. Para sobrevivir en las ventas al detalle una empresa tiene que hacer
una labor satisfactoria en su funcion primaria: atender a los consumidores.

- Venta Mayorista o al Mayoreo: Incluye todas las actividades de venta de bienes o
servicios dirigidos a la reventa o a fines comerciales. (Thompson, 2010).
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En relacién a lo citado podemos decir que se puede manejar una venta personal,
pues implica una interaccioén cara a cara con el cliente, esto permitira crear una

relacion directa vendedor y comprador.

2.4.6 Control de ventas

De acuerdo Garcia (2009) afirma que: “el control de ventas es alcanzar
resultados extraordinarios a través de la adecuada gestibn de un equipo
compuesto por personas corrientes” (pag. 53). El control de ventas requiere de
dotes de liderazgo, que sea capaz de crear un ambiente de cultura con el fin de

fijar objetivos para una labor comercial.

Las ventas es un proceso de estrategias, como fijacién de objetivos, ejecucion y
control de planes de ventas , mismas que estan sujetas a la constitucion de
objetivos comerciales de las empresas u organizaciones; estos objetivos siempre
estan acordes a un objetivo de la planeacion estratégica del marketing, con el
propdsito de posicionarse en el mercado y que implique una gestién eficaz del
principal recurso de las empresas comercializadoras de neuméticos de la ciudad

de Tulcan, que es el cliente.

La labor de control de ventas se convierte en una pieza clave para el desarrollo
y crecimiento de las empresas, puesto que el recurso mas importante se

encuentra en el equipo de ventas debido a que es el que gestiona a los clientes.

2.4.7 El marketing y las ventas

Las relaciones entre los departamentos de marketing y ventas son evidentes en
muchas organizaciones. No es ninguna sorpresa que estos departamentos
dependen el uno del otro para su éxito: En situaciones de bonanza econémica,
cuando marketing proponia a los equipos de ventas vender una misma linea de
productos habitual sin realizar grandes modificaciones, las empresas habian

aprendido a vivir con esta tension. Sin embargo, cuando la economia empeora
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0 una empresa decide innovar y vender nuevas propuestas a los clientes, nuevos

0 actuales; los sintomas de esta fusion incluyen los siguientes aspectos:

— Los vendedores consiguen captar facilmente nuevos clientes para la nueva propuesta
y vuelven a vender aquello que les resulta comodo y que estan mas acostumbrados a
vender.

— La consistencia del enfoque de ventas lleva a una tasa de éxito muy variable.

— Las reuniones entre marketing y ventas se centran en “vender” mutuamente mas que
en resolver los problemas del cliente.

— Marketing cambia las cuatro “P” en un intento de encontrar una “solucién magica” que
incremente las ventas. Cuando se modifica el precio, normalmente se produce una
erosion de los méargenes.

—La estrategia de venta (Hillier, pag. 2).

2.4.8 La estrategia de venta

La estrategia de venta se trata en una medida expresada en términos
cuantitativos, del impacto que la empresa comercializadora de productos y
servicios quiere realizar; en nuestro caso la Comercializacion de llantas en la
ciudad de Tulcan; como una estrategia de mercado de acuerdo a la

segmentacion de los clientes.

“La estrategia de ventas no es por tanto una prevision de lo que pudiera pasar
en el futuro con una planificacion exclusivamente elegida; sino es una meta
precisa y de mucha voluntad que la empresa u organizacién quiere alcanzar”.
(Lambin J., 1995, pag. 588).

Las estrategias de ventas pueden expresarse en cifras de ventas, en unidades
fisicas u en cuotas de mercado, en tal virtud es necesario conocer los clientes
de la organizacion con el propésito de generar una base de datos a las cuales

poder atender con ventas personalizadas.
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2.4.9 Las ventas como estrategia de marketing

El propdsito de desarrollar importantes estrategias de marketing y ventas es aumentar
las ventas al identificar a tu cliente ideal. Una estrategia de marketing resume el negocio
de las ofertas de productos, precio, comunicaciones y canales de distribucién con un
detallado plan de ventas y un presupuesto. Una estrategia de ventas involucra alcanzar
a los clientes y mantenerse competitivo. A través de la investigacion las estrategias

principales de marketing y ventas son desarrolladas. (Ramjee, 2015, pag. 2).

Las ventas son importantes como una estrategia porque permite definir los
nichos de mercado que del estudio de mercado se deben definir tras un analisis
de oferta y demanda. Con el propésito de mejorar las ventas se ha afiadido un
plan de segmentacion el mismo que definira las formas de venta personalizada

si se requiere el caso.

2.4.10 Flujo de caja

Los flujos de caja son formatos numéricos en los que se presentan en los informes para
la gerencia de cada organizacion con el propésito de mostrar de qué manera las
operaciones de la organizacion han afectado su posicidn de efectivo mediante el examen
de las inversiones realizadas y las decisiones de financiamiento que se hayan tomado.
La informaciéon que se encuentra en el estado de flujo de efectivo puede ayudar a
responder preguntas como: ¢genera la empresa el efectivo que necesita para comprar
activos fijos adicionales para el crecimiento?; ¢tiene un exceso de flujos de efectivo que
pueda usarse para reembolsar las deudas o invertir en nuevos productos? (Besley, 2010,
pag. 106)

Los flujos de caja nos permite decidir en las organizaciones la inversion a realizar
y el tiempo en el cual se puede recuperar los montos con el propésito de tomas

las decisiones mas acertadas en un tiempo determinado, aplicando dos variables

como son el VAN y el TIR.

2.5 VOCABULARIO TECNICO

e Automotriz. Mecanismos que se mueve sin la ayuda de una accion
exterior.

o Comercializadora: Hacer que una empresa comercialice un producto y se
venda al publico, dandole las condiciones adecuadas y organizando camparas
publicitarias.

o Eficiencia.- Es hacer las cosas bien utilizando pocos recursos.
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o Empirica: Que esta basado en la experiencia y en la observacion de los
hechos.

o Estrategia: Arte de proyectar y dirigir las operaciones administrativas en
una organizacion.

e Estudio técnico: Ejercicio o esfuerzo del entendimiento para comprender
o aprender algo, especialmente una ciencia o0 un arte de cardcter técnico
administrativo o a la rama que le corresponda.

e Flujo de caja: Los flujos de caja son las variaciones de entradas y salidas
de caja o efectivo, en un periodo dado para una empresa.

e Investigacion diagnoéstica: Accion y efecto de investigar un sintoma o
dolencia mediante el examen de los sintomas que presenta un hecho o una
situacion.

e Marketing mix: Conjunto de técnicas tendientes a mejorar la
comercializacién de un producto o servicio.

o Nicho de mercado: Es una parte mas pequefia del segmento del mercado
que poseen las mismas caracteristicas.

o Posicionamiento: conjunto de las percepciones que tiene un consumidor
respecto a una marca.

o Plan de ventas: es la parte del plan de marketing que plantea cuales son
los objetivos de ventas y determina como los alcanzara cuantificandolo en el
presupuesto.

e  VAN: permite calcular el valor presente en un determinado tiempo o en
flujos de caja.

o TIR: Es la estimacién de los flujos de caja que tenga la empresa

(simplificando, ingresos menos gastos netos)

2.6 IDEA A DEFENDER

El diseiio de plan de ventas basado en el mix de marketing como estrategia
incidira positivamente en el nivel de ventas de la empresa Auto Llantas JR de la

ciudad de Tulcan.
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2.7 VARIABLES

Variable independiente: Estrategias de Marketing
Variable dependiente: Nivel de Ventas.
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lIl. MARCO METODOLOGICO

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Se utilizé la investigacion cualitativa, mediante la entrevista se determiné si los
gerentes de las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de
Tulcan tienen conocimientos de las estrategias de marketing.

También se utilizé la investigacidn cuantitativa porque se recolectdé datos
numéricos, como es la informacion de la poblacion, el nivel de ventas de las
empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan, permitiendo
de esa manera realizar una medicidn objetiva, ademas se realizo el analisis del

nivel de ventas de estas empresas.

3.2. METODOS DE INVESTIGACION

La investigacion se baso en el método sintético, el mismo que, permitio a traves
de la recoleccion de la informacion establecer una explicacion para la
comprobacion y verificacion de la hipétesis plateada en la investigacion.

También se utilizé el método histdrico, debido a que, se analizé los datos de
ventas de cada una de las comercializadoras de neuméticos de la ciudad de
Tulcén, para conocer cémo ha ido evolucionando su nivel de ventas en los

ultimos afos, sin la aplicacion de alguna estrategia de marketing.

3.3. TIPOS DE INVESTIGACION

Se emplearon la investigacion bibliografica la misma que sirvié para recoger y
analizar los datos obtenidos de las diferentes fuentes bibliogréaficas, como libros,
folletos, revistas e internet, debido que, se necesitdo buscar informacién de
trabajos realizados sobre este tema, esta recopilacion permitio estructurar la

fundamentacion cientifica.
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Del tipo exploratoria, puesto que, se dirigié a obtener un conocimiento general
sobre la realidad del mercado de neumaticos en la ciudad de Tulcan, logrando
asi analizar el panorama general de las estrategias de marketing y las ventas,
para lo cual, se recurrié a investigar en diferentes fuentes secundarias como el

INEC, Cadmara de Comercio de Tulcan, Agencia Nacional de Transito.

Otro tipo de investigacion que se utilizo fue la descriptiva, puesto que, se pudo
obtener informacion acerca de la influencia de las estrategias de marketing en el
sector de neuméticos de la ciudad de Tulcan, describiendo sus implicaciones a
través de la herramienta de diagnostico FODA (Fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas), permitiendo asi obtener una andlisis de todo lo que
ocurre 0 puede ocurrir en el ambiente estratégico. Con el levantamiento de
informacion, se pudo recolectar datos que permitieron elaborar un perfil del
comportamiento del mercado, identificar sus caracteristicas, permitiendo

establecer como se podria mejorar el nivel de ventas de este sector.

3.4. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION
3.4.1. Poblacién

En lo que se respecta a la poblacién se ha tomado como referencia a todos los
vehiculos matriculados de la ciudad de Tulcan en el afio 2014, como parte de la
poblacion, puesto que, sus propietarios deben cumplir con los requisitos emitidos
por la Agencia Nacional de Transito, entre ellos el cambio de sus llantas o

neumaticos para la matriculacion del mismo para el préximo afio.

Tabla 2: NUmero de Automotores en la ciudad de Tulcan

Cantoén NUumero de vehiculos matriculados
Tulcan 9.462
Total 9.462

Elaborado por: Andrés Cando
Fuente: Agencia Nacional de Transito-Agencia Tulcan
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3.4.2. Muestra

La muestra es una parte del universo que es significativa de las caracteristicas
de una poblacién. Por tanto, para determinar el tamafio de la muestra se utilizé
la formula para las poblaciones finitas, aplicandola solo al segmento de los
clientes de las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de

Tulcén.

Calculo de la muestra
Para el célculo de la muestra, lo realizamos con la siguiente formula:

Donde:

N= Poblacion

n= Muestra

z= Nivel de confianza (1,96) = 95%
e= Error (0,05).

p=0,5

g=0,5

e?(N-1)+Z2%.p.q

_ 3,8414 % 0,50 = 0,50.9462
n= 0,0025(9461) + 3,8414 * 0,50 * 0,50

n = 369
La muestra es igual a 369 encuestas.

Para la distribucién de la muestra, se obtuvo el porcentaje de participacion de las
comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan, segun Tedes (2014),
en su investigacion denominada, “Estudio de factibilidad para la creacion del
departamento de comercializacion de llantas, en la comercializadora alianza del

norte s.a. de la ciudad de San Gabrie/”, detalla la informacion que se observa en

la tabla 3:
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Tabla 3: Participacién de las comercializadoras ciudad de Tulcan

Empresa % Participacion
Comercial Segarra 25%
Tecnicentro Romo 16,5%
Comercial Guapos 23,5%

Auto Llantas JR 35%
Participacion ciudad Tulcan 100%

Fuente: Cdmara de Comercio de Tulcan
Elaborado por: Andrés Cando

Con los datos obtenidos de la participacion de mercado que cada una de las
comercializadoras maneja, se pudo distribuir la muestra, obteniendo los

siguientes resultados:

Tabla 4: Distribucidn de encuestas por empresas

Empresa N° Encuestas
Comercial Segarra 92
Tecnicentro Romo 61
Comercial Guapos 87
Auto Llantas JR 129
Total 369

Elaborado por: Andrés Cando

La tabla 4 indica el nimero de encuestas que se realizaron a los clientes de cada
una de empresas comercializadoras de neuméticos, obteniendo mayor

participacion la empresa Auto Llantas JR.
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 5: Variable Dependiente e Independiente

IDEA A DEFENDER: El disefio del mix de marketing a través de un plan de ventas incidira positivamente en el incremento del nivel de

ingresos de la empresa “Auto Llantas JR” de la ciudad de Tulcan.

Variables Descripcién
V.1 ) )
Estrategias Las estrateglas_de marketing
de es la contrapartida al proceso
. de gestion, con el proposito
Marketing g prop

de re planificar las
actividades de marketing.
(Thomas, 1985).

El nivel de ventas debe de
responder a las
V.D: circ(l;nsltancias ambientales
. e la empresa, y ser
Nivel de coherentes con las
ventas estrategias de marketing, con
las buenas practicas para
dirigir una fuerza de ventas
efectiva. (Walker, 1994).

Elaborado por: Andrés Cando.

indices

Marketing Mix

Volumen de ventas

Indicadores

Producto

Precio

Plaza

Promocién

Volumen de ventas

ultimos 5 afios

ftems

Cantidad

Marcas

Estrategia de promociones
Forma de pago

Canales de distribucion
Ubicacidn del negocio
Publicidad

Descuentos

Posicion competitiva

Nivel de ventas
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Técnicas

Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta
Entrevista/Encuesta

Entrevista/Encuesta

Entrevista

Entrevista

Informante

Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios
Gerentes/Usuarios

Gerentes/Usuarios

Gerentes

Gerentes



3.6. PLAN RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para realizar el levantamiento de informacion de la entrevista, se tuvo contacto
previo con los gerentes de las cuatro empresas comercializadoras de neumaticos
que se encuentran registradas en la Cadmara de Comercio de la ciudad de
Tulcan, con quienes se programaron las fechas para aplicar los instrumentos de
recoleccion de informacion, el cronograma quedé como se muestra en la tabla
N° 6:

Tabla 6: Cronograma de levantamiento de informacién

Empresas Fecha Fecha encuesta
entrevista
Comercial Segarra 07/11/2014 | 06 al 14 de Noviembre
Tecnicentro Romo 18/11/2014 14 al 22 de Noviembre
Comercial Guapos 28/11/2014 | 24 al 02 de Noviembre
Auto Llantas JR 05/12/2014 02 al 10 de Diciembre

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando

La tabla N°6 indica que para el levantamiento de la informacion de los clientes
de las empresas comercializadoras de neuméticos de la ciudad de Tulcan, se
demoré ocho dias laborables, para poder completar el nUmero de la muestra ya
establecida, aunque en algunas de estas, se debi6 regresar dias después para
poder completar el nimero requerido y asi no dafiar el cronograma ya

establecido.

3.6.1. Instrumentos de investigacion.

3.6.1.1. Entrevista

La presente investigacion se basa en la recoleccion de la informacién utilizando
la entrevista que se la aplicO a los 4 propietarios de las empresas

comercializadoras de neumaticos en la ciudad de Tulcan. (Ver anexo 1).

3.6.1.2. Encuestas

La encuesta se la realiz6 en la ciudad de Tulcan; tomando como referencia las

369 encuestas que salio en calculo de la muestra, mirese en la tabla N° 4; misma
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gue fue aplicada a los clientes de las empresas objeto de estudio, la cual
contiene 12 preguntas (Ver anexo 2).

3.6.2. Procesamiento de la informacion

Una vez aplicado el instrumento de investigacion como es la encuesta;
posteriormente se realizo la respectiva tabulacion y analisis de la informacion,

con el proposito de llevar a un resumen informativo del estudio.

El procesamiento de la informacion se ejecutd una revision profunda de las
respuestas de los encuestados, con el propdsito de obtener una maxima

precision en los resultados.

Para presentar los resultados finales se lo hizo a través de tablas contingencia y
graficas de barras y pasteles, mismas que mediante el programa estadistico

SPSS fue facil de analizar.

Para el andlisis de la entrevista se realiz6 una comparacién entre los resultados
obtenidos de las encuestas, resaltando los datos mas relevantes para esta
investigacién, como el nivel de ventas y la aplicacion de estrategias de marketing,

en las comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan.

3.7. ANALISIS DE RESULTADOS

3.7.1. Analisis de lainformacién de la encuesta
A continuacién se presenta el resultado de la encuesta, que se aplico a los

clientes de las cuatro empresas comercializadoras de neumaticos registradas en

la CaAmara de Comercio de la ciudad de Tulcéan:
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1. ¢Laempresadonde Ud. compra tiene variedad de neuméaticos?

Tabla 7: Variedad de neumaticos

Comercial Segarra
Tecnicentro Romo
Comercial Guapos
Auto Llantas JR

TOTAL

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Andrés Cando

Si No
Empresas
f % f %

36  39% 56 61%

25 | 41% | 36 59%

32  37% 55 63%

46 | 36% @ 83 64%

139 38% 230 62%
Si w1
No =2

Figura 3: Variedad de neumaticos
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Los clientes de las diferentes comercializadoras, en su mayoria opinan que cada
una de estas empresas no cuentan con una amplia variedad de tipos de
neumaticos, por lo cual, los clientes al no encontrar el producto de su preferencia
optan por ir a otro local e incluso a salir de la ciudad para poder adquirir los
neumaticos. Por otro lado, algunos clientes consideran lo contrario y aseguran
que existe variedad de producto, una de las razones, puede ser que ellos si

encuentran los tipos de neumaticos acorde a sus necesidades o consumen una

marca especifica.
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f %
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61 | 100%
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129  100%
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2. ¢Qué marca de neumatico compra?

Tabla 8: Marca de neumaticos

Marca

Bridgestone

Dunlop

Firestone

Continental Tire

Michelin

Toyo tires

Vaélidos

Khumo tires
Pirelli
Good year

Yokohama
Otras

Total

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Frecuencia

38
32
35
36
29
41
36
38
38
21
25
369

Porcentaje
valido

10%
9%
9%

10%
8%

11%

10%

10%

10%
6%
7%
100

Porcentaje
acumulado
10

19
28
38
46
57
67
7
87
93
100

20%

15%
10%
5%

0%

® Comercial Segarra
B Comercial Tecnicentro Romo
Comercial Guapos

B Comercial Autollantas JR

Figura 4: Marca de neumaticos
Fuente: Investigacidon de Campo

Elaborado por: Andrés Cando

Del total de clientes encuestados, la mayoria de ellos, compran neumaticos de

marca, entre las mas vendidas se tiene, Toyo Tire, Continental Tire y

Bridgestone, aunque un porcentaje alto, respondieron que compran otros tipos

de marcas, que no estan contempladas en estas opciones, como se puede

observar en la tabla anterior, las ventas de neumaéaticos son similares en cada

empresa, por lo cual,

las empresas deberian contar con un buen surtido de

neumaticos de acuerdo a las principales marcas.

38




3. ¢Con que frecuencia compra neumaticos?

Tabla 9: Frecuencia de compra

Una vez Cada tres Cada seis
Empresas al mes meses meses

f % f % f % f % f %
Comercial Segarra 8 9% 28 30% 35 38% 21 23% 92 @ 100%
Tecnicentro Romo 7 1 11% 27 | 44% | 12  20% 15  25% @ 61 100%
Comercial Guapos 15 17% 47 54% 23 26% 2 2% 87  100%
Auto Llantas JR 20 16% 56 | 43% | 45 | 35% 8 6% | 129 @ 100%

Total 50 14% 158 31% 115 43% 46 12% 369 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Cada afno Total

50% - 43%

40% - 31% B Una vez al mes

30% - B Cada tres meses
Cada seis meses

20% - 14% 12% M Cada afio

10% -

0%

Figura 5: Frecuencia de compra
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

En relacion a la frecuencia de consumo, se puede manifestar que de acuerdo a
los datos obtenidos, los clientes encuestados realizan la compra de los
neumaticos cada tres meses, cabe sefialar, que el comportamiento de compra

mas frecuente, se da en el sector de transporte urbano e interprovincial.
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4. Se encuentra Ud. Conforme con la calidad de los productos que ofertan
las comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan.

Tabla 10: Satisfaccion en los productos

. Muy
Empresas Siempre Si(e::%lre A\I/%légzs sgg:\: Nunca Total
f % f % f % f % f % f %

Comercial Segarra | 16  17% 39 42% 29  32% 4 4% 4 4% 92 100%
Tecnicentro Romo 9 15% 34 56% | 11 18% 3 5% 4 | ™% 61 | 100%
Comercial Guapos 12 14% 45 52% | 23 26% 3 3% 4 | 5% 87 100%
Auto Llantas JR 5 4% 104 | 81% @ 12 9% 2 2% 6 5% | 129 | 100%

Total 42 11% 222  60% 75 20% 12 3% 18 5% @ 369 100%
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

B Siempre
70% 60% M Casi Siempre

Algunas veces
B Muy pocas veces
B Nunca

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Figura 6: Satisfaccién en los Productos
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

La calidad de los neumaticos que ofertan las diferentes comercializadoras de la
ciudad de Tulcén, es un factor importante que influye la compra de este tipo de
producto, segin manifiestan los consumidores, los cuales se encuentran
conformes con la calidad de los neumaticos que ofertan estas empresas,
aunque, algunos de ellos, no se encuentran satisfechos con la calidad del
producto. Partiendo de esta premisa se puede decir, que los productos que
imparten las empresas son del agrado de los clientes, sin embargo existen
nichos de mercado que deben ser atendidos y que son importantes dentro de las

ventas.
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5. ¢Alahorade comprar los neuméaticos que es lo que mas valora? (Elija

una opcion)

Tabla 11: Decisién de compra
Facilidad de = Diversific

Empresas Precio Calidad pago 2cioN Total
f % f % f % f % f %
Comercial Segarra = 43 47% 23 25% 23 25% 3 3% 92 100%
Tecnicentro Romo 28 46% 18 30% 13 21% 2 3% 61 | 100%
Comercial Guapos = 43 49% 22 25% 19 22% 3 3% 87  100%
Auto Llantas JR 53 41% 57 44% 15 12% 4 3% | 129 100%
Total 167 45% 120 33% 70 19% 12 3% 369 100%
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
45%
50%
40% M Precio
H Calidad

30%
Facilidad de pago

20% M Diversificacion

10%

0%

Figura 7: Decisidn de compra
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

El principal factor que influye la compra de los neuméticos, como lo mencionan
los clientes encuestados en las diferentes comercializadoras, es sin lugar a duda,
el precio y en un segundo plano la calidad, en tal virtud, debemos de manifestar
que las dos variables son importantes para el consumidor de neumaticos, es
decir, que las empresas deberian poner mayor énfasis en fortalecer estos dos

aspectos.
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6. ¢Cudl de los siguientes servicios le gustaria recibir adicionalmente?

Tabla 12: Servicios adicionales que el cliente prefiere

Alineacion Balanceo de Cambio de Lineas de Cambio de

f % f % f % f % f % f %

Comercial Segarra 29 32% 16 17% 20 22% 15 16% 6 7% 6 7%
Tecnicentro Romo 17 28% | 16 26% 12 20% 6 10% 5 8% 5 8%
Comercial Guapos 15 17% 33 38% 15 17% 17 20% 4 5% 3 3%
Auto Llantas JR 54 42% | 33 26% 22 17% 9 % 7 5% 4 3%
Total 115  31% 98 27% 69 19% 47 13% 22 6% 18 5%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

B Alineacién de neumiticos

35%
30% Balanceo de neumaticos
0,
25% B Cambio de neumaticos
20%
15% H Lineas de crédito para
? neumaticos

10% B Cambio de rines para

5% neumaticos

B Otras

0%

Figura 8: Servicios adicionales que el cliente prefiere
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Los consumidores, creen que las comercializadores deberian dar servicios
adicionales como alineacion de neumaéticos, balanceo de neumaticos y
enllantaje, entre los mas principales. Es preciso indicar que estos servicios
adicionales pueden ser el enganche para mejorar las ventas en las empresas

que comercialicen estos productos.
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61

87
129

369

Total
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100%
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7. Los precios de los productos que ofertan las comercializadoras de

neumaticos son:

Tabla 13: Precios de los neumaticos

Altos HEREEne Normales Medlan_amente Bajos Total
Empresas nte altos bajos
f % f % f % f % f % f %
Comercial Segarra 36 | 39% 43 47% 8 9% 3 3% 2 2% 92  100%
Tecnicentro Romo 30 | 49% @21 34% 7 11% 2 3% 1 2% 61 100%
Comercial Guapos 48 55% @ 27 31% 8 9% 3 3% 1 1% 87 | 100%
Autollantas JR 75 | 58% | 43 33% 9 7% 1 1% 1 1% | 129 100%
Total 189 51% 134 @ 36% 32 9% 9 2% 5 1% 369 100%
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
60% - >1%
[ ]
50% - Altos
36% .
20% - B Medianamente altos
30% - Normales
20% - 9% B Medianamente bajos
10% - 2% 19 lBajos
0%

Figura 9: Precios de los neumaticos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Como se pudo constatar los consumidores asegurar que el precio al cual se
oferta los diferentes tipos de neumaticos, son altos, ocasionando que ellos
busquen precios mas econdmicos en otros lugares, lo que ocurre actualmente,
por el tipo de cambio, resulta econémico comprar neumaticos en la ciudad de
Ipiales, lo cual, ha perjudicado de manera directa a las comercializadoras de la
ciudad de Tulcan. Por tal razon, se deberia establecer estrategias de

diversificacion, precio y promocién de sus productos.
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8. ¢Qué forma de pago piensa que deberian incrementar las
comercializadoras de neumaticos para compras en grandes
cantidades?

Tabla 14: Formas de pago que les gustaria que se implemente

Diferido hasta Diferido de 31 a Diferido de 61 dias
30 dias 60 dias en adelante

f % f % f % f %
Comercial Segarra = 11 12% 46 50% 35 38% 92 100%
Tecnicentro Romo | 13 21% 28 46% 20 33% 61 100%
Comercial Guapos 14 16% 38 44% 35 40% 87 100%
Auto Llantas JR 17 13% 13 10% 99 77% 129 100%
Total 55 15% 125 34% 189 51% 369 100%

Total
Empresas

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Diferido hasta 30 dias

i Diferido de 31 a 60 dias

m Diferido de 61 dias en
adelante

Figura 10: Formas de pago que les gustaria que se implemente
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

En su mayoria, los clientes encuestados, supieron manifestar que prefieren que
las comercializadoras de neumaticos, otorguen créditos de 60 dias en adelante,
en un menor porcentaje, a los clientes les interesa un tipo de crédito de entre 30
a 60 dias. Estos datos, sugieren a las empresas comercializadoras de
neumaticos establecer politicas de crédito para clientes potenciales o clientes

recurrentes.
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9. ¢Cuaél es el precio promedio que usted paga por cada llanta?

Tabla 15: Precio por adquisicion de los neumaticos

Empresas

Comercial Segarra
Tecnicentro Romo
Comercial Guapos
Autollantas JR
Total

Hasta $ 50 De $50 a $ De $80 a De $110 en
USD 80 USD $110 USD adelante
f % f % f % f % f
21 23% 55 60% 12 13% 4 4% 92
14 23% 18 30% 24 39% 5 8% 61
21 24% 37 43% 25 29% 4 5% 87
14 11% 81 63% 29 22% 5 4% 129
70 19% 191 52% 90 24% | 18 5% 369
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
60% - 52%
50% - B Hasta $ 50 USD
40% m De $50 a $ 80 USD
24%

30% -
20% -
10% -

5%

0%

De $80 a $110 USD
De $110 en adelante

Figura 11: Precio por adquisicion de los neumaticos

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Total

%
100%
100%
100%
100%
100%

El precio promedio que los consumidores normalmente pagan por la compra de

uno neumatico va desde los 50 a 80 USD, en cada una de las comercializadoras

de neumaticos, cabe mencionar que este precio varia de acuerdo al tipo de

vehiculo que los clientes posean, puesto que, existen un alto porcentaje, cuyo

valor de compra oscila entre los 80 y 110 USD. Por tal razén, se recomienda a

las empresas comercializadoras tener muy presente productos que oscilen en

este margen.
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10.¢Cual de estas estrategias prefiere Ud. para que le den a conocer acerca
de los neumaticos que ofertan las empresas?

Tabla 16: Promociones para dar a conocer los neumaticos

LIam'ad.as Via internet Envios de Visit.as a Total
Empresas telefénica correo domicilio
f % f % f % f % F %
Comercial Segarra 3 3% @ 34 37% 12 13% 43 47% 92  100%
Tecnicentro Romo 2 3% 19 31% 18 30% 22 36% 61 100%
Comercial Guapos 3 3% | 31 36% 21 24% 32 37% 87  100%
Auto Llantas JR 2 2% 39 30% 25 19% 63 49% 129 @ 100%

Total 10 3% | 123 33% 76 21% 160 43% 369 @ 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

50% 43%
40% M Llamadas telefénica

M Via internet
30%
B Envios de correo

20% Visitas a domicilio

10%

0%

Figura 12: Promociones para dar a conocer los neumaticos
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

En su mayoria los clientes encuestados manifiestan que le gustaria que le
atiendan en su domicilio, mientras que un poco menos de mitad, prefieren que
sus ventas lo realicen por medio del internet. Por tal razén, es necesario
establecer mayores canales de distribucion que le den satisfaccion al cliente

actual.
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11.;Cual de estas promociones le gustaria que la empresa aplique por la

compra de los neumaticos?

Tabla 17: Nuevas promociones a implementarse
Descuentos Premios

f % f %
Comercial Segarra = 31 34% 12 13%
Tecnicentro Romo 10 16% 8 13%
Comercial Guapos 18 21% 24 @ 28%
Auto Llantas JR 12 9% 15 12%
Total 129 35% | 91 25%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Empresas

Sorteos

11
17
73
69

%
9%
18%
20%
57%
19%

Ninguna Otras

f % f %
12 13% 29 32%
8 13% 24 39%

14 16% 14
17 13% 12
47 13% 33

16%
9%
9%

35%

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

M Descuentos

B Premios
Sorteos

® Ninguna

Otras

Figura 13: Nuevas promociones a implementarse

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Total
f %
92 100%
61 100%
87 100%
129 100%
369 @ 100%

Una forma de atraer la atencién de los consumidores, seguin estos mismos, son

los descuentos en el momento de la compra de los neumaéticos, seguido por
premios y sorteos, por ejemplo articulos para el auto como limpiadores de
tableros entre otros. Estas estrategias que los clientes, seran de gran ayuda para

las empresas comercializadoras de neumaticos pues asi podrian vender

productos con atributos.
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12.¢,Qué medio publicitario prefiere para informarse?

Tabla 18: Medios publicitarios a utilizarse
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Radio 93 25% 25 25,0
Television 15 4% 4 29,0
Diarios 45 12% 12 41,0
E-Mail 28 8% 8 49,0
Redes Sociales 143 39% 39 87,0
Tripticos 23 6% 6 94,0
Letreros Publicitarios 10 3% 3 96,0
Otros 12 3,% 3 100,0
Total 369 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
39%
40% M Radio
35% H Televisiéon
30% Diarios
25% M E-Mail
20% M Redes Sociales
15% Tripticos
10% H Letreros publicitarios
5% B Otros
0%

Figura 14: Medios publicitarios a utilizar
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Actualmente el medio mas facil de acceder, son las redes sociales, por esta
razén los diferentes clientes prefieren enterarse de promociones o descuentos
por este tipo de medio, ademas de la radio. Es necesario, entonces elaborar un
plan de medios acordes a las necesidades del cliente actual.
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DATOS GENERALES
En lo que se refiere a los datos generales de la encuesta tenemos los siguientes

resultados:

Tabla 19: Edad de los encuestados

) ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
20-29 55 14,9 14,9 14,9
30-39 102 27,6 27,6 42,5
40-59 123 33,3 33,3 75,9
Vélidos

60-69 66 17,9 17,9 93,8
No contesta 23 6,3 6,2 100,0
Total 369 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

40%

30%
20% 14,9% L5

6,2%

20-29 30-39 40-59 60-69 No
contesta

10%

0%

Figura 15: Edad de los encuestados
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Los propietarios de vehiculos, se encuentran encuentra en edades
comprendidas entre 40-59 afos, seguido de las edades comprendidas entre 30
a 39 afnos. Por tal razén, es importante considerar estos dos nichos de mercado

pues son la edad correcta en las que adquieren los productos para sus autos.
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De igual manera otro factor considerado fue el género de los consumidores:

Tabla 20: Género de los encuestados

) i Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Hombres 203 55,0 55,0 55,0
Validos Mujeres 166 45,0 45,0 100,0
Total 369 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
i Masculino
B Femenino

Figura 16: Género de los encuestados
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Andrés Cando

Como se esperaba, el género masculino predomina como el principal
consumidor de neumaticos, cabe mencionar, que en algunos casos, estos no
eran los duefios de los vehiculos. En este caso podemos darnos cuenta que
nuestros potenciales clientes son personas de sexo masculino.

Fue necesario, conocer los ingresos de los compradores de neumaticos, para

poder establecer que cantidad de dinero pueden gastar en un tipo de neumético:

Tabla 21: Ingresos
Frecuencia Porcentaje % valido % acumulado

Vélidos Menos de $500 129 35,0 35,0 35,0
$500-$1000 141 38,2 38,2 73,2
$1000-$2000 38 10,3 10,3 83,5
Mas de $2000 28 7,6 7,6 91,1
Otros 33 8,9 8,9 100,0
Total 369 100,0 100,0

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Andrés Cando
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40,0%

30,0%

20,0%

10,0%

0,0%

38,2%

B Menos de $500

m $500 a $1000

$1000 a $2000
B Mds de $2000

B Otros

Figura 17: Ingresos de los encuestados
Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Andrés Cando

El ingreso promedio que los consumidores de neumaticos perciben, esta entre

500y 1000 USD, es importante conocer cual es el nivel de ingresos para de esa

manera determinar a qué segmento de mercado dirigirnos.

Y por ultimo, fue necesario conocer que tipo de vehiculo poseen los diferentes

consumidores:

Tabla 22: Tipo de vehiculo

Empresa Taxi Buses Vehiculo Vehiculo Camiones
particular estatal
f % f % f % f % f %
Comercial Segarra 31 34% 12 13% 8 9% 12 13% 29 32%
Tecnicentro Romo 10 16% 8 13% 11 18% 8  13% 24 39%
Comercial Guapos 18 21% 24 28% 17 20% 14 16% 14 16%
Auto Llantas JR 12 9% 15 12% 73 57% 17 13% 12 9%
Total 129 35% 91 25% 69 19% 47 13% 33 9%
Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Andrés Cando
0,
40% - 3 W Taxi
30% - 2 B Buses
Vehiculo particular
20% - 13%
6 M Vehiculo estatal
10% - m Camiones

0%
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En general, del total de las encuestas aplicadas a los consumidores se conoce
que los propietarios de taxi, son los principales compradores, cabe sefalar que
no es asi en todas las comercializadoras, por tal motivo, cada empresa, deberia

ofertan tipos de neumaticos de acuerdo a su mayor numero de clientes.

3.7.2. Anédlisis de la de informacién de la entrevista

Como ya se mencioné anteriormente, se realizo una entrevista a los propietarios
de cuatro comercializadoras de neumaticos en la ciudad de Tulcan, donde se
pudo determinar que la mayoria de empresas desde enero hasta la fecha, no
han ampliado su linea de productos ni han lanzado una nueva linea, ademas en
el ultimo afio mencionan los propietarios que sus ventas han sido amenazadas
por las diferentes politicas econdémicas que el estado ha establecido
encareciendo asi al producto nacional, como las salvaguardias a los productos
importados desde Colombia, entre los cuales se encuentran los neumaticos,

ademas del tipo de cambio, que favorece a las empresas colombianas.

De igual manera se le preguntd a los propietarios si han lanzado una nueva
marca, de las cuales dos de las comercializadoras respondieron que si han
lanzado nuevas marcas de productos, pero que no han tendido buenos
resultados en las ventas debido a la falta de conocimiento de los consumidores,
mientras que las demas comercializadoras no han visto oportuno por el momento

promocionar nuevas marcas debido a su disminucion en las ventas.

Para conocer como los propietarios de las comercializadoras atraen a sus
clientes, se les preguntd si han reducido el precio de sus productos, a lo cual,
segun las respuestas obtenidas, ninguna de las comercializadoras ha disminuido
el precio a los productos durante el afio 2014, aunque para el primer trimestre
del afio 2015, hubo un aumento del precio de algunas de las marcas de
neumaticos importados desde Colombia, debido a las salvaguardias impuestas
por el gobierno ecuatoriano a estos productos, ocasionando la disminucion de
las ventas, segun los propietarios de alrededor del 6% al 9%, dependiendo de la

marca del producto.
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Los propietarios de las empresas comercializadoras de neuméticos, igualmente
coincidieron que han realizado algunas promociones por temporadas, pero en
algunas de ellas no han sido muy efectivas como esperaban, ademas se estan
realizado descuentos por la compra de los neumaticos, dependiendo de la
marca, los cuales van desde el 2% si el cliente adquiere de 4 a 10, del 4% si se
adquiere de 12 a 18, del 6% si adquiere de 20 a 40 y el 8% si adquiere mas de
40 unidades, ademas supieron manifestar que se encuentran con producto aun
en bodega, es decir, que en el inventario aun cuentan con un numero alto de
neumaticos que no han sido vendidos, de manera espacial de los rin 13, 14, 15

y 16 en las diferentes marcar, es asi que se tiene:

Tabla 23: Inventario empresas

Empresa N° Neumaticos en inventario
Comercial Segarra 586
Tecnicentro Romo 783
Comercial Guapos 867
Autollantas JR 876

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Andrés Cando

También se pudo determinar que los propietarios de las comercializadoras, no
aplican estrategias de marketing que les permitan aumentar sus ventas, debido
en la mayoria de los casos al descornamiento de esta herramienta y en otros
casos porgue piensan que los costos al aplicar estas estrategias son muy

elevados y no aseguran su incremento en las ventas.

De igual manera se pregunto, el tipo de clientes que estas empresas manejan,
obteniendo asi que en la mayoria de las comercializadoras los clientes son
personas naturales e instituciones del sector publico, obteniendo asi que estas
empresas pueden obtener un mejor ingreso si su mercado objetivo se centra en
las empresas publicas, las cuales no podrian realizar las compras en otro pais,

como ocurre con los demas clientes.

En relacién con la publicidad que realizan estas empresas, se logré determinar

que todas estas, realizan algun tipo de publicidad ya sea en radio, en diarios,
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revistas o en internet, también con la entrega de volantes, folletos sobre sus

productos, ademas dos de estas comercializadoras han patrocinado a equipos

de fatbol de la liga barrial de la ciudad de Tulcan con el fin de ganar popularidad.

Para conocer las ventas de las comercializadoras, se realizé un promedio de

ventas de neumaticos divido en trimestres, de acuerdo al costo y al nimero de

unidades vendidas obteniendo, las ventas para el comercial Segarra, en el tltimo

ano fueron:

Tabla 24: Ventas trimestrales Comercial Segarra

Ventas por I Trimestre
marca Unid. | Costo
Bridgestone 30 2340
Dunlop 40 3120
Firestone 24 1872
Continental 104 8112
Tire
Michelin 34 2652
Toyo tires 48 3744
Khumo tires 124 9672
Pirelli 24 1872
Total 428 33384

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Cando

Il Trimestre
Unid. Costo
20 1560
12 936
22 1716
18 1404
28 2184
24 1872
38 2964
48 3744
210 16380

Il Trimestre
Unid. | Costo
14 1092
44 3432
28 2184
56 4368
26 2028
24 1872
36 2808
12 936
240 18720

IV Trimestre
Unid. Costo
24 1872
84 6552
14 1092
24 1872
36 2808
24 1872
40 3120
94 7332
340 26520

Las ventas del ultimo afio para el comercial Tecnicentro Romo fueron:

Tabla 25: Ventas trimestrales Tecnicentro Romo

Ventas por marca I Trimestre
Unid. | Costo
Bridgestone 20 1460
Dunlop 30 2190
Firestone 34 2482
Continental Tire 204 | 14892
Michelin 24 1752
Toyo tires 38 2774
Khumo tires 104 7592
Pirelli 42 3066
Total 496 36208

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Cando

Il Trimestre
Unid. Costo
30 2190
42 3066
12 876
38 2774
18 1314
42 3066
25 1825
34 2482
241 17593
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Il Trimestre
Unid. | Costo
16 1168
34 2482
23 1679
21 1533
45 3285
23 1679
21 1533
11 803
194 14162

IV Trimestre

Unid. Costo
23 1679
78 5694
15 1095
23 1679
45 3285
32 2336
67 4891
98 7154
381 27813



Las ventas del ultimo afio para el comercial Guapos fueron:

Tabla 25: Ventas trimestrales comercial Guapos

Ventas por I Trimestre
marca Unid. | Costo

Bridgestone 24 1680
Dunlop 28 1960
Firestone 28 1960
Continental 80 5600
Tire

Michelin 24 1680
Toyo tires 47 3290
Khumo tires 67 4690
Pirelli 42 2940
Total 340 23800

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Cando

Il Trimestre
Unid. | Costo
11 Costo
10 700
12 840
33 2310
20 1400
12 840
20 1400
85 5950
203 13440

Il Trimestre IV Trimestre

Unid.  Costo | Unid. Costo
8 560 5 350
10 700 8 560
9 630 7 490
27 1890 20 1400
12 840 10 700
20 1400 15 1050
18 1260 23 1610
77 5390 68 4760
181 | 12670 156 10920

Las ventas del ultimo afio para la empresa comercial Auto Llantas JR fueron:

Tabla 26: Ventas Trimestrales Empresa Auto Llantas JR.

Ventas por marca | Trimestre
Unid. Costo
Bridgestone 110 8250
Dunlop 120 9000
Firestone 198 14850
Continental Tire 428 32100
Michelin 210 15750
Toyo tires 240 18000
Khumo tires 340 25500
Pirelli 1218 | 91350
Total 2864 214800

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Andrés Cando

Il Trimestre
Unid. | Costo
45 3375
55 4125
95 7125
195 14625
100 7500
110 8250
150 11250
555 41625
1305 97875

Il Trimestre
Unid. | Costo
40 3000
50 3750
80 6000
150 11250
80 6000
90 6750
160 12000
480 36000
1130 84750

IV Trimestre

Unid.  Costo
25 1875
15 1125
23 1725
60 4500
30 2250
40 3000
30 2250
160 12000
383 28725

Ademas, se investigd que las comercializadoras de neumaticos, realizan la

reposicién de inventario cada trimestre, de acuerdo al volumen de venta, también

se conocid, que en la mayoria de estas comercializadoras, existen productos que

no ha tenido rotacion en el mercado, por los problemas antes mencionados. De

acuerdo a cada uno de los gerentes de las empresas, manejan una utilidad entre

el 40% al 45%, también se conoce que las comercializadoras, mantienen una
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tasa referencial del 14%.
3.8. INTERPRETACION DE DATOS

Una vez procesada la informacion, hemos encontrado algunos datos importantes
dentro del estudio de mercado que se realizO6 en la investigacion,
especificamente en las empresas comercializadoras de neumaticos. El 33,3 %
de los encuestados esta en una edad de 40 a 59 afos, potenciales clientes que
tienen las comercializadoras de neumaticos; por otra parte, el 37,10 % de los
encuestados pertenece a una actividad comercial de transportistas, con lo cual
justifica ain mas la aplicabilidad del tema en relacion a la forma de como

incrementar las ventas a través de la aplicacién de un plan de ventas.

El 38,2 % de los encuestados tiene un promedio de ingresos que esta entre los
$500 a $1000 dolares, seguido de un 35 % que sus ingresos estan por los $500
dolares; es importante saber este tipo de informacién puesto que de ahi se
desprendera una camparfia acorde a productos que puedan ser alcanzados por

estos segmentos de mercado.

3.9. VALIDACION DE LA IDEA A DEFENDER

La validacion de la idea a defender se la realiz6 de acuerdo, a las ventas
realizadas a partir del afio anterior, de las cuales se tomé el porcentaje de
crecimiento, teniendo en cuenta que con la aplicacion del plan de ventas, basado
en el mix de marketing, se va a incrementar un adicional de 1%, en términos

econdmicos.

Cabe sefialar que la ventas efectuadas por los nuevos productos establecidos,
de acuerdo alos rin 13, 14, 15, y 16, mismo que estuvieron distribuidos en cuatro
combos, logro recuperar la inversion realizada con anterioridad por la
comercializadora, y asi poder obtener un incremento en las ventas, a través de
la venta de los neumaticos que la comercializadora tiene en inventario, logrando

asi recuperar la inversion que se ha realizada.
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4.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

De acuerdo a la entrevista realizada a los propietarios de las 4 empresas
investigadas, se constatd que la inexistencia de un plan de ventas basado
en el mix marketing ha conducido a que las empresas comercializadoras
de neumaéticos de la ciudad de Tulcan no tengan un incremento en las

ventas.

El precio en el momento de comprar los neumaticos es un factor influyente

en el momento de adquirirlos.

Los clientes de estas empresas consideran importante que se ofrezca
servicios adicionales sin costo como es la alineacion de los neumaticos

entre otros el mas destacado.

De la informacion, obtenida se concluye que los clientes solicitan se
realice créditos por los productos ofertados, de entre 30 a 60 dias en

adelante.

Las comercializadoras, deben realizar la venta de los productos, a través
de ofertas personalizadas, con un porcentaje de descuento en el

momento de la compra.

Uno de los factores mas importantes, al momento que los clientes realizan
la compra de neumaéticos, es la calidad, por lo cual las comercializadoras

deben optar por tener en su inventario productos de marca.

Las empresas no estan utilizando los medios publicitarios
coherentemente, pues la mayoria de los usuarios se enteran por medio
de radio o de redes sociales sobre productos y servicios en el momento

de la compra.
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4.2.

RECOMENDACIONES

Las empresas deben contar con un plan de ventas el mismo que les
permita mejorar sus ventas en la ciudad donde tienen su mercado de

influencia.

Se recomienda considerar mayor variedad en los productos y marcas que
ofertan las empresas comercializadoras de neuméticos en la ciudad de
Tulcan, con el proposito de manejar un marketing mix que les permita
posicionarse con cada una de sus marcas empresariales, no solo en los

precios y calidad de los mismos, sino también su distribucion y promocion.

Se recomienda mejorar la atencion al cliente implementando servicios
adicionales para sus clientes, con personal técnico capacitado en el

manejo de cambio, alineacion, balanceo de neumaticos.

Se recomienda implementar politicas de crédito en las empresas
comercializadoras de neumaticos, asi como también promociones como

descuentos en el momento de la compra de sus productos.

Se recomienda utilizar los medios de comunicacion locales para realizar
una mejor publicidad, los cuales deben de resaltar las cualidades de las

empresas comercializadoras.
Las empresas deben de elaborar estrategias de precios, productos,

promocion y plaza; que permita incrementar sus ventas, con el propdsito

de beneficiar a cada una de las empresas.
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V. PROPUESTA

5.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Plan de ventas como estrategia de marketing para incrementar las ventas en la

empresa “Auto Llantas JR” de la ciudad de Tulcan.

5.2 DATOS INFORMATIVOS

Institucion a intervenir: Auto Llantas JR
Beneficiarios: Clientes Internos y externos
Gerente: Sr. Joselo Ruiz

Ubicacion: Av. El Aeropuerto
Provincia: Carchi

Canton: Tulcan

Equipo Técnico Responsable:  Andrés Cando

5.3 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Las empresas comercializadoras de neumaticos han demostrado tener falencias
en lo que respecta a conocimientos de estrategias de marketing que permitan
mejorar sus ingresos a través de las ventas, ademas este sector, actualmente
enfrenta, una dura situacion debido al tipo de cambio monetario, en relacién a
otros paises, siendo las méas afectadas las empresas comercializadoras que se

encuentran en frontera.

El estudio realizado, a las cuatro empresas comercializadoras de neumaticos de
la ciudad de Tulcan, dio como resultado, que Auto Llantas JR, cuenta con la
mayor predisposicion de cambio, puesto que, cuenta con una actitud de
emprendimiento y superacién empresarial, quien a través de su primer personero
reconoce la necesidad de implementar acciones y tacticas que permitan el

crecimiento y desarrollo de la organizacion, para poder aumentar sus ventas.
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Ademas, Auto Llantas JR, es una de las empresas comercializadoras de
neumaticos, mas representativas en la ciudad, pues actualmente, su principal
competidor se encuentra en el vecino pais de Colombia por la diferencia
cambiaria y por el tipo de productos en relacion a los precios que las empresas
tienen en esta regién. Por lo cual, se propone el disefio de un plan de ventas,
el mismo que esta enfocado en incrementar las ventas de neumaticos, es decir,
que la comercializadora pueda vender todas las unidades de neumaticos que

esta tenga en inventarios.

5.4 JUSTIFICACION

Un plan de ventas como en todo proceso, procura implementar estrategias de
marketing en su actividad comercial enfocada no solo a mejorar el nivel de ventas

sino también a satisfacer las necesidades latentes de los consumidores.

Con este proyecto se beneficiaran las empresas dedicadas a la comercializacion
de neumaticos en la ciudad de Tulcan, estas podran contar con un documento
fisico y digital, que sirva como disefio para aplicar las estrategias de marketing
orientadas a mejorar la situacion actual de sus ingresos, especificamente en las
ventas, y lograr una satisfaccion total de los clientes. De hecho, la propuesta seré
aplicada a la empresa “Auto Llantas JR” para poder ser mas explicito en el

modelo.

El incentivo de la economia en la empresa “Auto Llantas JR” de la ciudad de
Tulcan, sera mejorado a través de un analisis FODA (Fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas); con el propdsito de promover mejores productos,

establecer politicas, procesos de calidad y mejora en el servicio.
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5.5 OBJETIVOS

5.6 Objetivo General

Disefiar un plan de ventas como estrategia de marketing a través de la propuesta
de un mix que incremente el nivel de ventas en la empresa Auto Llantas JR de

la ciudad de Tulcan.

5.6.1.1 Objetivo Especificos

e Realizar un andlisis situacional que identifigue cémo se encuentra el
mercado de neumaticos en la ciudad de Tulcan.

e Construir un ambiente estratégico para la empresa Auto Llantas JR, que
permita mejorar su control por parte de los directivos.

e Establecer un plan de ventas en base al mix de marketing, para
incrementar las ventas en la empresa comercial Auto Llantas JR.

e Realizar un andlisis econémico financiero, que determinara el incremento

de ventas con la aplicacion de las estrategias de ventas.

5.7 ESQUEMA OPERATIVO DE PROPUESTA

El esquema operativo toma como base cuatro fases en correspondencia con los
objetivos antes mencionados, se centra en el disefio del plan de ventas para el
incremento de ventas en el comercial Auto Llantas J.R, como se presenta en el

grafico a continuacion:

Ambiente Estudio

Diagnostico economico -

financiero

Plan de ventas

Estrategico

situacional

Figura 18: Esquema operativo de la propuesta
Elaborado por: Andrés Cando
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Como primer punto, se tiene el diagnostico situacional del sector de neumaticos,
el cual se basara en el analisis de macro y micro entorno, ademas de plantear
el FODA, que permitird conocer la situacion actual de la empresa objeto de

estudio.

El segundo punto, estard enfocado en el analisis del ambiente estratégico en el
cual la comercializadora se desenvuelve, en este punto se definira el mercado

meta, ademas de los objetivos que guiaran el plan de ventas.

Para el tercer punto, se elaborara el plan de ventas, el cual esta basado en el
mix de marketing, mismo que permitira conocer qué tipo de producto, a qué
precio, el tipo de distribucion y la publicidad que se realizara para el incremento

de las ventas.

Finalmente, se realizara un estudio econémico — financiero, que permitird
determinar los gastos que la empresa incrementara para aplicar este plan,
ademas de conocer el incremento de ventas, en relacion al numero de

neumaticos que se puedan vender.

5.8 DIAGNOSTICO SITUACIONAL

En este apartado se precisa conocer la situacién actual de la empresa con el
propadsito de saber cual es su mercado actual y cual puede ser su mercado meta,
cudles son clientes actuales, y cuél serda su mercado a conquistar; en definitiva,

la situacion diagnostica interna y externa de la organizacion.

Una vez detallado este andlisis se puede conocer las diferentes decisiones que
aplicaran como marketing operativo en sus cuatro componentes como son: el

producto, el precio, la plaza y por ultimo la promocién.
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5.8.1 ANALISIS SITUACIONAL

58.1.1 Analisis del macro-ambiente

Actualmente, la fabricacion de neumaticos, se ha convertido en una de las
mayores industrias del mundo, debido a que ha generado un gran impacto
especialmente econdmico en diferentes paises alrededor del mundo.

Cabe sefalar que este sector, cuenta con una peculiaridad importante, debido a
gue en la mayoria de los casos los oferentes no suele ser los productores o
fabricantes de este tipo de productos, sino mas bien son importadores o
Unicamente comercializadores, ellos se han beneficiado, al obtener un
incremento en las ventas de vehiculos en los Ultimos afios, ocasionado un
aumento en la venta de neumaticos.

Por otro lado, si se analiza desde el punto de vista del consumidor, se puede
establecer que este producto ha dejado de ser un bien de lujo, y ha pasado a ser
un elemento necesario, debido a que forma parte de los diferentes medios de
transporte indispensables para la vida diaria de las personas. Pese que en
Ecuador, existen comercializadoras de este tipo de productos, existen muchas
empresas que se dedican a la importacién, mismas que facilitan la entrega de
neumaticos, encareciendo el producto nacional.

Existen algunos casos, donde las empresas del pais, cuentan con una gran falta
de honestidad en el mercado, puesto que, evaden impuestos al traer
mercaderias de contrabando, logrando disminuir su precio significativamente.

Se conoce gue las importaciones de neumaticos legales para el afio 2013 desde
China representaban el 9% del mercado, pero en el 2014 la participacion en este
sector aumentd en un 15%, y para este afio se espera que el aumento de
participacion ascienda en un 25%. (Banco Central del Ecuador, 2014).

En el pais, en el mercado de neumaticos existen 25 marcas diferentes, entre las

gue mas se comercializan estan: Firestone, Bridgestone, Goodyear y Michelin.

A todo esto se le debe sumar la inestabilidad que presenta Ecuador, en su
politica econdmica, debido a las diferentes restricciones que ha impuesto a las

importaciones uUnicamente de paises como Peru y Colombia, de este tipo de
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producto, conociendo que el pais de donde mas se importa los neumaticos es
China, haciendo encarecer el producto nacional.

581.2 Anédlisis del micro — ambiente

En la actualidad, en la ciudad de Tulcan, el mercado de este sector presenta
nuevas exigencias que cambian continuamente, por esta razon, las empresas
deben estar pendientes, para poder cumplir con estas expectativas, tratando de
ofertar productos que cumplan con normas internacionales de calidad.

La empresa comercial Auto Llantas JR, se encuentra ubicada en un sitio
estrategico de la ciudad de Tulcan, el cual le permite ofrece un servicio de
calidad, gracias al equipamento con el cual cuenta, por ende, le ha permitido
brindar su servicio con rapidez y eficiencia, ademas de contar con un personal
capacitado para atender cada una de las necesidades del cliente.

Aunque la empresa, no cuenta con un plan de ventas que le permita mejorar su
nivel de particpacion en el mercado, ademas no cuenta con un conocimiento
profundo de los requerimientos de los difrentes clientes, lo cual, se presenta
como una debilidad.

5.8.2 Anaélisis FODA

El FODA es una herramienta que permite conocer de forma muy particular la
situacion de un individuo, producto o empresa en un determinado tiempo con el
propdsito de estudiar las variables que se presenten en el diagnéstico, para
poder tomar decisiones estratégicas que mejoren la situacion de la empresa Auto

Llantas JR en el futuro.

Luego de haber realizado la conceptualizacion del FODA consideramos que es
importante que este analisis se lo deba realizar en la empresa “Auto Llantas JR”
de la ciudad de Tulcan, como una de las empresas modelo para la
implementacion de las estrategias de marketing, por tal razén en base a las

encuestas realizadas revisaremos la situacion actual de la empresa.
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5.8.2.1 Fortalezas

e Recurso humano idéneo.

e Magquinaria adecuada para cumplir con los servicios con rapidez.

e Arquitectura interna de la empresa que permite organizar de manera
adecuada los departamentos para maximizar la atencion.

e Los neumaticos a comercializar tienen certificacion de acuerdo a
estandares internacionales.

e Tener algunos afios en el mercado local, con los respectivos permisos de
funcionamiento.

e Contar con precios competitivos en productos sobre marcas de
neumaticos de autos.

e Equipos tecnolégicos actualizados.

5.8.2.2 Oportunidades

e Amplio dinamismo del sector automotriz.

e El mercado de comercializacion de neuméticos no esta saturado.

e No existen productos sustitutos.

e Existencias de importadoras en la misma ciudad que permite reducir
tiempos de entrega.

e Inversionista mantiene buenas relaciones con clientes potenciales.

e Realizar alianzas estratégicas con nuevas marcas de neumaticos en el
pais y a nivel internacional.

e Nuevos nichos de mercado con la implementacién de nuevos productos y
Sservicios.

e Acceso de clientes a consultas por internet sobre servicios y productos.

e Productos garantizados en las marcas de neumaticos.

5.8.2.3 Debilidades

e Falta de plan de ventas y carencia del mix de marketing.

e Carente interrelacién de vendedores hacia clientes.

e Limitado conocimiento de las preferencias del consumidor.

e Falta de un plan de medios que permita conocer a la empresa en el

mercado de influencia.
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5.8.24

Falta decisiones estratégicas en el marketing mix.

Amenazas

Escasa capacidad de pago por parte de los clientes.

e Competencia desleal.

Nuevas comercializadoras.
Politicas econémicas.
Costos de logistica altos en las importaciones de neumaticos.

e Tipo de cambio.

5.8.2.5

a)

b)

Estrategias

Fortalezas vs. Oportunidades

La comercializadora al encontrarse en un sector dinamico, posibilita
establecer alianzas, con los proveedores en cualquier otra ciudad de la
provincia.

La comercializacion de neuméticos, no es la Unica actividad que la
empresa Auto Llantas JR realiza, por tanto, puede operar en estas
actividades y brindar servicios complementarios que el cliente solicite.

La apertura de nuevos mercados, administracion de la empresa esta a
cargo de personal profesional y capacitado, que puede ejecutar convenios
con otras instituciones para promocionar o impulsar la comercializacién

de los productos que se desea ingresar al mercado.

Fortalezas vs. Amenazas

La capacidad del personal de la empresa, ademas de las diferentes tipos
de estrategias que se vayan a implementar, contribuye a que los clientes,
puedan adquirir mas productos y mejoren su experiencia en la compra de

neumaticos.

Debilidades vs. Amenazas

Compromiso de parte de los empleados para colaborar con las
actividades a realizarse para el incremento de las ventas.
66



d) Debilidades vs. Oportunidades

e La comercializadora ofrece productos y/o servicios, para incrementar las

ventas, tomando en cuenta las expectativas del cliente.

5.9 AMBIENTE ESTRATEGICO

5.9.1 Mercado meta.

La empresa comercializadora de neumaticos “Auto Llantas JR” de la ciudad de
Tulcan, de acuerdo a la investigacion del mercado presenta como resultado que
la mayoria de sus clientes, solicitan que los productos que esta empresa oferta
sean accesibles, ademas que se tenga un variado nimero de marcas. De igual
manera, los clientes mencionan que les gustaria, se realicen promociones que
motiven su compra, entre las cuales mencionaron, que se incremente servicios
gratuitos, es decir, ofrecer un producto con un atributo, en este caso, la
comercializadora presta servicios de enllantaje, alineacion, balanceo, entre
otros. El cliente también exige productos con calidad certificada por cada marca

de neumaticos.

La segmentacién de mercado amplia y profundiza el conocimiento de los
mercados donde la empresa tiene influencia, hace relacion entonces a adaptar
su oferta de productos que las empresas comercializadoras de neumaticos en
especial “Auto Llantas JR”, que identifiqguen las necesidades de los clientes y
actlen de acuerdo a sus preferencias, estableciéndose asi una diferencia
competitiva en la ciudad de Tulcan en relacion a sus similares. En tal virtud,
consideramos establecer una segmentacion socio demogréfica, pues es
evidente que en el estudio realizado se identifica una clase social, es decir, los
vehiculos que mas circulan son camionetas y automoviles pequefios, por lo cual
las ventas deben estar enfocadas, hacia este tipo de vehiculos, es decir a la

venta de neumaticos de rin 13, 14, 15y 16.
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5.9.2 Objetivos

5.9.2.1 Objetivo General

Aumentar el nivel de ventas de neumaéticos de la empresa “Auto Llantas JR” de

la ciudad de Tulcan.

5.9.2.2 Objetivos Especificos

e Realizar la venta de todo el producto que entra en inventario de la
comercializadora.

e Fidelizar a los clientes

e Posicionar la marca en la mente de los clientes

e Tener vendedores capaces de resolver las inquietudes de los clientes.

e Transmitir informacion del producto a cliente objetivo.

5.10 PLAN DE VENTAS

5.10.1 Mix de marketing

5.10.1.1 Politicas del producto

La empresa “Auto Llantas JR” cuenta con un inventario al aflo 2015 de 1334
neumaticos de los cuales se ha tomado aquel producto que se ha demorado en
rotar en el mercado contando con un total de 876 llantas, para lo cual, se
establece realizar un nuevo producto, es decir, con las unidades de neumaticos
que se tienen en bodega se podria organizar diferentes combos que permitan a
la comercializadora deshacerse de este producto y recuperar la inversion,
incrementado asi su nivel de ventas. Es por eso que se organizaron cuatro
combos, en cada combo se ofrece al cliente un 3x4, es decir, pague tres lleve

cuatro en las diferentes marcas.
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El primer combo que se presenta, esta conformado por el rin nimero 13, en las

diferentes marcas, como: Firestone, Yokohama, Dunlop, Toyo tire, Goodyear.

Tabla 26: Politica de Producto Combo 1

Combo 1 Caracteristicas

Rin Marca Numeracion

Pague tres lleve cuatro R13 Firestone 165/65

Yokohama 165/65

Firestone 165/70

Dunlop 175/50

Toyo tire 175/50

Firestone 175/70

Goodyear 175/70

Dunlop 185/60

Bridgeston 185/70

Dunlop 185/70

Firestone 185/70

Dunlop 195/60

Fuente: Investigacidn
Elaborado por: Andrés Cando

Para el segundo combo, se tom6 como producto el rin nimero 14, en las marcas:

Goodyear, Firestone, Toyo tire, Dunlop, Michelin, Yokohama, Bridgeston.

’ Tabla 27: Politica de Producto Combo 2 ‘

Combo 2 Caracteristicas

Rin Marca Numeracidn

Pague tres lleve cuatro R14 Goodyear 125/75

Firestone 165/60

Firestone 175/65

Toyo tire 175/65

Dunlop 185/60

Firestone 185/60

Michelin 185/60

Dunlop 185/65

Firestone 185/65

Toyo tire 185/65

Dunlop 195/60

Firestone 195/60

Toyo tire 195/60

Yokohama 195/60

Bridgeston 195/60

Firestone 225/70

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando
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El tercer combo, estda conformado por los neumaticos, rin numero 15, en
diferentes marcas, como: Dunlop, Bridgeston, Firestone, Michelin, Toyo tire,

Yokohama, Goodyear.

Tabla 28: Politica de Producto Combo 3 ‘

Combo 3 Caracteristicas
Rin Marca Numeracion

R15 Dunlop 105/55
Dunlop 185/55
Bridgeston 185/65
Dunlop 195/50
Dunlop 195/55
Firestone 195/55
Michelin 195/55
Pague tres lleve cuatro Bridgeston 195/60
Dunlop 195/60
Firestone 195/60
Toyo tire 195/60
Yokohama 195/60
Bridgeston 195/65
Firestone 195/65
Yokohama 195/65
Firestone 205/60
Bridgeston 205/65
Dunlop 205/70
Firestone 205/75
Dunlop 215/60
Firestone 215/60
Dunlop 215/70
Yokohama 215/70
Dunlop 225/70
Firestone 225/70
Goodyear 225/70
Firestone 235/60
Toyo tire 235/60
Firestone 235/75
Toyo tire 236/70
Firestone 255/60
Bridgeston 265/70

Goodyear 750

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando
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Para el cuarto combo, se tomo los neumaticos del rin nimero 16, de igual manera
en diferentes marcas, como: Dunlop, Bridgeston, Firestone, Michelin, Toyo tire,

Yokohama, Goodyear.

‘ Tabla 29: Politica de Producto Combo 4 ’

Combo 4 Caracteristicas
Rin Marca Numeracidn

Pague tres lleve cuatro R16 Firestone 205/45
Bridgeston 205/55
Dunlop 205/55
Goodyear 205/55
Bridgeston 205/60
Bridgeston 215/60
Bridgeston 215/65
Firestone 215/65
Dunlop 225/55
Bridgeston 225/60
Bridgeston 225/60
Bridgeston 225/60
Bridgeston 225/70
Bridgeston 235/60
Dunlop 235/60
Firestone 235/60
Bridgeston 235/70
Firestone 235/70
Bridgeston 245/70
Dunlop 245/70
Dunlop 245/75
Dunlop 255/65
Bridgeston 255/70
Bridgeston 265/70
Bridgeston 265/70
Dunlop 265/70
Dunlop 265/75
Dunlop 275/70

Firestone 700

Firestone 750

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando
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Las alianzas estratégicas con organizaciones de la localidad suelen ser muy
Gtiles como herramientas poderosas de marketing, pues al hacer el acercamiento
con una de ellas se puede obtener negocios con firmas de convenios de
compromisos de pago; asi estos convenios pueden estar dirigidos como se lo
identific6 en la investigacion de mercados a los choferes locales o
interprovinciales y que pertenezcan a una institucion legalmente reconocida;
como por ejemplo: Cooperativas de Taxis Atahualpa, Cooperativa de Taxis

Rapido Nacional, etc.

5.10.1.2 Politicas de precio

Sera necesario considerar que la empresa Autollantas JR, debera aprovechar al
maximo sus alianzas estratégicas con los proveedores de las marcas de
neumaticos, pues es necesario establecer precios competitivos que ninguna otra
empresa puede hacerlo en la localidad de la ciudad de Tulcan, puesto que se

consideraria como el Unico proveedor responsable de la marca.

La diferenciacion como distribuidor influird directamente en la venta y en relacion
a los precios de la competencia. Ademas, se tratara a través de los diferentes
combos, recuperar la inversion realizada en los neumaticos, los cuales, no se
han vendido en su totalidad, y permitiran a Autollantas JR tratar de incrementar
las ventas. Por lo cual se ha establecido, precios competitivos para cada uno de
los diferentes combos planteados anteriormente, es asi, que para el combo 1, se

establecen precios dependiendo del tipo de neumatico:

Tabla 30: Politica de precios Combo 1

Combo 1 Caracteristicas
Rin Marca Numeracion Precio
Pague tres lleve cuatro R13 Firestone 165/65 65.23
Yokohama 165/65 65.38
Firestone 165/70 69.84
Dunlop 175/50 81.50
Toyo tire 175/50 73.44
Firestone 175/70 67.82
Goodyear 175/70 74.52
Dunlop 185/60 70.92
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Bridgeston 185/70 82.44

Dunlop 185/70 73.94
Firestone 185/70 70.92
Dunlop 195/60 79.56

Fuente: Investigacidn
Elaborado por: Andrés Cando

Los precios para el segundo combo, estan disefiados de acuerdo a la marca y

numeracion de cada uno de los neumaticos:

Tabla 31: Politica de precios Combo 2

Combo 2 Caracteristicas

Rin Marca Numeracidn Precio
Pague tres lleve cuatro R14 Goodyear 125/75 118.86
Firestone 165/60 74.02

Firestone 175/65 75.31

Toyo tire 175/65 65.23

Dunlop 185/60 85.10

Firestone 185/60 81.42

Michelin 185/60 89.42

Dunlop 185/65 80.50

Firestone 185/65 87.70

Toyo tire 185/65 64.51

Dunlop 195/60 90.58

Firestone 195/60 99.50

Toyo tire 195/60 99.50

Yokohama 195/60 128.59

Bridgeston 195/60 91.87

Firestone 225/70 141.55

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando
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De igual manera para el tercer combo se establecié el precio en base a la marca

y numeracion de cada uno de los neuméticos:

Tabla 32: Politica de precios Combo 3

Combo 3

Pague tres lleve cuatro

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando

Rin
R15

74

Caracteristicas

Marca
Dunlop
Dunlop
Bridgeston
Dunlop
Dunlop
Firestone
Michelin
Bridgeston
Dunlop
Firestone
Toyo tire
Yokohama
Bridgeston
Firestone
Yokohama
Firestone
Bridgeston
Dunlop
Firestone
Dunlop
Firestone
Dunlop
Yokohama
Dunlop
Firestone
Goodyear
Firestone
Toyo tire
Firestone
Toyo tire
Firestone
Bridgeston
Goodyear

Numeracion
105/55
185/55
185/65
195/50
195/55
195/55
195/55
195/60
195/60
195/60
195/60
195/60
195/65
195/65
195/65
205/60
205/65
205/70
205/75
215/60
215/60
215/70
215/70
225/70
225/70
225/70
235/60
235/60
235/75
236/70
255/60
265/70

750

Precio
132.13
88.59
90.66
79.22
107.82
94.95
109.25
102.10
95.52
102.10
101.39
97.81
123.55
105.53
105.53
110.65
121.41
109.22
124.70
98.53
114.26
107.79
132.10
134.28
154.15
143.61
131.27
167.74
172.03
169.17
150.87
219.51
224.37



Finalmente para el cuarto combo, los precios establecidos por cada marca y

numeracion son:

Tabla 32: Politica de precios Combo 4

Combo 4 Caracteristicas
Rin Marca Numeracion Precio
Pague tres lleve cuatro R16 Firestone 205/45 108.54
Bridgeston 205/55 128.99
Dunlop 205/55 130.42
Goodyear 205/55 124.70
Bridgeston 205/60 130.42
Bridgeston 215/60 125.05
Bridgeston 215/65 141.36
Firestone 215/65 142.21
Dunlop 225/55 152.30
Bridgeston 225/60 154.58
Bridgeston 225/60 144.36
Bridgeston 225/60 144.36
Bridgeston 225/70 180.87
Bridgeston 235/60 152.30
Dunlop 235/60 148.01
Firestone 235/60 145.15
Bridgeston 235/70 193.77
Firestone 235/70 162.31
Bridgeston 245/70 224.80
Dunlop 245/70 194.42
Dunlop 245/75 201.00
Dunlop 255/65 190.40
Bridgeston 255/70 220.99
Bridgeston 265/70 222.85
Bridgeston 265/70 173.80
Dunlop 265/70 213.84
Dunlop 265/75 210.98
Dunlop 275/70 234.42
Firestone 700 161.88
Firestone 750 191.53

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Andrés Cando

Cabe sefialar, que los precios establecidos, Unicamente se daran por la compra

de los tres neumaticos.
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Esta politica de precio, marcara a “Auto Llantas JR”, el cual podré brindar un
servicio eficiente y asi poder generar mayor volumen de ventas con la venta de
los diferentes combos. Ademas, en el caso de existir productos en mal estado o
que hayan sufrido alteracion durante el proceso de entrega y que haya sido
responsable “Auto Llantas JR”, se procedera a receptarlos con cuatro dias

laborables desde la recepcion del pedido.

Es necesario tomar en cuenta que el costo de la devolucién de un producto sera

estrictamente de responsabilidad del cliente.

Los productos que hayan sufrido alguna alteracion durante el proceso de envio
seran estrictamente evaluados por la empresa “Auto Llantas JR” y autorizados

por el personal de gerencia para la recepcion.

Ademas se implementara un sistema de crédito, de acuerdo a cada combo, con
el fin de motivar las ventas de estos productos, es asi, que por la compra el
cliente podra obtener un crédito de seis meses, sin intereses por la compra de

cualquier combo.

5.10.1.3 Politicas de plaza

En esta politica se considera importante los puntos de venta; en el caso de la
empresa “Auto Llantas JR”, para la venta de los combos que se han organizado
se ha propuesto colocar algunas muestras a la entrada del local, el resto del
producto se colocara en la parte del fondo del mismo, debido que ocupara un
buen espacio del almacén, con estos, combos se pretendera aumentar las

ventas, como se indica en el siguiente grafico:
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Figura 19: Distribucién del local
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Ademas, la ubicacion de la empresa es estratégicamente comercial, pues es una
zona que se encuentra en el paso de vehiculos, por tanto es evidente su zona
de comercializacion para estos efectos; sin embargo, se recomienda establecer

nuevos puntos de venta tales como sefialamos en las siguientes estrategias:

e El uso de intermediarios puede ser una solucién efectiva al término de
tiempo y no contratacion de mas personal para la empresa, pues se podria
trabajar por modelos de comisiones y asi se podria aumentar los puntos de

venta de la organizacion.

e Utilizar puntos de venta selectiva o exclusiva, para poder ofertar los

productos en puntos de venta exclusivos.

e Utilizar la estrategia de puntos de venta intensiva, es decir, donde se pueda
acumular mas consumidores, como son plazas de venta semanal o ferias
locales en la ciudad de Tulcan.
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5.10.1.4 Politicas de promocion

El objetivo de la promocion es el de aumentar las ventas, para este efecto la
empresa “Auto Llantas JR”, debera atraer a mas clientes a través del
reconocimiento de la calidad y precio del producto, cabe indicar que los
diferentes combos que este ofertara; mejorara la identidad como marca
organizacional en la ciudad de Tulcan, mediante la promocion de productos y
servicios que satisfagan las mas intensas necesidades del cliente, generando
una necesidad de demanda por parte de los consumidores, realizando por medio
de la planificacibn una campafia promocional que permita administrar

efectivamente los recursos.

La empresa “Auto Llantas JR” debe realizar sus promociones, comunicando,
informando, sobre los combos que se han plantado en este plan de ventas;
dando a conocer la existencia de productos Unicos como distribuidores
autorizados de marcas de neumaticos, con el propdsito de motivar a los
consumidores a la compra; a esto le denominaremos una mezcla promocional

de publicidad y de relaciones publicas como:
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Anuncios en medios de comunicacion escritos de la localidad:

- e
D ,2{/0; A ESTE PRECIO PAGA POR 3 LA 4° ES GRATIS!I...
3 ,.g/,// Numeracién | PRECIO Numeracién | PRECIO Numeracién |  PRECIO
f 185/70 81.87 185/65 90.66 235/70 193.77
185/70 73.43 205/65 121.41 245/70 224.80
185/60 70.43 265/70 219.51 255/70 220.99
175/50 80.94 195/65 123.55 265/70 222.85
195/60 79.01 195/60 102.10 225/60 154,58
165/65 64.78 205/70 109.22 225/70 180.87
165/70 69.36 225/70 134.28 215/65 141.36
175/70 67.35 195/55 107.82 265/70 173.80
185/70 70.43 195/60 95.52 205/60 130.42
175/50 72.93 105/55 132.13 215/60 125.05
- 165/65 64.92 215/70 107.79 225/60 144.36
F"‘ 175/70 74.00 185/55 88.59 235/60 152.30
195/50 79.22 225/60 144.36
‘.,' Numeracién |  PRECIO 215/60 98.53 205/55 128.99
. ?}9” 195/60 91.23 205/75 124.70 235/60 148.01
722 185/60 8451 225/70 154.15 245/70 194.42
L4 B 185/65 79.94 235/75 172.03 255/65 190.40
195/60 89.95 195/55 94.95 265/70 213.84
195/60 98.81 195/60 102.10 265/75 210.98
185/65 87.09 195/65 105.53 275/70 234.42
225/70 140.57 205/60 110.65 205/55 130.42
165/60 73.50 215/60 114.26 225/55 152.30
175/65 74.79 235/60 131.27 245/75 201.00
185/60 80.85 255/60 150.87 235/60 145.15
185/60 88.80 195/55 109.25 235/70 162.31
175/65 64.78 235/60 167.74 215/65 142.21
195/60 98.81 236/70 169.17 205/45 108.54
185/65 64.06 195/60 101.39 750 191.53
195/60 127.70 195/60 97.81 700 161.88
PAGUE 3 LLEVE 4 [E 553l S5 Ris S5
JR 2L/ 13210 fAlincacién. Balanceo y
225/70 143.61 .
- 750 224.37
HASTA AGOTAR EXISTENCIAS )] D

Figura 20: Disefio de anuncio publicitario
Fuente: El Autor

Elaborado por: Andrés Cando

Internet, a través de un sitio web

%
AUTO

CAMION

EN LLANTAS

PAGUE 3 LLEVE 4

HASTA AGOTAR EXISTENCIAS

El logotipo de ORMULA 1, FI, FORMULA 1, FIA FORMULA ONE WORLD CHAMPIONSHIP, GRAN PREMIO, Asi Como Las Marcas relacionadas Marcas
Comerciales de Formula One Licensing BV, Sociedad del Grupo de Una Férmula Uno. Todos los derechos reservados

sicanos eN @) © (in N 3]

Figura 21: Disefio de sitio web
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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En redes sociales, como en Facebook

n Dejando Huellas al Mundo® 2 Alejandro  Inicio

Pagina Mensajes Notificaciones [ Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda v
Promocionar ~
i ESTA SEMANA
1
de gusta de
pagina

JR [11],_

LLANTAS

u 254 Me gusta +1 esta semana Estado Fotonvideo &) Oferta, evento + &
98 personas alcanzadas
Invitar a amigos a que indiquen que les gusta la
pagina

) Me gusta esta pagina
Atrae mds fans atu pagina y conecta

hitps: //wvw, facebook, com/pages/Dejando-Huellas-alMundo/ 157006336325 1% Chat (73)

Figura 22: Disefio de fanpage
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

La venta personalizada, de cada uno de los combos, es una de las estrategias
gue ninguna empresa de la competencia ha practicado, es asi, que el comercial
“Auto llantas JR”, a través del personal de la fuerza de ventas hara que la
empresa sea reconocida en el medio como empresa con ganas de desarrollar
relaciones comerciales serias y comprometidas con los productos y servicios

ofertados; hace que sea reconocida su seriedad de trabajo.

De igual manera seguir auspiciando a equipos de futbol local, ayudara a que sea

reconocida la organizacion, asi como también la creacion de:
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Afiches, los cuales tendra la descripcién de los diferentes combos, que la

empresa esta ofertando, llamando asi la atencion del cliente:

G291 G186 G672T G677 XT OTR
12 R225
295 /80225 205.225 12 225
LT 295 11R- 12R " 12 R225 205/ 80R22.5 A
- g o g : R [ >
G658 / GE58XTRS G686 G677 MSD G677 HMS
295 /80/225 12 R225
12 R225
12R 295 MR- 12R 29;385'2?2.5 295 / 80R22.5 A
- -
A i 8> dmm > >
G600EL G686 OTR G677 OTR G667
205 /80/225 12 R225 295 R225
12R 295 11R-12R 29;785;.252 5 12:)3R2R22§,5
- — === '
A i 8> ¢mmmm Dy e, o O g
G665 G686 HMS G677 OTRHS RHD
12 R225
12 225 215/75/1175
L AR - 295/ 80R22.5
PRpp— r > . R
RHS PROM DCION
’ PAGUELIITEVEL Y 12) Y ;
4 LLANTAS ‘
L= ] ' A WATAS para auroméviL v camMioNETA /N
Figura 22: Disefio de Afiches
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Volantes, que presentaran las diferentes promociones y los combos, ademas del

tipo de neumaticos en sus diferentes marcas.

R\

“MICHELIN

SALLIANCE PAGUE3 I.I.EVE a

Figura 23: Diseio de Volantes
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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Folletos, en los cuales se presentaran, los diferentes productos que el comercial

“Auto Llantas JR” ofrece, detallando las especificaciones de cada uno de estos.

Las llantas y Tipos de Aros
tu vehiculo Pag. 7
Pag.§

Las llantas en
la formula 1
Pag. 11

Visitanos en

Figura 24: Disefio de Folletos

JULIO 2015 J R

LLANTAS

Edicion 1

FEN LLANTAS

PAGUE 3 LLEVE4

HASTA AGOTAR EXISTENCIAS

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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Vallas publicitarias, que seran ubicados en puntos estratégicos de la ciudad de
Tulcan, una de estas se encontrara a la entrada de la ciudad, otra en la frontera

con el vecino pais de Colombia, y otras dos vallas mas en el centro de la ciudad.

=OMOC] N

24

ENILIVANTAS

PARA AUTOMOVIL Y CAMIONETA

Figura 25: Disefio de Valla Publicitaria
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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5.10.2 Estrategias

5.10.2.1 Metas de ventas

Se propone estrategias que puedan incrementar las ventas, como:

e Ofrecer diferentes tipos de créditos, con plazos de hasta seis meses con
un interés bajo.

e Efectuar diferentes campafias publicitarias en diferentes tipos medios de
comunicacion, entre ellos: prensa escrita y radio difusion, para poder
captar mas clientes y posicionar al comercial “Auto Llantas JR”.

e Capacitar al personal del comerical “Auto Llantas JR”, cada seis meses,
en temas realcionados con atencion al cliente.

e Particpacion del comercial en ferias, ya sean internacionales o nacionales,

para poder pocisionar al comercial.

Con la aplicacion de estas estrategias se pretende incrementar las ventas al final
de un afio, a traves de la venta de los diferentes combos antes mencinados, es
asi que para el primer combo se debera vender un total de 39 combos,
distribuidos de la suiguiente manera:

‘ Tabla 33: Meta de ventas combo 1

Combo 1 Combo meta de venta trimestral

Rin Marca Numeracion I Il 1] v

R13 Firestone 165/65 2.00 1.00 0.00 1.00
Yokohama 165/65 2.00 1.00 1.00 0.00
Firestone 165/70 2.00 2.00 1.00 0.00
Dunlop 175/50 1.00 0.00 1.00 2.00
Toyo tire 175/50 2.00 1.00 0.00 0.00
Firestone 175/70 2.00 2.00 0.00 0.00
Goodyear 175/70 1.00 1.00 2.00 0.00
Dunlop 185/60 2.00 2.00 0.00 0.00
Bridgeston 185/70 0.00 0.00 1.00 2.00
Dunlop 185/70 2.00 0.00 0.00 0.00
Firestone 185/70 0.00 1.00 0.00 0.00
Dunlop 195/60 0.00 0.00 1.00 0.00
Total 16.00 11.00 7.00 5.00

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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Para el segundo combo, de igual manera se propone que la comercializadora
“‘Autollantas JR”, venda un total de 60 combos, distribuidos de la siguiente

manera:

‘ Tabla 34: Meta de ventas combo 2

Combo 2 Combo meta de venta trimestral

Rin Marca Numeracion I Il 11 v

R14 Goodyear 125/75 2.00 1.00 0.00 1.00
Firestone 165/60 2.00 1.00 0.00 0.00
Firestone 175/65 0.00 1.00 1.00 1.00
Toyo tire 175/65 1.00 1.00 1.00 0.00
Dunlop 185/60 2.00 0.00 0.00 0.00
Firestone 185/60 1.00 1.00 1.00 0.00
Michelin 185/60 2.00 1.00 0.00 0.00
Dunlop 185/65 2.00 2.00 1.00 1.00
Firestone 185/65 1.00 1.00 1.00 0.00
Toyo tire 185/65 2.00 2.00 0.00 2.00
Dunlop 195/60 2.00 0.00 1.00 0.00
Firestone 195/60 0.00 2.00 1.00 0.00
Toyo tire 195/60 2.00 1.00 0.00 2.00
Yokohama 195/60 1.00 2.00 2.00 0.00
Bridgeston 195/60 2.00 1.00 1.00 2.00
Firestone 225/70 0.00 1.00 1.00 0.00

Total 22.00 18.00 11.00 9.00

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Para el tercer combo, comprendidos por el rin 15, el cual es el mas cotizado, se

debera vender un total de 85 combos, distribuidos de la siguiente manera:

‘ Tabla 35: Meta de ventas combo 3

Combo 3 Combo meta de venta trimestral

Rin Marca Numeracidn I Il 1l v

R15 Dunlop 105/55 1.00 0.00 0.00 0.00
Dunlop 185/55 0.00 1.00 0.00 0.00
Bridgeston 185/65 0.00 0.00 0.00 2.00
Dunlop 195/50 2.00 0.00 0.00 0.00
Dunlop 195/55 2.00 1.00 1.00 0.00
Firestone 195/55 1.00 0.00 0.00 1.00
Michelin 195/55 2.00 0.00 0.00 0.00
Bridgeston 195/60 2.00 1.00 0.00 0.00
Dunlop 195/60 0.00 1.00 1.00 2.00
Firestone 195/60 2.00 1.00 0.00 0.00
Toyo tire 195/60 1.00 1.00 0.00 0.00
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Yokohama 195/60 1.00 0.00 0.00 0.00

Bridgeston 195/65 1.00 0.00 1.00 0.00
Firestone 195/65 0.00 2.00 0.00 0.00
Yokohama 195/65 1.00 0.00 1.00 0.00
Firestone 205/60 1.00 1.00 0.00 0.00
Bridgeston 205/65 0.00 0.00 1.00 0.00
Dunlop 205/70 1.00 1.00 0.00 0.00
Firestone 205/75 2.00 2.00 2.00 0.00
Dunlop 215/60 1.00 1.00 2.00 0.00
Firestone 215/60 1.00 1.00 0.00 1.00
Dunlop 215/70 2.00 1.00 0.00 0.00
Yokohama 215/70 1.00 1.00 0.00 1.00
Dunlop 225/70 2.00 2.00 1.00 0.00
Firestone 225/70 1.00 0.00 0.00 0.00
Goodyear 225/70 0.00 0.00 2.00 1.00
Firestone 235/60 1.00 1.00 0.00 0.00
Toyo tire 235/60 1.00 0.00 2.00 0.00
Firestone 235/75 2.00 1.00 0.00 0.00
Toyo tire 236/70 2.00 1.00 0.00 0.00
Firestone 255/60 1.00 1.00 1.00 0.00
Bridgeston 265/70 1.00 1.00 0.00 0.00
Goodyear 750 1.00 0.00 0.00 2.00
Total 37.00 23.00 15.00 10.00

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Finalmente, para el cuatro combo, la comercializadora deberéa vender, en el lapso
de un afilo 35 combos, con lo cual se pretende completar la venta de los

neumaticos existentes en bodega, los cuales estan distribuidos asi:

‘ Tabla 36: Meta de ventas combo 4 ‘

Combo 4 Combo meta de venta trimestral

Rin Marca Numeracion I Il 1] v

R16 | Firestone 205/45 2.00 1.00 0.00 0.00
Bridgeston 205/55 1.00 0.00 0.00 0.00
Dunlop 205/55 0.00 0.00 1.00 0.00
Goodyear 205/55 0.00 0.00 1.00 0.00
Bridgeston 205/60 0.00 0.00 1.00 0.00
Bridgeston 215/60 0.00 0.00 0.00 1.00
Bridgeston 215/65 0.00 0.00 1.00 0.00
Firestone 215/65 0.00 0.00 1.00 0.00
Dunlop 225/55 1.00 0.00 0.00 0.00
Bridgeston 225/60 1.00 0.00 0.00 0.00
Bridgeston 225/60 1.00 0.00 0.00 0.00
Bridgeston 225/60 0.00 0.00 1.00 0.00
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Bridgeston
Bridgeston
Dunlop
Firestone
Bridgeston
Firestone
Bridgeston
Dunlop
Dunlop
Dunlop
Bridgeston
Bridgeston
Bridgeston
Dunlop
Dunlop
Dunlop
Firestone
Firestone
Total
Fuente: El Autor

225/70 0.00
235/60 0.00
235/60 0.00
235/60 0.00
235/70 0.00
235/70 0.00
245/70 1.00
245/70 1.00
245/75 1.00
255/65 1.00
255/70 2.00
265/70 0.00
265/70 0.00
265/70 0.00
265/75 0.00
275/70 0.00
700 0.00
750 0.00

12.00

Elaborado por: Andrés Cando

5.10.3 Programa de ventas

5.10.3.1 Cronograma de ventas

La empresa comercializadora de neumaticos “Auto Llantas JR” de la ciudad de

Tulcan puede escoger su accidn estratégica corporativa mediante la siguiente

matriz:

0.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
1.00
1.00
1.00
0.00
9.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
1.00
1.00
0.00
0.00
0.00
0.00
8.00

1.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
1.00
0.00
0.00
1.00
1.00
0.00
1.00
6.00

Tabla 37: Acciones

ESTRATEGIAS
Aplicacién de
ofertas para
productos de
baja rotacién de
inventario

PLAN DE ACCION

v Realizar ofertas de los
productos que han sido
clasificados como bajos en el
nivel de ventas, con el
propdsito de atribuirles
descuentos o bonos
preferenciales o regalos
adicionales por la venta de
los mismos, incentivando al
consumidor realizar la
compra.(venta combos)
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AREA

Departame

nto de
Ventas

RESPONSABLE
Gerente
General

TIEMPO
12 Meses



Establecer
alianzas
estratégicas con
proveedores
nacionales e
internacionales

Implementacién
de politicas para
el incremento de
ventas

Fijacion de
Precios

Posicionamiento
de la marca en el
mercado de
influencia

Solicitar los productos de Departame Gerente
acuerdo a las necesidades nto de General
del cliente. Ventas

Utilizacién de hojas de
pedidos como medida de
control.

Precisar el tiempo de
adquisicion en los pedidos a
proveedores nacionales o
internacionales.
Aprovechar el espacio fisico
en las instalaciones de Ia

empresa.
Elaboracion de un manual de | Gerente Gerencia
procesos para la fijacion de General

descuentos por la compra de
neumaticos o productos de
la empresa "Auto Llantas JR".
Brindar descuentos por el
volumen de compra de
acuerdo a indicadores de
gestion y costo beneficio.
Manual de politicas sobre
condiciones de venta y sobre
devoluciones de mercaderia.

Disminucion de los precios Gerente Gerencia
en los productos adquiridos General
a las empresas proveedoras.

Fijacidon de precios iguales o

mas bajos que los

competidores del mercado

de influencia.

Creacién de un slogan que Jefe de Gerencia
permita generar confianza Ventas General
en los consumidores.

Creacién de una marca que

inspire seguridad y confianza

para los consumidores.

Fabricar exhibidores que

permita conocer a los

productos de la empresa

"Auto Llantas JR".
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Creacion de
puntos de venta
en lugares
estratégicos de
la ciudad.

Publicidad

Fuente: El Autor

v

v

Creacion de controles y Jefe de Gerencia
seguimiento a los diferentes  Ventas General
grupos de venta.

Capacitacion al personal de

ventas para implementar

objetivos organizacionales.

Incentivos para el equipo de

ventas.

Exhibicién de los productos

gue vende la empresa "Auto

Llantas JR".

Elaboracién de un plan de Jefe de Gerencia
medios por tres meses, para | Ventas General
difusién de la empresa "Auto

Llantas JR".

Elaboracion de afiches y
catdlogos tres veces por aio.
Visita a clientes potenciales,
brindando un servicio post
venta. Participacion en
Ferias y exposiciones en los
meses de enero y febrero; en
lugares estratégicos de la
ciudad de Tulcan.

Colocacién de stand y
gigantografias.

Distribucidn de afiches.

Elaborado por: Andrés Cando

5.10.3.2 Fuerza de venta

La fuerza de ventas, se considera al sistema de informacién empleado para el

plan de ventas, el mismo que influye en la administracion, para llegar a los

clientes potenciales.

Para esta investigacion se ha establecido, una fuerza de ventas que esta
conformada por los diferentes empleados que trabajan en la empresa “Auto
Llantas JR”, segun el gerente de esta empresa, el personal consta de 12
personas entre administrativos y operativos, que se encuentran divididos en

diferentes servicios que oferta este comercial, es asi que para la aplicacion del
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plan de ventas, no se contratara talento humano adicional, sino se capacitara

para mejorar el servicio.

Debido que la implementacion de los diferentes combos, se pretendera que los
empleados especialmente los de ventas puedan convencer a los clientes de la
adquisicion de los combos, ademas de indicar los beneficios de estas

promociones que se les ofrecera.

5.10.3.3 Politicas de incentivos

El crear mecanismos y herramientas de control y evaluacién para la empresa de
comercializacién de neumaticos “Auto Llantas JR”, es sumamente importante,
pues de esta manera le permite verificar que los procesos se ejecutan como esta
previsto (control); y para cerciorarse de que dichas actividades se cumplen o

estan dando el resultado esperado o el deseado de realizar la evaluacion.

Por tanto, la evaluacion dependeréa de los datos obtenidos de las ventas hasta la
fecha de corte de control, que ya las hemos mencionado antes y que
recomendamos sean diarias 0 semanales; esto permitira ver el proceso de
concientizacion dentro de la empresa y el desarrollo estratégico de actividades
comerciales.

La evaluacion en tiempo real de la calidad del proceso de ventas o
comercializacion, es decir, la evaluacion de la conversion de las entradas en
salidas mientras éstas tiene lugar. En otras palabras la empresa
comercializadora de neumaticos “Auto Llantas JR” debe implementar un control
concurrente en el momento en que se realiza la supervision del desempefio en

el servicio al cliente.

La propuesta que desarrollamos en la manera de evaluar, puede ser flexible a la
realizacion de cambios, que permitiran dar una mejor atencion a los clientes, y
por ende crear satisfaccion a los mismos; ademas la labor administrativa sera

mas dinamica, al evaluar cada mes.

Inspeccionar la calidad después de haber sido atendido por el personal de la
empresa “Auto Llantas JR”, es necesario, pues asi se conocera con mas

detenimiento cuales son los errores que comete la organizacién para mejorar el
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nivel de atencién, de productos, y de servicios; y por ende el volumen de ventas
de la empresa y lograr una mayor fidelizacion del cliente.

De igual manera se propone capacitacion del personal, en atencion al cliente que
sera de ayuda para incrementar la confianza de los vendedores, y asi poder darle
un trato de calidad al cliente.

5.11ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

5.11.1 Estudio econémico

511.1.1 Ingresos

Los ingresos ocasionados por las ventas de los combos correspondientes a la
aplicacion del plan de ventas: correspondiente al primer trimestre, para lo cual
se ha establecido un promedio de venta de acuerdo a frecuencia de consumo
del producto, es asi que para el primer trimestre se encuentra el mayor nimero

de consumo.

Tabla 38: Ventas primer trimestre

Ventas | trimestre

Combos | Unidades

Combo 1 16 64
Combo 2 22 88
Combo 3 37 148
Combo 4 12 48
Total Ventas 87 348

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Como se puede observar en la tabla anterior, la empresa tendria que vender un
total de 87 combos, es decir, 348 neumaéticos, adicionales a sus ventas normales
para poder recuperar la inversion realizada en los neumaticos que se encuentran
en inventario. Con la venta de los combos la empresa en el primer trimestre

obtendréa:
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Tabla 39: Ventas | trimestre de la empresa Auto Llantas JR

Ventas | trimestre
Combo 1 $3,827.85
Combo 2 $7,195.04
Combo 3 $16,354.75
Combo 4 $6,774.14
Total ventas $34,151.78

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

5.11.1.2 Proyeccion de ingresos

Para conocer cOmo se iran incrementados las ventas en el tiempo se realizaran
las proyecciones de las ventas por cada combo en cada uno de los trimestres

del afio, obteniendo asi:

‘ Tabla 40: Proyeccidn de ventas representada en combos

I 1] 1] v
trimestre trimestre trimestre trimestre
VENTAS 87 61 41 30

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Para poder recuperar la inversion de los neumaticos existentes se debera vender
un total de 219 combos anuales, lo que representa un total de 876 neumaticos,
como se puede observar las ventas en cada trimestre van disminuyendo

conforme a la venta de neumaticos.

Las ventas de los neumaticos le representan a la empresa, ingresos por cada

trimestre, como se indica en la tabla siguiente:

Tabla 41: Proyeccion de ventas representada en ddlares

| Il 1" v
trimestre trimestre trimestre trimestre
VENTAS $34,151.78 $23,680.93 | $16,308.75 $12,562.95
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
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4.2.1.1. Egresos

Los egresos, efectuados para la implementacién del plan de ventas estan dado

por los costos, generados para cada una de las politicas establecidas como se

indica en el siguiente cuadro:

Tabla 42: Egresos

Actividad

Publicidad La Prensa
Publicidad Integracion
Vallas

Informativos de acrilico
Material POP Informativo
Papeleria corporativa
Rétulos informativos

Material Informativo
(volantes)

Fuente: El Autor

Elaborado por: Andrés Cando

Proveedor Unidad Cant. valor
unitario

La prensa | Pautas 30.00 70.00
Integracion = Paquete 720.00 6.00
Induvallas  valla 9.00 60.00
Dimev Dispensador 12.00 5.00
Dimev Tarjeta 2000.00 | 0.02
Dimev Papeleria 1000.00 0.15
Dimev Presentacion = 1.00 210.00
Dimev Volantes 2000.00 0.16

Total

2100.00
4320.00
540.00
60.00
40.00
150.00
210.00
320.00

Cabe mencionar, que la publicidad que se presenta anteriormente contempla

gastos anuales, pero se debera realizar gastos en el trascurso del afio, por

motivos de gastos de que se pueden presentar.

Ademas, se ha tomado los costos de adquisicion de cada neumatico, es decir la

inversion realizada anteriormente por el comercial “Auto Llantas JR” para la

compra de los neumaticos existentes en bodega, obteniendo los siguientes

resultados:

‘ Tabla 43: Inversion realizada por la empresa Auto Llantas JR

EGRESOS

Costos combo 1
Costos combo 2
Costos combo 3
Costos combo 4

Fuente: El Autor

| trimestre

S 3,321.00
$ 5,685.28
$13,528.04
S 5,758.00

Elaborado por: Andrés Cando

Il trimestre
$ 2,258.00
S 4,854.32
$ 8,215.08
S 4,207.08
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$ 5,510.24
S 3,359.72

IV trimestre
S 1,151.48
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S 3,260.72



De igual manera, se obtuvo los costos por los servicios adicionales que se va

ofrecer por cada combo que el cliente adquiera, es asi que se obtiene:

Tabla 44: Costos anuales de los servicios adicionales

Egresos I trimestre Il trimestre Il trimestre IV trimestre
Costos servicios combo 1 $266.08 $ 182.93 $ 116.41 $ 83.15
Costos servicios combo 2 $365.86 S 315.97 S 182.93 S 166.30
Costos servicios combo 3 $ 615.31 $ 382.49 $ 249.45 $ 166.30
Costos servicios combo 4 $199.56 S 133.04 S 584.35 S 99.78

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

5.11.2 Estudio financiero

5.11.2.1 Flujo de caja incremental

Para el andlisis financiero se tomo el flujo de caja incrementa, que no es mas,
gue la técnica de medicion de retorno de la inversion, que brindaré la empresa
comercial “Auto Llantas JR”, una idea del beneficio a obtener con la aplicacion
del plan de ventas, que permitira generar un incremento en la venta de
neumaticos recuperando la inversion a través del tiempo, por lo cual la empresa
invertira un total de 7.740 usd, adicionales para el plan de venta, sin embargo,
este plan le concedera a la empresa aumentar sus ventas y su posicionamiento,

ademas podra ser mas eficiente, como se indica a continuacion:

‘ Tabla 44: Flujo de caja incremental

INGRESOS | ] ]| v
trimestre trimestre  trimestre trimestre
Combo 1 $3,827.85 | S$2,604.64 | S$1,772.39 | $1,318.11
Combo 2 $7,195.04 $6,104.28 @ $3,875.86 @ $2,909.50
Combo 3 $16,354.75 @ $9,958.14 @ $6,658.08 | $4,538.88
Combo 4 $6,774.14 $5,013.87 @ $4,002.42 @ $3,796.46
Total ingresos 34,151.78 23,680.93 $16,308.75 12,562.95
EGRESOS
Costos combo 1 $3,321.00 @ $2,258.00 | $1,544.04 | $1,151.48
Costos combo 2 $5,685.28 S$4,854.32 $3,102.16 $2,294.16
Costos combo 3 13,528.04 $8,215.08 = $5,510.24 @ $3,766.88
Costos combo 4 $5,758.00 $4,207.08 $3,359.72 $3,260.72
Costos servicios combo 1 $ 266.08 $182.93 S 11641 | S 83.15
Costos servicios combo 2 S 36586 $ 31597 S 18293 S 166.30
Costos servicios combo 3 S 61531 S 38249 | $§ 24945  $§ 166.30
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Costos servicios combo 4
Gastos de marketing

Publicidad Medios $6,420.00
Informativos de acrilico $60.00
Material POP Informativo S 40.00
Papeleria corporativa $ 150.00
Rétulos informativos S 210.00
Material Informativo (volantes) S 320.00
Vallas S 540.00
Total egresos $7,740.00
Flujo de efectivo -$7,740.00
Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando
5.11.3 Indicadores
5.11.3.1 Tasa interna de retorno

S 199.56

$25.00
$15.00
$34.60

S 25.30
S 30.00
S -
29,869.03
$4,282.75

S 133.04

$30.00
$25.00
$69.80
$ 105.00
$ 160.00
S -
$20,938.71
$2,742.22

S 584.35

$15.00
$10.00
$12.56
$ 15.00
$ 20.00
S -
14,721.86
$1,586.89

$ 99.78

$10.00
$ 5.00
S 6.54
$ 10.00
$ 10.00
S -
11,030.31
$1,532.64

A través de la tasa interna de retorno, se podra medir la valoracion de la inversion

realizada para la puesta en marcha del plan de ventas, en el comercial Auto

Llantas JR, esta tasa debera ser comparada con la tasa minima del mercado

financiero a través de la siguiente formula:

2R
VAN = Z
it
£ (1+10)
Donde:
Rt: sumatoria del flujo neto de efectivo.
t: el tiempo del flujo de caja
I la tasa de descuento .
| Tabla 45: TIR
Detalle 0 I I 1l v
periodo trimestre trimestre trimestre trimestre
Flujo -$7,740.00 $ 4,282.75 $2,742.22 $ 1,586.89 $1,532.64
TIR 15%

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

95



Como se puede observar la el incremento de ventas Unicamente, sera del 1%,

adicional debido que el plan de ventas a emplearse, tiene como objetivo

recuperar la inversion realizada, en los neumaticos que no han tenido mucha

rotacion en el mercado, es asi, que se puede considerar que la aplicacion de

este plan incrementa la ventas de la comercializadora “Auto Llantas JR”.

5.11.3.2 Valor actual neto

Con el indicador denominado valor actual neto, se podra medir la inversion

realizada para la aplicacién del plan de ventas y esta dado por la diferencia entre

el valor actualizado de los costos y de los ingresos generados por la inversion:

VAN—zn: Ve I
L+l

Donde:

Vt: representa los flujos de caja en cada periodo t.
lo: es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n: es el numero de periodos considerado.

K: es el tipo de interés.

| Tabla 45: VAN
Detalle 0 I Il 1] v
periodo trimestre trimestre trimestre trimestre
Flujo -$7,740.00 $4,282.75 $2,742.22 $1,586.89 $1,532.64
VAN $105.40

Fuente: El Autor
Elaborado por: Andrés Cando

Como se puede observar el valor actual neto, es equivalente a 105,40 USD,

aunque la empresa econdmicamente no obtiene un alto beneficio econémico,

podr& recuperar la inversion realizada.
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ANEXOS

Anexo 1 P,

N\
UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI %&Jg
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y MARKETING

Objetivo: Recolectar informacion sobre la aplicacidon de estrategias de marketing en las

empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan.

Nombre del Establecimiento

Direccién

Tiene conocimiento de marketing: Si () No ( )

Afos de funcionamiento del Establecimiento

bl

N

Estrategias de Producto
Desde enero a la fecha Ud. Ampliado su linea de productos.

Desde enero a la fecha Ud. ha lanzado una nueva linea de productos.

Desde enero a la fecha Ud. ha lanzado una nueva marca.

De las ventas de llantas que ha realizado desde Enero a la fecha le afiadido servicios
complementarios al producto.

Estrategias de Precio
Desde enero a la fecha, bajo el precio de las llantas, para poder atraer una mayor

clientela.

Desde enero a la fecha Ud. ha utilizado las estrategias de reducir los precios por debajo
de la competencia, para que, de ese modo, poder bloquearla y ganarle mercado.
Desde enero a la fecha Ud. ha realizado promociones por temporada, reduciendo los
precios del producto por un tiempo limitado.

Desde enero a la fecha Ud. ha realizado intercambios de productos por servicios u otros
productos que requiera su empresa.

Ud. ha realizado alguna estrategia para clientes distinguidos.

Estrategias de plaza

Ha realizado alguna estrategia como ofrecer los neumaticos via internet, llamadas
telefonicas, envio de correos, visitas a domicilio.

Ha utilizado puntos de venta fuera de su local comercial.

Ha hecho alianzas estratégicas con otros negocios afines a su negocio.

Estrategias de promocion

Ha puesto anuncios en la radio, diarios, revistas o internet.

Ha patrocinado algin gremio, asociacién o equipo de futbol.

Ha realizado carteles, volantes, presentaciones, folletos o calendarios publicitarios del
local y de sus productos.

Ha realizado sorteos.

Ingresos en el Ultimo trimestre
Promedio del margen de utilidad

Registro de ventas mensuales de las llantas.
Valor de las ventas a crédito y al contado por mes
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Objetivo: Determinar si la carencia de Estrategias de Marketing inciden en el nivel de Ventas de las

empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan.

INFORMACION GENERAL

EDAD: 20-29 D 30-39 D 40-59 D 60-69 D

GENERO:  Masculino [] Femenino [_]

NIVEL DE INGRESOS: Menos de $500[] $500 a $1000 (] $1000 a $2000L_] Mas de $2000[]
Tipo de vehiculo: Bus [ Camion [ TaxiD Vehiculo particular L] Vehiculo estatal L]

1. ¢Laempresadonde Ud. compratiene variedad de neuméticos? Si ] No ]

2. ¢Qué marcade neumatico compra? (Elija una sola opcidn)

Toyo tires ]
Khumo tires []

Pirelli (]

Good year |:|

Bridgestone

Dunlop

Firestone

Continental General tire
Michelin

Yokohama

OOOoood

Otras

3. ¢Con que frecuencia compra neumaticos?

Una vez al mes D Cada tres meses |:| Cada seis meses D Cada afio D

4. ¢Se encuentra Ud. Conforme con la calidad de los productos que ofertan las comercializadoras
de neumaticos de la ciudad de Tulcan?

SiemprelzI Casi siempreD Algunas veces D Muy pocas veces C1 Nuncal]

5. ¢Alahorade comprar los neuméticos que es lo que mas valora? (Elija una opcion)

Precio D Calidad ] Facilidad de pago ] Diversificacion ]
6. ¢Cual de los siguientes servicios le gustaria recibir adicionalmente?

Alineacién de neumaticos D Balanceo de neumaticos |:| Cambio de neumaticos D
Lineas de crédito para neuméticosD Cambio de rines para neumaticos []
Otras

7. Los precios de los productos que ofertan las comercializadoras de neumaticos son:
Altos D Medianamente altos D Normales D Medianamente Bajos D Bajos D
8. ¢Quéformade pago piensa que deberian incrementar las comercializadoras de neuméticos para
compras en grandes cantidades?
Diferido hasta 30 dias [_] Diferido de 31 a 60 dias L] Diferido de 61 dias en adelante L]
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9. ¢Cual es el precio promedio que usted paga por cada llanta?
Hasta $ 50 USD ] De $110 en adelante []

De $50 a $ 80 USD [] be $80 2 $110 Usp

10. ¢ Cual de de estas estrategias prefiere Ud. para que le den a conocer acerca de los neumaticos
qgue ofertan las empresas? (Elija una opcion)

Llamadas telefénica |:| Via internet |:| Envios de correo |:| Visitas a domicilio |:|

11. ¢;Cual de estas promociones le gustaria que le la empresa por la compra de los neumaticos?

Descuentos L] Premios L] Sorteos L] Ninguna ] Otras

12. ¢,Qué medio publicitario prefiere parainformarse? (Elija una opcion)

Radio D Television ] Diarios ] E-mail ] Redes sociales L] TripticosD
Letreros publicitarios D Otros

iMUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION EN ESTE ESTUDIO!
EN VERDAD APRECIAMOS MUCHO SU TIEMPO Y SUS OPINIONES
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Resumen

La presente investigacion, tiene como finalidad dar a conocer la importancia del plan de ventas en las empresas
comercializadoras de neumdticos en la ciudad de Tulcdn; con el propdsito de aumentar su nivel de ventas y
obtener un posicionamiento en el mercado, en especial para la empresa “Auto Llantas JR, actualmente esta
empresa maneja su comercializacion de una manera empirica, es decir, con la carencia de un responsable de
marketing; lo cual impide emplear estrategias de marketing. La utilizacion de estas estrategias permitird a la
empresa establecer un conjunto de herramientas y variables para hacer cumplir los objetivos de la organizacion.

La metodologia para recolectar la informacion, se basé en la investigacion cuantitativa y cualitativa, debido a
que tomo datos para el cdlculo de la poblacién y muestra de la investigacion, se realizé la operacionalizacion de
variables que permitid ordenar sistemdticamente la informacion. Para el procesamiento, andlisis e interpretacion
de datos, se utilizo el software estadistico SPSS, a través, del cual se pudo obtener tablas de contingencias, de
los resultados proporcionados por la poblacion de estudio.

Procesados y analizados los datos, se obtuvo que los propietarios de las empresas no aplican ningun tipo de
estrategias de marketing que permita aumentar sus ventas, a esto se le suma la poca utilizacion de medios
publicitarios, la mayoria de los usuarios se enteran sobre productos y servicios en el momento de la compra.
Los clientes consideran que la mayoria de estas empresas no cuentan con una variedad de productos de marcas
reconocidas; sin embargo, estos estarian dispuestos a comprar neumadticos si se ofrecieran servicios adicionales
sin costo como es la alineacion y balanceo de neumdticos, que realicen créditos de entre 30 a 60 dias y descuentos
por volumen de compra.

Palabras clave: Estrategias de marketing, marketing mix, nivel de ventas, plan de ventas

ABSTRACT
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The aim of this research is to know the importance of sales plan about tire trading companies in Tulcdn; in order
to increase sales and get a position in the market, especially for "Auto Tires JR, actually the company runs the
marketing empirically, it means, the lack of a responsible marketing; that does not permit to use of marketing
strategies. The use of these strategies may allow the company to establish a set of tools and variables to know
the objectives of the organization.

The methodology for collecting the information is based on quantitative and qualitative research so the data
was taken from the population, further it has been made the operationalization of variables that allow ordering
systematically the information. To the Process, analysis and interpretation of data, the SPSS statistical software
was used throughout, which could be obtained contingency tables, the results provided by the population study.

Through the process and analys of data, it was possible to determine that, the owners business do not apply any
kind of marketing strategies, enabling them to increase their sales, in addition, the low utilization of advertising
medias, as most users to know about products and services at the time of purchase. Customers consider that
most of these companies do not have a variety of branded product however, consumers could buy tires if they
were offered additional free services of charge as is the alignment and tire balancing, including that offer credits
about 30-60 days and discounts about quantity of purchases.

Keywords: Marketing strategies, marketing mix, sales levels, sales plan

1. Introduccion

Las estrategias de marketing son acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo, entre los
cuales estan, captar mas clientes, incrementar las ventas, dar a conocer los productos, entre otros. El disefio de
estas estrategias es una de las funciones del marketing para poder disefiarlas, se debera antes definir y analizar
las caracteristicas y el perfil del consumidor que conforma el mercado objetivo para formular las estrategias que
pretendan satisfacer las necesidades de la empresa.

Para la presente investigacion se establece como estrategia de marketing la aplicacidon de un plan de ventas
basado en el mix de marketing con el propdsito de alcanzar el nivel de ventas deseado y obtener un
posicionamiento en el mercado de influencia.

En la ciudad de Tulcan existen empresas como son las comercializadoras de neumaticos que se dedican a la
compra y venta de este producto en sus diferentes tipos de marcas; sin embargo, actualmente este sector se
encuentra pasando por una serie de dificultades debido a las politicas gubernamentales, ademads de la
competencia que se tiene en el vecino pais de Colombia.

En la ciudad de Tulcan se encuentran registradas cuatro empresas dedicadas a la venta de neumaticos, segln
datos de la Cdmara Comercio de la ciudad. El presente proyecto pretende focalizar los puntos fuertes y débiles
de las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcdn, con el propdsito de analizar cdmo se
encuentra frente a sus competidores. Se desarrolla un modelo de plan de marketing que permita mejorar los
ingresos econdmicos de estas empresas comercializadoras de neumadticos partiendo de una investigacion de
mercado; misma que nos ayuda en lo posterior a proponer acciones necesarias que garanticen el mejoramiento

de los ingresos y un mejor manejo de los recursos. Por esta razon, el objetivo de la investigacion, es determinar
las Estrategias de Marketing para mejorar el nivel de ventas de las microempresas comercializadoras de
neumaticos de la ciudad de Tulcén.
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3. Materiales y Métodos

Se utilizd la metodologia cualitativa para determinar las caracteristicas de las empresas comercializadoras de
neumaticos de la ciudad de Tulcan, permite medir el nivel de conocimientos sobre las Estrategias de Marketing.
La metodologia cuantitativa se utilizd para recolectar informacion de la poblacidn, el nivel de ventas de las
empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan, permitiendo de esa manera realizar una
medicion objetiva.

Se emplea la investigacién bibliografica la misma que sirvid para recoger y analizar los datos obtenidos de libros,
revistas, folletos, internet; la investigacién exploratoria puesto que se dirigié a obtener un conocimiento general
sobre la realidad del mercado de llantas en la ciudad de Tulcan logrando analizar el panorama general de la
gestion de marketing y las ventas, para lo cual, se recurrié a investigar en diferentes fuentes secundarias como
el INEC, la Cdmara de Comercio de Turismo de Tulcan, llustre Municipalidad de Tulcéan.

Otro tipo de investigacion que se utilizo fue la descriptiva para obtener informacidn acerca de la influencia de
las estrategias de marketing en el sector de neumaticos de la ciudad de Tulcadn, describiendo asi sus
implicaciones; a través de la herramienta de diagndstico FODA (Fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas), permitiendo obtener un analisis de todo lo que ocurre o puede ocurrir en el ambiente estratégico.
Con el levantamiento de informacion se elaborara un perfil del comportamiento del mercado, se identifica sus
caracteristicas permitiendo establecer como se podria mejorar el nivel de ventas de este sector.

4. Resultados y Discusion

De la encuesta realizada se toma las preguntas mas relevantes que sirvieron de guia para el desarrollo del plan
de ventas, basado en el marketing mix, la cual fue aplicada a 369 clientes de las diferentes comercializadoras de
neumaticos de la ciudad de Tulcén. Los cuales tienen preferencia a los neumaticos de marca Bridgestone,
Dunlop, Firestone Continental, Tire Michelin, Toyo tires, Khumo Tires, Pirelli Good year, Yokohama, entre otras,
como se indica en la Tabla 1.
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Tabla 1. Marca de Neumaticos preferida por los clientes

Marca Frecuencia | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Bridgestone 38 10% 10
Dunlop 32 9% 19
Firestone 35 9% 28
Continental Tire | 36 10% 38
Michelin 29 8% 46
Toyo tires 41 11% 57
Khumo tires 36 10% 67
Pirelli 38 10% 77
Good year 38 10% 87
Yokohama 21 6% 93
Otras 25 7% 100
Total 369 100

Fuente: Marca de Neumaticos preferida por los clientes
Elaborado por: Andrés Cando

20% -
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0% -
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Figura 1: Marca de Neumaticos preferida por los clientes
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Como se observa en la Tabla 1 el 11 % de los clientes que compran neumaticos prefieren la marca Toyo Tire;
aunque no se observa diferencias entre las diferentes marcas de neumaticos porque las ventas son similares en
cada empresa, por lo cual, las empresas deberian contar con un buen surtido de neumaticos de acuerdo a las
principales marcas.
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En relaciéon a la pregunta ¢qué valora al momento de comprar los neumaticos?, los resultados se muestran en

la Tabla 2.

Tabla 2. Tipo de indicadores que influyen en la decision de compra de los clientes

Empresas Precio Calidad Facilidad de | Diversificacion Total
pago
f % f % f % f % f
Comercial Segarra 43 47 23 25 23 25 3 3 92
Comercial Tecnicentro 28 46 18 30 13 21 2 3 61
Romo
Comercial Guapos 43 49 22 25 19 22 3 87
Comercial Autollantas JR 53 41 57 44 15 12 4 3 129
Total 167 45 120 33 70 19 12 3 369
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
45% M Precio
50% m Calidad
40% Facilidad de pago
30% M Diversificacion
20%

10%

0%

Figura 2: Tipo de indicadores que influyen en la decision de compra de los clientes

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

%
100
100

100
100
100

Como se observa en la Tabla 2 el 45 % de los clientes encuestados, manifiestan que al momento de comprar los
neumaticos es el precio lo que mas les importa; de igual manera, supieron manifestar que la calidad es
importante. En tal virtud, debemos de manifestar que las dos variables son importantes para el consumidor de
neumaticos, es decir, que las empresas deberian poner mayor énfasis en fortalecer estos dos aspectos.

En relacién a la pregunta ¢élos servicios adicionales que le gustaria recibir a los clientes?, los resultados se los

muestra en la Tabla 3.
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Tabla 3: Tipos de servicios requeridos por los clientes

Empresas Alineacion Balanceo | Cambio de Lineas de Cambio de Otras Total
de de neumaticos | crédito para | rines para

neumadticos = neumaticos neumadticos | neumaticos

f % f % f % f % f % f % F %
Comercial Segarra 29 | 32 16 | 17 20 | 22 15 16 6 7 6 792 100
Tecnicentro Romo 17 28 16 | 26 12 20 6 10 5 8 5 8 61 100
Comercial Guapos 15 17 33 | 38 15 | 17 17 20 4 5 3 3 87 100
Autollantas JR 54 42 33 26 22 17 9 7 7 5 4 3 129 100
Total 115 | 31 98 | 27 69 19 47 13 22 6 18 5 369 | 100

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

B Alineacién de neumaticos

35% 31%
Balanceo de neumaticos
30%
25% m Cambio de neumaticos
0,
20% H Lineas de crédito para
15% neumaticos
10% W Cambio de rines para
(]
neumaticos
5% M Otras

0%

Figura 3: Tipos de servicios requeridos por los clientes
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

De acuerdo alaTabla 3 el 31 % de los encuestados manifiesta interesarle servicios adicionales como la alineacién
de neumaticos, seguido de un 27 % que le interesa el balanceo de neumaticos, el 19 % dice también interesarles
el cambio de neumaticos, es preciso indicar que estos servicios adicionales pueden ser el enganche para mejorar
las ventas en las empresas que comercialicen estos productos.

En cuanto a la pregunta ¢élos precios de los productos que ofertan las comercializadoras de neumaticos?, se los
clasificd en cinco escalas de las cuales los clientes contestaron lo siguiente ver tabla 4.

Tabla 4: Clasificacidn del precio de acuerdo a los clientes
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Empresas Altos Medianam | Normales Mediana Bajos Total
ente altos mente
bajos
f % f % f % f % f % f %
Comercial Segarra 8 9 43 47 36 39 3 3 2 2 92 100
Comercial Tecnicentro Romo 7 11 21 34 30 49 2 3 1 2 61 100
Comercial Guapos 8 9 27 31 48 55 3 3 1 1 87 100
Comercial Autollantas JR 9 7 43 33 75 58 1 1 1 1 129 100
Total 32 1 9 134 | 36 189 51 9 2 5 1 369 | 100
Fuente: Investigaciéon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
c0%% 519% M Altos
B Medianamente altos
20% 36% Normales
40% B Medianamente bajos
30% H Bajos
20%
10% 2% 1%

0%

Figura 4: Clasificacion del precio de acuerdo a los clientes
Fuente: Investigacidon de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

La Tabla 4 indica que el 51 % de los clientes encuestados manifiesta que los precios son normales en la
adquisicion de sus neumaticos, mientras que el 36 % contestaron que los precios son medianamente altos. Por
esta razon, se conoce que los clientes siempre buscan la comodidad en precio y servicio, por tal razén, se deberia
establecer estrategias de diversificacion, precio y promocién de sus productos.

Por ultimo, se les pregunto a los clientes équé tipo de promociones le gustaria que la empresa aplique por la
compra de los neumaticos?, ver resultado en la Tabla 5:

Tabla 5: Tipo de promociones que prefieren los clientes
Empresas Descuentos | Premios Sorteos Ninguna Otras Total
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f % f % f % f % f
Comercial Segarra 31 34 12 13 8 9 12 13 29
Comercial Tecnicentro Romo 10 16 8 13 11 18 8 13 24
Comercial Guapos 18 21 24 | 28 17 20 14 16 14
Comercial Autollantas JR 12 9 15 12 73 57 17 13 12
Total 129 35 91 25 69 19 47 13 33
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando
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Figura 5. Tipo de promociones que prefieren los clientes

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Andrés Cando
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De acuerdo a la Tabla 5 el 35 % de los encuestados, manifiesta que las empresas deben de realizar descuentos
en el momento de la compra de los neumaticos, seguido por el 25 % que dice que se realice premios en el
momento de la compra como por ejemplo articulos para el auto como limpiadores de tableros, entre otros.
Estas estrategias que los clientes serdn de gran ayuda para las empresas comercializadoras de neumaticos pues

asi podrian vender productos con atributos.

Luego de haber realizo la investigacidon, se propone que la empresa Auto llantas JR, aplique estrategias de

marketing
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Figura 6. Modelo Operativo de la Propuesta
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Andrés Cando

Para la aplicacion de las estrategias se realizara un diagnostico situacional interno y externo del sector,
seguidamente se realizé el ambiente estratégico, en relacidn a la empresa, identificando las metas y objetivos,
para asi, poder realizar el plan de ventas, el cual se basara en el mix de marketing, creando un nuevo producto,
el cual, se definira segin los datos obtenidos de las encuestas. Una vez puesta en marcha la estrategia se
realizard un estudio econdmico financiero, que permitird conocer si la empresa ha incrementado sus ventas,
ademas de conocer los diferentes gastos que se deberdn incrementar para poder cumplir con lo propuesto.

5. Conclusiones

e De acuerdo a la entrevista realizada a los propietarios de las microempresas se constatd que la inexistencia
del marketing mix ha conducido a que las empresas comercializadoras de neumaticos de la ciudad de Tulcan
no tengan un incremento en las ventas.

e Lamayoriade los clientes considera como una necesidad insatisfecha la variedad de marcas en las empresas
comercializadoras de este producto en la ciudad de Tulcan.

e El precio en el momento de comprar los neumaticos es un factor influyente en el momento de adquirirlos.

e Los clientes de estas empresas consideran importante que se ofrezca servicios adicionales sin costo como
es la alineacion de los neumaticos entre otros el mds destacado.
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6. Recomendaciones

e Las empresas deben contar con un Plan de ventas el mismo que les permita mejorar sus ventas en
la ciudad donde tienen su mercado de influencia.

e Se recomienda considerar mayor variedad en los productos y marcas que ofertan las empresas
comercializadoras de neumaticos en la ciudad de Tulcdn, con el propdsito de manejar un
marketing mix que les permita posicionarse con cada una de sus marcas empresariales, no solo en
los precios y calidad de los mismos, sino también su distribucidon y promocién.

e Se recomienda mejorar la atencion al cliente implementando servicios adicionales para sus
clientes, con personal técnico capacitado en el manejo de cambio, alineacién, balanceo de
neumaticos.

e Poseer un stock de neumaticos que mas demanda tiene en el mercado de influencia para poder
ofertar productos y servicios de calidad.
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