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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo la implementacion de un
modelo de gestion comercial en la empresa “TECNOHOME COMPUTER”, de la
ciudad de Esmeraldas, provincia de Esmeraldas. La finalidad del trabajo se basa en los
pasos técnicos que tienen la elaboracion de un modelo de gestion comercial, y las
estrategias para lograr el posicionamiento de marca y liderazgo en el mercado por el
incremento de clientes y ventas. Los métodos y técnicas utilizadas para el efecto son el
método deductivo e inductivo, método cuasi experimental. La recoleccion de datos,
observacion, encuesta, entrevista, se realizaron a las personas que tienen la capacidad y
opcién de adquisicion de un producto o servicio electronico y de computacion en el
canton ciudad dando como resultado que los posibles clientes adquieren un producto, de
acuerdo con la calidad del producto, pero sobre todo el servicio de asesoramiento que
los empleados de la empresa puedan brindar. Se elabor6 el modelo de gestion comercial
para la empresa TECNOHOME COMPUTER, el estudio de mercado y los resultados
obtenidos en la misma, de esta manera se desarrollé las 4 estrategias en las areas, como
el incremento de participacion en el mercado con participacion en las principales ferias
de desarrollo y difusion tecnoldgica de los 4 cantones, la capacitacion constante del
personal y el cumplimiento de las politicas y objetivos empresariales; y el redisefio
publicitario de imagen corporativa y difusion por redes sociales, esperando que se
apruebe. Se recomienda a la gerencia de la empresa que analice los presupuestos para
cada una de las estrategias disefiadas en cuanto al reforzamiento de la imagen
corporativa, publicidad, promocion y plan de capacitacion con el fin de que identifique

la factibilidad de ponerlas en marcha, priorizando segun su criterio.

Palabras Claves: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS> <MARKETING>
<MODELO DE GESTION>, <ESTUDIO DE MERCADO>, <CUADRO DE MANDO
INTEGRAL>, <ANALISIS DE MERCADO>, <ESTRATEGIAS DE VENTAS>,

ING. DIEGO MARCELO ALMEIDA LOPEZ
DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION

Xi



ABSTRACT

The present research work aims the implementation of a commercial management
model at the enterprise "TECNOHOME COMPUTER", in Esmeralda’s city, province
from Esmeraldas. The purpose work is based on the technical steps that has the
development of a business management model and the strategies to achieve brand
positioning and leadership in the market by increasing customers and sales. The
methods and techniques used were the deductive, inductive, and quasi-experimental.
The data collection, observation, survey, and interview were applied to the people who
have the capacity and opinion of acquisition of a product or electronic service and
computation, resulting in that the possible clients acquire a product, in accordance with
the quality of the product; but above all the advisory service that the employees at the
enterprise can provide. It elaborated the commercial management model for the
enterprise, the study of the market and the results obtained in it, was developed. In this
way, the four strategies were developed in the areas such as: the increase of
participation in the market with participation in the main fairs of development and
technological diffusion of the four cantons, the constant training of the personnel and
the fulfillment of the policies and business objectives; and the advertising redesign of
corporate image and diffusion through social networks, waiting to be approved. It is
recommended that the management of the company analyze the budgets for each of the
strategies designed in terms of strengthening the corporate image, advertising,
promotion and plan of hiring in order to identify the ease of implementation, prioritizing

according to its criterion.

Keywords: ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES, MARKETING,
MANAGEMENT MODEL, MARKET STUDY, INTEGRAL COMMAND PANEL,
MARKET ANALYSIS, SALES STRATEGIES.
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INTRODUCCION

Un modelo de gestion comercial se define como una referencia a seguir, una
representacion compilada y relacionada de las actividades a desarrollar ciclicamente en

un periodo de tiempo.

Una de las herramientas para la mejora del desempefio de la Fuerza de Ventas son
los Modelos de Gestion Comercial. En este sentido, las areas de Recursos Humanos y
aprendizaje deberian conocer bien la realidad del equipo de ventas y convertirse en
sus socios estratégicos. Asimismo, es necesario que apoyen a la fuerza de ventas, no
solo con formacion sino definiendo el marco de actuacion comercial de los vendedores

y Gerentes de ventas a través de estos Modelos de Gestion Comercial.

Es por lo que se debe tener en cuenta para la medicion del desempefio factores como:
los perfiles, la capacitacion, objetivos e indicadores, procesos, modelo de direccion,
herramientas, organizacion y roles e incentivos. Desde el area de Recursos Humanos
deberiamos preguntarnos si tomamos en cuenta estas variables para medir el desempefio

de nuestra fuerza de ventas

En el actual estudio se pretende realizar un diagndstico de la situacién actual de la
empresa, los factores que determinan la problematica a resolver y los diferentes topicos
que ayudaran de forma practica a que esta entidad se vuelva competitiva; pero
analizando las variables y propuesta generada en la primera parte del trabajo.

El trabajo se lo realiz6 en la ciudad de Esmeraldas, provincia de Esmeraldas.

Esta investigacion tiene como objeto determinar las principales estrategias para crear
una empresa de asesoramiento técnico que minimice el riesgo empresarial, al momento
de realizar tanto sus transacciones habituales, como las inversiones en el mercado y el

tipo de negocio que se pueda establecer en el canton Esmeraldas.

El primer capitulo consta del planteamiento del problema, la justificacion, la

delimitacion de estudio asi como los objetivos que permitan desarrollar la presente



investigacion, en el segundo capitulo se determina el fundamento teérico, fundamento
historico asi como los antecedente estadisticos de la situacion actual del canton en
cuanto a poblacion demografica y factores de uso de tecnologia dentro del cantén, la
metodologia prevista se distingue en el modelo de gestion comercial para poder tener
una base axioldgica y técnica para desarrollar el trabajo de titulacion, el tercer capitulo
se desarrolla el marco metodoldgico con sus principales herramientas y técnicas de
investigacion que determinara las directrices y estadisticas reales que ayudaran a
estrategias para poder acaparar el mercado de tecnologia y computacion como

asesoramiento técnico .

Finalmente, en el cuarto y Gltimo capitulo la propuesta, la cual abarcara las principales
estrategias que permitiran que la empresa Tecnohome cuente con estrategias que ayuden

a generar un personal competitivo y su marca pueda posesionarse en el mercado.



CAPITULO I: PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Vivimos en un mundo que estd en constante evolucion tecnoldgica, en el cual se
desarrollan nuevas herramientas y estrategias comerciales las cuales permiten alcanzar

las metas gerenciales establecidas al inicio de un periodo de tiempo.

Tecnohome Computer es una empresa dedicada a la venta de equipos electronicos y al
servicio técnico de los mismos, esta consta de una matriz ubicada en la ciudad de
esmeraldas, cuenta con tres administradores y cinco trabajadores los cuales desemperfian
varias funciones para el desarrollo normal de la empresa, ademas esta posee una
sucursal. Desde sus inicios hasta la actualidad Tecnohome Computer carece de un
modelo de gestion comercial enfocado a incrementar sus ventas de bienes y servicios,
esto se vuelve una desventaja porque disminuye su capacidad competitiva en el mercado
local y nacional, actualmente la empresa aplica funciones tradicionales y estaticas, esto
disminuye su desarrollo institucional, porque desconocen nuevos medios que le permita

implementar modelos de gestion para mejorar su capacidad comercial y sus servicios.

Debido a nuevas politicas econémicas implementadas en el pais, como el aumento del
IVA y el aumento de cobro de aranceles a productos extranjeros Technohome Computer
se ha visto afectada significativamente lo cual la llevado a bajar sus ventas y disminuir

personal.

Por este motivo esta investigacion esta direccionada a la elaboracion del modelo antes
mencionados que permitird el mejoramiento de Tecnohome Computer y le ayude a
posicionarse en el mercado local y nacional como una empresa top en la venta de

productos electronicos y prestacidn de servicios.



1.1.1 Formulacién del Problema

¢La Inexistencia de un Modelo de Gestion Comercial impide mejorar los niveles de

ventas y servicios de la empresa Tecnohome Computer en la ciudad de Esmeraldas?

1.1.2 Delimitacion del Problema

El Modelo de Gestion Comercial para la empresa “TECNOHOME COMPUTER.” se
realizara en la ciudad de Esmeraldas, en el periodo 2018.

1.2 JUSTIFICACION

Un modelo de Gestion Comercial es un documento en donde se encuentra plasmado un
conjunto de métodos, conocimientos y herramientas que ayuda a analizar, evaluar y
ejecutar la informacion proveniente del mercado en este caso enfocados directamente a
la empresa “TECNOHOME COMPUTER.” para de esta manera disefiar estrategias para

el mejoramiento de las ventas y servicios de la misma.

La investigacion se lleva acabo con la finalidad de aumentar las ventas y mejorar el
servicio, ser mas competitivo, mas rentable e ir captando mayor participacion en el
mercado de la empresa, para ejecutar inversiones que permitan a la empresa incorporar
estrategias que ayuden a incrementar las ventas y mejorar el servicio a la empresa
TECNOHOME COMPUTER.

Es importante realizar la investigacion ya que con ella se conocera aspectos importantes
como: volumen de ventas, organizacion empresarial, competencia, factores internos y
externo de la empresa, satisfaccion de sus clientes, proceso de ventas, lo cual es
indispensable empresa contar con un gran numero de volumen de ventas, logrando asi
motivar al empresario a seguir adelante para que no solamente se enfoque a una

determinada ciudad, sino que también al resto del pais.

Al entender la verdadera l6gica del mercado se busca una fundamentacion teérica para
poder generar empresas que generen rentabilidad dentro del mismo, pero para eso
debemos enfocarnos a ser competitivos y rentables, de esta manera la supervivencia y la

permanencia dentro del mercado tiene sostenibilidad con un estudio real con
4



indicadores reales que ayuden a los inversionistas a recuperar su inversion y seguir

permanentemente con su empresa.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de gestion comercial para la empresa Tecnohome Computer en la

ciudad de Esmeraldas.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente las caracteristicas de un modelo de gestion comercial que
contribuya a fortalecer las ventas de bienes y servicios de la empresa Tecnohome
Computer.

e Realizar un andlisis situacional en el que se encuentra la empresa para definir una
linea base que ayude a defender el presente trabajo investigativo.

e Estructurar el modelo de gestion comercial.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVO

2.1.1 Antecedentes de investigaciones similares

La presente tesis es un “Disefio de un modelo de gestion comercial para la empresa Key
& Sol Asesoria y Soluciones Cia. Ltda. De la ciudad de Riobamba, Provincia de
Chimborazo, durante el periodo 2014”, su objetivo es desarrollar estrategias que
permitan mejorar la gestion comercial, considerando que desde el inici6 sus actividades,
no ha definido aspectos béasicos de orden comercial, los cuales se los maneja

empiricamente.

El disefio de la investigacion es mixto, es decir posee un enfoque cualitativo y

cuantitativo, pues se manejaron variables de ambos tipos.

Los resultados de la investigacion mostraron hallazgos importantes, como el escaso
reconocimiento de la marca en el mercado riobambefio, debido a que no se utiliza un

marketing adecuado, ni se considera la utilizacion de la imagen corporativa.

Se disefiaron estrategias de marketing como el reforzamiento de la imagen corporativa,
publicidad y promocion, de igual manera se disefié un plan de capacitacion para el
talento humano, se propone ademas realizar alianzas estratégicas y por ultimo la
optimizacion de las fuerzas de ventas a través de dividir el mercado riobambefio en

territorios.

Por lo que se puede concluir que los planes a través de su aplicacion mejoraran la

gestion comercial de la empresa.



2.1.1.1 Ubicacién Geogréafica.

Tabla 1: Ubicacion Geogréfica

Datos Generales

a. Provincia Esmeraldas

b. Canton Esmeraldas

c. Extension 14.893 km?

d. Clima Sub tropical humedo
e. Numero de Cantones 7

f. Poblacion 617.851

g. Temperatura Promedio Anual: 21y25°C

Fuente: INEC
Elaborado por: Eric Reyes

2.1.1.2 Ubicacién de Tecnohome Computer.

Grafico 1: Ubicacion de Tecnohome computer
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Fuente: INEC
Elaborado por: Eric Reyes


https://es.wikipedia.org/wiki/Km%C2%B2

2.1.1.3 Estructura Organizacional de la empresa

Gréfico 2: Estructura Organizacional de la empresa Tecnohome Computer

Fuente: Tecnohome Computer
Elaborado por: Eric Reyes

2.1.1.4 Anadlisis del Microentorno

a. Definir Clientes

Tabla 2: Definicién de clientes

Provincia Edad Clase Social Intensidad de Uso
Canton Sexo Motivacion de
Compra
Beneficios

Frecuencia de Uso

Fuente: Tecnohome Computer
Elaborado por: Eric Reyes

Mercado Meta

Hombres y mujeres de 15 a 69 afios de la ciudad de Esmeraldas, provincia de
Esmeraldas, que utilicen productos de cobmputo y accesorios electronicos.



Situacion del Mercado

Tabla 3: Situacion del mercado

EDAD DE POBLACION CANTIDAD | PORCENTAJE

De 65 a 69 afos 10.610 3%
De 60 a 64 afos 12.634 4%
De 55 a 59 afos 17.367 5%
De 50 a 54 afos 19.933 6%
De 45 a 49arios 24.756 8%
De 40 a 44 afos 26.583 8%
De 35 a 39 afios 30.676 10%
De 30 a 34 afios 35.064 11%
De 25 a 29 afios 41.778 13%
De 20 a 24 afios 45.274 14%
De 15 a 19 afios 55.608 17%

TOTAL 320.283 100%

Fuente: INEC

Elaborado por: Eric Reyes



Gréfico 3: Tecnologias de informacion del canton Esmeraldas
ZCOMO ESTAN LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION?

PERSONAS QUE UTILIZARON
EN LOS ULTIMOS 6 MESES **

Computadora
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10503 8,1% Internet

57.078 14,20/0
e 18,2%

ANALFABETISMO
DIGITAL*

Hombre Total Mujer

Fuente: INEC
Elaborado por: Eric Reyes

2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 Gestién

“Es el conjunto de tramites que se llevan a cabo para resolver un asunto o concretar un
proyecto. La gestion es también la direccion o administracion de una compafiia o de un

negocio”. (Eliseo Santandreu, 2007)

Funciones de la Gestién

La gestion empresarial se basa principalmente en cuatro funciones segin Dominguez

Rubio, que son:

a. Planificacién: se utiliza para combinar los recursos con el fin de planear nuevos

proyectos

b. Organizacion: donde se agrupan todos los recursos con los que la empresa cuenta,

haciendo que trabajen en conjunto

c. Direccion: implica un elevado nivel de comunicacion de los administradores hacia los
empleados, para crear un ambiente adecuado de trabajo, para aumentar la eficiencia del

trabajo.

d. Control: este podra cuantificar el progreso que ha demostrado el personal.
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2.2.2 Modelo de Gestion Comercial.

(Everis, 2010)Sefiala que el Modelo de Gestién Comercial representa una forma de
instrumentalizar la orientacion al cliente empleando el conocimiento sobre el mismo en
todas las tareas que son susceptibles de explotarlo. A su vez, debe asegurar ciertos
requerimientos que garanticen su eficacia e idoneidad, como la integracion de todo el
flujo de gestion del cliente en la entidad. A través de mejores practicas, cambios a la
estructura organizativa, optimizacion de procesos y herramientas, se facilita la
evolucion de un modelo de gestion que, cada vez con mas fuerza, deberd lograr un

mayor grado de equilibrio y complementariedad entre los ejes producto y cliente.

Grafico 4: Fases del modelo de gestion.

fases del modelo de gestion

agrupacion funcional

Fuente: (Everis, 2010)

Dentro de un modelo de Gestion Comercial es muy necesario que se tome en cuenta la
planificacion comercial, (Hausler, E.,& Anssoff,l., 2010) “Se refieren a la planificacion
con términos como prevision de los futuros campos de accién, una bldsqueda de metas

de futuros campos de actuacion, una definicion de objetivos y seleccion de estrategias”

(p. 3).

2.2.2.1 Optimizando las Fuerzas de Ventas.

(Hernando, I, 2014)Sefala que una de las herramientas para mejorar del desempefio de
la Fuerza de Ventas son los Modelos de Gestion Comercial. En este sentido, las areas de
Recursos Humanos y aprendizaje deberian conocer bien la realidad del equipo de ventas

y convertirse en sus socios estratégicos. Asimismo, es necesario que apoyen a la fuerza
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de ventas, no solo con formacion sino definiendo el marco de actuacién comercial de

los vendedores y Gerentes de ventas a traves de éstos Modelos de Gestion Comercial.

2.2.2.2 Necesidad de Crear un Modelo de Gestion Comercial.

(Hernando, I, 2014)Afirma que un modelo de gestién comercial puede surgir a partir de
la creacion de un nuevo equipo, de una nueva estructura comercial, de la necesidad de
integrar redes comerciales, de algiin cambio en las politicas comerciales o de una
decision para evolucionar hacia un foco de gestion orientado hacia la actividad
comercial. Sin embargo, para que el modelo resulte exitoso es necesario que sea
impulsado por el &rea comercial; y en el caso sea un proyecto de Recursos Humanos, el
area Comercial debe participar en la definicion del mismo y la Direccion Comercial

debe estandarizarlo.

2.2.2.3 Proceso para Construir un Modelo de Gestion Comercial.

(Hernando, 1, 2014) sefiala que para construir un modelo se debe seguir los
siguientes pasos: a) identificar los procesos, disefiar las herramientas, establecer
indicadores relacionados a estos procesos y definir estdndares para los gerentes de
ventas y ejecutivos, b) determinar las capacidades (aptitudes, actitudes, conocimientos y
habilidades) y definir el alcance (funciones y responsabilidades) de las posiciones de
gerente y ejecutivo, c) definir el proceso de trabajo de los gerentes de ventas como
impulsores del modelo, asi como facilitar las herramientas para el entrenamiento,
formacion y desarrollo de ejecutivos, d) comunicar el modelo de gestién comercial a
toda la red asi como disefiar y realizar las acciones de formacion para los gerentes de
ventas y ejecutivos, e) disefiar un calendario de actividades para la implementacion del
modelo comercial, definir a los responsables de las tutorias y seguimiento y acompafar
en el terreno, f) realizar un seguimiento para la medicion de indicadores asi como
definir los planes de comunicacion y de mejora en funciéon a la evolucion de los

indicadores.

Cabe recalcar que, al estructurar un Modelo de Gestion Comercial, se debe disefiar una
planificacion comercial que segun (Garcia, F, 2010)afirma que “por planificacion

comercial debemos entender el andlisis de la situacion interna y externa la
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determinacion de los objetivos comerciales y la formulacion de estrategias conducentes

a ellos asi como su implementacion y control” (p. 5)

Por otra parte, es necesario mencionar el siguiente proceso de Planificacion Comercial

de forma sintética:

Grafico 5: Analisis interno y Externo

ANALISIS DESITUACION | FORMULACION DE OBJETIVOS
Y ESTRATEGIAS
Analisis Externo
Mercadeo Establecimiento de objetivos
Competencia comerciales.
Sector Seleccidn de la estrategia.
Fntorno ~
Analisis Interno IMPLEMENTACION
Marketing
Produccién Acciones y programas de
Flna.nza§ marketing mix.
Organizacion Planificacion temporal.
Otros Presunuestos.
CONTROL

Analisis de desviaciones.
Acciones correctoras.

Fuente: Gestion Comercial de la Pyme, F. Garcia Asca

(Garcia, F, 2010)Sefiala que dentro de la planificacion comercial es relevante que se
emplee un analisis externo, el mismo que abarca dos matrices muy importantes la

Matriz BCG y la Matriz de atractivo del mercado- posicion competitiva.
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Gréfico 6: Matriz de Crecimiento-Participacion.

PARTICIPACION DE MERCADO

Alta Baia
Alta Estrellas Interrogantes
Crecimiento
de mercado
. Vacas Pesos
Baja muertos
lecheras
(Hdogsﬂ)

Grafico 7: Matriz de atractivo del mercado-posicién competitiva

POSICION FUERTE COMPETITIVA

Fuerte Media Débil
Q
. Inversion.
Invertir.
Alto Proteger c . Seleccion
ompetir por
posicion ) peurp oportunista
liderazgo
ATRACTIVO ., Inversion Expansion
DEL Inversion y lecti fimitad
. . selectiva. ilimitada.
Medio crecimiento
MERCADO lecti
selectivo Obtener Obtener
beneficios heneficios
Inversion Minimizar Desinvertir.
Bajo selectiva inversion.
protectora Vender
Obtener
beneficios

] O
Fuente: Gestion Comercial de la Pyme, F. Garcia Asca

Dentro de la gestién comercial es importante aplicar estrategias las mimas que segln
(Garcia, F, 2010)son las siguientes :Estrategia de penetracion es aquella que conlleva

incrementar la participacion en los mercados en los que opera y con los productos
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actuales, la estrategia de desarrollo del mercado conlleva la busqueda de nuevas
aplicaciones para el producto, que capten a otros segmentos del mercado distintos de los
actuales, la estrategia de desarrollo del producto en esta estrategia la empresa puede
lanzar nuevos productos que sustituyen a los actuales o desarrollar nuevos modelos que
supongan mejoras variaciones sobre los actuales, y finalmente la estrategia de
diversificacion es aquella que tiene lugar cuando la empresa desarrolla, de forma

simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.

Ademas de la estrategia seguida por Ansoff, existen otras clasificaciones, como la
establecida por Kotler que son las siguientes: Estrategia lider en la cual el producto-
mercado es el que ocupa una posicién dominante y es reconocido por sus competidores,
la estrategia de retadorno domina el mercado-producto y quiere sustituir al lider, la
estrategia del seguidores un competidor con una cuota de mercado reducido, y la
estrategia de especialista que se trata de una pequefia empresa que se concentra con
unos pocos segmentos, pero en la totalidad del mercado.(pp. 14-15)

2.2.2.4 Implementacién de la estrategia

(Marciniak, R, 2014) afirma que en la etapa de implementacion se debe poner en accion
la estrategia disefiada, dentro de la cual se presentan cinco tareas: a) Analisis de los
cambios estratégicos, en esta etapa se deben analizar los cambios provocados por las
estrategias, los mismo que implican transformaciones en la cultura y estructura de las
personas y los procesos organizacionales, b) Andlisis de la estrategia organizacional,
esta etapa obliga a que los administradores a considerar los efectos de la estructura en
las tareas que deben ser realizadas, ¢) Analisis de la cultura organizacional, permite
reconocer si la cultura organizacional de la empresa permite implementar la estrategia
disefiada, si da como resultado q dicha cultura es poco estratégica sera necesario un
cambio a largo plazo en la cultura organizacional y se pueda implementar la estrategia,
d) Seleccion de un abordaje de implementacion, esta etapa requiere la asignacion de
acciones especificas a los elementos de la organizacion, la direccion ademas de fijar los
objetivos y establecer planes tiene como mision encaminar, coordinar y controlar las
actividades de la organizacién para implementar la estrategia eficazmente, e)

Implementacion y evaluacion de la estrategia la misma consiste en convertir los planes
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en acciones especificas con el fin de alcanzar los objetivos previstos y evaluar los

resultados obtenidos.

a. Seguimiento de la estrategia

(Marciniak, R, 2014)Sefiala que en esta etapa se ofrece informacion a la gerencia de la
empresa Yy otras personas responsables de la implementacién de la estrategia en relacion
con la ejecucién de las actividades y los objetivos previstos, la manera en como se
utilizaran los recursos disponibles, y para que la informacion obtenida sea valida se

deben elegir sistemas de informacidn fiables.

b. Ventajas de la gestion estratégica

(Marciniak, R, 2014) menciona que a la gestion estratégica principalmente permite
conocer mejor la realidad y saber perfectamente a donde quiere ir en el futuro y que se
debe hacer para llegar alli, como segundo punto identifica los cambios producidos en el
entorno tanto lejano como cercano y desarrolla que se puede esperar porque tiene
suficiente habilidad para identificar y explorar correctamente dicho entorno, lo que
permite conocer como llevar a cabo correctamente un andlisis estratégico que es el
trabajo previo de cada decision y cada actividad estratégica que emplea, lo cual permite
pensar en el futuro y visualizar nuevas oportunidades y amenazas, con ello poder definir
objetivos estratégicos y operativos, sus indicadores y valores planificados, como

también los métodos de consecucion de dichos valores.

Finalmente (Marciniak, R, 2014) afirma que con todo ello se logra definir la propia
estrategia de su desarrollo en funcién de los objetivos marcados y del entorno en el que
se encuentran, asi también monitorizar y evaluar la estrategia realizada, y asi conocer e
interpretar datos sobre la realizacion de la estrategia, por lo que puede corregir en
tiempo real sus actividades en caso de irregularidades. Finalmente mejorarla
coordinacion de las actividades estratégicas y manejo de sus recursos y la cultura propia
de la empresa es propiamente estratégica, y estd orientada en la anticipacion, la accion y
la movilizacion de los empleados de la empresa para que quieran realizar la vision de

los gerentes.
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Una organizacion debe tomar en cuenta un aspecto muy importante como son los
canales por los cuales se van a distribuir los productos es por ello que (Talaya, A;
Lorenzo, C, 2011)afirman que “Los canales de distribucion estan formados por un
conjunto de organizaciones empresas cuyas funciones acercan los bienes y servicios

hasta los mercados finales (p.151).

De igual forma (Talaya, A; Lorenzo, C, 2011) sefialan que el disefio de los
canales de distribucion comprende multiples decisiones complejas y
condicionadas por diferentes factores relacionados con las caracteristicas de
los bienes a comercializar, los mercados, las caracteristicas de los clientes,
la infraestructura y los recursos disponibles. Los directivos de Marketing
deben decidir la longitud del canal, el tipo de intermediarios a emplear y la
estrategia de cobertura de mercado mas adecuada. Otras decisiones estan
relacionadas con la gestion de los canales de distribucién y la motivacion de
los intermediarios, pudiendo seleccionar una estrategia de presion,

aspiracion o mixta. (p.151)

(Talaya, A: Lorenzo, C, 2011)Sefialan que “El Trade Marketing es un planteamiento
estratégico que se fundamenta en la orientacién de las acciones de Marketing hacia los
distribuidores, de forma que se compatibilicen y optimicen simultaneamente los

objetivos de los fabricantes y distribuidores” (p.152).

Por consiguiente al hablar de modelo de gestion comercial debemos tener en cuenta los
diversos actores que participan dentro del mismo como lo son los vendedores y la
motivacion que deben tener al momento de comercializar un producto o servicio, es por
ello que (Garcia, F, 2010) destaca a continuacion las areas de actuacién para aplicar la
teoria de la expectativas de los mismos: En primer lugar, la maximizacion de las
expectativas, la idea dominante es el apoyo al esfuerzo del vendedor con todo aquello
que signifique mejora de la gestion comercial. Si recordamos el “modelo de
rendimiento”, constaremos que el éxito de las ventas no depende sélo de la Fuerza de
Ventas si no también el mix de marketing. La segunda fructifera &rea de actuacion, se
refiere a las “instrumentalidades”. Instrumentalidad, a nuestros efectos, puede

traducirse, muy aproximadamente, por “sistema de incentivacion empleado”.
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Y finalmente no se debe restar importancia a los clientes ya que segin (Garcia, 2014)
afirma que la competencia y el hecho de que los clientes tengan una informacién mas
amplia sobre el mercado y los productos que en el mismo compiten, asi como acerca de
los derechos que les corresponden, requieren que las empresas y el incremento en la
exigencias implementen un modelo de gestion que consiga conocer los deseos Yy
aspiraciones de sus cliente: en los ultimos afios, la presencia del marketing directo, los
call-centers y las aplicaciones informaticas se han convertido en medios para
personalizar el servicio al cliente y mejorar la satisfaccion del cliente. En realidad, el
cliente no adquiere un producto o servicio por las caracteristicas intrinsecas del mismo,
sino que su objetivo es cubrir sus necesidades mediante el producto en concreto asi

como los servicios y valores vinculados al mismo.

2.2.2.5 Disefio e implantacion de un Modelo de Gestidn de Equipos Comerciales

(Overlap, 2011)destaca que, en el contexto actual de los equipos comerciales, existen
varias areas de desarrollo, las cuales se sustentan en tres ejes clave: a) Direccion
Comercial: creacién y puesta en practica de un Modelo de Gestion de Equipos
Comerciales, b) Productividad comercial: alineamiento del aprendizaje y entrenamiento
comercial con el nuevo escenario de negocio, ¢) Efectividad comercial: evaluacion del
nivel de satisfaccion de los clientes, equipo comercial y mandos medios comerciales
con el nuevo modelo de gestion de equipos de venta, basados en un comparativa del

nivel de implantacion del Modelo con resultados cuantitativos logrados.

Estos ejes presentan la posibilidad de actuar bajo una nueva forma y vision de trabajo,
siempre bajo un nuevo escenario de negocio que requiere de una adaptacion en las
estructuras ya existentes de los equipos comerciales hacia un nuevo modelo de venta y

gestion de equipos comerciales y perfiles requeridos para la nueva situacion.

(Overlap, 2011) da a conocer las claves que propician el éxito de éste tipo de
implantacion y de éste nuevo Modelo de Gestion (MGEC): a) Liderazgo y apoyo desde
la Direccién Comercial, b) Involucracion de los perfiles involucrados, c) Identificacion
del perfil de éxito para implantar el modelo, d) Evitar caer en procedimientos tedricos
de dificil implantacion, e) Planificacion de las actividades requeridas sincronizadas con
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las tareas comunes del equipo, f) Flexibilidad en la aplicacion del Modelo, Q)

Comunicacion y seguimiento constante y fluido.

En definitiva, el objetivo es la creacién de un mapa conceptual practico, que vincule el
“que” (Modelo), el “como” (perfil), el “con que” (herramientas) y el “cuanto”
(indicadores de eficacia y eficiencia comercial) que sirva de referencia para identificar
areas de entrenamiento, vincularlas a resultados y generar planes de mejora de los

mandos comerciales.

2.2.3 Cobertura de Mercado y Distribucion.

(Cueto, A, 2012)Afirma que la decision estratégica sobre cobertura de mercado apunta a

tener una mayor o menor amplitud de puntos de venta en un determinado territorio.

Cabe mencionar también que dentro del estudio de mercado pueden lograrse multiples
objetivo, es por ello que (Manene, L, 2012) sefiala que puede aplicarse en la practica a
cuatro campos definidos, como son: a) El consumidor, sus motivaciones de consumo.
sus habitos de compra, sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia, su
aceptacion de precio, preferencias, b) El producto, estudios sobre los usos del producto,
tests sobre su aceptacion, tests comparativos con los de la competencia. Estudios sobre
sus formas, tamafios y envases, ¢) El mercado, estudios sobre la distribucion, estudios
sobre cobertura de producto en tiendas, aceptacion y opinion sobre productos en los
canales de distribucion, estudios sobre puntos de venta, d) La publicidad, pre-tests de
anuncios y campafas, estudios a priori y a posteriori de la realizacion de una campafia,

sobre actitudes del consumo hacia una marca.

2.2.3.1 Tipos de estrategias de cobertura del mercado

Dentro de la cobertura de mercado es importante aplicar estrategias las mimas que

segun

(Ojeda & Marmol, 2012), son: Estrategia Indiferenciada es aquella en la que la empresa
utiliza el mismo marketing-mix (misma estrategia de producto, precio, distribucion y
comunicacion) para todos los segmentos, de manera que considera satisfacer

necesidades distintas de cada uno de los segmentos con una Unica oferta comercial,
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estrategia diferenciada en este caso la empresa desarrolla un marketing distinto para
cada uno de los segmentos objetivos detectados, y ofrece un producto adaptado a las
necesidades de cada uno de estos segmentos, y finalmente la estrategia concentrada en
la cual la empresa se especializa en un segmento concreto del mercado, esta estrategia
es la més adecuada para la pequefia y mediana empresa, porque permite desarrollar una
ventaja competitiva y los esfuerzos se dirigen a uno o pocos segmentos en los que se

posea una ventaja competitiva.

(Ojeda, C; Marmol, P, 2012)Sefalan que “La aplicacion de estrategias de marketing
alcanzara su mayor intensidad cuando el marketing-mix desarrollado en un segmento
incluya la utilizacion especifica de uno o varios de los distintos instrumentos

comerciales.” (p.36).

Al referirnos a cobertura de mercado podemos mencionar diversos tipos de estrategias
dentro de las cuales segun (Mendoza, J, 2011) son las que se mencionan a continuacion:
a) Estrategia de nicho o enfoques aquella en la cual la empresa se concentra en un solo
segmento del mercado, constituyendo asi un “nicho” con el que se niega a participar en
los demas, b) Estrategia segmentada con ella se atiende diferencialmente cada uno de
los segmentos en que se divide el mercado; aqui la empresa opera en todos o la mayoria
de los segmentos pero tiene en cuenta las particularidades de cada uno con el proposito
atenderlos especialmente, d) Estrategia global es aquella estrategia en la que no se
reconocen diferencias ente los segmentos porque se acepta que el mercado es Unico; por

decirlo asi, presentamos a todos los consumidores una oferta Unica.

2.2.3.2 Posicionamiento de Mercado

(Ojeda, C; Marmol, P, 2012) Sefialan que “El posicionamiento en el mercado de un
producto o servicio es la manera en la que los consumidores definen un producto a
partir de sus atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente

de los consumidores frente a los productos de la competencia” (p.36)
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a. Instrumentos Comerciales

Segun (Ojeda, C; Méarmol, P, 2012)sefialan que los instrumentos comerciales que se
pueden aplicar para realizar de manera correcta la segmentacion dentro del mercado son
los siguientes a) Segmentacion por producto la misma es la mas corriente, se aplica
usualmente a través de la oferta de modelos, tamafios, envases o presentaciones
diferentes del mismo producto para adaptarse mejor a las necesidades de los distintos
segmentos, a su situacion de uso, sus nuevos gustos, por consiguiente, b) Segmentacion
por precio se da este tipo de segmentacion en situaciones en las que los productos
ofertados son similares o incluso iguales y la diferencia radica Unica y/o
fundamentalmente en el precio aplicado, ¢) Segmentacion por Distribucidn con este tipo
de actuacion la empresa puede adaptarse a las necesidades del mercado utilizando
canales de distribucion exclusivos o selectivos para dar mas prestigio al producto y para
dirigirse a segmentos mas elitistas 0 segmentos muy especificos, d)Segmentacion por
comunicacion este tipo de alternativa permite dirigirse a los diversos segmentos del
mercado a través de las distintas formas que puede adoptar este instrumento de
marketing: la publicidad a través de los medios de comunicacion de masas o publicidad
directa, ) Segmentacion Geo demogréafica se basa en la premisa de que la gente con
caracteristicas econdémicas y culturales similares tiende a agruparse en los mismos
barrios de las ciudades o zonas geogréaficas, f) Segmentacion por uso division del
mercado de acuerdo con la cantidad y variedad de productos comprados o

consumidores.

2.3 IDEA A DEFENDER

2.3.1 ldea a defender

El Modelo de Gestion Comercial a través de la estrategia articula los procesos,
tecnologia y personal permitiendo crear, capturar y entregar valor contribuyente al
aumento del impacto, la eficiencia y eficacia de los resultados de la empresa

Tecnohome Computer.
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

En el caso de esta investigacion la modalidad sera mixta, es decir, tendrd un enfoque

cualitativo y cuantitativo.

Cualitativo porque en la investigacion indica la realidad comercial de la empresa
Tecnohome Computer. Que es posible mediante la observacion acerca de la realidad
del area comercial ya que se recopilo datos que luego se analizan para poder emitir

criterios, opiniones y juicios de valor.

Cuantitativo ya que se analizé los datos numéricos que se abordan en el capitulo I11. Al
realiza las encuestas, se tiene que especificar la composicion de la poblacion, el

porcentaje que representa las respuestas segun el numero de casos consultados.

La investigacién cuantitativa es valiosa porque estudia aspectos particulares y
generaliza desde una sola perspectiva, obteniéndose la informacién de la poblacion y

muestra que se estudiara en esta tesis.

3.2 TIPO DE INVESTIGACION

Los Tipos de Investigacion que se utilizaran para realizar el presente proyecto son:

Investigacion Documental y Bibliogréafica: la investigacion es bibliografica porque
permitio explorar o se ha escrito por los diferentes autores sobre los modelos de gestion
comercial, que corresponde al marco tedrico de esta investigacion. También es

documental porque se ha recogido varios informes historicos existentes.

Descriptiva: ya que mediante la descripcion de los hechos de un problema se emitira

una solucion.
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Investigacion de Campo: esta investigacion de campo se aplicé de forma directa en la
empresa Tecnohome Computer, ya que es aqui en donde se elaborard el Modelo de
Gestion Comercial, y serd el investigador quien estard ligado directamente con la
situacion para obtener informacion de primera fuente, Util y necesaria para encontrar los

elementos correctos para solucionar el problema.

Transversal: porque se ejecutara en un periodo determinado de tiempo.

3.3 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.3.1 Métodos

Métodos Estadisticos. - Este método cuantitativo me permitid realizar el analisis de los
datos obtenidos en las encuestas que se aplicd en los distintos clientes, de la empresa.
Para luego procesar la informacién obtenida enfocada a obtener los resultados,
conclusiones y recomendaciones que seran de gran utilidad y beneficio para el

desarrollo comercial de esta organizacion.

Meétodo Cientifico.

El método cientifico se aplicd para estudiar el conjunto de diversos procedimientos o
técnicas para explicar el fendmeno de estudio. Utilizando la técnica que consiste en
algunos pasos basicos comunes a todas las formas de investigacion, que son:
observacién, hipotesis, experimentacion, comprobacion o rechazo de la hipotesis, y
formulacidn de teorias y de leyes cientificas con las cuales se explica un fenémeno o un

hecho.

Meétodo Inductivo

El razonamiento inductivo se tomo6 en cuenta mediante el cual utilizamos dos o méas
premisas particulares, para obtener como conclusién una premisa general. Es el tipo de
razonamiento que utilizamos para obtener pruebas cientificas o demostraciones

matematicas.
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Método Deductivo

Utilizamos el método deductivo ya que se tomd en cuenta premisas universales entre si,

y sacamos una conclusion particular.

3.3.2 Técnicas

Las técnicas que se aplicaran dentro de la investigacion de campo es la observacion, y
se lo podréa hacer utilizando fichas de observacion, para registrar todos los hechos que
suceden. Mediante la encuesta obtendremos perspectivas y puntos de vista diferentes de
los participantes, la misma que esta destinada a directivos, funcionarios, empleados y
clientes de la empresa Tecnohome Computer esto se realizara con el manejo de un

cuestionario de preguntas.

3.3.3 Instrumentos

Para realizar la recoleccion de material para ésta investigacion, se sustentara en hechos
sucedidos en el pasado, los mismos que se encuentran en libros, especializados en
Modelos de Gestion Comercial, asi también modelos que se encuentran contemplados
en tesis de grado, teniendo como fuente principal las bibliotecas de la ESPOCH y
también se tiene como fuente Gtil y necesaria el uso del Internet, mediante las paginas

Web relacionadas con el Tema del trabajo de Titulacion que se desea desarrollar.

3.4 POBLACION Y MUESTRA

Para el desarrollo de esta investigacion tomamos en cuenta como poblacion a todos los
posibles usuarios entre hombre y mujeres de entre los 15 hasta los 69 afios

respectivamente de la ciudad de Esmeraldas.
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Tabla 4: Poblacién y muestra

DISTRIBUCION PORCENTUAL CLIENTES "TECNOHOME"™
EDAD DE POBLACION CANTIDAD PORCENTAJE

De 65 a 69 afios 10.610 3%

De 60 a 64 afios 12.634 4%

De 55 a 59 afios 17.367 5%

De 50 a 54 afios 19.933 6%

De 45 a 49arios 24.756 8%

De 40 a 44 afos 26.583 8%

De 35 a 39 afios 30.676 10%

De 30 a 34 afios 35.064 11%

De 25 a 29 afios 41.778 13%

De 20 a 24 afios 45.274 14%

De 15 a 19 afios 55.608 17%

TOTAL 320.283 100%

Fuente: INEC

Elaborado por: Eric Reyes

Calculo del Tamario de la Muestra
Poblacion: 320.283

Se aplicara la formula del CALCULO DE LA POBLACION FINITA para determinar

el tamafio de la muestra.
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_ Zz*p*q*N
n_N*eZ+Z2*p*q

_ (1,64)2(0,5)(0,5)320.283
"™ = 320.283(0,05)2 + 1,642(0,5)(0,5)

21535829
"= 80071+ 0,67

215358,29

"= 780138

n = 268,73

n = 270 encuestas
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3.5 RESULTADOS ENCUESTA

1. EDAD DEL ENCUESTADO

Tabla 5: Edad del encuestado

EDAD DE POBLACION CANTIDAD PORCENTAIJE

De 65 a 69 afio 0 0%
De 60 a 64 afio 0 0%
De 55 a 59 afios 4 1%
De 50 a 54 afios 0 0%
De 45 a 49afios 0 0%
De 40 a 44 afios 11 4%
De 35 a 39 afios 4 1%
De 30 a 34 afos 4 1%
De 25 a 29 afnos 31 11%
De 20 a 24 anos 135 50%
De 15 a 19 afnos 81 30%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Grafico 8: Edad del encuestado

EDAD DEL ENCUESTADO

Fuente: Tabla 8
Elaborado por: Eric Reyes

Analisis e interpretacion: De los 270 encuestados el grupo mas representativo es el
rango de 20 a 24 afios con un 50%, seguido de un 30% de 15 a 19 afios, el motivo es
que las encuestas fueron realizadas a estudiantes secundarios y universitarios del sector
por considerar que son los clientes potenciales dela empresa; seguido de un 11% de 25 a
29 afios, de 40 a 44 un 4% y con 1% grupos reducidos de 30 a 39 afios y el de 55 a 59

apenas con un 1%.
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2. SEXO

Tabla 6: Sexo del encuestado

GENERO CANTIDAD |PORCENTAIE
FEMENINO 66 24%
MASCULINO 204 76%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Grafico 9: Sexo del encuestado

GENERO

mF

M

Fuente: Tabla 9
Elaborado por: Eric Reyes

Andlisis e interpretacion: De los encuestados un 76% son hombres y un 24% del sexo

femenino.
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3. ES CLIENTE HABITUAL DE LA EMPRESA “TECNOHOME
COMPUTER?”

Tabla 7: Cliente habitual de Tecnohome

CLIENTE HABITUAL DE LA EMPRESA CANTIDAD |PORCENTAIE
Sl 49 18%
NO 221 82%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacidn de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Grafico 10: Cliente habitual de Tecnohome

CLIENTE HABITUAL DE LA EMPRESA

LN
mNO

Fuente: Tabla 10

Elaborado por: Eric Reyes
Analisis e interpretacion: Al momento de encuestar un 82% contesta que, no ha
comprado o ha sido cliente de la empresa TECNOHOME, eso quiere decir que por la
trascendencia de la entidad no tiene posicionamiento en el mercado, pero al mismo

tiempo se debe interpretar para estrategias futuras.
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4, QUE TIPOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS TECNOLOGICOS
ADQUIERE USTED REGULARMENTE.

Tabla 8: Productos y servicios que adquiere el encuestado

TIPO DE PRODUCTO Y SERVICIO

TECNOLOGICO ADQUIERE CANTIDAD | PORCENTAIE
COMPUTADORAS 100 26%
IMPRESORAS 43 11%
TELEFONIA CELULAR 120 31%
PROYECTORES 7 2%
ACCESORIOS 57 15%
SERVICIO TECNICO 54 14%
TOTAL 381 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Grafico 11: Productos y servicios que adquiere el encuestado

TIPO DE PRODUCTO Y SERVICIO
TECNOLOGICO ADQUIERE

B COMPUTADORAS

IMPRESORAS
15% TELEFONIA CELULAR

11%
5 PROYECTORES
2% 32%
- m ACCESORIOS

H SERVICIO TECNICO

Fuente: Tabla 11

Elaborado por: Eric Reyes
Analisis e interpretacion: Los productos mas demandados son las computadoras y la
telefonia celular con un 26% y 32% respectivamente, los accesorios son adicionales con
un porcentaje acorde a la gama de productos y servicios que oferta la empresa en su

servicio integral.
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5. SENALE DEL SIGUIENTE

LA DE SU PREFERENCIA

LISTADO DE

EMPRESA
COMPUTADORAS Y SOLUCION ELECTRONICA CUAL DE ELLAS ES

Tabla 9: Preferencia de empresa de computadoras y solucion electrénica

EMPRESAS DE PREFERENCIAS CANTIDAD |PORCENTAIE
TECNOHOME COMPUTER 138 51%
VASSISTEM TECHNOLOGY 44 16%
TECNICENTRO EGUIGUREN S.A 24 9%
COMPU FACIL 40 15%
OTRO 24 9%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 12: Preferencia de empresa de computadoras y solucién electrdnica

EMPRESAS DE PREFERENCIAS

B TECNOHOME COMPUTER

m VASSISTEM TECHNOLOGY
TECNICENTRO EGUIGUREN S.A
COMPU FACIL

m OTRO

Fuente: Tabla 12

Elaborado por: Eric Reyes
Analisis e interpretacién: Tecnohome tiene un posicionamiento en el mercado de
forma potencial, ya que un 51% de los encuestados nos prefieren, las otras empresas
tienen una participacion similar entre un 16% y un 9%, lo que nos ayuda a disefiar

politicas para seguir manteniendo a la empresa en ese sitial.
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6. QUE LE MOTIVARA A SER CLIENTE DE LA EMPRESA “TECNOHOME
COMPUTER”

Tabla 10: Motivacidn para ser cliente de Tecnohome Computer

QUE LE MOTIVARA SER CLIENTE

TECNOHOME COMPUTER CANTIDAD | PORCENTAJE
CALIDAD DEL PRODUCTO 128 47%
CALIDAD EN EL SERVICIO 122 45%
SERVICIO POST VENTA 20 7%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 13: Motivacién para ser cliente de Tecnohome Computer

QUE LE MOTIVA SER CLIENTE DE
TECNOHOME COMPUTER

m CALIDAD DEL PRODUCTO
m CALIDAD EN EL SERVICIO
SERVICIO POST VENTA

Fuente: Tabla 13

Elaborado por: Eric Reyes
Anélisis e interpretacion: El 48% en calidad de producto, seguido de un 45% en
calidad de servicio y un 7% en servicio; demuestra la transparencia por la ética y
honestidad de TECNOHOME COMPUTER, pero observamos que apenas un 7%
recibié un servicio post venta, de esta manera se disefiara estrategias que fortalezcan la

empresa.
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7. CON QUE FRECUENCIA USTED CONSUME PRODUCTOS DE
COMPUTACION Y ASESORIA ELECTRONICA

Tabla 11: Frecuencia de consumo

FRECUENCIA DE CONSUMO DE PRODUCTOS

DE COMPUTACION Y ASESORIA CANTIDAD | PORCENTAIJE
ELECTRONICA

SEMANAL 42 16%
QUINCENAL 20 7%
MENSUAL 69 26%
TRIMESTRAL 57 21%
ANUAL 82 30%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 14: Frecuencia de consumo

FRECUENCIA DE CONSUMO DE
PRODUCTOS DE COMPUTACION
ASESORIA ELECTRONICA

B SEMANAL
@ 7% QUINCENAL
‘, MENSUAL
|

TRIMESTRAL
H ANUAL

Fuente: Tabla 14

Elaborado por: Eric Reyes
Analisis e interpretacion: Un 30% de los encuestados nos frecuentan anualmente,
seguido de un 26% de forma mensual y un 21% de forma trimestral, seguido de un 16%
en forma semanal y apenas el 7% en forma quincenal, estos periodos nos ayudan a

generar politicas y estrategias para incrementar la vista de los clientes.
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8. DE LAS MARCAS SIGUIENTES INDIQUE CUAL ES LA DE SU
PREFERENCIA

Tabla 12: Marcas de preferencia del encuestado

MARCAS DE PREFERENCIA CANTIDAD PORCENTAIJE
HP 111 41%
TOSHIBA 17 6%
SONY 62 23%
DELL 7 3%
ACER 7 3%
EPSON 24 9%
CANON 29 11%
OTRA 13 5%
TOTAL 270 100%
OTRA

LENOVO 1

SAMSUNG 2

ASUS 2

APPLE 1

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 15: Marcas de preferencia del encuestado

mHP

W TOSHIBA
SONY
DELL

mACER

M EPSON

m CANON

mOTRA

Fuente: Tabla 15

Elaborado por: Eric Reyes
Analisis e interpretacién: De los encuestados un 41% responde que la marca Hp es la
mas popular con mayor aceptacion, seguido de la marca Sony con un 23%, Canon y
Epson con un porcentaje de 11 y 9% respectivamente; seguida de otras marcas que
normalmente se comercializan en el mercado, de esta manera de alguna manera se
entiende que los proveedores de las 2 principales marcas nos deben ayudar de alguna
manera con algun tipo de negociacién o politica de sociedad estratégica, para tener
gama y precio preferencial en el mercado no dejando de lado las otras marcas que
actualmente se comercializan y se las debe potenciar de acuerdo al grado de rentabilidad
de cada una.
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9. CUAL DE LOS FACTORES CONSIDERA QUE ES INDISPENSABLE PARA
ADQUIRIR PRODUCTOS DE COMPUTO O ELECTRONICOS EN
CUANTO AL SERVICIO AL CLIENTE

Tabla 13: Factores al momento de adquirir productos electrénicos y de computacién

FACTORES INDISPENSABLES PARA ADQUIRIR

PRODUCTOS DE COMPUTO O ELECTRONICOS EN CANTIDAD | PORCENTIE
CUANTO AL SERVICIO AL CLIENTE

TRATO CORDIAL Y PERSONALIZADO 101 37%
CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO O SERVICIO 115 43%
ESPACIOS DE PRUEBA Y PRESENTACION DEL

PRODUCTO 38 14%
FACILIDAD DE ESTACIONAMIENTO Y SEGURIDAD EN EL

TRASLADO 7 3%
ENTREGA A DOMICILIO 9 3%
OTRA 0 0%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Grafico 16: Factores al momento de adquirir productos electrénicos y de computacion

B TRATO CORDIALY
PERSONALIZADO

= CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO O
SERVICIO

ESPACIOS DE PRUEBA'Y
PRESENTACION DEL PRODUCTO

FACILIDAD DE ESTACIONAMIENTO
Y SEGURIDAD EN EL TRASLADO

B ENTREGA A DOMICILIO

m OTRA

Fuente: Tabla 16
Elaborado por: Eric Reyes

Analisis e interpretacién: Al momento de adquirir un producto o servicio los
encuestados manifiestan que es un factor determinante el conocimiento y asesoramiento
comercial con un 43%, seguido de un 38% en la calidad de servicio; la parte de
presentacion del producto con un 14%, con la entrega a domicilio y la facilidad de
estacionamiento con un 3 y 2% respectivamente, esto nos da los lineamientos y politicas
y estrategias de comercializacion que la empresa TECNOHOME COMPUTER, debe
seguir manteniendo o al mismo tiempo implementarlas dentro de las politicas
institucionales.
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10. POR QUE MEDIOS DE COMUNICACION USTED PREFIERE QUE LA
EMPRESA TECNOHOME COMPUTER GENERE PUBLICIDAD O LE
HAGA LLEGAR SUS PROMOCIONES E INFORMACION DE LA
COMPANIA.

Tabla 14: Medios de difusion y comunicacién para recibir informacién

POR QUE MEDIOS DE COMUNICACION

USTED PREFIERE QUE LA EMPRESA

TECNOHOE COMPUTER GENERE

PUBLICIDAD O LE HAGA LLEGAR CANTIDAD | PORCENTAJE
PROMOCIONES E INFORMACION DE LA

COMPANIA

RADIO 32 9%
TELEVISION 109 32%
PRENSA ESCRITA 12 3%
HOJAS VOLANTES 30 9%
FERIAS 11 3%
APLICACION CELULAR 46 13%
REDES SOCIALES 105 30%
TOTAL 345 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 17: Medios de difusién y comunicacién para recibir informacién

m RADIO
= TELEVISION
PRENSA ESCRITA
HOJAS VOLANTES
B FERIAS
m APLICACION CELULAR
B REDES SOCIALES

Fuente: Tabla 17
Elaborado por: Eric Reyes

Anélisis e interpretacion: Los resultados de la encuesta determina que los medios de
comunicacion y publicidad siguen siendo las redes sociales, la television y las
aplicaciones celulares, seguido de las ferias y hojas volantes y la prensa escrita, esto
ayuda en forma préctica para aplicar estrategias que difundan de forma efectiva nuestra

publicidad y la forma de comercializacidn sea oportuna.
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11. ESTARIA DISPUESTO A SER CLIENTE DE LA EMPRESA TECNOHOME
COMPUTER SI ESTA LE PRESTARIA LOS MEJORES PRECIOS, CON
DESCUENTOS Y UN SERVICIO PERSONALIZADO.

Tabla 15: Disponibilidad para ser cliente de nuestra empresa

ESTARIA DISPUESTO A SER CLIENTE DE

TECNOHOME COMPUTER CANTIDAD | PORCENTAIE
Sl 252 93%
NO 18 7%
TOTAL 270 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Eric Reyes

Gréfico 18: Disponibilidad para ser cliente de nuestra empresa

L N
B NO

Fuente: Tabla 18
Elaborado por: Eric Reyes

Anélisis e interpretacion: El 93% de los encuestados responde que estan dispuestos a
ser 0 seguir siendo clientes de nuestra empresa, apenas un 7% no, pero de alguna
manera es por preferencia de otra empresa 0 puede ser que tuvieron una mala

experiencia con la nuestra este factor hay que tratar de reverlo.
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3.6 VERIFICACION DE HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

La empresa TECNOHOME COMPUTER, es una de las principales empresas de la
provincia y el canton Esmeraldas, sin embargo el 18% de los encuestados son clientes
habituales y los demés son solamente esporadicos, por lo que la propuesta de un modelo
de gestién comercial aportard de forma efectiva, el cuadro de mando integral asi como
el balance score card y las técnicas de marketing han determinado que nuestro clientes
priorizan la calidad de producto y servicio, de igual manera se propone estrategias de
redisefio de politicas empresariales y objetivos que integraran a los empleados en el
empoderamiento ya sea por el crecimiento empresarial o el personal como profesional
con el nivel de conocimiento y la motivacion constante con reconocimiento por parte de
los directivos; al entender que nuestros clientes son la base de nuestra permanencia en el
mercado se propone participacion en ferias, redisefio de la imagen corporativa, como
estrategias para mantener los clientes y atraer nuevos que son actualmente de la
competencia al tener un referente de precios y las principales marcas en tecnologia
electronica y telefonia celular, esto hace que de una u otra manera el nivel de
satisfaccion sea un indicador que se plasmara en la rentabilidad efectiva como la manera
de disefiar politicas eficaces que se direccionaran en el posicionamiento de marca,
mayor participacion de mercado y un disefio de estructura administrativa con procesos y

procedimientos para el mejoramiento continuo y los objetivos por procesos.
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CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 TITULO

DISENO DE UN MODELO DE GESTION COMERCIAL PARA LA
EMPRESA TECNOHOME COMPUTER EN LA CIUDAD DE
ESMERALDAS, PERIODO 2017 - 2018.

4.2 CONTENIDO DE LA PROPUESTA

4.2.1 Direccionamiento Estratégico.

Se direcciona a unificar los esfuerzos de conocimientos y apoyo logistico en el area
administrativa y comercial para mejorar en la participacion del mercado y buscando la
competitividad como base para mantenernos como una empresa lider al momento de
que nuestros clientes adquieran un equipo electrénico y asesoramiento técnico buscando

de esta manera las mejores oportunidades que el mercado local y regional ofrecen.

4.2.1.1 Definicion de Negocio.

La definicion del negocio se direcciona hacia la situacion actual de la empresa

Tecnohome Computer.

Para definir un negocio es importante responder a ciertas interrogantes basicas y

factores que definen a la misma.
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Tabla 16: Definicion del Negocio

Interrogantes Béasicas

Factores de Definicién

TECNOHOME
COMPUTER

¢Cual es nuestro negocio?

¢ Qué necesidades

satisfacemos?

Proveer a nuestros clientes
de tecnologia electronica
con la mas alta calidad y el
asesoramiento técnico

especializado.

¢ Cuadl sera nuestro

negocio en el futuro?

¢Cual es el mercado

objetivo?

Todas las personas que ya
posean un equipo
electronico y de
computacion, y los que en
un futuro quieran adquirir
tecnologia con calidad y

responsabilidad social.

¢ Cual deberia ser nuestro

negocio?

¢Nuestras ventajas

competitivas?

Poseer la gama mas amplia
de productos tecnolégicos
en el area electrénica y de
computacion con
asesoramiento comercial y

técnico profesional.

a. Definicion.

La empresa TECNOHOME COMPUTER de la ciudad de Esmeraldas se dedica a

proveer a nuestros clientes de tecnologia electronica con la mas alta calidad y el

asesoramiento técnico especializado, que va dirigido a todas las personas que deseen

adquirir un equipo de calidad y con reconocimiento en el mercado de las mejores

marcas y con un asesoramiento tecnoldgico y comercial de una gama amplia y

actualizada, aportando al mercado de nuestro cantén y esperando ser la primera opcién

la rama tecnoldgica y de soluciones técnicas electrénicas.
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Filosofia Corporativa.

La definicion de filosofia corporativa es el concepto global de esta organizacion
direccionada a cumplir los objetivos que la pre-asociacion a determinado, basados en las
creencias, valores y pautas de conducta que se deberian poner en practica para cumplir
las metas y objetivos fijados. Por lo tanto, la filosofia corporativa se enfoca hacia lo que

la pre-asociacion desea.

4.2.2 Matriz Axiologica de:

4.2.2.1 Principios.

Elementos éticos aplicados en las decisiones de la empresa TECNOHOME
COMPUTER que direccionen al liderazgo de la misma, necesitamos mencionar que
TECNOHOME COMPUTER si cuenta con principios establecidos los mismos que
rigen a un criterio de responsabilidad, liderazgo y ética cada uno dentro de los procesos
que intervienen en la comercializacion de productos eléctricos y tecnoldgicos como el

asesoramiento y servicio técnico.

La empresa TECNOHOME COMPUTER debe afrontar un constante cambio de las
necesidades del mercado por lo tanto los directivos y el departamento administrativo se
deben reunir constantemente para generar politicas y cultura de cambio que afronten las

necesidades y expectativas del mercado que exige cada dia mas.

Trabajo en Equipo.

Los integrantes de la empresa TECNOHOME COMPUTER propone cumplir con los
manuales y delegacion funcional para poder cumplir con los estandares y el proyecto
empresarial al momento de cumplir los objetivos corporativos al momento de
comercializar sus productos y sus servicios con una cultura de trabajo en equipo
respetando la cultura organizacional de forma integral que antepongan los intereses
empresariales sobre los personales para el bienestar y estabilidad de todos sus

integrantes.
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Disciplina y Perseverancia.

Para alcanzar los objetivos hay que ser disciplinado, por ejemplo, periédicamente hay
que generar una politica de mejoramiento continuo, del mismo modo, la empresa tiene
que ser constante. También imponen disciplina a la hora de tratar entre sus integrantes,
y aunque tienen caracteres diferentes, existe mucha tolerancia, admiten sugerencias de
cualquier comparero. Esta perseverancia les ha permitido llevar a la empresa
TECNOHOME COMPUTER sean los lideres de la localidad.

Satisfaccion del Personal.

El personal de la empresa TECNOHOME COMPUTER |es tan importante como
nuestros clientes, pues seria ildgico que pretendiéramos tener clientes satisfechos con un

personal insatisfecho.

Superacion Institucional.

Estar prestos al cambio constante, pues no podemos esperar resultados diferentes hoy,
haciendo el mismo trabajo que ayer.

Fidelizacion de Clientes.

Todos los clientes son importantes, no por ser nuestros clientes, sino porque son

nuestros socios y nuestro éxito depende exclusivamente de que ellos sean exitosos.

Buscar Siempre el Mayor Nivel de Calidad.

La calidad siempre sera factor determinante en la decision de compra de las personas,
un producto de mala calidad sufrira de estancamiento a largo plazo y por lo tanto es
necesario probar, reprobar y mejorar siempre las especificaciones de los productos o

Servicios.
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a. Matriz Axioldgica.

Esta matriz axioldgica sirve de guia para determinar la escala de valores de la empresa

TECNOHOME COMPUTER Yy va a constituir un apoyo si se quiere diagnosticar en un

futuro.
Tabla 17: Matriz Axioldgica de los Principios.
Grupo de Accionistas Empleados Mercado
Referencia
Principios
Trabajo en X X -
Equipo
Disciplina 'y
Perseverancia
X X X
Satisfaccion del
Personal
X X -
Superacion
Institucional
X X X
Fidelizacién de
Clientes
X X -
Buscar siempre
el Mayor Nivel
) X X X
de Calidad

Fuente: La Empresa
Elaborado por: El autor
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La empresa TECNOHOME COMPUTER se basa en los siguientes principios

demostrando las acciones o actividades que la misma realiza:

Disciplina y perseverancia, superacion institucional y buscar siempre el mayor nivel de

calidad.

4.2.2.2 Valores.

Los valores organizacionales son convicciones que la empresa TECNOHOME

COMPUTER tienen en cuenta a referir por encima de otros que posee esta corporacion.

Responsabilidad.

Con los empleados: Mediante una plena conviccion de respeto a su dignidad y a través
de mejores oportunidades de desarrollo proporcionar bienestar econémico y social a

todas las personas que laboran en la empresa.

Con los clientes: Agregando valor a través de brindar oportuna y eficazmente, nuestros

productos y servicios basados siempre en una relacion de respeto mutuo.

Con los proveedores: Respetando los compromisos adquiridos y retornandoles

puntualmente su inversion.

Igualdad.

En nuestra organizacion en todo momento se trata a todas las personas por igual
respetando su dignidad, sin importar su raza, credo, género o posicion social; esto
dejando en claro que para la empresa TECNOHOME COMPUTER todas las personas
merecen el mismo trato y consideracién demostrando asi nuestra educacién y calidez

como seres humanos.

Excelencia.

En el servicio poniendo atencion a cada detalle de nuestros procesos para exceder las
expectativas de nuestros clientes en cuanto a calidad y precios competitivos.
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Competitividad.

Reinventar constantemente para lograr ser mas eficientes y poder reducir los costos que
nos permiten ser mas competitivos y de esa manera aprovechar las oportunidades de la

globalizacion en la region.

Respeto.

Comprender y aceptar la condicion inherente a las personas, como seres humanos con

deberes y derechos, en un constante proceso de mejora espiritual y material.

Solidaridad.

Actuar siempre con la disposicion para ayudar a las compafieras cuando necesiten de
apoyo; regidas por la empresa TECNOHOME COMPUTER, cooperacién para lograr

los objetivos propuestos por la empresa.

a. Matriz Axioldgica.

Tabla 18: Matriz Axiolégica de los VValores

Grupo de Accionistas Empleados Mercado
Referencia
Valores
Responsabilidad X X X
Igualdad X X X
Excelencia - X X
Competitividad X X X
Respeto X X -
Solidaridad X X X
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Los valores que se van a implementar en la empresa TECNOHOME COMPUTER
posterior a ponerlos en marcha: responsabilidad, igualdad, competitividad, solidaridad.

4.2.3 Mision

La mision es el propoésito o en este caso el proyecto de lo que la empresa quiere lograr
en un entono amplio, funciona como un objetivo general para todas las personas de la

corporacion.

Es la razdn de existencia de la organizacion, debemos mencionar que dentro de la
propuesta estratégica de gestion la empresa TECNOHOME COMPUTER debe realizar
un ADN que nos permita evaluar y mejorar su mision de acuerdo con un enfoque

técnico organizativo.

4.2.3.1 Mision actual

Disefar, implementar, instalar, comercializar y proporcionar mantenimiento de sistemas
de telecomunicaciones, para satisfacer la necesidad de nuestros clientes, a través de
equipos de calidad y personal técnico capacitado, basados en valores de honestidad,

respeto y puntualidad.

Tabla 19: Elaboracion de la misién

PREGUNTAS ELEMENTOS EMPRESA TECNOHOME
COMPUTER
¢ Qué? Razén del Negocio Ofertar  productos vy  servicios
electrénicos dentro del campo de la
telecomunicacion, para satisfacer las
necesidades mas exigentes del
mercado.
¢Como? Estrategia que marca la | Asesoramiento técnico y comercial
diferencia responsable con calidad y precios
econémicos.
¢Con quién? Personal del que se dispone Personal capacitado con ganas de
servicio corporativo.
¢Para qué? A quien va a satisfacer Clientes del sector Esmeraldas.
¢Porque? Explique y justifique su | Para contribuir a la economia del
presencia sector y sobre todo la economia de
los empleados de esta empresa.
¢Donde? Lugar y ubicacion Centro de la ciudad de Esmeraldas.
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4.2.3.2 Mision Propuesta

Para realizar la mision propuesta analizaremos las coordenadas siguientes:

La empresa TECNOHOME COMPUTER ofrece productos y servicios electronicos

dentro del campo de la telecomunicacién, enfocados a satisfacer las necesidades mas

exigentes del mercado, y con el asesoramiento técnico y responsable del personal capacitado y

productos diferenciados con los mejores precios del mercado para contribuir al desarrollo

socioeconémico del canton.

4.2.3.3 ADN de la Mision

Tabla 20: ADN de la Misién

Orden Variables de Anélisis KPI

1 Productos econdémicos de calidad y con Precios competitivos en el

tecnologia de punta mercado, con margen de
utilidad responsable.
2 Satisfacer las necesidades mas exigentes del | Nivel de satisfaccion de los
mercado. clientes.

3 Asesoramiento técnico y responsable con Personal capacitado con

personal capacitado. conocimientos técnicos y
competitivos.
4.2.4  Visién

La vision es la proyeccion de como deberia ser la empresa en un futuro, estructurada a

base de los valores y conviccion de sus integrantes.

Es una proyeccion de como se desarrolla la pre-asociacion y de acuerdo a las

condiciones se plantea suefios y esperanzas de la organizacion.
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4.2.4.1 Vision actual.

Llegar a ser

telecomunicaciones,

una empresa

buscando

reconocida a nivel

nuevas alternativas

capacitandonos constantemente.

4.2.4.2 Vision propuesta

provincial

para nuestros clientes

en servicios de

y

De acuerdo con la vision propuesta utilizaremos elementos claves para formular la

visién mediante coordenada:

Tabla 21: Vision propuesta.

PREGUNTAS ELEMENTOS EMPRESA TECNOHOME
COMPUTER
¢Cuanto? Para cuantos afios Del 2017 al 2022.
¢ Qué? A que dedica Comercializacién y
primordialmente la asesoramiento técnico para
actividad pre-asociativa. | soluciones electrdnicas y de
telecomunicaciones de las
mejores marcas y de
calidad.
¢, Como? Qué estrategia principal Producto y asesoramiento
le serviré de brujula. electronico en
telecomunicaciones,
econémico y con alta
tecnologia y calidad.
¢Con quién? Que competencias tendra Personal capacitado con
alto compromiso
corporativo
¢Para qué? Cual es la filosofiade su | Una empresa solidaria
presencia en el mercado. | jnciuyente con alto grado
de competitividad y
aceptacion.
¢Porque? Cual es la razon de su Desarrollo del canton.
permanencia
¢Dbénde? El lugar del planeta Provincia de Esmeraldas.
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Vision 2017-2020:

Ser una empresa con alto crecimiento y solidaridad incluyente en el sector de la
comercializacion y asesoramiento técnico para soluciones electronicas y de
telecomunicaciones, con productos econdmicos con alta tecnologia y calidad, enfocados
a mejorar el nivel de vida de sus empleados aportando al desarrollo socio econdmico de
la provincia de Esmeraldas.

4.2.4.3 ADN de la Vision.

Tabla 22: ADN de la Vision

Orden Variables de Analisis KPI
1 Alto crecimiento y Rentabilidad de sus socios
solidaridad y empleados
2 Mayor nivel de tecnologia Clientes satisfechos con
y calidad productos de calidad
3 Aporte al desarrollo socio | Mejoramiento a la calidad
econémico de vida de las empleados y
desarrollo del cantén
4 Nivel responsable y Efectividad en los procesos
competitivo y participacion en el
mercado.

4.2.5

Propuesta de Valor por cada Perspectiva.

La propuesta se encuentra implicita para la pre-asociacion direccionado a sus objetivos

como una promesa determinado por sus temas estratégicos de forma organizada.

Los objetivos se determinan de acuerdo a diferentes actores y la perspectiva siguiente:

Financiera
Clientes
Interna

Aprendizaje y crecimiento
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4.2.5.1 Perspectiva Financiera.

Tabla 23: Perspectiva Financiera.

La Empresa TECNOHOME COMPUTER

Perspectiva Financiera

FODA Area Financiera Propuesta de Valor
Capital de trabajo | Crecimiento Mayor crecimiento y
propio participacion dentro

del mercado.
Cambios en el | Segmento de | Ampliacion de la
comportamiento mercado gama de clientes.
del consumidor
Falta de control en | Gestion Generar logistica

los inventarios y

existencias

administrativa

financiera

para un control de
existencias y
generacion de

nuevos pedidos.

Participacion de la
competencia con

precios mas bajos

Programacion

Disefio de estrategias
de participacion en el

mercado competitivo

ACCESO a nhuevos

mercados

Segmento de

mercado

Buscar NUEvVoSs

nichos de mercado.
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4.2.5.2 Perspectiva de Clientes.

Al desarrollar la perspectiva de clientes la desarrollaremos identificando los segmentos

de clientes y sus necesidades.

Tabla 24: Perspectiva de Clientes

La EMPRESA TECNOHOME COMPUTER

Perspectiva de Clientes

FODA

Atributo

Competitivo

Diferente

Propuesta de

Valor

Precios

competitivos

Determinar
precios
econémicos
admisibles a los

clientes

Fidelizacion de

los clientes

Creacion de
una politica de
descuento e
incentivos para
nuestros
clientes

habituales.

Desarrollo de
asesoramiento
personalizado

post venta

Aporte del
personal de la

empresa para el

grado de
satisfaccion de
nuestros
clientes.
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4.2.5.3 Perspectiva Interna.

Se desarrollara la actividad de la empresa TECNOHOME COMPUTER de acuerdo a

los objetivos planteados con una clave de éxito enfocado a satisfacer las necesidades de

sus miembros.

Tabla 25: Perspectiva Interna.

La EMPRESA TECNOHOME COMPUTER
Perspectiva Interna
FODA Area Propuesta de Valor
Administrativa
D No existe | Gestion Disefio de un plan
planificacion administrativa estratégico para la
estratégica Empresa
TECNOHOME
COMPUTER.
D No posee objetivos | Gestion Elaborar  objetivos
estratégicos administrativa estratégicos para la
empresa
TECNOHOME
COMPUTER.
D Ausencia de | Procesos Elaboracion de
procedimientos manuales de
procedimientos para
determinar las
funciones de sus
directivos y
empleados.
A Debilidad en el | Alianzas Crear un programa
abastecimiento  de | estratégicas de abastecimiento
Stock e inventarios para no quedarse
desprovisto en
fechas de alta
demanda.
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4.2.5.4 Perspectiva Aprendizaje y Crecimiento.

Utilizaremos inductores que nos den una perspectiva utilizando agentes o motivacion
hacia el personal de la empresa para estimular sus intereses enfocados hacia la
TECNOHOME COMPUTER en el cumplimiento de las metas globales.

Tabla 26: Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento.

TECNOHOME COMPUTER

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

FODA Diferente Propuesta de Valor

D Talento humano | Generar personal altamente

capacitado y competitivo.

D Capital Realizar politicas organizacionales
organizacional que proponga el trabajo en equipo
enfocados a cumplir los objetivos de

la empresa.

@) Talento humano | Insertar la politica de capacitacion que
otorgan las firmas que trabajan con la
empresa y sus representantes filiales
en cada pais, e integrar una
capacitacion en talento humano con la
contratacion de un profesional

especialista o de la Universidad de

Esmeraldas.
D Capacidad de Incentivar al personal de
produccién TECNOHOME COMPUTER al

incremento en sus metas de ventas
con incentivos y reconocimiento con
el empleado del mes por atencion al
cliente acompariado por volumen de

ventas.
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4.2.6 Objetivos Estratégicos Claves.

Tabla 27: Objetivos Estratégicos Claves.

procedimientos para determinar

Perspectiva Ejes Propuesta de Valor Objetivos Estratégicos

Crecimiento Mayor crecimiento y participacion | 1 Determinar un fondo para incrementar el capital de
en del mercado. trabajo y al mismo tiempo la gama de productos para

la participacion de mercado.

Segmento de | Ampliacion de la gama de | 2 Participacion en las ferias populares y eventos

mercado clientes. educativos y cientificos auspiciando con suvenires y

posicionando la imagen en cada uno de ellos.

Gestion Generar logistica para un | 3 La depreciacion de nuestros productos por

(o] - . L. .

% administrativa control de existencias y renovacion hace que la empresa pierda
g financiera generacion de nuevos pedidos. competitividad por un stock desactualizado se
é propone existencias maximas y minimas como
s actualizacion inmediata.

Programacién Diseflo de estrategias de | 4 Participacién en programas de radio difusion,
participacién en el mercado elaboracion y difusion de un catélogo de productos y
competitivo una pagina web.

Segmento de | Buscar nuevos nichos de | 5 Visitar instituciones publicas ofertando los productos

mercado mercado. en ferias ambulantes.

Determinar precios econémicos | 6 Realizar un andlisis de los precios en el mercado,
admisibles a los clientes mediante una hoja de consulta o trabajo.

Precios

competitivos

- Creacion de una politica de | 7 Generar politicas de descuento para nuestros clientes
E descuento e incentivos para habituales que incentiven a seguir creyendo en la
zZ . . -,

Fidelizacion de . .

% nuestros clientes habituales. empresa.
3) los clientes

Desarrollo  de | Aporte del personal de la | 8 Participacion de todo el personal para generar una

una cultura de | empresa para el grado de cultura de atencién al cliente pero al mismo tiempo

atencion Y | satisfaccion de nuestros clientes. el crecimiento contintio por calidad de servicio.
servicio al

cliente

Gestion Disefio de un plan estratégico | 9 Aplicacion del organigrama funcional y el manual de

administrativa para la Empresa TECNOHOME funciones.

COMPUTER.
E Gestion Elaborar objetivos estratégicos | 10 | Aplicar los objetivos estratégicos propuestos en esta
E administrativa para la empresa TECNOHOME investigacion.
z
- COMPUTER.
Procesos Elaboracion de manuales de | 11 Elaborar un disefio logistico de procesos Yy
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las funciones de sus directivos y

procedimientos.

produccioén

TECNOHOME COMPUTER al
incremento en sus metas de
ventas con incentivos y
reconocimiento con el empleado
del mes por atencion al cliente
acompafiado por volumen de

ventas.

empleados.
Alianzas Crear un  programa de [ 12 [ Elaborar un plan de abastecimiento para tener un
estratégicas abastecimiento para no quedarse inventario efectivo y actualizado.
desprovisto en fechas de alta
demanda.
Talento humano Generar  personal altamente | 13 Generar un cronograma de capacitaciones al
capacitado y competitivo. personal por parte de las firmas tecnoldgicas
conjuntamente, con producto y  bondades
tecnoldgicas.
Capital Realizar politicas 14 | Difundir y fomentar la aplicacion de la mision y
organizacional organizacionales que proponga visién institucional propuesta, respetando los
el trabajo en equipo enfocados a objetivos de la empresa.
cumplir los objetivos de la
empresa.
E Talento humano Insertar la politica de 15 | Generar un cronograma de capacitacion semanal
ﬁ capacitacion que otorgan las para el personal de ventas y administrativo para
% firmas que trabajan con la incentivar el conocimiento y crecimiento personal y
%J empresa y sus representantes profesional.
E filiales en cada pais, e integrar
5 una capacitacion en talento
é humano con la contratacion de
? un profesional especialista o de
< la Universidad de Esmeraldas.
Capacidad ~ de | Incentivar al personal de 16 Implementar la politica de recapitalizacién para

aumentar el capital de trabajo, pero al mismo tiempo
crear politicas econémicas por volumen de ventas y
movimiento de inventarios con control de stock y

necesidades del mercado.

55




4.2.6.1 Priorizacion de objetivos.

La priorizacién de objetivos se basa en determinar la factibilidad y el impacto que cada
uno de ellos ejercen dentro de la empresa TECNOHOME COMPUTER.

Se debe mencionar que para la priorizacion de objetivos debemos considerar algunos
factores como son la factibilidad, el recurso humano y la posibilidad tecnoldgica, al

mismo tiempo verificaremos y visualizaremos el impacto en la siguiente tabla:
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Tabla 28: Objetivos Estratégicos Claves

FACTIBILIDAD IMPACTO SUMAN
PERS EJES PROPUESTA DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS MEDIOS POSIBILIDAD | POSIBILIDAD | POSIBILIDAD TOTAL | APORTE DE ACEPTACION | TOTAL
VALOR DE RECURSO TECNOLOGIA CUMPLIMIENTO | INTERNA.
INVERSION HUMANO A UTILIZARSE DE VISION.
APTO
CORTO MEDIO LARGO 40% 30% 30% 100% 50% 50% 100%
Crecimiento Mayor crecimiento y Determinar un fondo para
participacion  dentro incrementar el capital de
del mercado. trabajo y al mismo tiempo la
gama de productos para la
participacion de mercado. X 6 7 7 6,67 7 6 6,5 13,17
Segmento de | Ampliacion de la gama Participacion en las ferias
mercado de clientes. populares y eventos educativos
y cientificos auspiciando con
suvenires y posicionando la
imagen en cada uno de ellos. X 8 8 8 8 8 8 8 16
Gestion Generar logistica para La depreciacion de nuestros
< administrativa un control de productos por renovacion hace
g financiera existencias y que la empresa pierda
<Z( generacion de nuevos competitividad por un stock
é pedidos. desactualizado se  propone | X 8 6 7 7 7 6 6,5 135
existencias maximas y minimas
como actualizacién inmediata.
Programacion Disefio de estrategias Participacion en programas de,
de participacion en el elaboracién y difusion de un
mercado competitivo catdlogo de productos y una
pagina web, redisefio de un
plan de Marketing y campafia | X 8 8 8 8 7 7 7 15
publicitaria.
Segmento de | Buscar nuevos nichos Visitar instituciones publicas
mercado de mercado. ofertando los productos en
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ferias ambulantes. 7,33 75 14,83
Determinar precios 6 Realizar un anélisis de los
econdémicos admisibles precios en el mercado,
a los clientes mediante una hoja de consulta
o trabajo.
Precios 7,67 7 14,67
competitivos
Creacion  de  una 7 Generar politicas de descuento
politica de descuento e para nuestros clientes
Fidelizacion incentivos para habituales que incentiven a
de los clientes nuestros clientes seguir creyendo en la empresa.
habituales. 7,67 7 14,67
Desarrollo de | Aporte del personal de 8 Participacion de todo el
una cultura de la empresa para el personal para generar una
atencion y | grado de satisfaccion cultura de atencién al cliente
servicio al de nuestros clientes. pero al mismo tiempo el
cliente crecimiento  continuo  por
calidad de servicio.
7,67 7 14,67
wn
w
=
z
w
-
o
Gestion Disefio de un plan 9 Aplicacién del organigrama
administrativa estratégico para la funcional y el manual de
Empresa funciones.
TECNOHOME
COMPUTER. 6,33 6,5 12,83
<
z
x
wi
=
Z
Gestion Elaborar objetivos | 10 | Aplicar los objetivos
administrativa estratégicos para la estratégicos  propuestos
empresa . L 7 7 14
TECNOHOME en esta investigacion.
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COMPUTER.

organizacional

organizacionales que
proponga el trabajo en
equipo enfocados a
cumplir los objetivos
de la empresa.

aplicacion de la mision y vision
institucional propuesta,
respetando los objetivos de la
empresa.

Procesos Elaboracion de | 11 Elaborar un disefio logistico de
manuales de procesos y procedimientos.
procedimientos  para
determinar las
funciones de  sus
directivos y empleados.

8 7 15

Alianzas Crear un programa de 12 Elaborar un plan de

estratégicas abastecimiento para no abastecimiento para tener un
quedarse  desprovisto inventario efectivo y 6,67 7 13,67
en fechas de alta actualizado.
demanda.

Talento Generar personal | 13 Generar un cronograma de

humano altamente capacitado y capacitaciones al personal por
competitivo. parte de las firmas tecnolégicas

conjuntamente, con producto y
,9 bondades tecnolégicas.
z
w
5 7,67 7,5 15,17
o
w
o
(8]
>
w
<
N Capital Realizar politicas 14 Difundir 'y fomentar Ila
o
z
w
o
a
<

59




7 14

Talento Insertar la politica de 15 Generar un cronograma de
humano capacitacion que capacitacion semanal para el

otorgan las firmas que personal de  ventas y

trabajan con la empresa administrativo para incentivar

y sus representantes el conocimiento y crecimiento

filiales en cada pais, e personal y profesional.

integrar una

capacitacion en talento

humano con la

contratacion de un

profesional especialista

0 de la Universidad de

Esmeraldas. 6,67 13,67
Capacidad de Incentivar al personal 16 Implementar la politica de
produccion de TECNOHOME recapitalizacién para aumentar

COMPUTER al el capital de trabajo, pero al

incremento en sus mismo tiempo crear politicas

metas de ventas con econémicas por volumen de 6,33 13,33

incentivos y
reconocimiento con el
empleado del mes por
atencion al cliente
acompafado por

volumen de ventas.

ventas y movimiento de
inventarios con control de
stock y necesidades del
mercado.
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4.2.6.2 Impacto VS. Factibilidad.

Tabla 29: Impacto VS. Factibilidad.

PROPUESTA | OBJETIVOS FACTIBILIDAD E IMPACTO
DE VALOR ESTRATEGICOS | F
Mayor crecimiento 'y 1 Determinar un fondo para incrementar el
participacion dentro del capital de trabajo y al mismo tiempo la
mercado. gama de productos para la participacion de oo7 o5
mercado.
Ampliacién de la gama 2 Participacion en las ferias populares y
de clientes. eventos educativos y cientificos auspiciando
con suvenires y posicionando la imagen en ¢ ’
cada uno de ellos.
Generar logistica para un 3 La depreciacién de nuestros productos por
control de existencias y renovacion hace que la empresa pierda
generacion de nuevos competitividad por un stock desactualizado ! o
pedidos. se propone existencias maximas y minimas
como actualizacion inmediata.
Disefio de estrategias de 4 Participacion en programas de, elaboracion
participacion ~ en el y difusién de un catilogo de productos y
mercado competitivo una pégina web, redisefio de un plan de ’ !
Marketing y campafia publicitaria.
Buscar nuevos nichos de 5 Visitar instituciones publicas ofertando los
mercado. productos en ferias ambulantes. 7.33 5
Determinar precios 6 Realizar un analisis de los precios en el
econémicos admisibles a mercado, mediante una hoja de consulta o
los clientes trabajo. et !
Creacién de una politica 7 Generar politicas de descuento para
de descuento e incentivos nuestros clientes habituales que incentiven a
para nuestros clientes seguir creyendo en la empresa. et !
habituales.
Aporte del personal de la 8 Participacion de todo el personal para
empresa para el grado de generar una cultura de atencion al cliente
satisfaccién de nuestros pero al mismo tiempo el crecimiento 167 .
clientes. continuo por calidad de servicio.
Disefio de un plan 9 Aplicacion del organigrama funcional y el
estratégico para la manual de funciones.
Empresa TECNOHOME o3 o8
COMPUTER.
Elaborar objetivos 10 Aplicar  los  objetivos  estratégicos
estratégicos para la propuestos en esta investigacion. ! 7
empresa  TECNOHOME
COMPUTER.
Elaboracion de manuales 11 Elaborar un disefio logistico de procesos y
de procedimientos para procedimientos.
determinar las funciones
de sus directivos 'y 8 7
empleados.
Crear un programa de 12 Elaborar un plan de abastecimiento para
6,67 7

abastecimiento para no

tener un inventario efectivo y actualizado.
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quedarse desprovisto en

fechas de alta demanda.

Generar personal 13 Generar un cronograma de capacitaciones al

altamente capacitado y personal por parte de las firmas tecnoldgicas

competitivo. conjuntamente, con producto y bondades 167 75
tecnoldgicas.

Realizar politicas 14 Difundir y fomentar la aplicacién de la

organizacionales que mision 'y vision institucional propuesta,

proponga el trabajo en respetando los objetivos de la empresa.

equipo enfocados a 7 7

cumplir los objetivos de

la empresa.

Insertar la politica de 15 Generar un cronograma de capacitacion

capacitacion que otorgan semanal para el personal de ventas y

las firmas que trabajan administrativo para incentivar el

con la empresay sus conocimiento y crecimiento personal y

representantes filiales en profesional.

cada pais, e integrar una 667 7

capacitacion en talento

humano con la

contratacion de un

profesional especialista 0

de la Universidad de

Esmeraldas.

Incentivar al personal de 16 Implementar la politica de recapitalizacion

TECNOHOME para aumentar el capital de trabajo, pero al

COMPUTER al mismo tiempo crear politicas econémicas 633 !

incremento en sus metas
de ventas con incentivos
y reconocimiento con el
empleado del mes por
atencion al cliente
acompafiado por volumen
de ventas.

por volumen de ventas y movimiento de
inventarios con control de stock y

necesidades del mercado.
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4.2.6.3 Tiempos de los Objetivos Estratégicos Claves.

El tiempo que se realizara los objetivos estratégicos se mediran de acuerdo con el plazo y la

factibilidad para esto determinaremos los recursos econémicos financieros y humanos son los

que dispone la empresa.

Tabla 30: Tiempos de los Objetivos Estratégicos Claves

PERS EJES PROPUESTA DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS MEDIOS
VALOR
CORTO MEDIO LARGO
Crecimiento Mayor  crecimiento y 1 Determinar un fondo para
participacion dentro del incrementar el capital de
mercado. trabajo y al mismo tiempo X
la gama de productos para
la participacion de mercado.
Segmento de | Ampliacién de la gama de 2 Participacion en las ferias
mercado clientes. populares y eventos
educativos y cientificos X
auspiciando con suvenires y
posicionando la imagen en
cada uno de ellos.
Gestion Generar logistica para un 3 La depreciacion de nuestros
administrativa control de existencias y productos por renovacion
financiera generacion de  nuevos hace que la empresa pierda | X
pedidos. competitividad por un stock
desactualizado se propone
existencias maximas y
minimas como actualizacién
inmediata.
Programacion Disefio de estrategias de | 4 Participacion en programas
participacion en el de, elaboracion y difusion
mercado competitivo de un catalogo de productos | X
y una péagina web, redisefio
de un plan de Marketing y
campafia publicitaria.
% Segmento de | Buscar nuevos nichos de | 5 Visitar instituciones
g mercado mercado. publicas  ofertando  los | X
% productos en ferias
w ambulantes.
Determinar precios 6 Realizar un analisis de los
econdmicos admisibles a precios en el mercado,
Precios los clientes mediante una hoja de X
competitivos consulta o trabajo.
Creacion de una politica | 7 Generar politicas  de
Fidelizacion de | de descuento e incentivos descuento  para  nuestros
los clientes para nuestros  clientes clientes  habituales  que X
habituales. incentiven a seguir
creyendo en la empresa.
Desarrollo de | Aporte del personal de la | 8 Participacion de todo el
una cultura de | empresa para el grado de personal para generar una
atencion y | satisfaccion de nuestros cultura de atencion al
. servicio al cliente | clientes. cliente pero al mismo X
¢ tiempo el  crecimiento
i continuo por calidad de
d servicio.
Gestion Disefio de un plan 9 Aplicacion del organigrama
administrativa estratégico para la funcional y el manual de
Empresa  TECNOHOME funciones. X
g COMPUTER.
E Gestion Elaborar objetivos 10 Aplicar los  objetivos
E administrativa estratégicos  para la estratégicos propuestos en X
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empresa TECNOHOME

esta investigacion.

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

COMPUTER.

Procesos Elaboracién de manuales | 11 Elaborar un disefio logistico
de procedimientos para de procesos y
determinar las funciones procedimientos.
de sus directivos y
empleados.

Alianzas Crear un programa de | 12 Elaborar un plan de

estratégicas abastecimiento para no abastecimiento para tener
quedarse desprovisto en un inventario efectivo y
fechas de alta demanda. actualizado.

Talento humano Generar personal | 13 Generar un cronograma de
altamente capacitado y capacitaciones al personal
competitivo. por parte de las firmas

tecnolégicas conjuntamente,
con producto y bondades
tecnolégicas.

Capital Realizar politicas 14 Difundir y fomentar Ila

organizacional organizacionales que aplicacion de la mision y
proponga el trabajo en vision institucional
equipo enfocados a propuesta, respetando los
cumplir los objetivos de la objetivos de la empresa.
empresa.

Talento humano Insertar la politica de 15 Generar un cronograma de
capacitacién que otorgan capacitacion semanal para el
las firmas que trabajan personal de wventas y
con la empresa y sus administrativo para
representantes filiales en incentivar el conocimiento y
cada pafs, e integrar una crecimiento  personal y
capacitacion en talento profesional.
humano con la
contratacion de un
profesional especialista o
de la Universidad de
Esmeraldas.

Capacidad de | Incentivar al personal de 16 Implementar la politica de

produccién

TECNOHOME
COMPUTER al
incremento en sus metas
de ventas con incentivos y
reconocimiento con el
empleado del mes por
atencion al cliente
acompafiado por volumen

de ventas.

recapitalizacion para
aumentar el capital de
trabajo, pero al mismo
tiempo  crear  politicas
econdmicas por volumen de
ventas y movimiento de
inventarios con control de
stock y necesidades del
mercado.
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4.2.7 Cuadro de Mando Integral.

Se analizaran los indicadores estratégicos dentro de la organizacion.

4.2.7.1 Cuadro de Mando Integral BSC.

El concepto de mando integral “Balanced Scorecard” es un trabajo realizado para una empresa
de semiconductores. Robert Kaplan y David Norton, plantean el CMI como un sistema de
administracion o sistema administrativo, que va mas alla de una perspectiva financiera con la

gue los gerentes acostumbran a evaluar la marcha de una empresa.

Con esta herramienta implementara la empresa estrategias y la mision a partir de un conjunto de
medidas de actuacion basandose en objetivos financieros, esta estructura de TECNOHOME
COMPUTER cuenta con objetivos prioritarios que facilitaran su ejecucion, control y la toma de

decision oportuna.

4.2.7.2 Elaboracion del Cuadro de Mando Integral.

La elaboracion de un cuadro de mando integral mostrara que se puede enfocar en la mision y
vision empresarial hacia la accion se utilizara los mandos superiores a nivel inferior enfocados
en los objetivos financieros y operativos como se manifestd anteriormente el BSC ayuda a
obtener informacidn estratégica facilitando el mensaje de los objetivos y al mismo tiempo ir

adaptando las estrategias de un objetivo global.

4.2.7.3 Definir KPI 3M’S.

El alineamiento estratégico, es la respuesta para enfrentar los retos actuales y se convierte en
base para la subsistencia y el logro de los resultados esperados por la empresa. Es decir, la idea
es alinear: el desempefio de cada uno de los departamentos, las unidades de negocio y los

procesos independientes.

Para establecer los indicadores de acuerdo con las diferentes perspectivas se ha definido la
empresa TECNOHOME COMPUTER.
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a. Definir Medidas (Indicadores).

Indicadores Financieros.

Tabla 31: Indicador Financiero

PERS EJES KPI’S Unidad
Crecimiento Capital de trabajo Porcentaje
propio
Segmento de mercado Cambios en el Porcentaje
comportamiento del
o consumidor
% Gestion Niveles de Porcentaje
) administrativa cumplimiento y metas
zZ
< N .
Z financiera
L Programacion Incremento de Porcentaje
volumen de clientes y
aumento de ventas
Segmento de mercado Acceso a nuevos Porcentaje
mercados
Indicadores Clientes.
Tabla 32: Indicador de Clientes.
PERS EJES KPI’S UNIDAD
Determinar precios Porcentaje
) . econdémicos
Precios competitivos .
admisibles a los
clientes
n Fidelizacion de los | Creacion de politicas Porcentaje
L
E clientes de incentivo para
w . .
= clientes habituales y
© posibles clientes.
Desarrollo de una | Niveles de Porcentaje
cultura de atencidn y | satisfaccion de
servicio al cliente nuestros clientes.
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Indicadores Procesos Internos.

Tabla 33: Indicador de Procesos Internos.

Tabla 4.18. EJES KPI’S UNIDAD

PERS

Gestion Plan estratégico Porcentaje
administrativa
wn
©)]
5 Gestion Objetivos estratégicos Porcentaje
E administrativa
<
wn
9) Procesos Manuales de procesos Porcentaje
LLI>J y procedimientos
O]
g Alianzas estratégicas | Nuevos proveedores Porcentaje
Inventarios efectivos ) )
Existencias
Indicadores de Aprendizaje y Crecimiento.
Tabla 34: Indicador de Aprendizaje y Crecimiento.

PERS EJES KPI’S UNIDAD
o Talento humano Personal altamente Porcentaje
E capacitado y
| competitivo
z - - - -
9 Capital Cumplimiento de Porcentaje
@ organizacional objetivos
>
L Talento humano Desempefio laboral Porcentaje
é efectivo
D - - - -
E Capacidad de Capital de trabajo Porcentaje
% produccion
<

67



4.2.7.4 Cuadro de Mando Integral y Matriz de Cumplimiento.

DIRECCION OBJETIVOS ESTRATEGICOS MEDIDAS METAS MEDIOS
PROPUESTA DE OBJETIVOS KPI'S DEFINICION FRECUENCI FUENTE DE Nivel Nivel Nivel Nivel Resultado Responsable de Medios o Lider de la Fecha de Fecha de
VALOR ESTRATEGICOS OPERACIONAL ADE CAPTURA DE Base Minim Medi Desead s Meta Proyectos Implementacié Inicio Fin
PER EJES ACTUACION DATOS o o 0 Estratégicos n
S
Crecimiento Mayor Determinar un Capital de Incremento  del Informes 10% | 10% 60% 100% 30% Area de | Ampliacion del | Ing. Marcos | 1 de [ 31 de
. trabajo propio i i ini i i i ici
crecimiento  y fondo para O prop capital mediante | Anual Administrativo Finanzas capl@l del Conforme enero de | diciembr
o . | el aporte de sus s trabajo 2018 e de
participacion incrementar e accionistas y la 2019
dentro del capital de retencion de
mercado. trabajo y al utilidades
mismo tiempo
la gama de
productos para
la
participacion
de mercado.
Segmento de | Ampliacién de Participacion Cambios en el Incrementar el Anual Cuadro de | 50% 50% 60% 100% 75% Area de Incremento  en Ing.  Miguel 1 de 1 de
mercado la gama de en las ferias | Ccomportamient nL]_mero de nivel de ventas Comercializacio la cobertura de | Aguilar enero de | enero de
i | o de! clientes y n mercado 2018 2019
clientes. populares y consumidor adeptos de los
eventos productos
o .
o educativos y
w
5 L
g cientificos
g auspiciando
w con  suvenires
y posicionando
la imagen en
cada uno de
ellos.
Gestion Generar La Niveles de Incremento  de | Trimestral Estado de 10% 10% 20% 25% 15% Area de Incrementar la Ing.  Miguel 1 de 1 de
administrativ logistica  para depreciacion cumplimiento produccién  por Resultados Comercializacié capacidad de | Aguilar enero de marzo de
M metas rocesos n roduccion 2018 2018
a financiera un control de de  nuestros y P P
existencias y productos por
generacion de renovacion
nuevos hace que Ila
pedidos. empresa pierda
competitividad
por un stock
desactualizado
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se propone
existencias

maximas y
minimas como

actualizacion

CLIENTES

inmediata.
Programacio Disefio de Participacion Incremento de Campafia de | Anual Cuadro de | 80% 80% 90% 100% 80% Area de Difusion de la Ing.  Miguel 1 de 1 de
n estrategias  de en programas volymen de rrfarkfs[tmg y nivel de ventas Comercializacio empresa Aguilar diciembr diciembr
o de. elaboracis clientes y difusion n e de | e de
participacion en e, elaboracion aumento de publicitaria 2018 2019
el mercado y difusion de ventas
competitivo un catélogo de
productos y
una pagina
web, redisefio
de un plan de
Marketing y
campafia
publicitaria.
Segmento de Buscar nuevos Visitar Acceso a Incrementar la | Anual Cuadro de | 70% 70% 80% 100% 70% Area de Posicionamient Ing.  Miguel 1 de 1 febrero
mercado nichos de instituciones nuevos cobertura de nivel de ventas Comercializacio 3} de la | Aguilar febrero de 2019
d bl mercados mercado n organizacion en de 2018
mercado. publicas el mercado
ofertando  los
productos  en
ferias
ambulantes.
Determinar Realizar un Determinar Comparar los Anual Informes 10% 10% 20% 25% 20% Area Ser competitivos Dra. 1 marzo 1 de
precios analisis de los precios precios Qe la Administrativo Administrativa en el mercado Alexandra de 2018 marzo de
o competencia Pachay 2019
econémicos precios en el economicos
admisibles a los mercado, admisibles a
. . los clientes
clientes mediante  una
hoja de
consulta 0
trabajo.
Creacion de Generar Creacion  de Posicionamiento Semestral Cuadro de nivel 20% 20% 30% 40% 20% Area de Incremento en el Dra. 1 de enero 1 de junio
una politica de politicas de modelos en la mente del de ventas Comercializacién volumen de Alexandra de 2018 de 2018
consumidor ventas Pachay

descuento e
incentivos para
nuestros
clientes
habituales.

descuento para
nuestros
clientes
habituales que

incentiven  a

exclusivos y
propios de la

pre-asociacion.
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seguir
creyendo en la

INTERNA

empresa.
Aporte del Participacion Aporte de las | Ganar experiencia | Trimestral Informe 20% 20% 25% 30% 10% Area Aumento de | Dra. ldeenero | 1 de
ersonal de la de todo el pre-asociadas y conocimientos Administrativos Administrativa conocimiento en Alexandra de 2018 marzo de
P . servicio al Pachay 2018
empresa para el personal para | mediante la cliente.
grado de generar  una herencia de
satisfaccion de cultura de conocimientos
., tradicionales.

nuestros atencion al
clientes. cliente pero al

mismo tiempo

el crecimiento

continuo  por

calidad de

servicio.
Disefio de un Aplicacion del Plan Cumplimiento Anual Gestion 10% 10% 20% 30% 20% Area Mayor Dra. 1 de abril 1 de abril
plan estratégico organigrama estratégico del proceso Administrativa Administrativa organizacion Alexandra de 2018 de 2019

| funcional . administrativo dentro de la Pachay
para a uncional y e empresa
Empresa manual de
TECNOHOME funciones.
COMPUTER.
Elaborar Aplicar los Objetivos Cumplimiento Anual Mejor 60% 60% 70% 80% 70% Area Desarrollo  de | Dra. 1 de abril 1 de abril
objetivos objetivos estratégicos de objetivos desempefio de Administrativa la empresa con Alexandra de 2018 de 2019
L. L. operacionales la organizacion respecto a la Pachay
estratégicos estratégicos dentro del competencia.
para la empresa propuestos en mercado
TECNOHOME esta
COMPUTER. investigacion.
Elaboracion de Elaborar  un Manuales de Exigir el | Anual Informes 60% | 60% 70% 80% 70% Area Mayor fluidez Dra. 01 de | 01 de
manuales  de disefio procesos y cumplimiento de administrativos administrativa De las | Alexandra febrero febrero
dimi odisti g procedimientos | |as funciones de funciones en la | Pachay. de 2018. de 2019.
procedimientos ogistico e cada una de las empresa.
para determinar procesos y pre-asociadas.
las  funciones procedimiento
de sus S.
directivos y
empleados.
Crear un Elaborar  un Nuevos Mayor  control | Trimestral Inventarios 10% | 10% 20% 25% 20% Area de | No quedarse | Ing. Marcos | ldeenero | 1 de
programa de plan de proveedores de la existencia, Finanzas. sin stock o | Conforme de 2018 marzo de
asi como los sobre stock. 2018

abastecimiento
para no
quedarse

abastecimiento
para tener un

inventario

ingresos y salida
de la
mercaderfa.
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APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO ECONOMICO

desprovisto en efectivo y
fechas de alta actualizado.
demanda.
Generar Generar un Personal Ganar Anual Gestién 60% 60% 70% 100% 70% Area Experiencia Dra. 01 de | 01 de
personal cronograma de ahan_]ente conocimientos administrativa. Administrativa. profesional. Alexandra marzo de marzo de
T capacitado y técnicos de la Pachay.. 2018 2019.
altamente capacitaciones competitivo industria textil.
capacitado vy al personal por
competitivo. parte de las
firmas
tecnolégicas
conjuntamente,
con producto y
bondades
tecnolégicas.

Realizar Difundir y Cumplimiento Exigir mejor Semestral Informe 10 10% 20% 30% 20% Area Conocimiento Dra. 01 de | 01 de
politicas fomentar  la de objetivos desenvolvimient administrativo. | % Administrativa de los objetivos | Alexandra diciembr | abril de
. o o] en las institucionales Pachay e 0 de 2018.
organizacionale aplicacion  de responsabilidade para un mejor 2018

S que proponga la  mision y s de las pre- enfoque
el trabajo en vision asociadas. empresarial.
equipo institucional

enfocados a propuesta,

cumplir los respetando los

objetivos de la objetivos de la

empresa. empresa.

Insertar la Generar un Desempefio Incrementar Semestral Informes 10 10% 20% 30% 20% Area Ampliar el Dra. 01 de | 01 de
politica de cronograma de laboral efectivo | alianzas Administrativo | % Administrativa volumen  de | Alexandra diciembr abril de
L o estratégicas para S ventas de la Pachay e o0 de 2019.
capacitacion capacitacion el mejor organizacion. 2018

que otorgan las semanal para cumplimiento de
las metas

firmas que
trabajan con la
empresa y sus
representantes
filiales en cada
pais, e integrar
una
capacitacion en
talento humano
con la
contratacion de
un profesional

el personal de
ventas y
administrativo
para incentivar
el
conocimiento
y crecimiento
personal y
profesional.

institucionales.
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especialista 0
de la
Universidad de

Esmeraldas.

Incentivar al Implementar la Capital de Mayor acogida Cuadro de | Anual 10% 10% 20% 30% 10% Area de Incrementar la Ing.  Miguel 01 de | 01 de

personal de politica de trahajo en el mercado. nivel de comercializacié cobertura  de | Aguilar mayo o mayo de
o ventas. n. mercado. de 2018 2019.

TECNOHOME recapitalizacié

COMPUTER al n para

incremento en aumentar el

sus metas de capital de

ventas con
incentivos y
reconocimiento
conel
empleado del
mes por
atencion al
cliente
acompafiado
por volumen de

ventas.

trabajo, pero al
mismo tiempo
crear politicas
econdmicas

por  volumen
de wventas y
movimiento de
inventarios con
control de
stock y
necesidades

del mercado.
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4.3 DESARROLLO DE ESTRATEGIAS

4.3.1 Estrategia de Comercializacion y Ventas.

Participacion en las ferias propiciadas por el GAD de Esmeraldas para ampliar la gama

de clientes.
Tabla 35: Estrategias de Comercializacion
Nombre Participacion en ferias
Objetivo Incursionar en diferentes ferias populares como

la expoferia Esmeraldas y ferias populares.

Actividad principal

Realizar un cronograma para visitar a las
diferentes ferias populares de Esmeraldas, entre
las principales manifestamos la de Esmeraldas,
Atacames, Eloy Alfaro, Muisne.

Autorizacion

Departamento de uso de suelos de los
municipios de los diferentes cantones antes
mencionados.

Responsable de ejecucion

Comisarios Municipales y Gerente de
Comercializacion.

Cantoén Esmeraldas, Eloy Alfaro, Atacames, Muisne.
Cobertura Cantones aledafios

Nombre de feria Ferias Populares de Comercializacion
Duracion Anual

Caracteristicas

Carpa promocionada por las firmas auspiciantes
como HP, Sony, LG, Movistar, Claro, parlante
difusor de los productos, stock de productos,
mesa de exhibicién para comercializacién de
productos, prototipos de exhibicion en vitrina,
computadores, accesorios, teléfonos celulares,
hojas volantes y banner publicitario de
TECNOHOME COMPUTER.

Actividades

Participacion de la empresa en la expoferia
Esmeraldas del 29 de Julio al 6 de agosto del
2018 vy alternativamente en Julio en el canton
Atacames del 13 al 18 del mismo mes; Feria en
el canton Eloy Alfaro del 17 al 23 de marzo en
la feria educativa para entrada a clases, y en
Muisne en las fiestas cantonales del 21 al 29 de

junio.
Estimacion Econdmica 4.084,20
Total 4.084,20

Ver anexo N. ° 2
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4.3.2 Estrategia Publicitaria

Participacion en programas de imagen corporativa, elaboracion y difusién de un triptico

de productos y una pagina de redes sociales.

Tabla 36: Estrategia Publicitaria
Nombre Campaiia publicitaria de difusion.

Objetivo Elaborar la campafa publicitaria para la

difusion de la imagen corporativa, y

posicionamiento de la nueva imagen
corporativa de la empresa.

Actividad principal Elaboracion de material publicitario y

redisefio de la marca de la empresa,

entrega de tripticos, promocionar en
Facebook.

Autorizacion Area de comercializacion, departamento
de comercializacion y disefio publicitario,
empresa publicitaria, administrador de
redes sociales de Facebook.

Responsable de ejecucion Gerente Comercial
Cantoén Esmeraldas, Eloy Alfaro, Atacames,
Muisne.

Cobertura Cantones aledafios

Nombre de camparia TECNOHOME COMPUTER Ferias
publicitarias

Duracion Anual

Caracteristicas Entrega de material publicitario para las

actividades habituales de la empresa, ferias
populares, con disefio de uniformes
corporativos, difusién y posicionamiento
de la nueva imagen de la empresa, entrega
de souvenirs por la compra de articulos de
la empresa, elaboracién de tripticos con
los principales productos que la empresa
comercializa y los servicios que presta y
los datos informativos de la empresa, y las
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promociones permanentes que elabora el
departamento comercializacion, paginaen
redes sociales de Facebook con el logo de
la empresa, fotografias de los productos
con sus caracteristicas y beneficios de cada
uno de ellos.

Actividades

Disefio de la campafa publicitaria del
2018 de la empresa, aprobacion del disefio
del logo y material POP para la campaiia,
elaboracion y disefio de uniformes para los
empleados de la empresa, elaboracion de

los souvenirs para los clientes y ferias,

creacion de pagina de redes sociales y

participacién dentro de los principales

grupos de comercializacién, con
promociones e informacion propias de la
empresa.

Presupuesto

$7.069

Total

$7.069

Ver anexo N.°3
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4.3.3 Estrategia de Administracion.

Elaborar un disefio logistico de procesos y procedimientos.

Tabla 37: Estrategia de Administracion.

Nombre

Flujograma de Procesos

Objetivo

Conocer cada uno de los procesos que se
deben cumplir dentro de la produccion a
través de un flujograma.

Actividad principal

Realizar un diagrama de flujo

Autorizacion

Junta General de accionistas y Gerente
General

Responsable de ejecucion

Area Administrativa

Canton

Esmeraldas

Cobertura

Empresa TECNOHOME COMPUTER

Nombre del Flujograma

Flujograma de procesos de produccién y
comercializacion de la empresa

Duracion

Anual

Caracteristicas

Identificar cada una de las actividades que
se realiza en el proceso de produccion y
comercializacion, una gigantografia.

Actividades

Crear un flujograma de procesos
detallando cada una de las actividades que
la empresa debe cumplir para lograr el
mejoramiento continuo y metas
corporativas, disefiar una gigantografia y
exhibirla dentro de la empresa para que
cada departamento lo cumplan en cada una
de sus funciones.

Presupuesto

$ 8,00

Total

$ 8,00

Ver anexo N. °4
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4.3.4 Estrategia de Capacitacion en ventas.

Generar un cronograma de capacitaciones para el personal de LA EMPRESA

“TECNOHOME COMPUTER”.

Tabla 38: Estrategia de Capacitacion.

Nombre

Capacitacion de Personal

Objetivo

Capacitar al personal de la organizacion con
temas referentes servicio y atencion al cliente,
cierres de negocios.

Actividad principal

Preparar un cronograma de capacitacion con
profesionales especializados en temas de interés.

Autorizacion

Gerente de Comercializacién

Responsable de ejecucion

Ing. Miguel Aguilar

Canton

Esmeraldas

Cobertura

La empresa

Nombre de la capacitacion

Desarrollo de competitividad para una empresa
del nuevo milenio

Duracion

Anual

Caracteristicas

Sala de ejecutivos de la empresa TECNOHOME,
computadora, proyector, altoparlante, micr6fono,
pantalla para proyectar, capacitador, material
didactico para las capacitadas, certificados,
refrigerios.

Actividades

Las capacitaciones se van a realizar una cada tres
meses, la primera capacitacion serd por parte de
las firmas comercializadoras que mantienen
relaciones comerciales de la empresa; los tips a
tratarse seran caracteristicas de productos manejo
y propiedades los equipos electrénicos y
asesoramiento técnico, la segunda capacitacién
sera motivacion personal, profesional y atencion y
servicio al cliente; la tercera sera la socializacion
y aplicacion de los procesos y la nueva imagen de
la empresa y el cumplimiento de metas y
participacion del mercado.

Presupuesto

$ 1542,50

Total

$ 1542,50

Ver anexo N.°5
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4.3.5 Estrategia de Ventas y comercializacion de productos
Nombre Tarjeta de Fidelizacion
Objetivo Crear una tarjeta de fidelizacion para

clientes que ayude con el posicionamiento
de mercado.

Actividad principal

Elaborar una tarjeta de descuento y
convertir en clientes habituales a los que
son ocasionales, generando politicas de

descuento

Autorizacion

Gerente de Comercializacién

Responsable de ejecucion

Ing. Miguel Aguilar

Canton

Esmeraldas

Cobertura

La empresa

Nombre de la tarjeta

Tarjeta de descuento “TECNOHOME
COMPUTER”

Duracion

Anual

Caracteristicas

Una tarjeta que le permita a nuestros
clientes recibir un descuento adicional al
habitual y que permita la fidelizacién del
mismo a través de politicas practicas para
la venta masiva.

Actividades Elaborar la tarjeta con un disefio propio
con los colores e imagen de nuestra
empresa, y determinando a traves del
departamento financiero los precios y
descuentos para nuestros clientes.
Presupuesto $ 1800
Total $1800
Ver anexo 6.
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CONCLUSIONES

Se realizo el andlisis situacional de la empresa encontrando que es una de las mas
importantes de canton Esmeraldas, pero sus procesos comerciales como
administrativos se lo realizan de forma empirica sin una base empresarial y de

mejoramiento continuo.

Se aplico las técnicas practicas para elaborar un modelo de gestion estandarizado
que determine la situacion actual y las perspectivas que se pueden enfocar en las
areas financieras, administrativas, clientes y crecimiento econémico, siendo la
prioridad el area de comercializacidn, disefio y posicionamiento de marca y los

niveles de satisfaccion de los propios y futuros clientes.

Se elabor6 el modelo de gestion comercial para la empresa TECNOHOME
COMPUTER, de acuerdo al estudio de mercado y los resultados obtenidos en la
misma, de esta manera se desarrolld las 4 estrategias en las areas, como el
incremento de participacion en el mercado con participacion en las principales ferias
de desarrollo y difusién tecnoldgica de los 4 cantones, la capacitacion constante del
personal y el cumplimiento de las politicas y objetivos empresariales; y el redisefio
publicitario de imagen corporativa y difusion por redes sociales, esperando que se
apruebe.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la aplicacion del modelo de gestion comercial, mismo que ha sido
disefiado considerando componentes basicos como estrategias de marketing,
capacitacion del talento humano, alianzas estratégicas y optimizacion de la fuerza de
ventas, a través de los cuales se mejorara la gestion comercial, lo que se reflejara en

un incremento en las ventas, mejor aprovechamiento del talento humano.

Se debera considerar la informacion recolectada en el analisis de mercado, como
una linea base para la toma de decisiones de orden comercial, pues presenta
informacidn relevante a tomarse en consideracion, de igual manera se recomienda la
realizacion de estudios de mercado semestralmente considerado que los productos
tecnoldgicos tienen una alta innovacion, por lo que ademas de medir el
posicionamiento, se lo debera enfocar a conocer las tendencias del mercado y gustos

y preferencias de los consumidores.

Se recomienda la aplicacion de las estrategias de marketing, pues a través de las
mismas se logrard un reforzamiento de la imagen corporativa, mediante la
publicidad se lograra un mayor posicionamiento de la marca, ademas de dar a
conocer los productos, en cuanto a la promocion se la realizd6 como incentivos a la
compra, considerando ademas que una debilidades del talento humano es la falta de
capacitacion, también sera necesaria la aplicacion del plan de capacitacion, que ira
de la mano con la optimizacién de la fuerza de ventas a través de dividir el territorio,
por ultimo se recomienda la realizacion de las alianzas estrategias pues afectaran

directamente a las ventas.

Se recomienda a la gerencia de la empresa que analice los presupuestos para cada
una de las estrategias disefiadas en cuanto al reforzamiento de la imagen
corporativa, publicidad, promocion y plan de capacitacion con el fin de que
identifique la factibilidad de ponerlas en marcha, priorizando segun su criterio.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

ESCUELA MARKETING
CARRERA INGENIERIA COMERCIAL

OBJETIVO: Encuesta dirigida al mercado de Esmeraldas, para
determinar el grado de aceptacion y conocimientos de productos
que oferta la empresa TECNOHOME COMPUTER.

Segmento de Mercado: Hombres y Mujeres de la ciudad de Esmeraldas comprendidas
entre los 15 y 69 afios de edad.

1. Edad del encuestado

2. Sexo

F()M()
3. ¢(Es cliente habitual de 1a empresa “TECNOHOME COMPUTER”?

Si() No()

4. ¢Que tipos de productos y servicios tecnoldgicos adquiere usted regularmente?
Computadoras ()  Impresoras ( ) Telefonia Celular ( ) Proyectores ( )
Accesorios ()  Servicio Técnico ( )

5. ¢Sefale del siguiente listado de empresa de Computadoras y solucion

electronica cual de ellas es la de su preferencia?

TECNOHOME COMPUTER () TECNICENTRO EGUIGUREN S.A ()
VASSISTEM TECHNOLOGY () COMPUFACIL() OTRO()
6. ¢Qué le motivaria a ser cliente de la empresa “TECNOHOME COMPUTER”?

Calidad de producto ( ) Calidad en el servicio ( ) Servicio post venta ( )

7. ¢Con que frecuencia usted consume productos de computacion y asesoria
electronica?

Semanal () Quincenal ( ) Mensual ( ) Trimestral ( ) Anual ( )
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8.

10.

11.

¢De las marcas siguientes indique cual es la de su preferencia?

HP () Toshiba( ) Sony( ) Dell ( ) Acer( ) Epson( ) Canon ()

Otra Indique ( )

¢Cual de los factores considera que es indispensable para adquirir productos

de computo o electrénicos en cuanto al servicio al cliente?
Trato cordial y personalizado ( )

Conocimiento del producto o servicio ( )

Espacios de prueba y presentacion del producto ( )
Facilidad de estacionamiento y seguridad en el traslado ( )
Entrega a domicilio ( )

Otro Indique ( )

¢Por qué medios de comunicacion wusted prefiere que la empresa
TECNOHOME COMPUTER genere publicidad o le haga llegar sus

promociones e informacién de la compafiia?

Radio ( ) Television () Prensa Escrita ( ) Hojas Volantes ( )

Ferias ( ) Aplicacion Celular ( ) Redes sociales ( ) cual (c..o.ovveviinininninnnn. )

Estaria dispuesto a ser cliente de la empresa TECNOHOME COMPUTER si
esta le prestaria los mejores precios, con descuentos y un servicio
personalizado.
Si () No()
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STAND PARA FERIA
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DETALLE DEL PRESUPESTO ESTRATEGIA 1

ITEMS ESMERLADAS ELOY ALFARO ATACAMES MUISNE TOTAL
ESTAND Y CARPAS DE
PUBLICIDAD 1800 100 100 100 2100
DESPLAZAMIENTO A FERIAS |180,00 288,00 211,20 216 895,20
ALIMENTACION DE LAS
PROMOTORAS 864
PARLANTE 150
TICKET MUNICIPAL 25 25 25 75
TOTAL 4.084,20

86




Anexo 3: Estrategias de marketing

Imagen corporativa

Para el disefio de las estrategias tanto de promocion como de publicidad se debera
considerar la imagen corporativa que tiene la empresa, la cual se la detalla a
continuacion.

Identificador Visual

Fuente: TECNOHOME COMPUTER

Elaborado por: El autor

La marca no necesita redisefio, debido a que ya ha generado reconocimiento en su
segmento de mercado, por lo que al no modificar la marca se evitara una confusién en el

publico objetivo, a continuacion, se describen las caracteristicas del logotipo.

En su mayoria utiliza una tipografia de palo seco que denota, seriedad, estabilidad y
confianza, la misma que esta combinada con una tipografia que sirve como enlace de

tipo con seria para dar la sensacion de dinamismo.
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Tipografia

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

En cuanto a la cromaética utiliza tres colores: azul, rojo y blanco

e Auzul

Representa tecnologia, e innovacion, es uno de los colores mejor usados en cuanto a

comercio.

e Blanco

En este caso el blanco se considera un neutro en relacién con los otros colores, se usa

para representar pureza y limpieza.

Tipografia:

TECNOHOME TrajanPro 3
computer Rocwell Extra Bold

Paleta Cromatica

C: 85%
M: 50%
Y: 0% . .
K: 0% K: 0%

ne®
220
WwnN

C: 100% R: 48 C: 0% R: 255
M: 100% G: 38 M: 0% G: 255
B: 13 ) ¢
K

. 0% B: 255
: 0%

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Version de la marca en blanco y negro

Cuando los métodos de reproduccion y las restricciones de tamafio no permitan utilizar

los colores, se utilizara la version blanco y negro o de grises, como es el caso de papel
de periodico y de fax.

Escala de grises

TECNOHOME
computer

=

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Blanco y negro

TECNO!- O

computer

-

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Restricciones de utilizacion

En relacion con el logo no se podra utilizar las siguientes combinaciones, pues afectan

directamente a la imagen corporativa al perder legibilidad.

Restriccion de fondo: Color

No se podra colocar la marca con un fondo de color de tonalidad azul.

Restriccion de fondo: Color

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Restriccion de fondo: Textura
No se podra colocar la marca con un fondo de texturizado de ninguna tonalidad.

Restriccion de fondo: Textura

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Restriccion de fondo: Degradacion de color

No se podréa colocar la marca con un fondo de degradado de ninguna tonalidad.

Restriccion de fondo: Degradacion de color

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Reforzamiento de la imagen corporativa

En relacion con la imagen corporativa se debe considerar que tienen colores y tipografia
definida pero no se la ha aplicado a los diferentes componentes de la imagen integral de

la empresa.

Objetivo

Reforzar la imagen corporativa de la empresa en los diferentes componentes

Responsable

Gerente Comercial de TECNOHOME COMPUTER

Alcance

El alcance de esta estrategia esta enfocado a todo el personal de la empresa.

Periodicidad

La estrategia planteada tendra un tiempo de duracién un afio.
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Politica de funcionamiento

Se manejard la misma imagen corporativa que posee la empresa, considerandola para

todos sus componentes.

Uniformes

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Prendas de vestir complementarias

=

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Tarjetas de presentacion

CNOHOME TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA
gESetnputer OFICINA

Direccion: Mejia 418 entre Olmedo y Colon
(centro de la ciudad)

éfonos: 062 452-035 / 062452-073

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Credenciales

Disefio de la credencial

CNOHOME
computer

FOTO

TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA
OFICINA

APELLIDOS: XXXXX XXXXXXXX
NOMBRES: XXXXXXX XXXXX
.- XXXXXXXXXX Direccién: Mejia 418 entre Olmedo y Colén
' .COM (centro de la ciudad)
Teléfonos: 062 452-035 / 062452-073
Celular: 034491421
il: rfcorrales@yahoo.es

s - Ecuador
Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Presupuesto de la estrategia: Reforzamiento de la imagen corporativa

Presupuesto de la estrategia: Reforzamiento de la imagen corporativa

MEDIO CANTIDAD PRECIO PRECIO FINAL
UNITARIO
Uniformes 7 $ 120,00 $ 840,00
Prendas de vestir 14 $12,00 $ 168,00
complementarias
Tarjetas de 2000 $0,03 $ 60,00
presentacion
Credenciales 7 $2,50 $17,50
PRECIO TOTAL $1.085,50

Elaborado por: El autor

Publicidad

La estrategia utilizard algunas herramientas publicidad en forma clara y sistematica, las

mismas que estan enfocadas a atraer clientes y aumentar las ventas.

Objetivo

Disefiar un conjunto de herramientas publicitarias que permitan obtener la atencion de

los potenciales clientes.

Responsable

Gerente Comercial TECNOHOME COMPUTER

Alcance

El alcance de esta esta estrategia se prevé para la poblacion econémicamente activa que

requiera de productos computacionales, tanto de hardware como de software y

mantenimientos.




Periodicidad

La estrategia planteada tendra un tiempo de duracién un afio.
Politica de funcionamiento

e Se manejara la misma imagen corporativa que posee la empresa.

e Se deberd actualizar semanalmente la publicidad y promociones en cuanto a las

redes sociales.

e El encargado debera recabar informacion semanal de las principales dudas de los

clientes considerando su proximidad a través de las redes sociales

Red social: Facebook

Esta sera de la siguiente manera:

Facebook

#  TECNOHOME

s g2 b 4 i Joresre Mrio
— > —_—
scnohome R =
T Joiesra Medra
SN NOMOre 0o WIvaNe
o la paging "
Iniclo h zteen
Putlcacones.
b Mo gusta D\ Seguw # Comparw . 4 Agregar un bokn “ Jore-tre
Videos
w Ve mids a = Jewiee Vem
¢ Estado (8 rotovvoes @0 Video en vive B Evesto, Proguce + B LTHnes QoS 8 108 Que ey puede Qustar by
pagra?
o=
-
AQminsrar promociones - . B1440 AIASES
Publiesciones oy “ Jorescs Roor guaz Vers
‘. Araceiy Mega s
s Tecnohome < L psesnd

Elaborado por: El autor
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Adhesivos

Adhesivo

TECNOHOME

computer

i

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Aplicacion de adhesivos para laptops

Aplicacion de adhesivos para laptops

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Volante

Para el disefio del volante se ha planos enteros, el costo de 2000 volantes es de $ 240,00

en un solo color en hoja A5 en papel cuche a full color.

Disefio del volante

OHOME

mputer

—

TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA OFICINA

-Venta de computadoras
-Accesorios

-Suministros de impresoras
-Centro de recarga
-Servicio técnico

Qe WES

Direccion: Mejia 418 entre Olmedo y Colon
(centro de la ciudad)

Teléfonos: 062 452-035 / 062452-073

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Tripticos

Los tripticos estaran enfocados a la presentacion de los nuevos productos, se realizaran

2000, su costo es de $ 300,00, a continuacion, se presenta la propuesta de disefio.

Disefio del triptico lado 1

*NOTEBOOK LENOVO P

o D, Lo o 1 et v om0 e TECNOLOGIA PARA EL HOGARY LA OFICINA
CONPUTADORA P 20-C2SLA INTEL CELERON JOU60 DulCare, Wemor &G8, Disco 178, VDL STaCate. WNDOAS 10 et RAM 568 DORA Do 0o 1TE 523 S0P MWDK

Led 45", 10, Espaict Jxm GEFORCE 2GB, Pamal 1" HD, Unaiad g OVD-A Camars kD y MISORING, Lacy g Memores,
'DORCL- 980 koo D 176 720 Seral A, Pl H0 187 #0ID Grabar e VD st (S2)DM, R
e Venta de computadoras
-Accesorios
-Suministros de impresoras
-Centro de recarga
-Servicio técnico
NOTEBOOK
mmm7mnhmm:mm 155" Liencia Windows
L] 4L O m 1TE S22
INTEL CORE 0 EXTRENE TWA GEXL CORE 77D 144 FHD USLM Ui V-, Wiows 1 Cieara Wob y Mo, Pt
166 NG SUCLEDS, COETE |8 1M LA CBR 14
KNGSTON
278 SATA e Y

HEMMOM PO, LT 0€ PO HIE MW M 26§ O 1R 30/ O
THERMALTAKE 121 SNOW EDITION SN FLENTE WHTE MONTOR SAMSUNGLG
8 A O 1015

AT

Direccion: Mejia 418 entre Olmedo y Colén
(centro de la ciudad)

Teléfonos: 062 452-035 / 062452-073
Celular: 09449‘42‘

(S50, Tectat Rerwrats Tajoa WNICHA GEFORCE G- 1050 48 OO, Pareaa 15 rmmwmw e |
e C. Susoh, Cae e, Cara e ) Mo,

USE PARLANTES GENIUS S54+4 16 USE WODDD PAD MOLEE VARCS DSOS
5 37 PARA FC 3 PEZAS,

Esmeraldas - Ecuador

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Disefio del triptico lado 2

DISC0 DURO EXTERNO TOSHIBA CANVIO BASICS 178 25" 3.0 BLACK (14) -
MOUSE GENIUS DX-150X USB G DISCO DURO EXTERNO TOSHIBA CANVIO BASICS 27B 2.5" 3.0 BLACK (14)

IMPRESORAS COUPUTABORA DELL OPTPLER T65) AR CORE 7771 T Gesracie, Memca 863, Do
SVIGR, Led 7 °(A]:Procesad bl Cre 7770 Qe 1 G, cacké L3 6N, el
nE s
— Sheoot, Cirura web 20 VP, Tecodo y Mouse, _

MICRO SDHC KINGSTON 4GB CLASS 4 (6M)
MICRO SDHC KINGSTON 8GB CLASS 4 (6M)

mmm;fzﬁ:gzz; IMPRESORA EPSON WORKFORCE M100 MONOCROMATICA (1A o 12000pag)

i IMPRESORA EPSON L380 MULTIFUNCION {14 0 1200093c)

RO SOHC IGHCETOM:128ER £} 40 (64 IMPRESORA EPSON L395 MULTIFUNCION Wi (14 0 12000paq)
TMPRESORA EPSON L575 MULTIRUNCION (1A o 12000pag)

pls. -

[FLASH MEMORY KINGSTON 16GB D110162) |SGS DT10162)

-

PatdalD

" Eﬂmm‘ﬂnm 0 P07 NG 0 Cnbiin 2 g sk, Coma 0 T Mo
rebirion,
Gr

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor
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Presupuesto de la estrategia: Publicidad

MEDIO CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO FINAL
Adhesivos 1000 $0.20 $200.00
Volantes 2000 $0.12 $ 240.00
Tripticos 2000 $0.15 $300.00

PRECIO TOTAL $ 740,00

Fuente: TECNOHOME COMPUTER
Elaborado por: El autor

Promocion

La estrategia de promocion permitird dar un valor agregado a los productos y servicios
ofrecidos por TECNOHOME COMPUTER, considerando la utilizacion de la imagen

corporativa, con el fin de que la misma se posicione en la mente de los consumidores.
Objetivo

Disefiar un conjunto de promociones que afiadan valor a los productos y servicios
ofrecidos por la empresa TECNOHOME COMPUTER Yy que satisfagan las expectativas

de los clientes.

Responsable

Gerente de Comercial TECNOHOME COMPUTER
Alcance

El alcance de esta estrategia esta enfocado a brindar valor agregado a los clientes de la

empresa.
Periodicidad

La estrategia planteada tendra un tiempo de duracién un afio.
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Politica de funcionamiento

e Se manejard la misma imagen corporativa que posee la empresa en todas las

promociones, con el fin de penetrar en la mente de los consumidores.

e Para lograr un incremento en las ventas se emplearan promociones las mismas que

son:
o Por la compra de una laptop se entregara un cobertor

o Para las computadoras de mesa se entrega articulos promocionales como

son: libretas, esferos, portalapices, pad mouse

Disefios de los articulos promocionales

Pad mouse

y 5
3

Elaborado por: El autor
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Disefio de fundas protectoras para laptop

Fundas protectoras para laptop

Elaborado por: El autor

Disefio de libretas y esferos

Libretas y esferos

-
L
- OHOME
nputer
- s
- TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA OFICINA
-t 2 5
= = ” ii

1N
) @

W Dwwccion: Mefla 418 entre Cimedo y Caon
CUEOG R CUN)  Cear 0949121
2 Teefonos 062 452005 / EMS20TY  E-mal roomaesianco e
Enmeraiias - Ecuacr

Elaborado por: El autor
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Disefios de porta lapices

Porta lapices 1

: - v

TECNOHOME

J

Elaborado por: El autor

Presupuesto de la estrategia: Promocion

Presupuesto de la CANTIDAD PRECIO PRECIO FINAL
estrategia: UNITARIO
Promocién
Pad mouse 7 $ 120,00 $ 840,00
Fundas de
protectoras para 14 $12,00 $ 168,00
laptops
Libretas y esferos 2000 $0,03 $ 60,00
Porta lapices / $2,50 $17,50
$1.085,50

PRECIO TOTAL

Elaborado por: El autor
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Presupuesto de las estrategias de marketing

. VALOR VALOR
IMPLEMENTACION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Uniformes 7 $ 120,00 $ 840
Prendas de ves_tlr 14 $12.00 $168
complementarias
Tarjetas de presentacion 2000 $0,00 $0
Credenciales 7 $ 3,00 $21
Adhesivos 1000 $0,20 $ 200
Volantes 2000 $0,12 $ 240
Tripticos 2000 $0,15 $ 300
Pad mouse 200 $7,00 $1.400
Fundas de protectoras 200 $7,00 $1.400
para laptops
Libretas y esferos 500 $2,00 $1.000
Porta lapices 500 $ 3,00 $1.500
TOTAL $7.069

Elaborado por: El autor
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Anexo 4: Organigrama

Junta general de
S0Cios
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Contadora =TS 7 el
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Anexo 5: Capacitacion

Capacitacion &
Empresarial
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PRESUPESTO DE CAPCITACIONES

CAPACITACION NUMERO 1

CANTIDAD ITEMS COSTO| TOTAL

19 | Certificados para las capacitados 0,50 9,50

19 | Refrigerios para las capacitados 1,50 28,50

TOTAL 38,00
CAPACITACION NUMERO 2

CANTIDAD ITEMS COSTO| TOTAL

1| Capacitador 350,00 1400,00

19| Certificados para las capacitados 0,50 9,50

19 | Refrigerios para las capacitados 1,50 28,50

TOTAL 1438,00
CAPACITACION NUMERO 3

CANTIDAD ITEMS COSTO| TOTAL

19 | Certificados para las capacitados 0,50 9,50

19 | Refrigerios para las capacitados 3,00 57,00

TOTAL 66,50

COSTO ANUAL 1542,50
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Anexo 6: Implementacion

FECNOHOME
_co-put.r

TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA FOTO

ILIMITADA OFICINA

2441 22 15648543 008
ERICK REYES

TECNO TECND TECONO

¢ megEtrs Tt ey T Cangrut=y

La Tanesa ge Fidelidad Tecnohome es de uso FERSONAL & INSTRANSFERIBLE
Slempre serh presentada fisicamente en nuestras instalaciones Tecnohome para
recbir precio de afllado. Debe presantarse |a tarfesa para acceder a fodas las

ventajas y promociones.
En caso de pérdida 0 robo de esie documento. se debers repartar & hecho en
nuestros locales y cancelar & Costo de reposician del plastico.

La tarjeta de afilado de Tecnohome limitada es propledad de Tecnahome quien
se reserva e derecho de suspenderia cancelara o retiraria en caso de mal uso.

TECNOLOGIA PARA EL HOGAR Y LA Eﬂoﬂom
OFICINA o
—

, VALOR VALOR
IMPLEMENTACION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Tarjetas TECNOHOME
de descuento con banda 7200 $0,25 $1.800
de deslizante

TOTAL $1.800
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POLITICAS

- La tarjeta ilimitada de TECNOHOME, servira para recibir un 10% de descuento en

todas las compras para clientes socios.

- En compras mayores a 1000 dolares tendra un descuento del 20%.

- Por cada compra recibira puntos de canje para reclamarlos por obsequios o descuento
adicional.

- En época de entrada a clases y festividades de la provincia recibird un 5% adicional.

- Los socios que tengan compras anuales mayores a 2000 doélares recibiran un 5%

adicional, al 10% por su tarjeta.

- Los socios que laboren en empresas afiliadas también recibiran el 5% adicional al 10%
de la tarjeta.

- Normalmente se realizara sorteos de equipos celulares y de computacién entre todas

las compras que se desarrollen con la tarjeta ilimitada de descuento de TECNOHOME.

- La tarjeta no tendra costo de emision.
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