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RESUMEN INFORMATIVO

El objetivo general de esta investigacion fue proponer estrategias promocionales para
captar una mayor cartera de clientes de negocios Internacionales de la empresa
Resinglas Industrial C.A., tomando en cuenta su desarrollo es de tipo de proyecto
factible, se apoyd en una investigacion de campo. Se estimé que la fuente mas indicada
para la obtencidn de estos datos era el personal interno de la empresa encargado de
antemano de las relaciones, negocios internacionales y del manejo de informacion
ligada a los clientes a nivel internacional del pais de Colombia. La poblacién estuvo
constituida por (20) sujetos que laboran en el area de mercadeo y la muestra se
encuentran por un sujeto (1) representado por el gerente de ventas de la empresa
Resinglas Industrial C.A. En cuanto a la técnica de recoleccion de datos, se considero
que la mas idonea era la entrevista semiestructurada. En este sentido se realizaron un
conjunto de preguntas con el proposito de conocer cdmo se encuentran la situacion
actual de la cartera de clientes de la empresa Resinglas Industrial C.A.y cual es la tipo
de relacion comercial que se tiene con los clientes en el pais colombiano para saber de
qué manera se invertira y tratara de mejorar esas relaciones en busca del incremento de
los clientes a través de promociones internacionales.

Descriptores: Estrategias promocionales, Marketing Internacional



INTRODUCCION

En los ultimos afios se ha visto que el mercadeo tiene una gran influencia e
importancia para el desarrollo de las organizaciones lo que ha contribuido a tener una
mejor calidad y competencias dentro de las empresas. Esto ha hecho que distintas
organizaciones realicen un analisis de como usan sus diversas estrategias para llegarle
a los clientes.

Ahora bien, esta investigacion tiene como objetivo principal lograr aumentar la
cartera de clientes de negocios internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A,
donde se tomaran en cuenta distintos estudios que se hayan hechos que nos sean de
utilidad para usarlos como guia en el desarrollo del estudio.

En este sentido, el proyecto se centra en el desarrollo de estrategias
promocionales que permitan a la organizacion aumentar su cartera de clientes en el
sector internacional, ya que la empresa por la situacion actual del pais busca expandirse
para no estar limitada a un solo mercado, lo cual brindara beneficios a corto y largo
plazo. Por lo tanto la investigacion se va a desarrollar en cuatro capitulos:

Capitulo I: El problema. Se hace el planteamiento del problema, luego la
formulacion del problema seguido de los objetivos generales y especificos, se detalla
la justificacion del problema.

Capitulo 11: Marco tedrico. Se encuentra constituido el junto a los antecedentes
de la investigacion, las bases teoricas y las definiciones de términos basicos de la
investigacion.

Capitulo I111: Marco metodologico. Aqui se encuentran los tipos y disefios de la
investigacion, como tambiéen las fases metodoldgicas que se basan en los objetivos
especificos.

Capitulo I1V: Anélisis e interpretacion de los resultados. Aqui se encuentran los

datos de las entrevistas y los resultados de las encuestas de la investigacion
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Capitulo V: Propuesta. Aqui se mostrara las propuestas, objetivos y estrategias
que se van a implementar en la empresa Resinglas Industrial C.A.

Conclusiones y recomendaciones. Se encuentra plasmada los pensamientos
finales de la investigacion del trabajo de grado, junto a las recomendaciones que se han
dado para mejorar las estrategias de la empresa y asi logren llegar a tener una mayor

cartera de clientes que beneficie a la empresa Resinglas Industrial C.A.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad, se puede notar cuan importante es el crecimiento de las
organizaciones de cada pais buscando el constante desarrollo e innovacion en areas
como la economia, la politica, lo social, lo cultural, lo comercial e industrial; lo cual ha
generado que la globalizacion y las relaciones internacionales sean de importancia vital
en cuanto a la integracion e independencia de las organizaciones entre los paises del
mundo. Llevando consigo al surgimiento de empresas o entes comerciales que cada dia
se fortalecen dentro del intercambio de bienes y servicios que estan en la busqueda de
nuevos mercados para expandirse y obtener mayor eficiencia y mejoramiento en sus
servicios, ya sea porque quieren abrir nuevas oportunidades y brechas que potencien
su organizacién o empresa.

En otras palabras una organizacion o empresa que quiere lograr aumentar su
cartera de clientes de negocios internacionales, debe saber gestionar el propio producto,
su precio asi como la relacion con sus clientes y proveedores para lograr la satisfaccion
del potencial cliente mediante el cual se pretende llegar utilizando los canales de
comunicacion méas adecuados.

La empresa tiene que concretar sus actividades promocionales usando el sistema
de mercadotecnia y con esto coordinar las actividades de la fuerza de ventas para asi
incrementar su cartera de clientes en el ambito internacional, también influiran la
eleccion del precio, la disponibilidad de los productos y el uso de estrategias

promocionales que resulten muy accesibles y atractivas para los clientes teniendo en



cuenta la rentabilidad en el crecimiento de las ventas para que sirva como una estrategia

hacia la competencia logrando posicionarse en el mercado

Naim, (2017) menciona o explica en un video conferencia en IESA que: no hay
duda de que la situacion actual es insostenible, es posible que empeore, pero también
es posible que en algiin momento tenga que revertirse la tendencia. La situacion actual
politica, social, econdémica, hasta cultural, eso no puede continuar. Un pronéstico facil

es que esto no es sostenible.

En estos momentos por lo que pasa en el pais especialmente la situacion
econdémica se tienen que buscar formas para que las empresas pueden sobrevivir y
logren llevar de una buena manera la situacién, una de estas formas viene con la
globalizacion de los mercados que puede permitir que Resinglas Industrial C.A apunte
mas hacia un mercado internacional con el fin de mantener su negocio en un buen sitio
a pesar de las circunstancias y con esto también mantener su produccién el mercado
local. En este sentido si la organizacion logra aplicar estrategias promocionales que
aumenten su cartera de negocios internacionales puede ser que actlen de una manera
mas independiente debido a la participacion de la empresa en diferentes mercados lo
que les dard mas divisas que pueden usar para aumentar su produccion nacional y asi
mantenerse en el mercado.

La organizacion Resinglas Industrial C.A sino aplica estrategias promocionales
para aumentar su cartera de clientes de negocios internacionales, vera como sus ventas
y su ingreso podrian disminuir ya que por la situacion del pais no saldra rentable vender
sus productos Unicamente en Venezuela lo que tendrd como consecuencia que la
fabricacion y ventas de productos sea cada vez menor hasta que la situacion sea
insostenible para la empresa y se vea obligada a paralizar su produccion por la falta de
clientes.

Aunque la internacionalizacién en las empresas venezolanas puede ser en la
actualidad mayormente impulsada por la necesidad de buscar nuevos mercados debido
a la caida de la demanda interna, producto de la recesion econdémica. Estudios
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realizados por una empresa de investigacion de mercados online especializada en
negocios y medios electronicos en Latinoamérica “Tendencias digitales” realizé una
investigacion donde encuest6 a 100 empresas venezolanas (Marzo 2017) donde llegd
a la conclusién que la respuesta mas comun como una de las estrategias de un pais
aquejado por la estanflacion es la internacionalizacion.

Por otra parte ya que Resinglas Industrial C.A, es una empresa Venezolana que
encuentra en el ejercicio de relaciones de negocios Internacionales al comercializar con
otros paises como Colombia y Panama sus productos se basan en tanques o recipientes
almacenamiento y manejo de aguas y liquidos en general con mas de 40 afios de
experiencia, se busca potenciar su marca al crear estrategias promocionales para captar

mayor cantidad de clientes en su nicho de negocios internacionales.

1.1.1 Formulacion del Problema
¢Cuales son las estrategias de promocidn mas efectivas para captar clientes en el
negocio internacional tan competitivo?
1.2 Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias promocionales para captar una mayor cartera de clientes de
negocios Internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A.
1.2.2 Objetivos Especificos:
Diagnosticar la situacion actual de la cartera de clientes de la empresa Resinglas
Industrial C.A.
Analizar el mercado para ampliar la cartera de negocios Internacional de
Resinglas Industrial C.A.
Disefiar estrategias de promocion para lograr captar mayor cartera de
clientes de la empresa Resinglas Industrial C. A. en el mercado

internacional.
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1.2.3 Justificacion de la Investigacion

Este proyecto de investigacion es realizado con la finalidad de disefiar estrategias
promocionales que pueda incrementar la cartera de clientes de los negocios
internacionales de Resinglas Industrial C. A., al alcanzar un incremento en la cartera
de clientes se conseguira un aumento de las ventas y por ende mayor reconocimiento
por parte del mercado internacional.

La importancia relevante que se tiene en esta investigacion se comprende al
entender el papel que juega la globalizacion del mercado y lo empresarial en el campo
competitivo y aunque en un primer momento su hecho fundamental era meramente
comercial, en la actualidad es materia de estudio indispensable en diversas areas
académicas y perfeccionamiento de competencias. En efecto, los negocios
internacionales y el mercadeo internacional son disciplinas que adquieren mayor
importancia cada dia. Por ese hecho, el manejar tematicas del area es referencia
obligatoria especialmente para la carrera de mercadeo.

También se puede comprender que el objetivo de toda organizacion es el
crecimiento y solo se logra a través del fortalecimiento de las relaciones con sus clientes
que, dependiendo de su nivel de lealtad mantienen o elevan su demanda en cuanto a
los bienes o servicios que les son ofertados y que estos quieran adquirir. En el caso de
Resinglas, aunque si bien cuenta con una imagen estable y fuerte dentro del mercado
Venezolano, necesita seguir fortaleciendo su imagen en el mercado extranjero actual
con los paises que tiene relaciones comerciales Colombia y Panamé, aunque esta
investigacion esta enfocada en el mercado colombiano.

Por esta razon, esta investigacion es de gran importancia para la empresa y se
justifica ya que dentro de ella se encuentran herramientas que serviran como guias para
Ilevar a cabo diferente estrategias a ser aplicadas.

Este trabajo de investigacion representa un aporte en el &mbito cultural y social
ya que sirve de referencia para individuos o grupos empresariales que se encuentren

interesados en conocer el comportamiento de un mercado en el &mbito de negocios
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internacionales y cuéles son las oportunidades que se pueden encontrar alli a fin de
desarrollar y aplicar estrategias de crecimiento e incremento en su cartera de clientes y
asi aumentar sus ventas.

También estos aportes de estudio servirdn como referencia para los futuros
investigadores estudiantes de la Universidad José Antonio Péez ya que les permitira
Ilevar a la practica los conocimientos adquiridos durante su paso por la carrera y, les

servird como base al desarrollo profesional.
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

“Los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un
area determinada y sirven de  modelo o ejemplo para futuras investigaciones.” Segun
Fidias Arias (2004). Esto se refiere a todos los trabajos de investigacion que anteceden
al nuestro, en otras palabras, aquellos trabajos que tuvieron objetivos y variables
similares; los cuales sirven de guia al investigador para hacer ciertas comparaciones y
de saber como se traté 0 manejé esa problematica en dicha oportunidad.

En cualquier investigacion, se toman en consideracion los aportes tedricos de los
autores y sujetos que hayan realizado con referencia a su especializacién en el tema a
objeto de estudio y, de esta manera se podra tener una mejor vision sobre el tema y el
investigador tendra conocimientos de los adelantos tecnoldgicos, intelectuales y
cientificos en el aspecto que estudie.

En el presente capitulo se expondran, breves resefias de las mas relevantes
investigaciones realizadas y las bases tedricas y legales que sujetan el planteamiento
de esta investigacion. Dentro de los antecedentes que sirven de base para la realizacion
de este trabajo, se pueden citar los siguientes:

Gamarra (2017), Estrategias de Promocion para Incrementar la exportacion
de chompas de Alpaca de la Empresa “PUNTO DE ALPACA S.A” al mercado de
Estados Unidos, LIMA-2015. Para optar al Titulo profesional de Licenciado en
Administracion de Negocios Internacionales. El objetivo de la tesis es determinar de
qué manera las estrategias de promocion incrementaran la exportacion de chompas de

alpaca de la empresa “Punto de Alpaca S.A.” al mercado de Estados Unidos. La



investigacion es de caracter exploratorio tipo cualitativo que abarca el diagndéstico de
la situacion actual de la empresa, el disefio de la mejor estrategia de promocion vy el
costo de implementacion que le permitan a la empresa incrementar sus ventas. La
poblacion estuvo conformada por: Informacion de la SUNAT sobre las exportaciones
de la empresa “Punto de Alpaca” en los ltimos 3 afios, 3 gerentes comerciales de
empresas exportadoras del rubro textil en prendas de alpaca, 3 personas involucradas
con las exportaciones, el gerente general, gerente de exportaciones y gerente comercial
de la empresa a investigar, informacion especializada sobre costeo de implementacion
de estrategias de promocion. La técnica muestral corresponde al muestreo no
probabilistico o por criterio con la finalidad de establecer un perfil competitivo de la
empresa sobre la base en adecuadas estrategias de promocion.

Dicha investigacion sirve de apoyo ya que las estrategias de promocion que
utilizaron para incrementar la exportacion y asi mismo incrementar las ventas es lo que
se busca lograr en la empresa Resinglas Industrial C.A.

Fernandez (2016), Estrategias Competitivas y Promocion Internacional de
los polos producidos por la Empresa Forcaps del Distrito de la Victoria Lima
2016. Tesis para obtener el Titulo Profesional de Licenciado en Negocios
Internacionales. Esta investigacion tuvo como objetivo analizar la relacion entre
estrategias competitivas y promocion internacional de polos producidos por la empresa
Forcaps del distrito de la victoria. La poblacién fue 30 trabajadores de dicha empresa
investigada, de esta manera dado que la poblacién fue asequible se asumio el total de
colaboradores con un total de 30, donde los resultados fueron obtenidos, mediante un
instrumento valido y confiable. Asi mismo el enfoque vino a ser cuantitativo tipo
descriptivo correlacional y disefio no experimental. Mediante esta investigacion se
pretendio determinar la relacion que existe entre las 2 variables es decir aceptar la
Hipotesis nula: Las estrategias competitivas no se relacionan significativamente con la
promocion internacional de polos producidos por la empresa Forcaps del distrito de la
victoria Lima 2016, y de este modo plantear recomendaciones con la finalidad de

contribuir y mejorar la investigacion realizada.
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Con respecto al contenido de dicha investigacion va a servir de aporte de aporte
ya que la relacion entre estrategias competitivas y promocion internacional van a
ayudar a tener una mejor vision de cdmo ganar nuevos clientes y a su vez tomar en
cuentan la competencia.

Morales (2016), en la tesis, Estrategias de marketing internacional de la
empresa Campo Verde para la comercializacion de quinua en el mercado chino.
Tesis para Obtener el Titulo Profesional de Licenciada en Ciencias de la
Comunicacion. El presente estudio tuvo por objetivo disefiar estrategias de marketing
internacional para comercializar quinua en China para la empresa Campo Verde. La
metodologia estuvo basada en las herramientas estratégicas como el PEST, EFI, EFE,
Diamante de Porter y cadena de valor permitieron recoger la informacion sobre macro
entorno, micro entorno, el mercado y las capacidades internas. Los resultados
demostraron que: 1. China cuenta con un entorno favorable para la inversion extranjera,
un ambiente politico estable, ademéas de ser un mercado demandante de productos
naturales y nutritivos. 2. La empresa Campo Verde cuenta con eslabones que generan
valor como el aprovisionamiento, desarrollo tecnoldgico, operaciones, logistica externa
y marketing y ventas, y fortalezas coherentes con una organizacion fuerte para la
comercializacion de quinua. 3. EI consumidor chino prefiere productos saludables por
encima del factor precio; sin embargo, tiene un bajo conocimiento de las propiedades
de la quinua. 4. En la estrategia se determind que Campo Verde oferte un producto bajo

la marca de
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Merino (2015) en su estudio “Plan de exportacion del mango Tommy Atkins
para la empresa “Frutilandia S.A.” al estado de los Angeles California, Estados
Unidos de Norteamérica” para obtener el Titulo Ingenieria Comercial Mencién
Comercio Exterior. El cual expresa que el mango es el fruto de exportacion mas
importante y que aporta de una manera muy significativa al sostenimiento de la
economia del pais. Sefiala que en menos de diez afios Estados Unidos ha aumentado
sus importaciones de mango a 300 mil toneladas anuales, tanto en mango fresco, como
procesado y congelado, convirtiéndose como la quinta fruta mas demandada del
mercado estadounidense. Dentro del plan de marketing se utilizé la herramienta de
marketing mix que indica que el precio del mango oscila entre 2.80 — 3.60 dolares,
segun las fluctuaciones en las ofertas de exportacion de los paises con mayor
produccion y exportacion. Como estrategias de promocion, Merino recomienda recurrir
a ProEcuador con la finalidad de recibir apoyo para la participacion en ferias nacionales
e internacionales, asistir a ruedas de negocios creando alianzas estratégicas entre
productores y exportadores y enviar informacion por medio de correos electronicos a
los posibles clientes.

Finalmente, manifiesta que la exportacion de cajas de mangos genera beneficios
econdémicos como lo muestra la TIR con un 40.09% >11,2%, lo que indica que es un
proyecto viable ya que se recuperara la inversion inicial y se obtendra beneficios a largo
plazo.

La presente investigacion tiene relevancia para el proyecto, ya que utiliza
estrategias de promocion, con la finalidad de recibir apoyo para la participacion en
ferias nacionales e internacionales, asistir a ruedas de negocios creando alianzas
estratégicas entre productores y exportadores y enviar informacion por medio de
correos electronicos a los posibles clientes, siendo un buen apoyo para el mismo.

Ospina y Suarez (2013), en su trabajo de investigacion titulado: Estrategias de
Promocion Internacional para el posicionamiento de la Empresa EQUISER en el
Mercado de Maquinaria Pesada de la Republica de Colombia. Para optar al titulo

de Licenciado en Mercadeo por la Universidad José Antonio Pé&ez, planteo como
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objetivo general disefiar estrategias de promocién internacional para el
posicionamiento de la empresa EQUISER en el mercado de maquinaria pesada de la
Republica de Colombia, también tomando en cuenta que su desarrollo es de tipo
proyecto factible se apoy6 en una investigacion de campo y tomo como poblacion y
muestra (3) tres individuos Director de EQUISER, el gerente general y el gerente de
mercadeo de la empresa.

En cuanto a las conclusiones presentadas por el mismo se plantearon que la
empresa lleva (2) dos afios en el mercado colombiano y que en la actualidad cuenta con
una cartera de clientes interesante donde si se quiere llegar a posicionar también se
tiene que reforzar y ubicar la imagen del mismo, evidentemente las estrategias son
numerosas y van desde publicidad hasta estrategia de e-marketing pasando por
estrategias de marketing directo entre otros, sim embargo, cuando se habla de
promocion internacional se establece que se necesita tomar en cuenta los factores riesgo
pais, como la cultura de negocios, los habitos y costumbres y los indicadores de
comportamiento en el mercado. La organizacion EQUISER encargada de la
prestacion de servicio de maquinaria pesada debe encaminarse a fortalecer la misma
gerencia y su negocio con respecto a sus clientes y la especial atencién a lo que es la
forma de llevar a cabo las negociaciones.

Este trabajo es de especial relevancia para la investigacion ya que se plantea la
problematica que a través de estrategias promocionales a un mercado extranjero, se
busca conseguir mejores clientes pudiendo comunicar el producto para hacer lo
conocer y también se tiene que reforzar y ubicar la imagen del mismo logrando

aumentar la clientela, lo cual se busca lograr en la presente investigacion.

2.2 Bases Teoricas

Segln Arias (2006) las bases teoricas estan formadas por: “un conjunto de
conceptos y proposiciones que constituyen un punto de vista o enfoque determinado,
dirigido a explicar el fendmeno o problema planteado” (p.39). Las bases tedricas son

aquellas que permiten desarrollar los aspectos conceptuales del tema objeto de estudio.
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Esté claro entonces, que es necesaria la revision de teorias, paradigmas, estudios, entre
otros, vinculados al tema para posteriormente construir una posicion frente a la
problematica que se pretende abordar. A continuacion se presentan las bases tedricas

para el desarrollo tedrico de la presente investigacion.

2.2.1 Marketing Internacional
Marketing o mercadeo internacional expresado por Nieto, Llamazares. y

Cervifio. (2004), lo definen como:

Una técnica de gestion empresarial a través de la cual la empresa
pretende obtener un beneficio, aprovechando las oportunidades
que le ofrecen los mercados exteriores y haciendo frente a la

competencia internacional. (p.157)

El mercado internacional satisface las necesidades del consumidor con un
producto de acuerdo a sus gustos, modas, especificaciones, deseos de precios, haciendo
le frente a la competencia local e internacional.

La relacion que tiene el Marketing internacional con respecto a la investigacion,
es que uno de los objetivos de la investigacion es lograr captar mayor cartera de clientes
de la empresa Resinglas Industrial C. A. en el mercado internacional, y esto se lograra
al realizar estrategias afuera de las fronteras nacionales con el fin de crear intercambios
que satisfagan las necesidades de los individuos y organizaciones que luego se

convertiran nuestra basta cartera de clientes.
2.2.2 Negocios Internacionales

La negociacién internacional se entiende como aquella negociacion en la cual

intervienen partes de diferentes paises, es decir, que se mueven en mercados exteriores.
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La negociacién internacional de tipo comercial, se enfoca en empresas que
proviene de paises diferentes y buscan acuerdos de comercializacion de bienes y
servicios en paises distinto al del proveedor del bien o servicio.

Czincota, Rivoli y Ronkainen (1989) mencionan que:

Los negocios internacionales consisten en una serie de
transacciones llevadas a cabo fuera de las fronteras nacionales a
fin de satisfacer las necesidades de los individuos y
organizaciones involucradas. (p.57)

La relacion de la misma con respecto a la investigacion, es que el negocio
internacional es un medio por el cual se realizan transacciones y se llegan a acuerdos,
donde las ambas partes negociantes satisfagan de la mejor manera sus necesidades. En
el caso de la empresa Resinglas Industrial C. A. surge la necesidad de crear lazos
estratégicos donde pueda explorar nuevos mercados y ganar nuevos clientes en el
mercado internacional generando beneficios para la empresa llegando a acuerdos y

transacciones que la lleven a crear ingresos.

2.2.3 Estrategias Promocionales

La promocion es la herramienta del Marketing que se utiliza para comunicar con
el fin de informar y persuadir a los compradores potenciales sobre un producto o
servicio, con el objetivo de influir en su opinion u obtener una respuesta. Las
Estrategias Promocionales por su parte, son el conjunto de actividades dirigidas a
impulsar los productos de una empresa en el mercado. Por ello se dice que la promocién
es un ejercicio de informacion, persuasion e influencia en el mercado.

Comprendemos entonces, que la promocién definida por Ziklos y Yang (citado
en Belch y Belch, 2004) como:

La coordinacion de todas las actividades que inicia el vendedor
para establecer canales de informacion y convencimientos
encaminados a la venta de bienes y servicios o a impulsar una
idea. (p. 16).
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La relacion de la misma con respecto a la investigacion, es que la empresa
Resinglas Industrial C. A. desea posicionarse en un mercado extranjero, en el cual el
fin que se tiene es introducirse en al mercado los productos de recipientes de
almacenamiento y manejo de aguas y liquidos en general para suplir y cubrir las
necesidades de ese mercado, y las estrategias promocionales son esas actividades que
serviran para diferenciarse al momento de establecer relaciones internacionales.

2.2.4 Posicionamiento

Es una estrategia comercial que pretende conseguir que un producto ocupe un
lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del consumidor. De esta manera,
lo que ocurre en el mercado en relacion con el producto es consecuencia de lo que
ocurre en la subjetividad de cada individuo en el proceso de conocimiento,
consideracion y uso de la oferta. De alli que el posicionamiento hoy se encuentre
estrechamente vinculado al concepto rector de propuesta de valor, que considera el
disefio integral de la oferta, a fin de hacer la demanda sostenible en horizontes de
tiempo méas amplios.

Segun Kotler y Armstrong (2007)

El posicionamiento en el mercado, significa hacer que un
producto ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente
de los consumidores meta, en relaciéon con los productos
competidores. Por consiguiente, los gerentes de marketing
buscan posiciones que distingan a sus productos de las marcas
competidoras y que les den la mayor ventaja estratégica en sus
mercados metas. (p. 53).

En este sentido la empresa Resinglas Industrial C.A. tendrd que buscar un
posicionamiento en la mente del consumidor que le permita tener beneficios a la
organizacion, ya que cuando se vaya a incrementar la cartera de clientes de la empresa

se contara con una estabilidad que le permita estar presentes en el mercado.
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2.2.5 Competitividad Internacional

En la actualidad la competitividad es generalmente analizada desde dos &mbitos
interrelacionados: el macroecondémico y el microecondmico. En ambas esferas la
preocupacién central es doble: primero, identificar qué factores pueden determinar una
posicion competitiva favorable y, segundo, establecer una estrategia que conduzca a
ello.

Como se explico en el apartado anterior, la competitividad de las naciones tiene
varios enfoques explicativos. La mayor parte de ellos identifica la competitividad como
un fenémeno macroecondmico, determinado por variables tales como las tasas de
cambio, los tipos de interés y los deficits publicos. Otros argumentan que la
competitividad es funcién de la mano de obra barata y abundante, asi como de la
existencia de recursos naturales en cantidades significativas. Finalmente, se identifica
a la politica gubernamental (la fijacion de objetivos, la proteccion, la promocién de
exportaciones y las subvenciones) como clave del buen desempefio en la economia
mundial.

Seguin Avila (2008) define

La competitividad internacional de un pais se puede definir
como la capacidad de producir y vender bienes y servicios al
exterior como medio de aumentar el ingreso real de la
poblacion. (p. 244)

Por ende se puede decir que la competitividad se puede relacionar con la
necesidad de elevar la calidad de vida de la poblacion generando mayor cantidad de
empleo y mejora en los ingresos del mismo.

Con respecto de la misma, a la investigacion es que la empresa Resinglas
Industrial C.A. a pesar de que una de sus metas es expandirse, también quiere demostrar
a sus clientes que pueden confiar en sus productos por su excelente calidad y que tiene

la capacidad de ser altamente competitivo y sobre saliente.

25



2.3 Definicion de Términos Basicos

Cartera de clientes: se denomina cartera de clientes al conjunto de clientes que los
vendedores de una empresa tienen dentro de un area de venta y con los que interesa
mantener un contacto. Conseguir una cartera de clientes es muy importante para
cualquier empresa ya que esa base de datos permitira generar ventas, nuevos clientes y
por tanto mas ingresos.

Competencia: en el sentido de actividad, la competencia consiste en las diversas
formas en las que las empresas que producen o venden un mismo producto rivalizan
entre ellas para obtener los resultados deseados.

Estrategia: una estrategia se compone de una serie de acciones planificadas que
ayudan a tomar decisiones y a conseguir los mejores resultados posibles.
Exportacién: el envio de un producto o servicio a un pais extranjero con fines
comerciales

Fuerza de ventas: la fuerza de ventas es el conjunto de vendedores con los que cuenta
la empresa, es aquello que generalmente enlaza la empresa con los clientes actuales y
potenciales.

Mercado: esun grupo de compradores y vendedores de un determinado bien o
servicio. Los compradores determinan conjuntamente la demanda del producto, y los
vendedores, la oferta.

Marketing: es el proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Organizacion: las organizaciones son estructuras administrativas y sistemas
administrativos creados para lograr metas u objetivos con apoyo de los propios seres

humanos, y/o con apoyo del talento humano o de otras caracteristicas similares.
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

Esta parte de la investigacion se sefiala la estructura metodoldgica que esta
dividida en diferentes fases y pasos que se necesitan hacer para lograr tener un buen
desarrollo en cuanto a las estrategias promocionales para incrementar la cartera de
clientes de negocios internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A. analizando
los datos de esta investigacion y asi llegar a realizar los objetivos que se tienen en este

proyecto. Segun Balestrini (2006)

El marco metodolégico es el conjunto de procedimientos
I6gicos, tecno-operacionales implicitos en todo proceso de
investigacion, con el objeto de ponerlos de manifiesto y
sistematizarlos; a propodsito de permitir descubrir y analizar los
supuestos del estudio y de reconstruir los datos, a partir de los
conceptos tedricos convencionalmente operacionalizados. (p.125).

En este sentido basandonos en esto se busca proponer estrategias promocionales
con el fin de lograr un incremento en la cartera de clientes internacionales de la empresa
Resinglas Industrial C.A. donde que se llega a considerar estudio de campo y un
proyecto factible.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion
Es de caracter aplicado, bajo la modalidad de proyecto factible. La investigacion

es descriptiva y segin Sabino (1986)

La investigacién de tipo descriptiva trabajo sobre realidades
de hechos, y su caracteristicas fundamentales es la de presentar una
interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva, su
preocupacion primordial radica en descubrir algunas caracteristicas
fundamentales del conjunto homogéneos de fendmenos, utilizados



criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su
estructura y comportamiento (p. 51).

Conforme al propdsito del estudio que se desarrolla se puede establecer que esta
investigacion es de tipo proyecto factible.

Segun la UPEL (1998) define el proyecto factible como un estudio que consiste
en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo
viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de organizaciones o
grupos sociales (p.7).

Segun Balestrini (2006) el disefio de investigacion es “un plan global de
investigacion que integran de un modo coherente y adecuadamente correcto, técnicas
de recogida de datos a utilizar, analisis previstos y objetivos” (p.131). Por lo que se
puede sefalar la factibilidad que tiene el proyecto ya que este tiene como enfoque el
desarrollo y disefio de estrategias promocionales para incrementar la cartera de clientes
de negocios internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A, logrando una
propuesta usando las técnicas necesarias para tener una solucion al problema planteado
de manera que pueda captar nuevos clientes y mejorar su posicionamiento en el
mercado
3.2 Fases Metodoldgicas

Para la realizacion de la presente investigacion se desarrollaron las necesidades,
objetivos propuestos y estrategias a través de las siguientes fases:
Fase I: Diagnostico de la situacidn actual de la cartera de clientes de la empresa
Resinglas Industrial C.A.

Para el desarrollo de esta fase se delimito si la empresa cuenta con las
herramientas a la hora de diagnosticar su cartera de clientes dentro de su contexto, el
objetivo principal de la fase es la de lograr ubicar cuales son los puntos que se debe
fortalecer ademas de identificar en donde existe algun factor o accion a fin de entender
la situacién actual de la cartera de clientes de la empresa. Y de saber cuéles son las

atenciones singulares que se presentan al momento de mantener relaciones con los

28



clientes del pais colombiano y, conocer que tipos de relaciones comerciales se
mantienen entre ambas partes para saber como abordar, mejorar y aumentar las
relaciones con los clientes.

Para esto, primero se debid definir la poblacion. Asi lo define Arias, (2006), “Se
entiende por poblacion el conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes, para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion. Esta
queda limitada por el problema y por los objetivos del estudio”. Por esta razén se
tomara una parte de la poblacion para conocer su situacion actual y, esta parte de la
poblacion lo definimos como muestra.

Segun Arias (2006) Muestra es, un subconjunto representativo y finito que se
extrae de la poblacion accesible (p.83).

Para llevar a cabo el primer objetivo propuesto, se recopilo datos e informacion.
En cuanto a la técnica de recoleccién de datos, se consideré que la méas idonea era la
entrevista semiestructurada.

Segun Sabino, (1992) relata y conceptualiza que:

La entrevista desde el punto de vista del método es una forma
especifica de interaccion social que tiene por objeto recolectar datos
para una investigacion. El investigador formula preguntas a las
personas capaces de aportarle datos de interés, estableciendo un didlogo
peculiar, asimétrico, donde una de las partes busca recoger
informaciones y la otra es la fuente de esas informaciones. Por razones
obvias sélo se emplea, salvo raras excepciones, en las ciencias
humanas. (p.116)

Por otro lado Segun Hernandez (2003) Las entrevistas semi-estructuradas, se
basan en una guia de asuntos o preguntas y el entrevistador tiene la libertad de
introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener mayor informacion
sobre temas deseados. (p.455)

En busca de lograr el objetivo, fue necesario delimitar la muestra al nimero de
personas que pudieran aportar datos inherentes a la situacion actual de la empresa
Resinglas Industrial C.A. en este sentido, la poblacion estuvo constituida por (20)

sujetos que laboran en el area de mercadeo en la empresa Resinglas y la muestra se
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encuentran por un sujeto (1) representado por el gerente de ventas. Ya que de las
personas se estimé que la fuente mas indicada para la obtencion de estos datos dentro
el personal interno de la empresa era el gerente de ventas encargado de antemano de
las relaciones, negocios internacionales y del manejo de informacién ligada a los

clientes a nivel internacional del pais de Colombia.

Fase Il: Andlisis del mercado para ampliar la cartera de clientes de negocios
Internacional de Resinglas Industrial C.A.

Esta fase fue seleccionada con el propdsito de examinar como los clientes del
mercado Colombiano de la filial de la empresa Resinglas Industrial C. A. bajo el
nombre de Coltanker Escudo S.A.S. la cual se encuentra ubicada en Cucuta al Norte
de Santander, con el propdsito de saber si son tomadas en cuenta las estrategias
promocionales aplicadas por la misma y, cuales creen que han sido més efectivas y
atractivas a la hora de elegir o volverse cliente de esta empresa. Hay que recalcar que
se hizo el estudio a los clientes actuales pero no finales que son los mayoristas con el
objetivo de saber cudles herramientas y estrategias han estado funcionando en ese
mercado para afianzar los clientes que poseen y lograr ampliar o incrementar los
mismos.

En cuanto a la seleccion de la poblacidn, esta se encuentra representada por una
totalidad de Veinte (20) clientes existentes, por su parte Hernandez citado en Castro
(2003), dice que "si la poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la poblacién es
igual a la muestra” (p.69). Tomando en cuenta lo dicho anteriormente se considera que
existe una universalidad de muestra lo suficientemente representativa.

Por otra parte, para obtener los datos necesarios se aplicé una encuesta. Wilson
Puente (2000) la define de la siguiente manera: Es una técnica destinada a obtener datos
de varias personas cuyas opiniones interpersonales interesan al investigador.(p.75)

Para aplicar la encuesta fue necesario el disefio de un instrumento compuesto por

preguntas estructuradas de opcion multiples.
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Murillo (2004) sefiala: Las preguntas estructuradas presentan un grupo de
alternativas de respuesta, ya preestablecidas. (p.157)

Por otro lado también explica Murillo (2004) que las Preguntas de opcion
maultiple: son aquellas en las que se ofrecen una serie de respuestas y se pide al
participante que seleccione una o mas de las alternativas ofrecidas. (p.157)

Ahora en cuanto al instrumento de interpretacion de datos, se utilizo un diagrama
circular el cual contiene su respectiva tabla de resultados, la presentacion de porcentaje

mas el analisis de datos.

Fase I11: Disefiar estrategias de promocidn para lograr captar mayor cartera
de clientes de la empresa Resinglas Industrial C. A. en el mercado
internacional.

En esta fase la propuesta seré desarrollada a partir de los resultados de las
fases uno y dos mediante el diagnostico definitivo del proceso de investigacion,
con los objetivos y justificacién de la propuesta méas el disefio de estrategias
promocionales que permitan incrementar la cartera de clientes de negocios
internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A. y asi llegar a mas clientes y

lograr un posicionamiento que sean acorde a las expectativas del mercado.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Para el analisis e interpretacion de resultados se aplicé una entrevista que estaba
estructurada por siete preguntas que fue aplicado al Gerente de Ventas Carlos Alvarez
y que arrojo los resultados que dieron respuesta y permitieron el logro de los objetivos
trazados en el presente estudio, segun Hurtado (2010), “Son las técnicas de analisis que
se ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la informacion expresada en
cddigos verbales e iconicos”.

Con respecto a lo expresado, en este sentido el analisis de esta investigacion es
de tipo cualitativo y cuantitativo, dado a que, los resultados obtenidos se representaron
en porcentajes a traves de la aplicacion de encuestas aplicadas a los clientes
internacionales permitiendo la agrupacién de los datos que posteriormente se reflejan
en graficos porcentuales y entrevistas a el gerente de ventas cuyas preguntas generaron

respuestas de tipo descriptivo.

4.1 Fase I: Diagnosticar la situacion actual de la cartera de clientes de la empresa
Resinglas Industrial C.A.

Preguntas al gerente.

1. ¢Qué estrategias especificas se aplicaron para darse a conocer en el mercado

Colombiano?

La estrategia que se aplico fue crear una empresa en Colombia que fuera distinta
a Resinglas o sea, una filial, ya que las leyes venezolanas y colombianas no favorecian
a la empresa para una sucursal, pero se venden productos que tienen la esencia de
Resinglas Industrial C.A. y productos ligados a la marca, la filial esta bajo el nombre

de Coltanker Escudo S.A.S., teniendo Resinglas el control de las operaciones.



2. ¢Las estrategias promocionales siguen siendo igual de efectivas en la actualidad?

Si | No

¢Porque?

No, no lo siguen siendo, ya que hay que innovar y diferenciar las estrategias de
promocion para cada cliente en especifico, tener claro el objetivo de la promocion y

que se quiere lograr con ella.

3. ¢Considera usted que deberian aplicar estrategias de promocién internacional

diferentes a las actuales para captar nuevos clientes con mas efectividad?

Si | No

X

¢Por qué?

Pienso que se deberian cambiar algunas de las estrategias de promocidn internacional
aplicadas para captar diferentes clientes en diferentes sectores del mercado y region,
para que sea mas efectiva, ya que tiende a cambiar las percepciones segun la cultura de

cada region.

4. ¢Cudles son las inquietudes mas comunes que manifiestan sus clientes al momento

de contactarse con ustedes?

Las inquietudes mas comunes de los clientes es el “precio” cuanto les va a costar

el producto, luego la calidad, si el producto es bueno y cumple las expectativas de
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durabilidad y capacidad, y por ultimo el tiempo en el cual les serd entregado el

producto.

5. ¢Cuenta Resingla con un portafolio de productos y cuales son los mas vendidos en
el mercado Colombiano?

Si, la empresa Resinglas posee un portafolio de productos. En los cuales los méas
destacados en ventas son: Modelo mil (1000), Modelo dos mil cien (2100), Modelo mil
quinientos (1500) y quinientos (500)

6. ¢La empresa Resinglas vende los productos directamente a clientes minoristas o
vende a mayorista que se encargan de la distribucién?

Vende directamente a mayoristas el cual se encarga de distribuir a los minoristas
Ilevando el producto al cliente final.

7. ¢Qué cree que haria falta para fortalecer la imagen de Resinglas en el mercado
Colombiano?

El material P.O.P que es la parte visual y emblema que represente la marca y
empresa impulsa de una manera indirecta el reconocimiento de una marca captando a
los clientes a través de carteles o afiches alusivos a la marca o producto y objetos como
tazas de café, boligrafos, franelas, chapas de aluminio, stickers. Creo que se deberia
invertir mas ya que se ha visto buenos resultados con esa estrategia, aplicando lo en

actividades, eventos y ferias internacionales.

4.1.1 Analisis de Resultados

Se analiz6 cuidadosamente cada una de las preguntas que se realizaron al Gerente
de Ventas Carlos Alvarez de la empresa Resinglas Industrial C.A. y, se pudo
diagnosticar cuéles son las atenciones singulares que se presentan al momento de
mantener relaciones con los clientes del pais colombiano y su mercado; en tal sentido,
el gerente expreso que para poder introducirse al mercado la empresa tuvo que utilizar
una estrategia de internacionalizacion como lo es la filial, la misma esta bajo el nombre
de Coltanker Escudo S.A.S
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Si bien una filial es capaz de ofrecer a su empresa madre la oportunidad de entrar
en un nuevo mercado, a veces con menos impuestos o con mas confianza a la hora de
tratar de establecer una presencia en el mercado extranjero que se quiere penetrar
brindandole aspectos buenos para la empresa Matriz, no estan exentos de
inconvenientes, una de la méas obvias es el limitado control que puede tener la empresa
Matriz con sus propias filiales. . También el gerente de ventas nos coment6 que ellos
tenian relaciones comerciales con distribuidores mayoristas lo cual quiere decir que no
tienen contacto directo con el cliente final.

Por otro lado, se le realizo una pregunta al Gerente 4. ;Cuales son las inquietudes
mas comunes que manifiestan sus clientes al momento de contactarse con la empresa
establecida en Colombia? y las inquietudes mas comunes de los clientes van en este
orden, el precio, luego la “calidad, y por altimo el tiempo. Se puede notar que los
clientes ponen especial cuidado al precio buscando que el producto les sea accesible al
tamafio de sus finanzas, en segundo lugar es importante la calidad, en busqueda de
saber si el producto es bueno, y cumple sus expectativas durabilidad y capacidad, y por
tercero y ultimo el tiempo de entrega. Entonces por lo anteriormente expuesto es
importante crear estrategias promocionales en busca de generar beneficios al cliente,
como descuentos que les hagan sentir que estan haciendo una buena inversion que no
afecta su bolsillo o al menos sea acorde a sus capacidad monetaria, como también crear
estrategias publicitarias para informar dando a conocer la calidad del producto, dandole
seguridad al cliente de lo que compra, y por ultimo, no menos importante crear
estrategias de distribucion que aseguren una entrega rapida o al menos poner un plazo
de entrega.

Una de las preguntas realizadas al Gerente fue 7. ;Qué cree que haria falta para
fortalecer la imagen de Resinglas en el mercado Colombiano? Y comento que habia
logrado percibir que el material P.O.P que es la parte visual y emblema que representa
la empresa e impulsa de una manera indirecta el reconocimiento de una marca captando
a los clientes a través de carteles o afiches alusivos a la marca o producto, de forma que

las personas puedan ver y percibir mejor la misma siendo una manera de llegar al
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cliente. Las ventajas de utilizar este tipo de material se ven reflejada por el aumento de
la imagen del producto, aumenta el nimero de ventas y gastos menores en publicidad.

El material POP, de acuerdo con el Estudio Anual de Inversion en BTL de la
revista mexicana “InformaBTL”, es la arista del Marketing BTL en donde las marcas
ponen mucha atencion. La inversion total en este tipo de medios en 2016 fue de $5,280
mdp. Entre mas llamativo sea el material POP, mejor impacto tendré en el consumidor.
Esto quiere decir que reforzar e invertir en material POP puede impulsar y mejorar el
impacto de la marca trayendo consigo mejoras en la percepcion del producto al cliente.

También se le hizo preguntas al Gerente de Ventas acerca 3. ;Considera usted
que deberian aplicar estrategias de promocion internacional diferentes a las actuales
para captar nuevos clientes con mas efectividad? su respuesta fue la siguiente, “Pienso
qgue se deberian cambiar algunas de las estrategias de promocién internacional
aplicadas para captar diferentes clientes en diferentes sectores del mercado y region”.
Es cierto que se deben estudiar y adaptar lo mas acorde posible a las culturas, razas y
grupos sociales para llegar de una manera mas efectiva a los consumidores y no generar
inconvenientes con publicidad poco adecuada.

Por otro lado también se le pregunto al gerente 2. ¢ Las estrategias promocionales
siguen siendo igual de efectivas en la actualidad?, y dijo “No, no lo siguen siendo, ya
que hay que innovar y diferenciar las estrategias de promocion para cada cliente en
especifico, tener claro el objetivo de la promocion”. A lo dicho por el gerente
Claramente estamos en un mundo donde hay que innovar ya que con el pasar del tiempo

los clientes cambian, los clientes hace diez afios no son los mismos de hoy.
4.2 Fase Il: Analizar el mercado para ampliar la cartera de clientes de negocios

internacional de Resinglas Industrial C.A.
Encuestas a los clientes de Resinglas
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1. ¢Cbémo planifica la compra de productos de almacenamiento de manejo de
liquidos?

Tabla Nro. 1 Inversion o compra de productos de almacenamiento

Alternativo Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
Necesidad latente 13 65%
Oportunidad en el mercado 2 10%

Buena inversion 5 25%
Total 20 100%

Fuentes: Carbajal, Jimenez (2018)

Grafico 1

m Necesidad latente  ® Oportunidad en el mercado  ® Buena inversion

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Anélisis:

Observando el grafico Nro. 1 un 65% de los encuestados dice que cuando invierte
0 compra productos de almacenamiento de manejo de liquidos lo hace por una
necesidad latente ya que no poseen sustento de agua, esto puede ser Util ya que la

empresa Resinglas puede enfocar una estrategia promocional que vaya dirigido a estas

personas.
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2. ¢La empresa Coltalker maneja alguna promocién con ustedes?

Tabla nro. 2. Manejo de promocion

Alternativa Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
Si 14 70%
No 6 30%
Total 20 100%

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)

Grafico Nro 2

mSi mNo

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)

Andlisis:

Como se muestra en el grafico Nro. 2 Un 70% de la poblacion entrevistada dice
que la empresa Coltalker mantiene algin tipo de promocion con ellos, esto permite
determinar que aunque se hacen esfuerzos para aplicar estrategias promocionales existe
un grupo de clientes que no cuentan con una promocién hacia ellos lo que puede hacer

que se vayan a la competencia, esta es informacion relevante ya que permitird a la

empresa aplicar herramientas que estén dirigidas a todos sus clientes.
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3. ¢Como describiria la relacion con la empresa Resinglas?

Tabla nro. 3 Relaciones con la empresa

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Excelente 17 85%
Buena 3 15%
Regular 0 0%
Total 20 100%

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)

Grafico 3

= Excelente = Buena = Regular

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Anélisis:

Se observa en el grafico Nro. 3 que el 85% de los encuestados describe su
relacion con la empresa Resinglas excelente y el resto como buena esto nos arroja una
aceptacion positiva de los clientes y ayudara a que la empresa mantenga la mayoria de

las estrategias que viene haciendo con sus clientes.
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4. ;Cual tipo de falla tienen los productos que le han provocado una mala

experiencia?

Tabla Nro. 4 Fallas en nuestros productos

Alternativa Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa
Entrega de productos en mal estado 1 5%
Piezas faltantes 3 15%
No se entrega lo solicitado 2 10%
Ninguna 14 70%
Total 20 100%
Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Grafico 4
70%
» Entrega de productos en mal estado = Plezas faltantes  « No se entrega lo solicitado = Ninguna

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Anélisis:

De acuerdo al grafico Nro.4 el 70% de los encuestados no ha tenido ninguna falla

ni mala experiencia por parte de los productos de la empresa lo que hace que tengan

una experiencia positiva hacia la empresa pero no hay que dejar de lado que el resto ha

tenido algun tipo de mala experiencia por lo que Resinglas debe usar esto para

asegurarse de mejorar y mantener un buen servicio y productos hacia los clientes.
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5. ¢Qué tipo de promocidn le gustaria recibir por parte de la empresa?
Tabla Nro.5 Promocion de la empresa

Alternativa Frecuencia absoluta | Frecuencia relativa

Atencion personalizada para el area 9 45%
de negociacién

Garantias 1 5%

Invitacion a eventos 4 20%
Descuentos 6 30%
Total 20 100%

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)

Grafico 5

= Atencidn personalizada para el area de negociacion = Garantias = Invitacion a eventos = Descuentos

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Anélisis:

En el grafico anterior se observa que un 45% de los clientes encuestados les
gustaria recibir atencion personalizada al momento de negociar, mientras que un 30%
preferiria un tipo de descuento y un 20% invitaciones a eventos. Estos resultados
permiten demostrar que los clientes se encuentran méas enfocados a estrategias directas
y a larelacién del precio del producto, este resultado le permite a la empresa tener claro

a donde dirigir sus estrategias.
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6. ¢Qué es lo primero que le viene a la mente cuando piensa en Resinglas?

Tabla Nro. 6. Lo primero que le viene a la mente cuando piensa en Resinglas

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Calidad 7 35%
Excelencia 9 45%
Rapidez 4 20%
Mediocridad 0 0%
Total 20 100%
Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Grafico 6

0%

= Calidad

= Excelencia = Rapidez

Mediocridad

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Anélisis:

Por lo que se observa en el grafico nro. 6 El 45% de los encuestados mantiene
que lo primero que le viene a la mente cuando piensa en Resinglas es la excelencia
mientras que un 35% piensa en calidad y el resto en rapidez, por lo tanto los datos

muestran que la empresa cuenta con un gran apoyo de parte de sus clientes y que debe

seguir en la misma linea para mantener y sumar el apoyo de sus clientes.
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7. ¢Quiénes estdn mas dispuestos a comprar tanques de agua?

Tabla Nro. 7. Quienes estan dispuestos a comprar tanques

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Familias 10 50%
Profesionales 4 20%
Instituciones 6 30%

Total 20 100%
Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Grafico 7

» Familiares = Profesionales  w Instituciones

Fuente: Carbajal, Jimenez (2018)
Andlisis:

Como lo indica la grafica un 50% de los encuestados indica que a la hora de
comprar tanques de agua son las familias las que compran mas estos productos por lo
que la empresa Resinglas de aprovechar esto y enfocar una estrategia para promocionar
sus productos hacia familias pero no solo dejarlo ahi ya que los demés encuestados
juntos abarcan la otra mitad de los clientes por lo que hay que aplicar estrategias al
resto de una manera que ayude a aumentar su nimero para que se beneficie la empresa

Resinglas.
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Fase I11: Disefiar estrategias de promocion para lograr captar mayor cartera
de clientes de la empresa Resinglas Industrial C. A. en el mercado
internacional.

Como propoésito final luego de evaluar las fases | y fase Il con las diferentes
estrategias para impulsar la promocién para tener una mayor cartera de clientes
en la empresa Resinglas Industrial C. A. Se puede observar la necesidad latente
de estrategias promocionales que permitan impulsar la actuacién de la cartera de
clientes, se presentd disefiar un plan estratégico de mercado que permita el
posicionamiento de productos de la empresa y con esto se enfoca a la empresa
hacia las oportunidades que logren contribuir con el crecimiento de la cartera de
clientes en el mercado internacional. Por lo tanto se describe con mucho detalle
en el capitulo v el plan propuesto de estrategias para promocionar la cartera de
clientes mediante técnicas de mercadeo para incrementar la participacion de la
empresa en el mercado internacional.

El contenido de la propuesta contara con la presentacion de la propuesta,
justificacién, objetivos de la propuesta y objetivos generales, ventajas,
beneficios, factibilidad técnica, factibilidad econdémica, factibilidad operativa y

desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacién de la Propuesta

La presente propuesta tiene como finalidad disefiar un plan que tenga estrategias
promocionales para incrementar la cartera de clientes de negocio internacionales de la
empresa Resinglas Industrial C.A. Cuando se decide adentrarse en el desarrollo de
estrategias promocionales se debe tomar en cuenta una serie de elementos como son el
concepto que tienen sus clientes, sus experiencias y las herramientas mas
recomendadas para poder participar junto con la competencia en el mercado al que va
dirigido.

Ahora bien con base a los resultados y tomando en cuenta los datos obtenidos
mediante la aplicacion de diferentes instrumentos se logré recaudar informacion de
manera que se pueda dar paso a la realizacion de esta propuesta de estrategia de

promocion enfocada a la de aumentar la cartera negocios internacionales de Resinglas.

5.2 Objetivos de las Propuestas
5.2.1 Objetivo General de la Propuesta
Disefar un plan de accion que permita aumentar la cartera de clientes de negocio
internacionales de la empresa Resinglas Industrial C.A mediante el enfoque y
aplicacion de estrategias promocionales.
5.2.2 Objetivos Especificos de la Propuesta
Elaborar un cambio en el disefio de la pagina web de la filial de Resinglas
Industrial C.A. que atraiga a mas clientes.
Aplicar estrategia de Inbound Marketing a los clientes de Rensinglas Industrial
C.A.



Establecer estrategias promocionales para ampliar la cartera de clientes

internacionales de la filial de Resinglas Industrial C.A.

5.3 Justificacion de la Propuesta

La realizacidn de esta propuesta esta basada en los resultados obtenidos a través
del instrumento de recoleccion de datos el cual se aplicd a una muestra de 20 clientes
mas un gerente de la empresa Resinglas Industrial C.A. en tal sentido el principal
enfoque esta dirigido hacia el disefio de un plan estratégico para aumentar la cartera de
clientes de la empresa en el mercado internacional a través de estrategias
promocionales, y asi poder contribuir de manera positiva en el incremento de las ventas
para la empresa.

Las propuestas generaran beneficios a corto y mediano plazo principalmente
atrayendo a mas consumidores a la empresa Resinglas lo que hara que su cartera de
clientes en un periodo corto de tiempo aumente, esto contribuird a incrementar las
ventas de los productos que hara que haya una mayor demanda sobre estos.

Con estas propuestas se conseguira atraer a mas clientes a corto y mediano plazo
ya que tendra un efecto positivo en la empresa, o que hara que se tenga un mayor

ingreso de capital y mejor participacion en el mercado internacional.

5.4 Beneficios de la Propuesta
La propuesta beneficiard a la empresa Resinglas Industrial C.A., de la siguiente
manera:
Se incrementara la cartera de clientes de la empresa logrando una mayor
participacién en el mercado internacional.
Mediante las estrategias promocionales no solo se conseguiran nuevos
clientes sino que permitira que se mejoren los vinculos con los clientes

actuales.
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La implementacion de estas propuestas contribuira a dar respuestas a las
exigencias establecidas por los clientes atrayéndolos a adquirir los
productos y alejandolos de la competencia.

El aumento de clientes traera a la empresa mas ingresos para que puedan
invertirlos en mejorar sus instalaciones, contratar mas empleados e

invertir en mas publicidad para la empresa.

5.5 Analisis de Factibilidad

Para el disefio de toda propuesta se requieren recursos técnicos, operativos y
econdémicos, por lo tanto a continuacion se presentara la factibilidad del disefio del plan
que permita la promocion de la cartera de clientes de negocio internacionales de la

empresa Resinglas Industrial C.A.

5.5.1 Factibilidad Técnica

La empresa Resinglas Industrial C.A., desde el punto de vista técnico puede
considerar la propuesta como factible ya que cuenta con los equipos técnicos y
tecnoldgicos necesarios para la implementacion de la propuesta y con la disposicion de

trabajar al momento de requerirlos.

5.5.2 Factibilidad Operativa

Se refiere al recurso humano y a la infraestructura, se puede decir que la empresa
cuenta con el personal necesario para el desarrollo de la propuesta, este personal debe
estar capacitado y motivado para satisfacer las necesidades de los clientes y no se
requiere de una contratacién masiva de empleados ni la modificacion de la estructura

organizativa de la empresa.
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5.5.3 Factibilidad Econémica

Desde el punto de vista econdmico se presenta la estimacion de los recursos
econdémicos necesarios para la presentacion de la propuesta. Dicha propuesta se
considera factible ya que cumple con los requerimientos necesarios para su posible
aplicacion. Por esa razon, se determinaron los recursos a desarrollar la propuesta, los
cuales estan representados en el siguiente cuadro.
Cuadro Nro. 8

Recursos econdmicos

Descripcion Costos estimado($)
Gerente de mercadeo 860%
Gerente de ventas 860%
Disefio de la pagina web 1260%
Posicionamiento de la pagina web 200%
Estrategia promocionales 2000%
Total 5180%

Fuentes: Carbajal, Jimenez (2018)

5.6 Desarrollo de la Propuesta

Para dar cumplimiento a los objetivos especificos planteados al inicio y para
continuar con la investigacion se mostraran las estrategias promocionales para
aumentar la cartera de clientes de negocios internacionales de Resinglas Industrial C.A,

que se nombra en la propuesta.

5.6.1 Elaborar un Cambio en el Disefio de la Pagina Web para la filial de Resinglas
Industrial C.A. que Atraiga a mas Clientes.
Para lograr un cambio con la pagina web tiene que tener un disefio que ayude a

tener una mayor efectividad en las relaciones de la empresa con los clientes y
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proveedores para luego incrementar las ventas y la cartera de clientes, para lograr esto
la pagina debe contener ciertos aspectos como:

: s una buena opcion ya que permitird a los clientes de Resinglas tener una
platica a tiempo real con el personal de la empresa y con esto resolverles las dudas que
puedes tener y dar informacion sobre los precios y los productos que se ofrezcan.

. esto permitira al usuario o clientes poder realizar sus compras o
reservaciones de cualquier producto directamente en la pagina de una manera rapida y
segura pero para que esto pase la empresa Resinglas debe capacitar a un personal que
se encargue unicamente de los servicios en linea para que su capacidad de respuesta
frente a los clientes sea la mejor posible.

. la empresa creara una base de datos con correos electronicos
para que luego se tenga una comunicacion directa de la empresa con el cliente y sus
nuevos contactos, esto también puede servir para cuando la empresa tenga una
promocion o un producto nuevo se tenga un boletin electrénico que les llegue a los
clientes y puedan observar esto de una manera mas facil ya que se puede mandar esta
informacién directamente al correo de ellos y con esto la empresa cuente con una
manera que sea facil de usar para la empresa y que llegue rapido a los clientes.

esto se desarrollaria para que los clientes y usuarios puedan dar su opinion

y la empresa Resinglas les responda en el momento en tiempo real de algun producto

que deseen o sobre algin inconveniente que hayan tenido y todo hecho para que pueda

ser usado a cualquier hora diariamente.

con esto los clientes pueden indicar a laempresa el tipo de producto

o informacion que buscan lo que puede ser Util ya que esta informacion terminara
directamente en manos del gerente de venta de la empresa Resinglas Industrial C.A.

: se implementara en la pagina web la mision, visién y

valores de Resinglas para que los clientes puedan conocer que los representa como

empresa
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Tabla Nro. 9 Cambio en el disefio de la pagina web

ACTUAL

PROPUESTA

Catalogo de productos: se tiene catalogos
de todos sus productos en la pagina web

sin acceso a compra

Servicio online: se podrdn comprar los
productos del catdlogo de la empresa
directamente desde la pagina web sin

necesidad de ir a una tienda fisica

Foro de noticias: Es donde la empresa da
noticias de informacién o topicos acerca

del medio ambiente y sus productos

Se cambiara el foro para que pueda ser
una forma para que los clientes puedan
decir algo sobre los productos que deseen

0 sobre algun inconveniente

Seccion de informacion: No tiene una
idea clara ya que no cuenta con la mision,
vision valores de la empresa plasmada en

la pagina web.

Se le agregara la mision, vision y valores,
para que los clientes puedan conocer lo

que representa a la empresa

No cuenta con un chat que les permita
hablar con los clientes dentro de la

pagina web.

Se le agregara un chat interactivo donde
los consumidores puedan hablar entre
ellos y con representantes de Resinglas

sobre los productos

La pagina de la empresa no cuenta con
una base de datos especificamente para el
manejo de los correos electronicos de los

clientes

la empresa a través del mail Marketing
creara una base de datos con correos
electronicos para que luego se tenga una
comunicacion directa de la empresa con

el cliente

5.6.2 Aplicar estrategia de Inbound Marketinga los clientes de Resinglas
Industrial C.A
Es una técnica de mercadeo que la empresa Resinglas puede usar ya que consiste

en crear experiencias valiosas que generen un impacto positivo tanto en las personas
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como en tu empresa, que tiene como proposito la de atraer a clientes potenciales a
través de informacion de su interés, justo lo que la empresa busca y eso se haria de
estas formas:

Atraes clientes a tu sitio web a través de contenido util y relevante. Una vez que
se encuentran en tu sitio, se interactia con ellos mediante herramientas
conversacionales, como el correo electrénico y el chat, y les prometes valor a largo
plazo. Por ultimo, los atraes posicionandote como asesor y experto que comprende sus
necesidades y se preocupa por su éxito.

Trabajar en colaboracion con los equipos de ventas y servicio de atencion al
cliente de modo que el ciclo siga funcionando de manera efectiva y el crecimiento de
Resinglas no se detenga.

Como técnicas el inbound marketing, puedes enviar informacion relevante a
los contactos de Resinglas segun sus necesidades, de manera automatizada y
teniendo en cuenta sus respuestas. Asi, podras hacer llegar ofertas en el momento
apropiado y generar mas clientes.

Por ultimo para que la estrategia de inbound marketing esté completa, se
tendran que medir cada cierto tiempo el éxito de Resinglas usando los resultados

para mejorar sus acciones cada dia.

5.6.3 Establecer Estrategias Promocionales para la filial de Resinglas Industrial
CA

La empresa Resinglas Industrial C.A., aplicara estrategias de promocién con el
propdsito de aumentar su cartera de clientes y asi posicionar su empresa, las estrategias
serian:

: esto consistira en un beneficio para el cliente ya que con
la compra de un tanque de Resinglas se le brindara un servicio gratis en la instalacion
del producto en su casa 0 empresa. Se aplicara esta estrategia para llegar a vender méas
productos y mover el inventario ya que el fin principal es tener la atraccion y confianza

del cliente, con esto se lograra diferenciar de la competencia ya que con la compra del
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producto el usuario tendra la instalacién dependiendo de la promocién del momento
parcialmente o totalmente gratis.

: esto sera una estrategia que permita que los clientes con la
compra de varios productos de Resinglas puedan tener un precio mas bajo que si los
compraran por separado, consiste que cuando un cliente quiera comprar un tanque se
le ofrezca una promocion que haga que pueda obtener los accesorios como tuberias,
conectores y su instalacién, con un precio mas bajo, lo que hace que el cliente se sienta
atraido a esta promocidn ya que esta tactica es muy buena para hacer que los clientes
sientan que estan obteniendo mas por un precio y esto sirve a la larga como atractivo
para atraer clientes a comprar algunos de los articulos a precios mas altos una vez que
estén en la tienda.

esta estrategia tiene el objetivo de que a los productos de
gran demanda se les incluya descuentos por temporadas para atraer mas clientes, por
ejemplo: verano, epoca del afio la cual se caracteriza por la sequias lo que genera una
gran necesidad de almacenar agua potable, dando la oportunidad de venta a los
productos de Resinglas, lo cual incrementara y generara conciencia de la marca y de
un aumento en la cartera de clientes.

: estos programas son estrategias que permite atraer a
clientes fieles a la empresa y hacen que regresen una y otra vez, es una manera mas
rentable y eficiente de mantener a los clientes. Consiste en recompensar a los clientes
mas fieles con estrategias que les permitan tener los productos mas rapido y por precios
mucho mas econdmicos que los demés clientes, para asi darles prioridad por su
compromiso con la empresa Resinglas Industrial C.A.

Otra forma de fidelidad es el dar un voto de confianza a los clientes mas leales
que les permitan tener los productos mas rapido, al obtener el producto solo pagando
un 50% del precio, permitiendo les pagar el resto por cuotas para asi darles prioridad
por su compromiso con la empresa Resinglas Industrial C.A.

: Es una manera efectiva de manejar la retencién y lealtad del

cliente, comenzando a actuar tan pronto como el cliente abre el mensaje para

52



posteriormente enviarles ofertas, descuentos, cupones y promociones por un periodo
de tiempo determinado. Esto consistird en hacerles llegar todo tipo de promociones a
los clientes a sus correos para mantenerlos informados de todo lo que la empresa esta
haciendo y sobre sus nuevos proyectos y productos, para asi tener un mejor engagement
de una forma més directa con los clientes.

. El Material POP (Point of Purchase)
hace la funcion de un impulsor de venta silencioso y es parte de la estrategia de
Merchandising en los puntos de venta, principalmente se orienta a brindarle la mayor
informacion posible a los clientes y motivarlos a la compra. En este sentido, se propone
utilizar material P.O.P. para resaltar y llamar la atencién de los clientes del pais
Colombia en basqueda de que puedan reconocer los productos que se ofrecen y estan
en promocién, como también para que se puedan informar de los beneficios, ventajas
y caracteristicas de los productos de manejo de liquidos, asi posicionando la imagen de
la marca y generando la mayor cantidad de ventas.

Se propone utilizar estrategia de material POP ubicando zonas promocionales
para ofrecer los productos mas vendidos en almacenamiento de liquidos Eurotanque
como Modelo mil (1000), Modelo dos mil cien (2100), Modelo mil quinientos (1500)
y quinientos (500). Las zonas promocionales generalmente se apoyan con banderines
Banner y pendones. El objetivo es garantizar una oferta promocional permanente que
genere la sensacion de precios bajos y aumento el ticket promedio.

También se puede utilizar de apoyo impulsan te el Floor Graffic es un elemento
decorativo que va adherido al piso es facil de remover tiene una vida atil de 6 meses,
es a prueba de rayones y funciona muy bien en zonas de alto trafico. Se utiliza en las
zonas promocionales, entradas de la tienda y areas de cajas, sirve como apoyo a la
campafia promocional.

Los Habladores o Speakers permiten que los clientes identifiquen rapidamente el
producto en promocién que se publicd. También brindando informacion que sirve de
ayuda al cliente para conocer mas acerca de un producto nuevo o también para impulsar

la compra.
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consiste en exponer los productos en lugares publicos para que los
consumidores vean la calidad del mismo, esto hara que los clientes puedan ver los
distintos productos brindandoles informacion sobres ellos y con esto hacer conocida la
empresa Resingla en los mercados en los que se presente.

Aplicando estas estrategias Resingla Industrial C.A, podra ver una mejora en la
participacion en el mercado internacional, generando conciencia de la empresa como
también fidelizando a los prospectos y haciendo que tengan una mayor participacion y
se involucren mas con la empresa, ya que con esto se hara conocer y atraeran a mas

clientes con las diferentes ofertas y lograra diferenciarse de la competencia.
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CONCLUSIONES

En estos momentos por lo que pasa el pais especialmente la situacién econémica,
se tiende a buscar maneras para que las empresas puedan sobrevivir y logren manejar
de la mejor forma la situacion. Explica Andrés Giussepe “Esa situacién ha venido
dejando secuelas sociales en el tiempo tales como la pérdida del poder adquisitivo del
trabajador, y por ende, la pérdida de la calidad de vida; quiebra de pequefias y medianas
empresas, estimulo a la pobreza colectiva y la salida masiva de venezolanos al exterior
buscando alternativas donde el salario les alcance para una mejor calidad de vida, y
finalmente, ha afectado las relaciones comerciales y familiares de muchos
venezolanos”

Por tal razdn una de las estrategias en las que se ha apoyado Resinglas Industrial
C.A es apuntar hacia un mercado internacional con el fin de mantener su negocio
estable a pesar de las circunstancias y con esto también mantener su produccion en el
mercado local. En este sentido si la organizacion logra aplicar estrategias
promocionales que aumenten su cartera de negocios internacionales pueden actuar de
una manera mas independiente debido a la participacion de la empresa en diferentes
mercados, lo que les dard mas divisas que pueden usar para aumentar su produccion
nacional y asi mantenerse en el mercado.

Asi mismo las estrategias promocionales deben ser tomadas como ese esfuerzo
comunicacional a través del cual una organizacion no solo busca posicionar sus
productos en el mercado sino reforzar y ubicar la imagen del mismo en la mente de los
clientes objetivos para lograr una mayor cartera de clientes con el fin de ocupar lugares
por encima de la competencia.

Ya que laempresa decide utilizar estrategias promocionales debe tomar en cuenta
elementos como a que publico se dirige, y de como ellos perciben en una u otra manera
lo que se les ofrece estudiando los comportamientos y culturas de cada region y ciudad
ante los mismos, lo cuales son puntos clave para avanzar y participar de manera directa

junto con la competencia tan enmarcada en el extranjero donde ella se desenvuelve.
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Ahora bien entendiendo que la empresa Resinglas Industrial C.A uso la estrategia
para la internacionalizacion al establecer una filial para adentrase a un nuevo mercado
internacional como es el mercado Colombiano, y que en la actualidad cuenta con una
cartera de clientes en crecimiento, aun asi el mercado colombiano evoluciona y cambia,
por tal razén se consideraron importantes disefiar las estrategias promocionales que

permitan posicionar su imagen y su actividad comercial en el pais vecino.
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RECOMENDACIONES

Se plantearan las siguientes recomendaciones para que la empresa Resinglas Industrial
C.A, pueda aplicar las distintas estrategias o planes que le generen mejoras a la

organizacion

Implementar el plan estratégico sugerido, para aumentar el nimero de cliente

en el mercado internacional.

Crear estrategias de publicidad y promocion que ayuden a incrementar la
cartera de clientes de la empresa.

Mantener un contacto mas cercanos con los clientes

Invertir en una pagina web que ayude con el posicionamiento de los productos.
Agregar factores a los productos, como garantias, precios especiales a los
clientes mas regulares, entre otros. Con el fin de distinguirse de la competencia.
Realizar un programa para administrar la cartera de clientes, para aprovechar el

mercado en el segmento la cual la empresa es competitiva.
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Anexos



ANEXO A

Instrumentos de la realizacion de la entrevista

. | REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSTAS WLENTING UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

s

N

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE MERCADEO

La siguiente entrevista tuvo como finalidad recabar informacion

sobre la empresa Resinglas Industrial C.A. respecto a su estrategia de promocion.

1.

N

¢ Qué estrategias especificas de ofertas se aplicaron para darse a conocer en el
mercado Colombiano?
¢Las estrategias promocionales siguen siendo igual de efectivas en la
actualidad?

Si__ No

¢Considera usted que deberian aplicar estrategias de promocion internacional
diferentes a las actuales para captar nuevos clientes con mas efectividad?
Si__ No

¢Cudles son las inquietudes mas comunes que manifiestan sus clientes al
momento de contactarse con ustedes?

¢Cuenta Resingla con un portafolio de productos y cuales son los mas
vendidos en el mercado Colombiano?

¢La empresa Resinglas vende los productos directamente a clientes
minoristas o0 vende a mayorista que se encargan de la distribucion?

¢ Qué cree que haria falta para fortalecer la imagen de Resinglas en el mercado

Colombiano?

60



61



62



ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA
INCREMENTAR LA CARTERA DE
CLIENTES DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES DE LA EMPRESA
RESINGLAS INDUSTRIAL C.A.
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