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Resumen

Las cotizaciones son la primera etapa de una negociacion para una venta efectiva, de ahi surge
el objetivo principal, identificar el proceso de cotizaciones que permita tener ventas efectivas
y clientes satisfechos, logrando que las empresas dediquen sus esfuerzos para que los clientes
la consideren un punto de comparacion y decision. En la empresa Estibas y Huacales Metro
Antioquia S.A.S, con 12 afios de experiencia en el mercado, ha presentado pérdidas de
clientes potenciales por la mala elaboracion de estas, en especial en lo relacionado a los
precios ofrecidos. Ademas se hizo la observacion y andlisis a la base datos de las cotizaciones,
encontrando, que esta no cuenta con politicas tantos contables como administrativas que
permita satisfacer las expectativas y necesidades de los requerimientos de los clientes. Es

importante resaltar que los hallazgos de la investigacion mostraron que existen otros métodos
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para reforzar las cotizaciones, se analiza entonces como aplicar la teoria planteada por las
cinco (5) fuerzas de Porter y profundizar en los costos de produccion como factor primordial

de incidencia en las ventas efectivas.

Palabras clave: Andlisis de Mercado, Costos de produccion, Cotizaciones y Ventas

Efectivas.

Abstract

The Price quotations are first stage of a negotiation for an effective sale, therefore the main
objective, is to identify the price quotation process that allows effective sales and satisfied
customers, marking the companies dedicate their efforts so that the customer consider, it is
a point of comparison and decision. In the company Estibas y Huacales Metro Antioquia
S.A.S, with 12 years of experience in the market, has presented losses of potential
customers for the poor elaboration of these, especially in relation to the offered prices. In
addition, the observation and analysis was done to the data base of the quotes, finding that
it does not have many accounting and administrative policies as it allow satisfy the
expectations and needs of the clients' requirements. It is important to note that the results
of the research showed that there are other methods to reinforce contributions, itis analyzed
how to apply the theory proposed by Porter's five (5) forces and to deepen the costs of

production as a primary factor of incidence in actual sales.
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1. Introduccioén

Los mercados mundiales cada dia son méas exigentes y cambian constantemente a lo
que lleva a las pequefias y grandes industrias a realizar estructuras de modelos y métodos que
la conduzcan a alcanzar niveles de internacionalizacion y/o a satisfacer el consumo interno
de modo competitivo y rentable para sus socios y/o accionistas; razon por la cual se hace
indispensable, contar con sistemas de cotizaciones efectivas en ventas, herramientas que se
conviertan en gran ayuda para personas naturales y juridicas que desarrollan actos de
comercio, es una de las formas de comparar principalmente los precios de materia primas,
producto terminado e insumos, facilitando la toma de decisiones acertadas, brindando

confianza y margen de operacion a menor costo.

La empresa Estiba y Huacales Metro Antioquia S.A.S, que tiene como objeto social
la elaboracion, comercializacidn de estibas y huacales, ademas de la prestacion de servicio
de embalaje que consiste en proteger el producto o conjunto de productos para el transporte
evitando que sufra dafios o rupturas y el tratamiento térmico fitosanitario, como lo estipula la
Norma Internacional de Medidas Fitosanitaria NIFM-15 del ICA, exige, sin excepciones,
para los colombianos el cumplimiento de la Resolucidon 1079 de 2004, esta tiene la funcién
de evitar la entrada y propagacion de plagas a través de la madera empleada para el transporte
internacional de mercancias. Debido a la importancia que representan estos clientes para la
continuidad de la empresa en el mercado se detecté que aproximadamente el 45% del total

de las cotizaciones realizadas por la empresa en el 2016, eran efectivas ventas, de ahi la



Las Cotizaciones, un estudio de caso en la empresa Estibas y Huacales Metro Antioquia S.A.S

importancia de la realizacion de este trabajo, en especial el interés que tiene la investigadora
porque de esto depende la permanencia como ya se dijo no solo de la empresa en el mercado,
el mantenimiento de su patrimonio sino de puestos de trabajo. Mediante la metodologia de
observacion directa al &rea de cotizaciones, se pretendio identificar las causas por las cuales
no se llevan a feliz término. Teniendo en cuenta el anterior planteamiento descrito, se puede
entrar a formular el siguiente interrogante que brindo el andlisis para enfocar de una manera
clara y centrada la informacion deseada. ¢Cual es el proceso de cotizaciones que permita
tener ventas efectivas y clientes satisfechos en la Empresa Estibas y Huacales Metro
Antioquia S.A.S?, se plantea entonces, la hipotesis suponiendo que al mejorar el area de
cotizaciones, las ventas efectivas tendrén un incremento significativo para la empresa y por

lo tanto la satisfaccion del cliente.

En ese orden de ideas el trabajo pretende determinar mediante un estudio correlativo,
el efecto de una cotizacion al momento de decidir el cliente y el nivel de competencia de la

empresa, basada en la teoria de Porter.

El articulo contara con tres secciones: la primera introductoria en donde se aborda
todos los antecedentes, el problema que lleva al estudio, la segunda enfocada a rastreo de la
literatura, apoyos de varios autores, enfatizando en la teoria de Porter y por ultimo todo lo

concerniente a los resultados, su andlisis y conclusiones.

2. Antecedentes del problema
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Las cotizaciones son importantes en el proceso de ventas efectivas; porque esta, es la
primera etapa de la negociacion; como punto de partida se tiene en cuenta la cadena de
suministro abarcando desde la forma de cotizar de los proveedores, hasta la elaborada a los
clientes. Debido al incremento de los negocios por el entorno competitivo se hace necesario
que las organizaciones definen claramente sus objetivos y orientaciones. En consecuencia,
resulta importante determinar el direccionamiento de estas, con el fin de lograr su efectividad
y garantizar el mejor servicio, estandarizado procesos y desarrollando estrategias que

permitan la diferenciacion, la apertura de nuevos mercados y consumidores.

La implementacion de herramientas, modelos y metodologias que mejoren los
procesos de cotizaciones en ventas efectivas son expuestas por autores como: Hingston
(2002), Fernandez (2005), Croxatto (2005), Guerra (2007) y Soret e. | (2013), consideran
aspectos y componentes relevantes para la elaboracion de estas; como lo son: los
requerimientos de los clientes, la constitucion del precio, las especificaciones del producto o
el servicio, las condiciones de pago y el tiempo de entrega, entre otras. Adicionalmente, la
organizacion no debe dejar de lado los costos, la suma de erogaciones a adquirir o producir,
el bien o el servicio, de igual manera la fidelizacién del cliente reconociendo que; lo que
adquiere las personas y las empresas es satisfacer necesidades, deseos y expectativas. De
todos estos trabajos en conclusiones generales se puede rescatar que la garantia que tienen
las compariias de perdurar, crecer o progresar en un mercado cada vez mas exigente es dar
respuesta a esos requerimientos, ya que si aparece otro producto u organizacién que lo haga

mejor, ese cliente se perdera.
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3. Revision de literatura

En varias revisiones de literatura se encontrd que las cotizaciones, son una
herramienta que ayuda a la organizacion a ofrecer sus productos y/o servicios, es la primera
impresion que el cliente tendrd en relacion con la organizacion y de alli surge el impacto que
puede hacer la diferencia entre vender o no vender, la globalizacion y las exigencias del
entorno competitivo, busca que las organizaciones cada vez sean productivas, innovadoras y

que garanticen el mejor servicio esperado por los clientes.

En la estructuracion de las cotizaciones Castillo M. F. (2005) expone la importancia
del enfoque hacia la industria y el analisis competitivo, las cinco fuerzas de Porter ayudan a
identificar el entorno del mercado, los competidores, los productos sustitutos, los
proveedores, los compradores y el poder de negociacion de cada uno de ellos. Con el
desarrollo de estrategias que permitan la diferenciacion y penetracion de nuevos mercados,
aportando metodologias para su elaboracion que sean de satisfaccion para los clientes y lograr

ventas efectivas e incrementando multiples beneficios a la organizacion.

3.1. Teorias soporte del tema de investigacion

Con el fin de sustentar la importancia de las cotizaciones en ventas efectivas y la

posibilidad de que la empresa Estibas y Huacales Metro Antioguia S.A.S se vincule en el
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fortalecimiento de este tema, se consultaron teorias que fundamentan la tematica de estudio

relacionado que soportan la viabilidad de dicho trabajo.

La teoria de (porter, 2006) postula que hay cinco fuerzas que conforman basicamente
la estructura de la industria, esta cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimientos de
inversion, explicando la expectativa de rentabilidad a largo plazo, sin embargo la esencia de
la formulacion de una estrategia competitiva consiste en relacionar a la empresa con el medio
ambiente que lo componen, se analizara cada una de estas
hipotesis a saber:

1. La Amenaza de los Nuevos Ingresantes. Esta fuerza detecta empresas con las mismas
caracteristicas econdmicas o productos similares en el mercado dependiendo de la barrera
diferenciadora de factores como la economia de escala, la diferenciacion, los requisitos de
capital, el acceso a canales de distribucién o las ventajas de los costos independientes y la
regulacién gubernamental.

2. El Poder de la Negociacion de los Proveedores. Proporciona a los proveedores de la
empresa herramientas necesarias para poder alcanzar los objetivos.

3. El Poder de Negociacion de los Compradores. En este punto se tiene problemas
cuando el producto cuenta con varios sustitutos en el mercado o un costo mas alto que otros,
los compradores exigen cada vez mas, buscando reduccion de precios.

4. La Amenaza de Productos o Servicios sustitutos. En este punto, una empresa
comienza a tener serios problemas cuando los sustitutos de los productos comienzan a ser
reales, eficaces y mas baratos que el que vende la empresa inicial, esta barrera puede ser una

oportunidad en la economia de escala, en la diferenciacion del producto.
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5. La Rivalidad entre Competidores. Consiste en la cantidad de competidores mas
grandes equilibrados y que la industria no crezca rapidamente para dar lugar a otras empresas
que desarrollen sus productos en el mercado y ya estén saturados por competidores diversos

con estrategias de negocios superando las demas.

Actualmente en la mayoria de los paises se estan implementando politicas anti
monopolicas para atacar las concentraciones fuertes de capital que no permiten avanzar a las
pequefias empresas ya que si las empresas monopolicas es agil pueden adaptarse facilmente
a estos movimientos y ajustarse a las leyes. Sin embargo, es preciso que la empresa

implemente estrategias basadas en las cinco fuerzas para permanecer en el mercado.

Otra teoria que aporta al desarrollo del trabajo es, (Goldratt, 2016) la teoria de
restricciones (Theory of Constraints — TOC) que es una metodologia desarrollada en Israel al
servicio de la gerencia que permite direccionar la empresa hacia la consecucion de resultados
de manera ldgica y sistematica, contribuyendo a garantizar el principio de continuidad
empresarial entre focalizar y optimizar por medio de los costos o por la generacion de una
mayor corriente de ingresos la mejora continua innovando en procesos que permitan
aumentar la productividad de manera extraordinaria y eficiente direccionando a los
administradores de empresas a concentrar sus esfuerzos en las actividades que tienen
incidencia directa de los resultados globales, para que el sistema empresarial funciones
adecuadamente estandarizando procesos consiguiendo la meta de cualquier sistema
industrial, comercial o de servicio es ganar dinero en el presente y garantizar su continuidad

en el futuro en esa misma linea de raciocinio se puede analizar qué:
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1. la meta de una empresa industrial es fabricar productos de calidad a un precio
competitivo.

2. la meta es ofrecer una adecuada atencion al cliente.

3. la meta es obtener participacion en el mercado.

4. la meta es reducir costos.

5. la meta es obtener la mas avanzada tecnologia en términos de equipos industriales.
6. la meta es la supervivencia de la empresa.

Asi Goldratt destaca la importancia de la meta global en el analisis del sistema

empresarial y el posicionamiento en el mercado.

3.2 Revision de la literatura o estado del arte.

La implementacion de herramientas que mejoren los procesos de cotizaciones en
términos de Guerra (2007), ayudara a que los requerimientos de los clientes externos se
perciban con claridad, brindar la cotizacion en un tiempo rapido y preciso, adicionalmente
Hingston (2002), dice que las cotizacidn constituyen un precio fijo con especificaciones
exactas y concretas para las empresas fabricantes o proveedores que hacen o suministran
articulos, y que, con la aceptacion de esta surge un contrato entre las dos partes, en
complemento Soret e. 1., (2013), las ventas histdricas de tres (3) 0 cuatro (4) afios, apoyan la

construccién de las cotizaciones siguiendo una norma de comportamiento Util que permita

10
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estimar con seguridad los precios ofrecidos para no incurrir en altos costos ; Fernandez
(2005), sostiene la importancia de las generalidades del costo vendido y del inventario; la
aplicacion a la suma de las erogaciones a adquirir, producir el bien y el servicio con las

condiciones de uso o venta directa o indirectamente.

Otro aspecto importante es abarcado por Croxatto (2005), considera que crear “valor
en la relacion con los clientes” es parte fundamental de toda organizacion; hacer mas eficiente
el proceso de abastecimiento, desarrollar proveedores 6ptimos a las necesidades adquiridas,
reducir los inventarios, conseguir ventajas competitivas aumentando la escala de negocios,
entre muchos otros aspectos. Bajo esta vision las empresas ofrecen rapidamente los

productos, servicios similares o parecidos en precios y calidad.

En consecuencia surge la importancia de fidelizar al cliente, Kirberg (2011),
reconociendo las organizaciones que mas que productos, lo que adquieren las personas u otras
empresas son satisfacer necesidades, deseos y expectativas, por lo tanto la garantia que tienen
las compafiias de perdurar, crecer o progresar en un mercado cada vez mas exigente es dar
respuesta a esos requerimientos, ya que si aparece otro producto u organizacion que lo haga
mejor, ese cliente se perderd, por eso surge la importancia de ser un objetivo institucional, no
solo vender, sino ganar y mantener clientes satisfechos y de esta manera considerar como una

cotizacion se puede convertir en venta efectiva.

Para Croxatto (2005) las cotizaciones, facilitan la administracion de precios y

contratos, garantizando la participacion, los niveles y las condiciones preestablecidos por los

11
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clientes y de esta forma convertirse en venta efectiva, cuando la empresa se centra en el
cliente desarrolla la capacidad de escuchar, comprender las necesidades y las expectativas
del producto, provision y servicio requerido, fundamentando el objetivo del proceso de
creacion de valor con el cliente, logrando la identificacion de la oferta, la estrategia de
abordaje para incorporarlo y lograr salir de la categoria de término medio, con la capacidad
de entender el proceso de compra del cliente, agregando valor en cada una de las etapas,
considerar y evaluar diversas herramientas que soporten la metodologia que guia al equipo
de venta a contar con actividades predefinidas asociada a oportunidades y aprovechar al
maximo los recursos, monitoreando que se cumpla la regla del negocio. De esta manera se

consigue retenerlos y hacer crecer una relacion duradera con la organizacion.

En complemento a lo anterior, Bertoglio (2006), sostiene que cualquiera sea el
sistema y su meta, siempre hay unos pocos elementos que determinan su capacidad, sin
importar cuan complejo o complicado sea, pero Salcedo (2008), argumenté que las
cotizaciones a los clientes al costear incluye datos mas efectivos con la finalidad de lograr
mejoramiento continuo basada en la teoria de restricciones; optimizan la capacidad de los
procesos con éxito, disefiando, programando y reparando el sistema integral segin la
dimension que se tome la implementacion, puede resultar muy eficaz en el vinculo con el

entorno del negocio, el disefio del sistema de control y la planificacion de estas.

Una forma de iniciar la implementacién de los métodos de las cotizaciones debe ser
basada en las generalidades de la suma de erogaciones aplicadas a adquirir o producir.

Fernandez (2005), en su investigacion dice, que la materia prima y los gastos adicionales que

12
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se presenten al colocarlos en el lugar para ser usados en el proceso de transformacién el costo
de la compra juega un gran papel, de alli parte la importancia de la seleccion de un buen
proveedor, esto es respaldado por la investigacion realizada por estudiantes de la Universidad
Catdlica de Pereira (2011), concluyeron que el departamento de compras no solo se debe
remitir a cotizar y comprar, el proceso debe ir méas a fondo; plasmar los acuerdos de precio,
tiempo de entrega, pagos y caracteristicas de la materia prima comprada y hacer un
seguimiento del cumplimiento de la negociacion pactada, de esta manera la empresa podra

suministrar la mejor cotizacion a sus clientes.

Castillo F., (2005), para este investigador considera que las cinco fuerzas de Porter,
generan procesos alternativos, estratégicos, empleando varias definiciones determinadas por
la intensidad de la rivalidad competitiva, la amenaza de un nuevo ingresante, el poder de la
negociacion de los proveedores y compradores, la amenaza de los productos o servicios
sustitutos y la rivalidad entre intensificar los actuales participantes; ayudan a que las
organizaciones se vuelvan innovadores y busquen siempre la mejor cotizacion para sus
clientes, de ahi que Polk, (2016), sostiene que la Direccion de Estudios de la Comisién
Nacional del Mercado de Valor (LMV) de la Union Europea y Estados Unidos, considera
que las cotizaciones son importantes y proporcionan valor a la negociacién, con datos reales
en su precio y oferta ofrecida, ajustada a la practica del mercado y la demanda, la cual es
regulada, prohibe la manipulacién de cotizaciones, preparacion o realizacion de practicas
falsas en la libre formacidn del precio, la oferta engafiosa que reduzca al minimo el riesgo de

conflicto de intereses de los clientes y el abuso del mercado con la veracidad de estas.

13
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4. Materiales y métodos

Se hizo una revision literaria a cerca de las cotizaciones efectivas en ventas, se
encontraron investigaciones realizadas en universidades, libros, tesis y con base al plan de
mejoramiento realizado en el trabajo de grado | en la empresa Estibas y Huacales Metro

Antioquia S.A.S, se analizaron las cinco fuerzas de Porter.

Este trabajo es de tipo descriptivo correlativo, en cuanto pretende explicar como hacer
que las cotizaciones se conviertan en ventas efectivas y correlacionar la cantidad de
efectividad y de rechazo de las mismas. A demaés tiene un enfoque cuantitativo al clasificar,
relacionar e interpretar los resultados de la variable objeto de estudio. Para la recoleccion de
la informacién se realizo mediante la descripcién y observacion a la totalidad de la base de
datos de las cotizaciones del periodo 2016 de la empresa Estibas y Huacales Metro Antioquia
S.A.S, con una linea de investigacion empresarial y comercial que son las que solicitan dichas

cotizaciones.

Se enmarca dentro de linea de investigacién comercial de la Facultad de

Administracion del TdeA.

5. Analisis y discusion de resultados

14
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5.1. Resultados

Se procede a sintetizar la informacion por medio de gréaficas y a su vez generar el analisis

correspondiente a cada una de ellas cuyo propdsito es exponer los resultados finales.

Tablal Descripcion de la base datos periodo 2016

Base Datos Resultados
Empresas Solicitantes 136
Cotizaciones Solicitadas 472
Ventas Efectivas 388

Fuente: Disefio propio

El primer instrumento utilizado para la recoleccion de datos fue la totalidad de la base
de datos de los clientes activos del periodo 2016 de la empresa objeto de estudio,
categorizados como micro, pequefias, medianas y grandes empresas segun la (ley 905 de
2004) de actividades empresariales, industriales, manufactureras, comerciales y de servicio
como personas naturales o juridicas, en la parte descriptiva muestra que las cotizaciones
efectivas no corresponde a la totalidad de las solicitadas con el resultado, se evidencia la
necesidad que tiene la empresa de abrir mercados, buscar nuevos y recuperar clientes de la

competencia o diversificar para obtenerlos.

En cuanto a los resultados acerca del poder de negociacion de los compradores que
equivalen a 136, se evidencio que de las 472 cotizaciones solicitadas, al ser efectivas 388 se

puede deducir que saben y buscan satisfacer su necesidad basado en el presupuesto de la

15
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organizacion con el rechazo de las cotizaciones presentadas, cabe resaltar que la empresa no
tiene capacidad de reaccion suficiente para poder presentar una cotizacion satisfactoria,

perdiendo terreno frente a los competidores

Tabla2 Resultados de clientes solicitantes vs la efectividad

Clientes Solicitadas Efectivas
69 209 0
23 30 23
14 19 28
12 67 48
10 66 88
8 81 201

Fuente: Disefio propio

En la tabla anterior, se puede observar que pocos clientes han solicitado cantidades
grandes de cotizaciones buscando satisfacer sus necesidades, encontrando informacion no
coherente en la presentacion de estas, cabe resaltar que la empresa debe definir claramente
sus objetivos y orientaciones para lograr la efectividad y garantizar el mejor servicio
estandarizando procesos y desarrollando estrategias que la conlleven a un poder de

negociacion con los compradores obteniendo una relacion de efectividad en ventas.

16
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Por otra parte, Estibas y Huacales Metro Antioquia S.A.S cuenta con diez (10) clientes
fidelizados que solicitan cotizaciones y estas son superadas en ventas efectivas logrando la
sostenibilidad de la organizacién compitiendo con las grandes empresas que desarrollan

cotizaciones competitivas convirtiéndose en una amenaza de rivalidad en el mercado.

Figura:1l
Resultados del censo a la base datos

Base Datos

B solicitaron Cotizaciones [ Ventas efectivas

O series1; Ventas
efectivas; 388;

Series1;
45%

Solicitaron
Cotizaciones ;
472; 55%

Fuente:
Disefio propio

En la figura 1, se puede observar en general que las cotizaciones no estan cumpliendo

con los costos esperados, debido al crecimiento de rechazo de la propuesta al estar por encima

17
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del presupuesto de las empresas solicitantes, con un promedio del 55% debido al incremento

del sector que las ha llevado a adquirir precios bajos para ser competitivos en el mercado.

Cabe resaltar que la empresa Estibas y Huacales Metro Antioquia S.A.S debe
implementar un sistema de cotizaciones efectivas en ventas, herramienta que la conduzcan a
alcanzar niveles de satisfaccion al consumidor de modo competitivo y rentable para la
organizacion superando el 45% de la efectividad actual.

Figura:2
Resultados del servicio solicitado

COTIZACIONES SOLICITADAS

Fuente: disefio propio

En la figura 2 se puede observar que en general la empresa cuenta con una alta
aceptacion a la prestacion de servicio de tratamiento térmico para la exportacion del producto
con un 62% de participacion frente al 38% de los productos nacionales proyectando una

tendencia positiva, debido al crecimiento de participacion en el mercado.
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5.2. Discusion o andlisis de resultado

Hay quienes defienden que las cotizaciones son la primera relacion que se tiene con
el cliente, debido a que es una etapa fundamental donde se establece negociaciones, de las
cuales prevalece el precio y los requerimientos del producto a nivel empresarial. Sin embargo,
segun los hallazgos, muestran que las cotizaciones es una recopilacion de informacion béasica
las cuales se deben tener en cuenta para presentar una propuesta de agrado y competitiva en
el mercado, logrando fidelizar clientes, con herramientas que faciliten la venta efectiva, en
cuanto que no es utilizado, se evidencia que el 65% de las cotizaciones presentadas no son

de satisfaccion, afirmando altos costos a comparacion de la competencia.

Otro de los aspectos relevantes es que la globalizacién abre puertas a nuevos
competidores capaces de ofrecer productos de bajos precios y calidad o productos sustitutos
que puedan desplazar los productos del sector manufacturero, limitando las ventas y los
rendimientos financieros de la empresa, al establecer un tope de precios favorables para la

competitividad en el mercado.

Finalmente cabe resaltar que, la empresa Estibas y Huacales Metro Antioquia S.A.S

innove e implemente modelos estratégicos para penetrar el mercado ofreciendo servicios y

productos diferenciadores creando valor para lograr un posicionamiento en el mercado.
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6. Conclusiones, recomendaciones y limitaciones

Se evidencio que las cotizaciones presentadas por la empresa no han desarrollado
adecuadamente las alternativas existentes, ni se ha establecido estrategias que permitan al area

adquirir métodos competitivos en el tema, por medio de los procesos implementados para

obtener venta efectiva, lo anterior se refleja en bajos ingresos econémicos, perdidas de clientes y

posicionamiento en el mercado.

Con el fin de analizar las variables que permitirian determinar las cotizaciones
efectivas en ventas, se realizd la observacion y analisis a la totalidad de la base de datos de
la empresa durante el periodo 2016, mostrando que la organizacién esta por debajo de la
aceptacion de las cotizaciones presentadas al no lograr su efectividad y garantizar el mejor

servicio.

Por otro lado, los hallazgos coincidieron con las investigaciones consultadas; que
afirman, que las cotizaciones son el primer pasé de una negociacion; y que es necesario
implementar métodos o procesos que ayuden a presentar una propuesta atractiva y
satisfactoria, teniendo en cuenta las cinco fuerzas de Porter que ofrece suficientes

herramientas que le permita desarrollar esta competencia a mejor termino.

En consecuencia se puede concluir que las empresas solicitantes de cotizaciones,

esperan recibir propuestas que satisfagan sus necesidades y el presupuesto establecido por
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estas, para la compra del producto y establecer una negociacion eficaz y de mutuo acuerdo

para las partes.

La investigacion se pudo desarrollar a satisfaccion, pero la empresa no cuenta con
espacio para ejecutar estudios completos, se encuentra negativa a cambios, e innovar nuevos
métodos por lo rutinarios del proceso. Sin embargo se realizo la gestion y se contd con la
colaboracién por parte de la empresa en la informacién recolectada permitiendo analizar

resultados relevantes.

Se recomienda que la empresa deba continuar con la implementacion de estructuras
de modelos y métodos que guie la elaboracion de cotizaciones en ventas efectivas y
vincularse a la vanguardia del mercado globalizado y competitivo, guidndose segun las cinco
fuerzas de Porter que ofrece herramientas de marketing permitiendo conocer el grado de
competencia que existe en el entorno y realizar las adecuaciones necesarias al area, para que

obtengan efectividad y fidelizacion de clientes.

Adicionalmente se le recomienda a la empresa la reestructuracion en la parte

administrativa, enfocandola y direccionandola al cumplimiento de objetivos, dando a conocer

a todo el personal de esta, el organigrama, la mision, la vision y desarrollar politicas

organizacionales, fortaleciendo las estrategias para que sean eficientes y eficaces.
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