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RESUMEN:

Este trabajo de titulacion busca proponer nuevas estrategias de
ventas, enfocadas en la mejora de servicio a los usuarios para
incrementar las ventas en la microempresa Margarita que se
encuentra situada en el canton Vinces provincia de los Rios. La
microempresa Margarita tiene como actividad la venta de viveres
para el hogar y utiles escolares, la cual se analizara la teoria de
estrategias de ventas para mejorar el servicio a los usuarios.
Utilizando los métodos idoneos en el proyecto de investigacion
mediante técnicas que seran desarrolladas por medio de
encuestas, entrevistas, para fundamentar y desarrollar la
situacion actual de la microempresa la cual permitird conocer su
micro entorno y macro entorno para diagnosticar las
necesidades de los usuarios, utilizando los datos con mayor
seguridad y poder desarrollar las estrategias de ventas para
mejorar adecuadamente el comportamiento de los ingresos.

Estrategias de Comportamiento de
ventas los ingresos
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ABSTRACT:

This degree work seeks to propose new sales strategies, focused
on improving service to users to increase sales in the Margarita
microenterprise that is located in the canton Vinces province of
Los Rios. The micro business Margarita has as its activity the
sale of food for home and school supplies, which will analyze the
theory of sales strategies to improve service to users. Using the
appropriate methods in the research project through techniques
that will be developed through surveys, interviews, to inform and
develop the current microenterprise situation which will allow to
know its microenvironment and macroenvironment to diagnose
the needs of users, using data with greater security and being
able to develop sales strategies to adequately improve income
behavior.

[SALES STRATEGIES ] [ Income Behavior ]
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

A nivel mundial las microempresas componen un porcentaje de 80% del
total de las empresas de cada pais, es decir que la mayor parte de la
actividad de un pais se basa a los micros negocios, esto indica que la
mayoria de los emprendedores deben de desarrollar sus actividades

dependiendo a su nivel de inversion.

Las pymes son consideradas en la mayoria de los paises el motor del
empleo, ya que estas proveen empleo a mas de un tercio de la poblacién
econémicamente activa, la cual pueden constituirse en fuente de
crecimiento econémico, ayudando a solventar los graves problemas que
actualmente atraviesa el pais, considerando uno de ellos, el desempleo la

cual encontraria una gran medida de solucion en las microempresas.

Los micros negocios son fuentes generadoras empleo e ingresos, porque
estos dinamizan la economia y mejora la gobernabilidad, debido a que

requieren menores costos de inversion.

Una de las bases fundamentales de los negocios son las ventas, la cual su
finalidad es obtener la mayor cantidad de ventas posibles, ya que estan
generan en la microempresa un ciclo dentro del desarrollo econémico.

En la actualidad las microempresas se encuentran limitadas ante las
grandes empresas, debido a los problemas de acceso financieros como son
los insuficientes ingresos, es decir, poco financiamiento, la cual produce

baja competitividad, conseguir clientes y fidelizarlos.



Estas limitaciones son provocadas de igual manera debido a la falta de
conocimientos administrativos de los empresarios, ya que no realizan un
adecuado estudio de mercado, no analizan la competencia, es por eso que,
muchas de estas microempresas fracasan, debido a la falta de

conocimientos administrativos.

Las microempresas son responsables de una generacion de empleo e
ingresos importantes en todo el mundo la cual son un factor clave en la
reduccion de la pobreza y el fomento del desarrollo. De igual forma son las
encargadas de emplear a una gran proporcion de trabajadores

pertenecientes a los sectores mas vulnerables de la sociedad.

Segun la ONU a pesar de su aportacion al desarrollo mundial, las
microempresas tienen que hacer frente a muchas dificultades en su
funcionamiento diario y crecimiento la cual uno de los principales problemas
es el acceso al financiamiento al que deben hacer frente, y que afecta de
manera desproporcionada. Los datos que este ente maneja del Banco
Mundial sostienen que, entre 200 y 245 millones de empresas, de las
cuales el 90% son pymes o0 micro pymes, “no tienen acceso a los préstamos
o descubiertos bancarios que necesitan, o no disponen de financiacién,

pero aun asi el acceso es complicado”. (20 minutos Editora , 2018)

En las PYMES se encuentra una gran parte de la recuperacion econémica
de paises a nivel mundial, como Espafa lo han manifestado expertos la
cual aseguran que en Europa las microempresas representan el 92% del
tejido empresarial.

Las microempresas constituyen un factor importante para el crecimiento
socio-econdmico de cada pais, la cual da origen a la necesidad de
incrementar su desempefio y desarrollo para requerir la implementaciéon de

estrategias que beneficien las operaciones, con la finalidad de que logren



un desarrollo sostenible en el tiempo establecido a través de los distintos

procesos y brindando productos de calidad.

1.2 Ubicacion del problema en un contexto.

En Quito y Guayaquil se concentra el 70% de microempresas, en Azuay
Manabi Tungurahua el 15 % y el 8% se distribuye en el resto de Provincias.
En Ecuador existen 1.322.5 MIPIMES, con un porcentaje mayoritario de
microempresas y, segun datos del Servicio de Rentas Internas y del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, durante el afio 2016, alcanzaron
ventas por USD 58.335 millones. De esta cifra, USD. 5.424 millones
corresponden a 102.799 empresas manufactureras, evidenciando su

importancia dentro del contexto econdémico nacional (Flores Valencia Julio)

Las Pymes a nivel mundial segun las Mypymes en América (2018) latina
“Considerando la economia formal, las microempresas representan el
99,5% de las empresas de la regidn y la gran mayoria son microempresas
88,4% del total” (Stumpo G, 2018)

Se considera la principal fuente de empleo a las microempresas en América
latina, es decir se considera la economia formal, ya que se estima que en
la region existen alrededor de 57 millones de microempresas que brindan
empleo a por lo menos 110 millones de personas.

Por lo tanto, mas del 90% de la red empresarial ecuatoriana, la abarca lo
gque son medianas, pequefias y micro empresas, la cual contribuyen
activamente a la economia nacional generando empleo y desarrollo

econdmico.

Una de las actividades con mayor importancia a nivel nacional Ecuatoriano
son el comercio y los servicios, la razén por la cual aportan a mas de la

mitad del crecimiento economia del pais y dan ocupacién a mas del 50%



de la poblacion activa, en la mayoria de ciudades del Ecuador las
actividades en el sector terciario de la economia por lo general son

dominantes.

Ciertamente existen bastantes criticas sobre la importancia de la
microempresa en la economia y el desarrollo, desde el punto de vista
economicista, hay quienes aseveran que la microempresa no es necesaria
en la sociedad y en los sistemas productivos. No obstante, quienes afirman
lo anterior, se olvidan de que la microempresa a pesar de su baja aportacion
en el Producto Interno Bruto (PIB), participa activamente en la economia y
el desarrollo de los paises con la generacién de empleo y cuenta con un
alto potencial de insercion en el mercado por su caracteristica flexibilidad,
asi como su capacidad de adaptarse al entorno inmediato. Ademas, si
consideramos que, en México, el empleo es la principal fuente ingreso para
alrededor del 70% de las familias, por lo tanto, tiene un estrecho vinculo
con la pobrezay la seguridad social y, por ende, con el desarrollo (Arreguin
D., 2010, pag. 273).

En el estado Peruano las microempresas son muy importantes en el
crecimiento y desarrollo econémico, ya que representa el 99,4% del
empresariado nacional y generan el 63,4% de empleo a la poblacion, la
cual en Perua funcionan numerosos programas de apoyo para las PYMES,

tales como:

v' El Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo (MTPE)
v' El Ministerio de la Mujer y Desarrollo Social (MIMDES)
v El Ministerio de la Produccion (MP)

Las micro, pequefias y medianas empresas no pueden quedar al margen
de este proceso. Mas aun, su peso en el tejido productivo las vuelve un
actor central para garantizar la viabilidad y eficacia de la transformacion

generadora de una nueva dinamica de desarrollo que permita un



crecimiento econdmico mas rapido y continuo, que al mismo tiempo sea

incluyente y sostenible (Stumpo G, 2018, pag. 5).

Estos programas de apoyo para las microempresas varian extensamente
en cuanto a enfoque, también en cuanto a sus capacidades de gestién, la
cual son parte de estrategias de reduccion de la pobreza y estrategias de

intervencion.

1.3 Situacion-Conflicto

Tabla 1 Conflicto

Antecedentes Consecuencias

v Disminucién de ventas v Déficit de los ingresos

v Insuficientes clientes en el|v' Ubicacion en las afuera del

sector centro de la ciudad.

v Dificultad en el proceso de
v/ Escaso proveedores
ventas

Autor: Posligua Tobar Hunter Javier.

La microempresa “Margarita” inicidé en el afio 2019, en el cantén Vinces
provincia de los Rios en la ciudadela Pavana, tiene diez meses laborando

dentro del mercado.

“Margarita” es una microempresa familiar que tiene como actividad la venta
de viveres para el hogar y utiles escolares, esta microempresa se
encuentra ubicada en las afueras del centro de la ciudad, la cual fue creada
para satisfacer las necesidades de los usuarios, de igual forma
ofreciéndoles la comodidad necesaria a los mismos, brindando productos

de calidad y costos accesibles.



La microempresa Margarita ha disminuido sus ventas en los ultimos tres
meses, debido a que tiene a la déficit de clientes por lo que se encuentra
situada a las afueras del centro de la ciudad de Vinces, la cual afecta al
comportamiento de los ingresos, es decir, disminuye los ingresos y la
escases de ventas dificulta el proceso de proceso de las mismas, por lo
tanto se implementaran nuevas estrategias de ventas para captar clientes
e incrementar las ventas y controlar el posicionamiento de los ingresos en

la microempresa Margarita.

Las ventas es uno de los factores fundamentales de la microempresa, es
el motor de los negocios, y al ser descuidado afecta la estabilidad y

rentabilidad de la misma.

1.4 Formulacién del Problema.

¢ Como incide las estrategias de ventas que en la actualidad aplica la
microempresa Margarita ubicada en el canton Vinces en el comportamiento

de los ingresos en el periodo 2019?

1.5 Variables de la Investigacion

Variable Independiente: Estrategias de ventas

Variable Dependiente: Comportamiento de los ingresos

Evaluacion del problema

Delimitado. - En la actualidad las microempresas se encuentran limitadas
ante las grandes empresas, ya que se encuentran inmersos en un ambiente
de negocios altamente competitivo, la cual se implementaran nuevas

estrategias de ventas para ganar competitividad en el mercado, analizando



como inciden las que en la actualidad aplica la microempresa Margarita en

el comportamiento de los ingresos.

Clara. - En la microempresa Margarita se desarrollar4 una propuesta de
estrategias de ventas, enfocadas en la mejora de servicio a los usuarios
para aumentar las ventas he incrementar los ingresos, la cual se
diagnosticar4 las metodologias comercial idoneas en el proyecto de

investigacion, analizando la teoria de estrategias de ventas.

Evidente. - La venta no es una actividad Unica, la venta es un conjunto de
actividades que son desarrolladas por medio de un proceso ordenado para
implementar sus diferentes actividades, promoviendo una participacion
activa de los usuarios la cual debe ser adaptada a las necesidades de los

mismos.

Concreto. - El sector micro empresarial en el desarrollo econémico y social
es relevante, porque se ha convertido en un mecanismo de estimulo para

el empleo y el combate a la pobreza, sobre todo en paises en desarrollo.

Contextualmente. - La disponibilidad de datos de las microempresas ha
orientado su estudio a los emprendimientos mas estables, sin embargo,
una cantidad importante de ellos no es captada por fuentes de informacion,
debido a su naturaleza informal. Este grupo ha sido de especial interés
porque opera en ambitos informales con desventaja en temas de formacion
empresarial, seguridad social la cual constituyen las microempresas de

base social de subsistencia susceptibles de apoyo.

Variable. - Se implementaran diferentes actividades en el proceso de
ventas para cumplir con los objetivos establecidos la cual es de incrementar
las ventas, mediante estrategias y métodos idéneos, analizando el

comportamiento de los ingresos en la microempresa Margarita.

1.6 Delimitacién del Problema.

Pais : Ecuador



Provincia : Los Rios

Ciudad : Vinces

Campo : Administrativo

Area : Ventas

Aspectos: Estrategias, ventas, comportamiento ingresos

Tema : Propuesta de nuevas estrategias de ventas de la microempresa

Margarita en el canton Vinces.

Objetivos de la Investigacion
Objetivo General.

Desarrollar una propuesta de estrategias de ventas, enfocadas en la mejora
de servicio a los usuarios para el incremento de los ingresos en la

microempresa Margarita.

Objetivos Especificos

v' Analizar las teorias de estrategias, ventas e ingresos enfocadas a la

mejora de servicios a los usuarios.

v Diagnosticar las metodologias comerciales idéneas en el proyecto de

investigacion.

v' Disefar una propuesta de estrategia de ventas en la microempresa

Margarita.

Interrogantes de la investigacion:

v ¢Cbmo se analizardn las teorias sobre estrategias de ventas e

ingresos?



v' ¢ Qué metodologias de investigacion se implementaran en la propuesta
de trabajo?

v ¢Como se desarrollara una propuesta de venta en la microempresa

Margarita?

1.7 Justificacion e Importancia

El proyecto fue desarrollado, ya que en la actualidad los emprendedores,
no tienen definido un proceso de ventas, es decir, la falta de una vision
estratégica sobre el rol de las microempresas en la transformacion
productiva, todo eso se involucra en un bajo rendimiento de los negocios,
la cual la génesis de estos problemas es una condicidbn necesaria para
impulsar una nueva generacion de politicas de fomento que permitan a los
paises de la regidon enfrentar los desafios en el camino hacia un nuevo estilo
de desarrollo.

Las propuestas que surgen a través de este proyecto representan un
intento de contribuir a ampliar y profundizar la reflexiébn sobre el papel de
las microempresas y las politicas de apoyo respectivas en el desarrollo de

los negocios.

En la actualidad a nivel mundial muchas microempresas quiebran, fracasan
por la falta de conocimientos en los administradores, por su insuficiente

rendimiento en estrategias de ventas, en un estudio de mercado.

Este estudio se basa para mejorar la gestion de los procesos de ventas de
la microempresa, realizando un analisis interno para determinar las causas
y efectos, sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas y de tal
forma brindar un mejor servicio, satisfaciendo de la mejor manera las
necesidades de los usuarios, brindando comodidad ya que nuestro principal

objetivo es incrementar las ventas.



Tomando en consideracion que dia a dia existen mas microempresas sin
visibn a convertirse en empresas, las personas emprenden sin
conocimiento alguno, sin tomar en cuenta que hoy en dia es limitada la
competencia ante las grandes empresas ya que operan en un ambiente
altamente competitivo con un potencial de crecimiento relativamente
pequefio y muchos en los casos de fundadores lo hacen por motivos
econdmicos, por la falta de trabajo o por bajos salarios, debido al desarrollo
econodmico y social del pais, lo cual provoca que estos negocios no sean

administrados de forma adecuada, de forma estratégica.

Para la mayoria de los emprendedores, sus micro negocios son su
actividad principal y por lo tanto el ingreso de su microempresa es

sumamente importante, ya que ve su desarrollo econémico.

Es importante que en la actualidad las microempresas en el Ecuador hagan
un cambio en su enfoque administrativo, ya que se encuentran inmersos
en un ambiente de negocios altamente competitivo, donde sobreviven las

mejores.

Hacer un estudio desde el enfoque estratégico es importante para la
microempresa margarita por el hecho de que compite de manera directa
dentro del nicho de mercado en el que se encuentra, es por eso que se
deben de implementar nuevas estrategias en la organizacion para la

generacion de una ventaja competitiva.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes historicos

Segun Stanton, Etzel y Walker (2005), autores del libro "Fundamentos de
Marketing", el proceso de venta es: "una secuencia logica de cuatro pasos
qgue emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y que
tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente (usualmente

la compra)" (Stanton, fundamentos de marketing, pag. 3)

En el proceso de ventas, la venta no es una actividad de Unica, es decir la
venta es un conjunto de actividades que son disefiadas para promover la
compra, la cual se requiere de un proceso de venta ordenado, para la
implementacion de sus diferentes actividades, una de las estrategias de
procesos de ventas es la formula AIDA, la cual se debe de captar la
Atencion, conservar el Interés, provocar un Deseo y obtener la Accidn
(compra) hoy en la actualidad se debe de promover una participacion activa
de los clientes la cual debe ser adaptado a las necesidades y deseos de

los usuarios, para lograr su plena satisfaccion en perspectiva.

Los Pasos o Fases del Proceso de Venta

A continuacion, se detallan los cuatro pasos o fases del proceso de venta:

Prospeccion:
En el proceso de ventas la prospeccion o exploraciéon es la primera fase la
cual consiste en captar los clientes en perspectiva, dentro de este primer

paso se involucra un proceso de tres etapas.

11



Etapa 1.- Identificar a los clientes en perspectiva: esta etapa indica de
quienes pueden ser nuestros futuros clientes, la cual, para hallar clientes

en perspectiva, se debe acudir a diferentes fuentes como:

v" Referencias de los clientes actuales.

v Informacién obtenida de los movimientos de la competencia.

Etapa 2.- Calificar a los candidatos en funcion a su potencial de
compra. - Una vez identificado los clientes en perspectiva, se procede a
calificarlos de manera individual, para determinar su importancia dentro del
potencial de compra.

Para calificar a los clientes en perspectiva, se determinan varios factores

como.

v' Capacidad econémica
v Disposicién para realizar compras

v Autoridad para decidir la compra

Etapa 3.- Elaborar una lista de clientes en perspectiva: Una vez de
haber realizado las dos etapas se procede a elaborar una lista donde son
ordenados de acuerdo a su importancia y prioridad.

Segun Allan L. Reid, (2014) autor del libro "Las Técnicas Modernas de
Venta y sus Aplicaciones", existe una diferencia entre una lista de posibles
clientes y una lista de clientes calificados en perspectiva. La diferencia
radica en que la primera lista esta compuesta por clientes que necesitan el
producto, pero no necesariamente pueden permitirselo (falta de recursos o
capacidad de decision); en cambio, la segunda lista esta compuesta por
posibles clientes que tienen la necesidad y ademas pueden permitirse la

compra. (Allan, pag. 4)
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2. El acercamiento previo o "pre entrada"
Luego de elaborada la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la fase
gue se conoce como acercamiento previo o pre entrada que consiste en la
obtencion de informacion mas detallada de cada cliente en perspectiva y la
preparacion de la presentacion de ventas adaptada a las particularidades
de cada cliente. (Stanton, Procesos de ventas , 2005, pag. 6)

Esta fase involucra el siguiente proceso:

Etapa 1.- Investigacion de las particularidades de cada cliente en
perspectiva: Esta etapa se basa en buscar la informacién mas especifica

de los clientes en perspectiva, por ejemplo:

Nombres completos.

Sexo.

Edad aproximada.

Nivel de educacion.

Productos que usa Ultimamente.

Motivos por el cual usa esos productos.

AR N N N N SR

Estilos de compras.

Etapa 2.- Preparacién de la presentacion de ventas enfocada en el
posible cliente: Luego de tener la informacién especifica de los clientes se
realiza una presentacion de ventas la cual se adapte a los deseos y
necesidades de cada usuario en perspectiva.

Para realizar esta presentacion, se requiera elaborar una lista detallada de
todas las caracteristicas que tiene el producto, esto provoco que se
convierta en beneficio para el cliente y finalmente se establece las ventajas

con relaciéon a la competencia.

Etapa 3.- Obtencion de la cita o planificacion de las visitas en frio:

Dependiendo a las caracteristicas de cada cliente, se procede a tomar la
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decision de requerir o solicitar una cita por anticipado, la cual es muy util

muy Util en el caso de gerentes de empresa o jefes de compra.

La presentacién del mensaje de ventas: La presentacion del mensaje de
ventas debe ser adaptado a las necesidades y deseos de los clientes en
perspectiva, la presentacion del mensaje de ventas se basa en una

estructura basada en 3 pilares:

v Las caracteristicas del producto: Lo que es el producto en si, sus
atributos

v Las ventajas: Aquello que lo hace superior a los productos de la
competencia

v Los beneficios que obtiene el cliente: Aquello que busca el cliente de

forma consciente o inconsciente

Servicios posventa

Segun los autores Stanton, Etzel y Walker (2005) "la etapa final del proceso
de venta es una serie de actividades posventa que fomentan la buena
voluntad del cliente y echan los cimientos para negocios futuros" (Stanton,

Procesos de ventas , pag. 7)

El objetivo de los servicios de posventa es asegurar y complacer la
satisfaccion del cliente, es decir la organizacion puede dar un valor

agregado la cual puede ocasionar la lealtad el cliente hacia la empresa.

La primera estrategia de ventas fue creada aproximadamente hace 10.000
afios cuando empezaron los trueques, segun Adam Smith el trueque es
una practica que existe desde el periodo neolitico, cuando cada
comerciante elaboraba su estrategia para saber qué productos debia

intercambiar.
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Cuando empez0 a tener mas forma el concepto era solo vender a cualquier
usuario que se acerca a un establecimiento, luego se evoluciona la cual se
realiza un analisis para determinar como vender, donde y a quien vender.

En la actualidad para llevar a cabo las ventas en un negocio se tienen que
relacionar con todas las areas de la organizacion como ventas, marketing,
contabilidad, es decir, para armar una buena estrategia de ventas es

importante el trabajo en equipo.

En la organizacion el personal de ventas la cual aplica las estrategias tiene
que estar mas capacitado al mercado debido a que este va cambiando
constantemente.

Para conocer las estrategias de ventas se tiene que conocer los tipos de

venta principales que existen:

v' La venta personal cominmente llamada tradicional, aqui el
vendedor tiene mas probabilidad de convencer al cliente de g
realice la compra, ya que interactia directamente con el

aplicando sus estrategias de ventas.

v' La venta por teléfono este tipo de venta interactiia vendedor y
cliente por medio de las herramientas de comunicacién conocido
como teléfonos o celulares. Las probabilidades de que él
vendedor consiga su venta es de un 60%.

v' La venta Online: aqui ya no interactia el vendedor, todo se

realiza por medio de paginas web directamente con el cliente.

En la actualidad los vendedores para realizar sus estrategias de ventas, su
analisis se vuelve un poco complicado porque los clientes ahora tienen
otros habitos, la cual el vendedor debe de evolucionar, el vendedor hoy en
dia debe adecuar sus estrategias a la era tecnoldgica a la cual el cliente se

esta dedicando ya que frecuentan mas a las compras online, dejando atras
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las ventas tradicionales en los establecimientos, las estrategias de ventas
también se dan en el nivel gerencial porque es de alli donde se toman las
decisiones para los niveles operacionales como son las promociones,
descuentos en la compra de articulos. Las estrategias de ventas se dan en
cada uno de los departamentos de una empresa, ya que facilita la toma de
decision, es decir cuando, como y donde se hard lo planificado.

Durante la historia la importancia que se le da a las estrategias de ventas
ha sido muy importante, porque en su mayoria dependera de como se
apliquen estas mismas estrategias, el ambiente en el que se desarrolla y
los conocimientos que tienen. La mayoria de las estrategias se englobaba
en un solo mercado entrando en un error, en la actualidad, no solo se
deben elaborar estrategias para los productos o servicios, al personal hay
que capacitarlo ya que este, es el que llevara a cabo las estrategias,
teniendo un personal capacitado puede que no solo aplique bien las

estrategias sino que las mejore. (Tun Sansores Karla Lorena, 2014).

Comportamiento de los ingresos

El margen financiero bruto corresponde a la diferencia que existe entre el
comportamiento de los ingresos y egresos que son generados por la
operacion financiera de una entidad dedicada al negocio de intermediacion
financiera, es decir el ingreso es la corriente real de las operaciones de
produccién y comercializacién de bienes y los egresos se identifican con

los ingresos para llevar a cabo su actividad en la empresa.

El ingreso es la cantidad de recursos monetarios, dinero, que se asigna a
cada factor por su contribucion al proceso productivo. El ingreso puede
tomar la forma de sueldos y salarios, renta, dividendos, regalias, utilidades,
honorarios, dependiendo el factor de produccion que lo reciba: trabajo,
capital, tierra, etc. A nivel agregado, el ingreso total que se genera en la
economia en un periodo determinado de tiempo se le conoce como
Producto Interno Bruto (PIB). (Stanley Fischer, 2019, pag. 1)

16



Distribucion del ingreso

La distribucién del ingreso es la aportacion que cada uno de los agentes de
produccion realiza al proceso de generar valor en una entidad, es la manera
en la cual se asigna el ingreso generado en la economia dentro de los
distintos factores de la produccion, asi como en los distintos sectores y

regiones de la economia como entre las familias.

Distribucion funcional de la renta. — Esta describe la distribucién de la
renta entre los diferentes factores de produccion y, especialmente, entre el

capital y el trabajo.

Distribucion personal de la renta. — Esta distribucion es el reparto de la
renta agregada entre las unidades econdmicas: las cuales son las

personas, las familias o las economias domésticas.

Los ingresos primarios son los que resultan de la produccion (por ventas
de las empresas). Estos son distribuidos a los hogares, para remunerarles
el uso de los servicios productivos que ha prestado a la empresa: al
gobierno en forma de impuestos y a los inversionistas en forma de
excedente de explotacién (o mejor conocido como ganancia), al trabajador

en forma de sueldos y salarios. (Vargas G, pag. 3)

Concentracion del ingreso

Por concentracion del ingreso se determina al fenébmeno econdmico
mediante el cual algunos factores productivos (como el capital) o algunas
cuantas familias (los ricos) concentran una mayor proporcion del ingreso
gue el resto de los factores o de las familias. (Stanley Fischer, 2019, péag.
2).
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2.2 Antecedentes referenciales

Autora: Stefanie Johanna de Freitas Guzman, (Freitas, s.f.) tema:
“propuesta de marketing con el fin de incrementar las ventas en la empresa

arrendauto s.a” instituto: Universidad de Guayaquil.

Resumen: Este tema es similar al que se esta planteando ya que es una
propuesta de marketing con el objetivo de incrementar las ventas en una
empresa de ventas de vehiculos, la diferencia es que mi propuesta es para
mejorar el proceso de ventas, por medio de una propuesta de estrategia de

ventas con el mismo objetivo de incrementar las ventas y los ingresos.

Autora: Bailén Pérez, Margarita Cecilia (Perez, s.f.) tema: Propuesta de
mejora en el proceso de ventas para reducir las devoluciones de producto

en una empresa avicola, Instituto: Universidad Norbert Wiener

Resumen: La presente investigacion expone el analisis y desarrollo de una
propuesta de mejora en el proceso de venta con el objetivo de reducir las
devoluciones de producto en una empresa avicola, es similar al tema que
se esta desarrollando ya que es una propuesta de mejora en el proceso de
venta la diferencia es que la propuesta es para incrementar las ventas en

una microempresa.

Autora: Maria Colmont, Erick Landaburu (Colmont Maria, s.f.) tema: Plan
estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa
Mizpa S.A distribuidora de tableros de madera para construccion y
acabados en la ciudad de Guayaquil, Instituto: Universidad politécnica

Salesiana Ecuador.
Resumen: Este tema de titulacion desarrolla un plan estratégico de
marketing la cual es destinado para la promocion y publicidad de producto

y servicio que oferta la organizacién con el objetivo de incrementar sus
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operaciones y sus ingresos la diferencia del tema del cual se esta
desarrollando es que se aplicaran estrategias de ventas idoneas para

incrementar las ventas en la microempresa Margarita.

Autor: Fernandez Cabrera, Luis Ramirez (Fernandez Cabrera, s.f.) tema:
Propuesta de un plan de mejoras, basada en gestion de procesos, para
incrementar la productividad en la empresa distribuciones A & B instituto:

Universidad Sefior de Sipan.

Resumen: La presente investigacion esta enfocada en el desarrollo de un
plan de mejoras basada en la gestion de procesos en distintas actividades
de la empresa A & B para aumentar la satisfaccion de los clientes, la
diferencia es que el trabajo que se desarrolla en para mejorar el proceso
de ventas e incrementar el volumen de la ventad de la microempresa

Margarita.

Autora: Oliveth Botia, Diana Rivera (Botia Oliveth, s.f.) tema: Propuesta de
mejoramiento para el servicio al cliente del grupo Unipharm Bogota
instituto: Universidad de la Salle Bogota, D. C

Resumen: El presente tema de titulacion plantea el disefio de una
propuesta de mejoramiento en el servicio al cliente sustentado en una
evaluacion previa al mismo la diferencia es que la propuesta de mejora que
se desarrolla en el presenta trabajo es en el proceso de la venta, para

mejorar la satisfaccion del cliente e incrementar las ventas.
Autor: Christian Yungan (Yungan, s.f.) tema: Propuesta para el
mejoramiento de gestidén en los procesos operativos de la ferreteria el Cisne

instituto: Universidad Politécnica Salesiana.

Resumen: Este tema es similar al que se esta desarrollando ya que es una

propuesta para el mejoramiento de gestién en los procesos operativos la
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diferencia es que el presente proyecto desarrolla una propuesta para
mejorar los procesos de ventas con el objetivo de incrementar la
satisfaccion de los usuarios y aumentar los ingresos de la microempresa

Margarita.

2.3 Fundamentacion legal

La Constituciéon de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho
econoémico, fuente de realizacién personal y base de la economia. El
Estado garantizar4 a las personas trabajadoras el pleno respeto a su
dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el
desempeiio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.
(Cueva, 2008)

Codigo de trabajo (2014)

Art. 3.- Codigo del trabajo (2014) Libertad de trabajo y contratacion. - El
trabajador es libre para dedicar su esfuerzo a la labor licita que a bien tenga.
(Trabajo, 2014)

Ley organica de defensa del consumidor (2012)
CAPITULO Il DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Derechos del Consumidor. - Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucién Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:
1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de

bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades

fundamentales y el acceso a los servicios basicos.
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2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y
servicios competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad.

3. Derecho a recibir servicios basicos de Optima calidad.

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos

relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren presentar.

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo
referido a las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y

medida.

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los

métodos comerciales coercitivos o desleales.

7. Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del
consumo responsable y a la difusién adecuada de sus derechos.

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por

deficiencias y mala calidad de bienes y servicios.

9. Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de
asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al
momento de elaborar o reformar una norma juridica o disposicion que

afecte al consumidor.
10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa
y judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la

adecuada prevencion sancion y oportuna reparacion de su lesion.
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11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que

correspondan.

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un
libro de reclamos que estard a disposicion del consumidor, en el que se
podra notar el reclamo correspondiente, lo cual serda debidamente

reglamentado. (Art. 4 Ley de Defensa Del Consumidor, 2012)

2.4 Variables conceptuales de la investigacion

Estrategia de venta: Es un tipo de estrategia que se disefia para alcanzar
los objetivos de venta. Suele incluir los objetivos de cada vendedor, el
material promocional a usar, el nimero de clientes a visitar por dia, semana
0 mes, el presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas, el
tiempo a dedicar a cada producto, la informacion a proporcionar a los
clientes (slogan o frase promocional, caracteristicas, ventajas y beneficios
del producto), etc.” (Stanley Fischer, 2019)

Comportamiento de los ingresos: El ingreso es la variable critica dentro
de una economia, tanto a nivel macroeconémico como microeconomico.
El ingreso es la cantidad de recursos monetarios, dinero, que se asigna a
cada factor por su contribucion al proceso productivo. El ingreso puede
tomar la forma de sueldos y salarios, renta, dividendos, regalias, utilidades,
honorarios, dependiendo el factor de produccién que lo reciba: trabajo,
capital, tierra, etc. A nivel agregado, el ingreso total que se genera en la
economia en un periodo determinado de tiempo se le conoce como
Producto Interno Bruto (PIB). (Stanley Fischer, 2019)

Segun Edward Nell (2019), existen dos tipos de redistribucién del ingreso:

redistribucién politica, por parte del Estado, de los ingresos resultantes de
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la operacion del mercado capitalista, donde el sistema politico corrige y
suplanta la operacion de la economia.

Y redistribucion de mercado, por parte del propio sistema de mercado,
como resultado de un cambio en los parametros del sistema. (Stanley
Fischer, 2019, pag. 3)

2.5 Definiciones conceptuales

Estrategias: La estrategia se define como la direccidon en la que una
empresa necesita avanzar para cumplir con su misién, sin importar el
tamafio de la empresa. Esta definicion ve la estrategia como un proceso en
esencia intuitivo, es decir, que tengan definidos los objetivos a los cuales
se apunta. El cdmo llegar ahi es a través de la planeacion, condicion
econdémica y deseos de echar andar el proyecto hacia adelante (Contreras
Sierra, 2013, pag. 159) .

Comportamiento: ElI comportamiento es la manera de comportarse
(conducirse, portarse). Se trata de la forma de proceder de las personas u

organismos frente a los estimulos y en relacién con el entorno

Ingresos: Se denomina ingreso al incremento de los recursos
econdémicos que presenta una organizacion, una persona o un sistema

contable, y que constituye un aumento del patrimonio neto de los mismos.

Proceso: Un proceso es un conjunto de actividades planificadas que
implican la participacion de un numero de personas y de recursos
materiales coordinados para conseguir un objetivo previamente
identificado. Se estudia la forma en que el Servicio disefia, gestiona y
mejora sus procesos (acciones) para apoyar su politica y estrategia y para
satisfacer plenamente a sus clientes y otros grupos de interés (Criterio 5

Procesos , s.f., pag. 1).
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Implementacion: Es la suma total de actividades y opciones requeridas
para ejecutar un plan estratégico. Es el proceso por medio del cual los
objetivos, las estrategias y las politicas se ejecutan a través del desarrollo
de programas, presupuestos y procedimientos. Aunque la implementacion
se contempla generalmente después de que la estrategia ha sido
formulada, constituye una parte clave de la administracion estratégica. Por
ello, su formulacion e implementacion se deben considerar como los dos
lados de la misma moneda (Implementacién de la estrategia y control , pag.
215).

Perspectiva: La perspectiva, es una ciencia que permite representar los
objetos tridimensionales sobre una superficie empleando un lenguaje
grafico fundado en las leyes de la geometria. Puede afirmarse que la
perspectiva como tal ciencia de la representacion, nacid en la Italia del
Renacimiento de la mano de los pintores, de amplia cultura y conocedores
de multitud de saberes de la época que hicieron evolucionar sus técnicas
lenta y progresivamente durante mas de doscientos afios (siglos Xl y XIV)
(Lopez, 2008, pag. 6).

Caracteristicas: Se entiende por caracteristica una cualidad o rasgo
distintivo que describe a una persona o a algo, sea un objeto, un conjunto
de objetos, un lugar o una situacion, y lo destaca sobre un conjunto de
semejantes. (Pérez Porto Julian, 2014)

Competencia: Las competencias tienden a ser conceptualizadas de una
manera reduccionista y fragmentada, motivo por el cual prima el abordaje
de estas desde la busqueda de la eficacia y la eficiencia al servicio de
intereses econdmicos, sin tenerse en cuenta su integralidad e
interdependencia con el proyecto Etico de vida y la construccién del tejido

social (Tobon, pag. 15).
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Planificacién: La planificacion es una actividad compleja, se puede
definir como un proceso bien meditado y con una ejecucién metddica y
estructurada, con el fin el obtener un objetivo determinado,
la planificacién en un sentido un poco mas amplio, podria tener mas de un
objetivo, de forma que una misma planificacion organizada podria dar,
mediante la ejecucién de varias tareas iguales, o complementarias, una
serie de objetivos. Cuanto mayor sea el grado de planificaciéon, mas facil
sera obtener los maximos objetivos con el menor esfuerzo. (Riquelme,
2019)

Posventa: La postventa es un ejercicio de atencién al cliente, este servicio
puede ser desde operaciones de mantenimiento, como venta de repuestos,
atencion técnica, entre otros; también puede ser el ofrecer al cliente
accesorios o servicios adicionales al bien o servicio adquirido (Prieto Ana,
2007, pag. 50).

Trueque: El trueque es el intercambio de bienes o servicios entre dos o
mas personas a cambio de otros bienes o servicios sin necesidad de que
exista ningun tipo de dinero por medio. Para que se produzca un trueque,
ambas partes deben aceptar un contrato de intercambio, conocido como
‘permuta’. (Oca, 2019).
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1Datos de la empresa

Nombre de la empresa: Microempresa Margarita

Nombre de comercial: Margarita

Fecha de constitucion: 12 de Octubre del 2018

Registro Unico de contribuyente: 0909385163001

Objetivo social: Microempresa familiar dedicada a la comercializacion de
viveres para el hogar y utiles escolares

Proveedores: Comercial Angelito, Comercial Escobar, Hellamo, The

Tesalia Springs Company S.A

Margarita es una microempresa familiar que se encuentra ubicada en la
ciudadela Pavana del canton Vinces provincia de los Rios, tiene un afio y
tres meses laborando dentro del mercado, cuenta con cuatro trabajadores
la cual dentro de sus actividades esta la comercializacién de productos
tales como viveres para el hogar y Utiles escolares la cual busca la plena
satisfaccion de los usuarios ofreciendo productos de calidad y precios

accesibles, con el objetivo de expandirse a nivel local.

Vision: En el 2021 expandirnos a nivel local y ser reconocidos por ser una

microempresa con una buena estructura administrativa y comercial.
Mision: Ofrecer a las familias del sector pavana el bienestar a través de

nuestros productos de calidad y precios accesibles satisfaciendo de

manera efectiva y eficiente
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Figura 1 Logo de la microempresa

Figura 2 Organigrama

Descripcién de actividad:
Administradora: Margarita Aguilar propietaria y encargada de los asuntos

internos del negocio, los ingresos egresos.
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Jefa de compras: Encargada de realizar las compras y negociacion con
los (proveedores)

Vendedores: Encargados del area de las ventas y balances diarios y

semanales de las mismas.

3.2 Disefio de la investigacion

Disefio de campo: La investigacion de campo se presenta mediante la
manipulacion de una variable externa no comprobada, en condiciones
rigurosamente controladas, con el fin de describir de qué modo o porque
causas se produce una situacion o acontecimiento particular. Podriamos
definirla diciendo que es el proceso que, utilizando el método cientifico,
permite obtener nuevos conocimientos en el campo de la realidad social
(Gatrerol, 1998, pag. 1).

El disefio de campo se utilizara en el proyecto porque ayudara a obtener
nuevos conocimientos, para diagnosticar las necesidades de los usuarios
utilizando los datos extraidos con mayor seguridad y con un control mas

adecuado.

Disefio descriptivo: Eduardo Martinez (2008) el principal objetivo de este
tipo de investigacion es describir algo, por lo regular, las caracteristicas o
funciones del mercado En términos generales, la investigacion descriptiva
sirve para presentar una fotografia exacta de la situacién de estudio
(Martinez, 2008, pag. 2).

En términos generales el disefio descriptivo es un método cientifico la cual
se efectla cuando se desea describir la realidad, se describen tal como se

representa en todos sus componentes principales.

Disefio exploratorio: Victor Valenzuela (2018) son las investigaciones que

pretenden darnos una vision general, de tipo aproximativo, respecto a
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una determinada realidad. Este tipo de investigacion se realiza
especialmente cuando el tema elegido ha sido poco explorado y
reconocido, y cuando mas aun, sobre él, es dificil formular hipotesis

precisas o de cierta generalidad. (pag. 1)

El disefio exploratorio es considerado como el primer acercamiento a un
problema, este disefio se encarga de generar una hipoétesis para obtener
informacion del problema que no estd suficientemente estudiado,

impulsando el desarrollo de un estudio mas profundo que permita extraer

resultados y conclusiones.

Tipos de investigacion.

Tabla 2 Tipos de Investigacion
Autor: Posligua Tobar Hunter Javier

resultados

causa-efecto.

de establecer su

Exploratoria Explicativa Descriptiva Correlacional
“La ‘La “La "Persigue
investigacion investigacion investigacion fundamentalme
exploratoria es | explicativa  se | descriptiva nte determinar
aquella que se | encarga de | consiste en la | el grado en el
efectta  sobre | buscar el porqué | caracterizacién | cual las
untemau objeto | de los hechos | de un hecho, | variaciones en
desconocido o | mediante el | fenomeno, uno o varios
poco estudiado, | establecimiento | individuo o | factores son
por lo que sus|de relaciones | grupo, con el fin | Concomitantes

con la variacion

constituyen una | Sus resultados y | estructura 0 | en otro u otros
vision conclusiones comportamiento | factores”.
aproximada de | constituyen el |”. (Arias f. , | (Tamayo,

dicho objeto, es | nivel mas | 2012, pag. 24) | academia.edu,
decir, un nivel | profundo de 2012, pag. 27)
superficial ~ de | conocimientos”.

conocimientos”. | (Arias, 2012,

(Arias F. G., | pag. 26)

2012, pag. 3)

Los tipos de investigacion que seran utilizados en el proyecto son la

investigacién descriptiva que permitira establecer una mejor estructura o
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comportamiento de los ingresos en los procesos de ventas y la
investigacion exploratoria para definir una vision aproximada a dicho

objetivo, basada en los resultados.

3.3 Poblacion

La poblacion es la totalidad de un fenémeno de estudio, incluye la totalidad
de unidades de analisis que integran dicho fendbmeno y que debe
cuantificarse para un determinado estudio integrando un conjunto N de
entidades que participan de una determinada caracteristica, y se le
denomina la poblacion por constituir la totalidad del fenbmeno adscrito a

una investigacion. (Tamayo, 2013)

Poblacion hace referencia a un conjunto que integran dichos seres
humanos en un determinado territorio, la cual para cuantificar la poblacion

debemos tomar en cuenta los componentes de la poblacién que son:

La tasa de natalidad, la cual es el nUmero de nacimientos que se

produce durante un afio.

La tasa de mortalidad, es decir, el nUmero de defunciones que se

producen anualmente.

Las migraciones, es el nimero de inmigraciones y emigraciones que se

produce en un afio determinado.

Poblacién finita: Programa de Estadistica del ISE (2002) es el conjunto
compuesto por una cantidad limitada de elementos, como el numero de
especies, el numero de estudiantes, el numero de obreros. (Garcia,
Estadistica, 2002)
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La poblacion finita es aquella que indica que es posible medir, es decir, que
se puede alcanzar al contar porque posee un numere limitado de

observaciones.

Poblacién Infinita: Programa de Estadistica del ISE (2002) Es la que tiene
un nimero extremadamente grande de componentes, como el conjunto de

especies que tiene el reino animal. (Garcia Luis, 2002)

La poblacién infinita es aquella la cual indica que no se puede medir, porque
incluye un gran niumero de medidas, por ejemplo, los nimeros que son

infinitos.

Tabla 3 Universo

Autor: Posligua Tobar Hunter Javier

Poblacién Muestra
Administrador 1
Jefe de compras 1
Vendedores 2
Clientes fijos 8
TOTAL 12

3.4 Muestra

Segun Tamayo, T. Y Tamayo, M (1997), afirma que la muestra " es el grupo
de individuos que se toma de la poblacién, para estudiar un fenémeno
estadistico” (pag. 1)

La muestra es la que puede determinar la problematica ya que es capaz de
generar los datos de la poblacion con los cuales se identifican las fallas

dentro del proceso.

31



Tipos de muestra

Muestreo aleatorio estratificado: Se determina los estratos que
conforman la poblacion blanco para seleccionar y extraer de ellos la
muestra (se define como estrato a los subgrupos de unidades de analisis
que difieren en las caracteristicas que van a ser analizadas). La base de la
estratificacion se basa en variable como edad, sexo, nivel socioeconomico
(Tamara Otzen, 2017, pag. 228).

El muestreo aleatorio estratificado es idoneo para la investigacion ya que
es una técnica importante para investigar y estudiar las subpoblaciones, la
cual se debe de haber representacion de todos los considerados en la

poblacion.

Muestreo probabilistico (aleatorio): Este tipo de muestreo también
utilizare ya que es el adecuado para la investigacion, porque todos los
individuos de la poblacién tienen la probabilidad positiva de formar parte de

la muestra.

3.5 Métodos y técnicas de la investigacion

Se utilizara el método descriptivo y de campo en el proyecto para establecer
una mejor estructura dentro de las estrategias para el proceso de ventas y
controlar el comportamiento de los ingresos de manera adecuada.

La Investigacion de Campo: La investigacion de campo se presenta
mediante la manipulacion de una variable externa no comprobada, en
condiciones rigurosamente controladas, con el fin de describir de qué modo
0 porgue causas se produce una situacion o acontecimiento particular.
Podriamos definirla diciendo que es el proceso que, utilizando el método
cientifico, permite obtener nuevos conocimientos en el campo de la realidad

social (Graterol, 2008, pag. 1).
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La metodologia que se utilizd en este analisis es el método descriptivo que
se utiliza para recoger, organizar, resumir, presentar, analizar, generalizar,
los resultados de las observaciones. Este método implica la recopilacion y
presentacion sistematica de datos para dar una idea clara de una
determinada situacién. Las ventajas que tiene este estudio es que la:
metodologia es facil, de corto tiempo y econdmica. En el estudio descriptivo
el proposito del investigador es describir situaciones y eventos. Esto es,

decir como es y se manifiesta determinado fendmeno (Gatrerol, 1998)

Técnicas de la investigacion

Tabla 4 Procesos de Investigacion

Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionario de preguntas
Entrevista Formulario

Autor: Posligua Tobar Hunter Javier

Procedimientos de la investigacién
Encuesta

Se realizara una encuesta de 10 preguntas, las cuales seran aplicadas a
los clientes de la microempresa Margarita con la finalidad de conocer y

ajustarse a sus necesidades.
Entrevista

Se realizara una entrevista a los dos vendedores y a la administradora las
cuales seran aplicadas de forma individual para conocer la situacion actual

de la microempresa y profundizar la problematica a investigar.
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ANALISIS DE RESULTADOS

1. ¢Hace cuanto tiempo es cliente de la microempresa Margarita?

Tabla 5 — Analisis de cuanto tiempo

CAPITULO IV

Descripcién

Frecuencia

%

Hace un afio

8

100%

Hace dos afios

0%

Hace tres afios

0%

Hace cuatro afios

0%

Hace cinco afios

0%

TOTALES

®| O O] o o

100%

= Hace un aio

= Hace dos afos

= Hace tres afos

= Hace cuatro afios

= Hace cinco afios

Grafico 1- Analisis de cuanto tiempo

Andlisis: Se determina el 100% de los usuarios tienen un promedio de un

afio como clientes frecuentes, siendo este periodo un buen tiempo donde

pueden percibir la atencidn, calidad de servicios y otros factores.

34



2. ¢Como supo de la microempresa Margarita?

Tabla 6- Analisis de conocimiento de la microempresa

Descripcioén Frecuencia %
Por la cercania al lugar 8 100%
Publicidad externa 0 0%

Publicidad en redes
0%
0%
0%

100%

sociales

Promociones
Otro
TOTALES

| O O] O

0%

0% 0%
\\‘/_ 0%

= Por la cercania al lugar

m Publicidad externa

= Publicidad en redes
sociales

= Promociones

= Otro

Gréafico 2 - Analisis de conocimiento de la microempresa

Andlisis: Se analiza que uno de los factores que influyeron en el
conocimiento del local en los clientes fue el 100% por la cercania que queda
el local de sus hogares. Es por ello que se determina que la mayoria de sus

clientes son aledafos al sector.
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3. ¢Cudndo se acerca a realizar compras en la microempresa

Margarita, ha encontrado todo lo que necesitaba?

Tabla 7 - Analisis de compra de los clientes

Descripcién

Frecuencia

%

Siempre

8

100%

Casi siempre

0%

A veces

0%

Casi nunca

0%

Nunca

0%

TOTALES

| O o] ol O

100%

= Siempre

m Casi siempre
= A veces

= Casi nunca

= Nunca

Grafico 3 - Analisis de compra de los clientes

Andlisis: Se puede percibir que el 100% de los clientes se sienten

conforme con el servicio debido a que siempre encuentran lo que necesita

en la microempresa Margarita.
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4. (Coémo califica la atencidn recibida por parte del personal de la

microempresa Margarita?

Tabla 8 - Analisis de atencion

Descripcion Frecuencia %
Muy Bueno 5 63%
Bueno 3 38%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
Muy Malo 0 0%
TOTALES 8 100%

0%

0%

= Muy Bueno
= Bueno

= Regular

= Malo

= Muy Malo

Grafico 4 - Andlisis de atencidon

Andlisis: El 62% califica que la atencion que ha recibido es “muy buena” y
el 38% no indica que es “Buena”. Se analiza que sea recibo una buena

aceptacion del servicio, esta se encuentra entre los estandares altos de

calidad.
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5. ¢Qué tipo de producto suele comprar mas en la microempresa

Margarita?

Tabla 9 - Analisis de compra de producto

Descripcién Frecuencia %
Viveres 38 100%
Utiles escolares 0 0%
TOTALES 8 100%

0%

= Viveres

= Utiles escolares

Grafico 5 - Analisis de compra de producto

Andlisis: El 100% de los clientes compran Viveres para sus hogares en la

microempresa Margarita, y 0% realizan la compra de Utiles escolares;

Quiere decir que su sector de productos de mayor rotacioén son los viveres.
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6. ¢ Qué caracteristica considera clave al momento de realizar la

compra de un producto?

Tabla 10 - Andlisis de las caracteristicas de compra

Descripcioén Frecuencia %
Precio 8 100%
Disefio 0 0%
Peso 0 0%
Tamafio 0 0%
Promociones 0 0%
Otros 0 0%
TOTALES 8 100%

® Precio

= Disefio

= Peso

= Tamafo

= Promociones

= Otros

Grafico 6 - Analisis de las caracteristicas de compra

Andlisis: El 100% de los clientes de la microempresa Margarita considera
que la caracteristica principal para realizar la compra en el local es por el
precio, considerando que seria una estrategia muy competitiva para

ingresar a otros sectores.
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7. ¢,Considera que la microempresa Margarita actualmente maneja

estrategias de venta para incentivar su compra?

Tabla 11 - Analisis de estrategias de ventas

Descripcién Frecuencia %

Si 5 63%
No 3 38%
TOTALES 8 100%

=S

= No

Grafico 7 - Analisis de estrategias de ventas

Andlisis: El 62% de los clientes considera que la microempresa Margarita
maneja estrategias de ventas para incentivar la compra mientras que un
38% considera que no lo realiza. Se considera este resultado una alerta
para mejorar.
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8. ¢En su experiencia de compra en la microempresa

personal fue amable y cordial?

Tabla 12 - Analisis de experiencia de compra

Descripcioén Frecuencia %
Siempre 8 100%
A veces 0 0%
Nunca 0 0%
TOTALES 8 0%
0%
m Siempre
m A veces
= Nunca

Gréafico 8 - Analisis de experiencia de compra

Margarita el

Andlisis: El 100% de los clientes considera que la experiencia de comprar

en la microempresa Margarita es muy gratificante porque siempre son

atendido de forma amable y cordial por parte del personal; siendo este un

factor de calidad en el servicio.
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9. ¢Como considera los precios de los productos que oferta la

microempresa Margarita?

Tabla 13 - Analisis de precios

DESCRIPCION FRECUENCIA %

Muy Bueno 2

25%

Bueno

75%

Regular

0%

Malo

0%

Muy Malo

0%

| O O] o o

TOTALES

100%

0% 0%
0

0%

= Muy Bueno

® Bueno
Regular

= Malo

= Muy Malo

Grafico 9- Analisis de precios

Andlisis: ElI 25% de los clientes considera que

los precios de

Microempresa Margarita son “Muy Bueno” mientras que el 75% considera

que son “Buenos”. Siendo asi una calificacion alta.
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10. ¢Recomendaria a algun familiar, amigo o conocido realizar

compras en la microempresa Margarita?

Tabla 14 - Andlisis de recomendacion

Descripcién Frecuencia %
Si 8 1
No 0 0
TOTALES 8 100%

0%

=S

= No

Gréfico 10 - Andlisis de recomendacion

Andlisis: El 100% de los clientes manifestaron que si recomendarian a la

Microempresa Margarita a sus familiares, amigos o conocidos.
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Andlisis de la entrevista al Gerente (Srta. Margarita Aguilar)

Tabla 15 - Analisis de entrevista al Gerente

Preguntas

Gerente

Conclusioén

1.- ;Cémo han sido sus ingresos por ventas en

el dltimo afno?

Los ingresos han sido buenos, se mantienen
estables para nuestro negocio, en los Ultimos

han disminuido un poco nuestra venta.

La gerente entrevistada indica que los ingresos generados

son suficientes, aunque ha disminuido en este UGltimo

periodo.

2.- ¢, Se considera satisfecho con los ingresos
gue ha generado su microempresa hasta los

actuales momentos?

Si, porque los ingresos han sido segun el

tamarfio de nuestro negocio.

A pesar de que los ingresos esperados en el Gltimo afio han

decrecido, los ingresos son lo suficiente como para mantener

la microempresa

3.- ¢ Cudl considera que sea el motivo principal
por el que se han registrado una disminucion de

ventas en el Ultimo afio?

La ubicacién del negocio es el principal
problema ya que se encuentra ubicado

distante de la via principal.

Sin duda uno de los mayores inconvenientes que se puede

presentar en una microempresa es su ubicacion al no estar

en un lugar cémodo para los clientes.

4.- ¢En la actualidad, se aplican estrategias de

ventas en su microempresa?

No aplicamos en la actualidad estrategias,
solo nos basamos en los productos nuevos y

damos a conocer.

La falta de estrategias de venta son las que evidencia la

disminucién de ingresos en este Gltimo afio.

5.- ¢La microempresa cuenta actualmente con
un plan de estrategias destinadas al incremento

de las ventas para los proximos afios?

No contamos con un plan de estrategias,
solo nos enfocamos en incrementar las

ventas.

No tiene planes a largo plazo en cuanto al incremento de

ventas en los proximos afios lo cual puede representar un

bajo ingreso en afios posteriores.
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Preguntas

Gerente

Conclusion

6.- ¢ Realiza usted promociones de ventas?

No realizo promociones de ventas

Al no contar con promociones de ventas no tendra afluencia

del publico lo cual significa una disminucién de ingresos.

7.- ¢ Qué tipo de promociones suele realizar

para incentivar la compra?

No uso promociones

Al no existir incentivos de compra, las ventas tendran la
tendencia a disminuir ya que no incentiva la compra del
cliente, a los clientes siempre busca renovacion y

promociones en sus productos.

8.- ¢ El personal de ventas de la empresa tiene

conocimientos acordes a su funcién?

Si, el personal tiene conocimiento de cada

funcion destinada.

Es importante tener un personal apto y capacitado para su

puesto garantizando su eficacia en su labor.

9.- ¢ De qué manera da a conocer a sus clientes
los beneficios de los productos que

comercializa?

Por medio de las propagandas publicitarias
que nos brinda los proveedores.

Es importante dar a conocer al cliente el producto que va a
consumir, indicandole lo que contiene, efectos y advertencias

de los productos a consumir.

10.- ¢ Dispone una base de datos de los clientes

actuales de la empresa?

En la actualidad no contamos con una base

de datos de los clientes

Las microempresas deberian tener una base de datos para
registrar a sus clientes, empleados, productos adquiridos y
vendidos, ingresos de cada periodo, y de mas aspectos. Esto
le ayudara manejar un mejor control interno, el cual le
permite conocer las estadisticas de los actuales y

potenciales clientes.
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Interpretacion:

Los ingresos que ha tenido la microempresa Margarita durante el tiempo
que lleva laborando, han sido rentable ya que ha servido para cubrir los

gastos fijos y variables.

El crecimiento ha sido sostenible, pero se puede considerar que ha sido
un poco lento, hay mucho por trabajar debido a que no aplican estrategias

de ventas para motivar la comprar y a su vez aumentar la rentabilidad.

El peso de la estrategia publicitaria recae sobre los proveedores siendo
ellos quienes solo buscan destacar sus productos mas no los beneficios del

establecimiento.
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Analisis de la entrevista a los vendedores (Srta. Marianela Gémez y Sr. Federico Gomez)

Tabla 16 - Analisis de entrevista a los vendedores

Vendedor (Srta. Vendedores (Sr. Federico -
Preguntas . i i Conclusion
Marianela Gémez) Gbmez)
1.- ¢ Cuanto tiempo lleva laborando Un afio tres meses Un afio tres meses Los empleados actualmente tienen el tiempo
para microempresa? prudente para conocer el funcionamiento de

sus actividades dentro de la empresa, sus
riesgos a errores son menor por el

conocimiento adquirido.

2.- ¢ Cémo considera que han sido los | Han sido buenos, acordes al | Los ingresos del negocio han sido | En general los empleados piensan que los
ingresos por ventas de la | tamafio del negocio. buenos ingresos de la microempresa son buenos ya

microempresa? que esta muy acorde al tipo de negocio.

3.- ¢Han cumplido el presupuesto de | No, ya que las ventas han | No, porque han disminuido un poco | Se ha reportado en los Ultimos meses una
venta de los 3 ultimo meses? disminuido. nuestras ventas disminucion de las ventas, a comparacion del

afo anterior.

4.- ;Cree usted que las ventas han | Si, el motivo principal considero | Considero que el motivo es porque | Los empleados no indican dos problemas
disminuido en el dltimo afio? y ¢Cual | que es por la falta de publicidad | no conocen el negocio, ya que no | evidentes los cuales son, la falta de un plan de
considera que sea el motivo principal? | del negocio. esta en la via principal. incentivos para las ventas, y ademas su
ubicacidn al no estar ubicado en la via

principal.
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Preguntas Vendedor (Srta. Vendedores (Sr. Federico Conclusion
Marianela Gomez) Gomez)
5.- ¢En la actualidad, aplican | No aplicamos, solo incentivamos | No aplicamos estrategias de | Concuerda la informacion, igual que gerente
estrategias de ven a los clientes a realizar la | ventas. no han implementado ninguna estrategia de
t2s? compra, cuando solo es un venta, solamente si se trata de un producto
producto nuevo. reciente.
6.- ¢La microempresa cuenta | No cuenta actualmente No Tanto la Gerencia como los empleados
actualmente con un plan de indican que no existe un plan de estrategias,
estrategias destinadas al incremente por lo cual impedir& el incremento de sus
de las ventas para los proximos afios? ventas.
7.- ¢La  microempresa realiza | No realizan capacitaciones ni | No realizan Al no existir capacitaciones constantes para

capacitaciones e incentivos de venta?

incentivos

los empleados, estos no podran responder
satisfactoriamente ante alguna situacion

puntual con los clientes.

8.- ¢ Qué tipo de promociones suelen

realizar para incentivar la compra?

Le describimos los beneficios de
los productos cuando es un

nuevo producto al mercado.

No hacemos promociones, solo le

damos a conocer los productos.

La Unica promocion que realiza la
microempresa es cuando se trata de un
producto nuevo. El cual no representa de
mucha ayuda por existe méas items de

producto por explotar.
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Preguntas

Vendedor (Srta. Marianela

Gomez)

Vendedores (Sr.
Federico Gémez)

Conclusioén

9.- ¢De qué manera da a conocer a

sus clientes los beneficios de los

Por medio de los precios y calidad

del producto, en algunos casos lo

Le hacemos comparaciones con

otros productos con el precios y

Los empleados dan a conocer los productos

mediante comparaciones de sus beneficios,

productos que comercializan? hacemos comparaciones con | calidad precio y calidad con productos pasados o de
otros productos competencia.

10.- ¢ Qué comentario ha recibido de | No hemos recibido malos | Buenos comentarios Los comentarios de los clientes han sido entre

los clientes de la empresa? comentario por parte de los buenos y regulares indicando que no estan lo

clientes, en ocasiones se

muestran  disgustado, al no

encontrar el producto que quieren.

suficientemente satisfechos ya que, en
ocasiones, no encuentran el producto que

necesitan o requieren.

Interpretacion: El promedio de antigliedad de los trabajadores es de un afio aproximadamente, tiempo considerable para conocer

el movimiento de la microempresa Margarita. Se considera que el personal no siente mucha conformidad con el ingreso que percibe

porque creen que podria mejorar la venta.
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4.1 Desarrollo De Estrategias

A.- Capacitacion
La fuerza de ventas es necesario que sea capacitado en lo que respecta a
atencion al cliente y brindarle una mayor informacién acerca de los

productos para que ellas puedan transmitirla y ofrecer un mejor servicio.

Se debe recopilar informacion de las necesidades que tiene el personal de

ventas y para ello se elabora una tabla de necesidades con los siguientes

datos.
v' Consultar los diferentes centros de Capacitacion entre
programas, ademas de costos y horarios.
v La administradora debera elaborar un plan anual de
capacitacion con el respectivo presupuesto.
v Se verificara que la eficiencia de las capacitaciones, para de
esta forma los vendedores pueden estar actualizados y
capacitados.
B.- Estrategia basada en el producto

Estandarizar el uso de la imagen grafica de la empresa. Esta estrategia se
utiliza para manejar toda la publicidad en el mismo modelo de esléganes
de tal manera que los colores y tamafios originales no cambien en la

publicidad masiva.

Finalmente, a pesar de que el grueso del esfuerzo publicitario se realizara
a través de internet, siempre es bueno tener algo de publicidad, para lo cual
se podran aprovechar los locales para poner avisos, promociones, entre

otras cosas.

Utilizar métodos de comercializacién porque utiliza vitrinas para mostrar sus
productos, este método se puede mejorar actualizando las ventanas de
visualizacion, es decir, dado que la frecuencia de los clientes sera semanal,
las vitrinas se deben reorganizar de la misma manera todas las semanas,

con nuevos productos que no fueron exhibidos; esta estrategia atrae la
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atencioén de los clientes, ya que afecta su psicologia, y piensan que en esta

compaiiia siempre encontraran cosas nuevas.

C.- Creacion de redes sociales

A través de las redes sociales tiene la ventaja de que se puede interactuar
dindmicamente con el usuario, por lo que es un medio ideal para comenzar
a crear conciencia sobre las soluciones ofrecidas, ensefiandole a la gente
las nuevas opciones que tienen disponibles. Ademés, es un excelente
método de difusion, de mejoramiento de la imagen de marca y finalmente

una buena fuente de informacion acerca del publico objetivo.

Viviendo en el mundo digital, un sitio web es ahora una necesidad para una
empresa, grande o pequefia, puede usarse para lograr muchas estrategias
de marketing diferentes para ayudar a que el negocio crezca. La web tiene

un alcance mucho mas amplio que cualquier otra forma de publicidad.

Si bien lleva tiempo generar suficiente trafico en un sitio web para tener un
impacto que valga la pena en la campafa de marketing para la
microempresa, no cuesta casi nada hacerlo. El sitio web sera el centro de
la presencia en linea de la empresa; a través de él, se publicitara los
diversos productos y diferentes promociones.

A través de las redes sociales se tiene la ventaja de que se puede
interactuar dinamicamente con el usuario, por lo que es un medio ideal para
comenzar a crear conciencia sobre las soluciones ofrecidas, ensefiandole
a la gente las nuevas opciones que tienen disponibles. Ademas, es un
excelente método de difusion, de mejoramiento de la imagen de marca y

finalmente una buena fuente de informacién acerca del puablico objetivo.

D.- Posicionamiento de la empresa

Desarrollar folletos que se distribuyan en diferentes lugares destinados a la
venta minorista de accesorios y piezas para teléfonos celulares. Una vez
que se desarrollan los folletos, la persona responsable de su distribucion

puede ser contratada o asignada a uno de los empleados de la compaiiia.
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Esta distribucion de folletos se puede llevar a cabo trimestralmente, de

modo que se conozcan las promociones actuales, los productos nuevos,

etc. Se sugiere que cada periodo de tiempo se cumpla, porque si distribuye

folletos con frecuencia, los clientes dejan de darles importancia y la

compafiia se hace cargo de gastos innecesarios. Entre las actividades

principales se proponen:

v' Repartir hojas volantes por diferentes locales de la ciudad para

<

v

gue los clientes de los mismos se informen y asi canjear
publicidad con descuentos.

Colocacion de una valla en sitios claves de la urbe.

Envié de correos con boletines electrénicos

Envié de boletines electrénicos diariamente por el lapso de tres
meses

Se colocaran banners publicitarios en lugares estratégicos.

E.- Promociones de venta

Con las siguientes estrategias, la microempresa sera dada a conocer.

A través de la contratacion de espacios publicitarios en prensa
escrita, que no sean demasiado caros.

Volantes y afiches que seran distribuidos en diferentes puntos
de la ciudad cerca de los lugares de venta.

Carteles publicitarios, que seran puestos en zonas
estratégicas del sector donde esta ubicada la empresa.

A través de la creacion de una pagina web y un correo
electronico, ya que estos medios son una cobertura global y

podrian ayudar a expandir el mercado obijetivo.
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Objetivo: Disefiar una propuesta de estrategia de ventas en la microempresa Margarita, para incrementar las ventas.

4.2 Propuesta de nuevas estrategias de ventas

Tabla 17 - Disefio de estrategias de ventas

¢ Qué? ¢,Por qué? ¢cDoénde? ¢Cuando? ,Quién? ¢,Cémo? ¢Cuanto?
Guayaquil
. Puerto La empresa antes
Es necesario que el Santa mencionada
ESTRATEGIA 1: | personal cuente con . : L
: - Ana — Se llevara a cabo impartira diversos
Capacitar al conocimientos de . Empresa SBS .
Edif. desde febrero del . modulos de 4 $250
personal actual ventas para . Consulting .
: Emporium 2020 niveles con 20
en ventas 'y incrementar las .
i . Piso 9 horas de
atencion al mismas. . ; :
cliente — Oficina asistencia.
' 908
ESTRATEGIA 2: | Estandarizar el uso Vinces Se llevara a cabo La gerencia Man_ej_ar ioda la
: \ e 2 publicidad en el
Estrategia de la imagen grafica Cdla. desde febrero del | propietaria de la : $150 al mes
mismo modelo de
basada en el de la empresa Pavana 2020 empresa .
esloganes
producto
. . Armar combos,
Porque incentiva al Vinces recios de
ESTRATEGIA 3: cliente a realizar Una vez, maximo b
2 Cdla. Vendedores descuentos, $150 al mes
Creacion de compras con mayor dos veces por mes
: . Pavana compras al por
redes sociales frecuencia mayor
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cQueé?

¢Por qué?

¢cDbénde?

.Cuando?

¢ Quién?

,Como?

,Cuanto?

ESTRATEGIA 4:
Posicionamiento
de la empresa

A través de las
redes sociales tiene
la ventaja de que se

puede interactuar
dinamicamente con
el usuario, por lo
gue es un medio
ideal para comenzar
a crear conciencia
sobre las soluciones
ofrecidas,
ensefiandole a la
gente las nuevas
opciones que tienen
disponibles.

Vinces
Cdla.
Pavana

Manejo constante
durante todos los
dias del afio

Personal de
publicidad

Informar acerca de

las ofertas,

promociones y mas

de la empresa

$ 250 al mes

ESTRATEGIA 5;
Promociones de
venta

Disefiar el modelo
de hojas volantes

Vallas y banners
publicitarios

Creacion disefio y
mantenimiento de
boletines
electronicos.

Vinces
Cdla.
Pavana

Durante el primer
semestre del afio
2020

Personal de
publicidad

Se repartiran
volantes por
diferentes locales
de la ciudad para

que los clientes de

los mismos se
informen y asi
canjear publicidad
con descuentos.

$300 al mes

Total

$1.100
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Tabla 18 - Cronograma de actividades

4.3 Cronograma de actividades

2020

Actividad

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Capacitar al
personal actual
en ventasy
atencion al
cliente

Estrategia
basada en el
producto

Creacioén de
redes sociales

Posicionamiento
de la empresa

Promociones de
venta




CONCLUSIONES

Toda empresa sin importar el tamafo de la misma, debe hacer uso

de estrategias que permita que su nivel de ventas incrementen.

La microempresa que no sabe como administrar sus recursos, no
sabe cdmo aplicar y desarrollar las estrategias correctas durante

mucho

Lo propuesto es un conjunto de estrategias de calidad, comunicacion

con los usuarios, disefo, incentivos, precio, servicio, etc.
Este proyecto aportara una significativa contribucion a la

microempresa Margarita porque dara lugar a la solucion de los

problemas actualmente presentados en la misma.
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RECOMENDACIONES

Lograr resultados verdaderos que mejoren la imagen e identidad de
la marca esperada en relacion con el publico objetivo principal y
aseguren una mejor posicion, crecimiento y desarrollo en el

mercado.

Tomar en consideracion todos los parametros para establecer las

estrategias de ventas efectivas.

Es necesario tomar decisiones diarias en equipo para impulsar los

ingresos.

Las capacitaciones que se realicen al personal no deben afectar las
actividades operativas de la microempresa, con el fin de que no se
paren los ingresos por ventas durante el periodo de tiempo en que
se den estas capacitaciones.
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ANEXOS

ANEXO 1 - Encuesta

ENCUESTAS

Con motivo de desarrollar la tesis para la obtencion del titulo de Tecndlogo en
Administracion de Empresa con €l tema: Propuesta de nuevas estrategias de ventas
de lamicroempresa Margaritaen el canton Vinces.

Selesolicitay agradece su colaboracion y nos permitimosindicarle que la presente
encuesta es total mente confidencia, cuyos resultados se darnaaconocer Unicamente
en forma tabulada e impersonal. Es fundamental que sus repuesta sean
fundamentadas en la verdad.

Objetivo: recolectar informacion necesaria para; Desarrollar una propuesta de
estrategias de ventas, enfocadas en la mejora de servicio a los usuarios para €
incremento de los ingresos en la microempresa Margarita.

I nformacion Gener al

Nombre: Edad: Genero: MLIF
]

Correo Electrénico: Direccion:
Preguntas:

1. ¢Hace cuanto tiempo escliente de la microempresa Margarita? Marque con una X.

Haceunafio [ ] Hacedosafios ] Hacetresafios[ ] Hace cuatro afios[_] Hace cinco
anos[_]

2. ¢COmo supo dela microempresa Margarita? Marque con una X.

Por lacercaniaa lugar L]  Publicidad external ] Publicidad en redes socialed ]
Promocioned | Otrd_]

3. ¢Cuéando se acerca arealizar compras en la microempresa Margarita, ha encontrado
todo lo que necesitaba? Marque con una X.

Siempre[ ]  Casi siempre[_] A veced | Casi nuncd_] Nuncal]

4. ¢Como calificala atencion recibida por parte del personal dela microempresa
Margarita? Marque con una X.

Muy Bueno [] Bueno ] Regular L]  Malo[] Muy Mald_]

5. ¢Quétipo de producto suele comprar masen la microempresa Margarita? Marque
con una X.

Vivered | Utilesescolares[ ]




6. ¢Qué caracteristica considera clave al momento derealizar la compra de un producto?
Marque con una X.

Preciol_] Disefio[_] Peso[_] Tamafio[ ]  Promocioned ] Otrod |

7. ¢Considera quela microempresa Margarita actualmente maneja estrategias de venta
paraincentivar su compra? Marque con una X.

si[] Nol]

8. ¢En su experiencia de compra en la microempresa Margarita €l personal fueamabley
cordial? Marqgue con una X.

Siempre[] A veced ] Nuncal ]

9. ¢Cdmo considera los precios delos productos que oferta la microempresa Margarita?
Marque con una X.

Muy Bueno[] Bueno[] Regular[_] Malo[] Muy Malo[]

10.¢Recomendaria a algun familiar, amigo o conocido realizar comprasen la
microempresa Margarita? Marqgue con una X.

si[] Noll]

iMuchas gracias! El tiempo que destinaste a contestar este instrumento permitird mejorar
nuestro trabajo.




ANEXO 2 - Entrevista

ENTREVISTA AL PERSONAL ADMINISTRATIVO Y VENDEDORES

I nformacion Gener al
Nombre: Edad: Genero: M [LIF[]
Correo Electrénico: Cargo:

1. ¢Cbémo han sido sus ingresos por ventas en el ultimo afio?

2. ¢Se considera satisfecho con los ingresos que ha generado su
microempresa hasta los actuales momentos?

3. ¢Cudl considera que sea el motivo principal por el que se han
registrado una disminucién de ventas en el ultimo afio?

4. ¢En la actualidad, se aplican estrategias de ventas en su
microempresa?

5. ¢Lamicroempresa cuenta actualmente con un plan de
estrategias destinadas al incremento de las ventas para los
proximos afios?




6. ¢Realiza usted promociones de ventas?

7. ¢Quétipo de promociones suele realizar para incentivar la
compra?

8. ¢El personal de ventas de la empresa tiene conocimientos
acordes a su funcion?

9. ¢De qué manera da a conocer a sus clientes los beneficios de
los productos que comercializa?

10.¢Dispone una base de datos de los clientes actuales de la
empresa?

iMuchas gracias! El tiempo que destinaste a contestar este instrumento permitira
mejorar nuestro trabajo.



ANEXO 3 - Logo de la Microempresa

ANEXO 4 - Vendedor




Administradora

Cliente



Vendedora
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