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RESUMEN

Las microempresas que se encargan de los servicios de venta son
fundamentales para el desarrollo econémico del pais, debido a que estas
son en algunas ocasiones las generadoras de fuentes laborales, ayudando
de manera directa a la sostenibilidad financiera de las personas, ademas
de aportar a la economia de pais. Sin embargo, son entidades que
presentan desconocimiento en relacion a las estrategias de marketing,
publicidad y comunicacién que pueden implementar para mejorar la imagen
comercial de la microempresa, permitiendo el éxito de los negocios; por tal
razon, el presente trabajo tiene como objetivo realizar una propuesta de
estrategias de ventas que propicie el incremento de los ingresos
econdémicos en la Microempresa “EL GUSTO” en la ciudad de Guayaquil.
Cabe destacar, que esta entidad tiene como ventaja central, estar ubicada
en un sector altamente comercial. No obstante, es importante mencionar
que se han utilizado herramientas metodolégicas para implementar la
propuesta de negocios.

Estrategias Ventas Incremento Ingresos




Insgituto SL{pcrio_r
Universitario

Bolivariano
de Tecnologia

INSTITUTO SUPERIOR UNIVERSITARIO BOLIVARIANO DE
TECNOLOGIA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES Y SISTEMAS

Proyecto de Investigacion previo a la obtencién del titulo de:
TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
SUBJECT

Proposal for a sales strategy for the “El Gusto” microenterprise, of the City

of Guayaquil.
Author: Merino Salinas Maria del Cisne

Advisor: PhD. Simén Alberto lllescas Prieto

ABSTRACT

The micro-enterprises that are in charge of sales services are fundamental
for the economic development of the country, since these are sometimes
the generators of employment sources, directly helping the financial
sustainability of people, in addition to contributing to the country economy.
However, they are entities that show ignorance in relation to the marketing,
advertising and communication strategies that they can implement to
improve the commercial image of the microenterprise, allowing the success
of the businesses; For this reason, the present work aims to make a
proposal of sales strategies that promote an increase in economic income
in the Micro-Enterprise "EL GUSTO" in the city of Guayaquil. It should be
noted that this entity's central advantage is to be located in a highly
commercial sector. However, it is important to mention that methodological
tools have been used to implement the business proposal.

strategies Sales increase Income
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

Las microempresas han presentado en la actualidad un aporte
significativo para la produccion econdémica y sostenible en el desarrollo de
los paises, debido a que con la llegada de la globalizacién las personas se
han visto en la necesidad de emprender en diferentes negocios que
beneficien a generar empleos y aumentar su nivel de aceptacion de
acuerdo al contexto social en el cual se desenvuelvan los

microempresarios.

Las pequefias y medianas empresas que han sido creadas por
personas emprendedoras les permiten promocionar y compartir con la
sociedad los productos que comercializan; aplicando de esta manera
estrategias, habilidades e implementar propuestas que estén enfocadas a
establecerse en la mente de los consumidores, a fin de brindar servicios
qgue logren satisfacer las necesidades y ofrecer bienes para los multiples

sectores socioecondmicos.

Es asi que, en la actualidad, toda organizacion competitiva
cualquiera que sea su naturaleza, basa su gestion y funcionamiento sobre
un concepto que se considera fundamental, siendo la aplicacion de
estrategias el arte de dirigir las operaciones para el logro de los objetivos
en la organizacion, permitiendo que los pequefios y medianos negocios
puedan cumplir con sus metas propuestas en un tiempo determinado para
demostrar la viabilidad financiera que han presentado sus ganancias o

pérdidas durante la constitucién de la microempresa.

El portal digital de la comision Europea (Eurostat) le atribuye un
crecimiento considerable al aporte econdmico y financiero que brindan las

pequeiias y medianas empresas que se han ejecutado en el territorio



europeo; ya que se han consolidado como el factor fundamental que aporta
a la economia de los diferentes paises que conforman esta Union, ademas
de ser la encargada de crear convenios o vinculos internacionales con otras
organizaciones, con el objetivo principal de exportar productos o materia
prima de las pequefias y medianas empresas hacia otros paises.

Ademas, se puede incluir que de acuerdo a lo planteado por el portal
Eurostat el 98% de las empresas que se han constituido en el territorio
europeo realizan sus convenios comerciales con paises de la misma
alianza, demostrando que el 70% de ese valor publicado les pertenece a
las microempresas, en las cuales trabajan hasta un maximo de 9
empleados. En este sentido, las pymes son las que mayor aporte le brindan

a la comunidad europea realizando la actividad comercial intracomunitaria.

Entre los paises que mayor contribucion le brindan a la Unidn
Europea se encuentran Chipre (87%), Letonia (81%), Bélgica (70%),
Estonia (68%) y Paises Bajos (67%); mientras que los paises que menos
participacion han tenido por parte de las pymes se encuentra Francia
(27%), Alemania (25%), Luxemburgo (21%), Irlanda (17%) y Republica
Checa (13%). Siendo importante destacar que las microempresas generan
un aporte significativo para los paises de la Unién Europea tanto para las
importaciones como las ventas externas que se realizan hacia otros

estados con las exportaciones.

Por ende, a nivel del continente europeo se ha analizado que las
pequefias empresas tienen un impacto relevante en la economia de los
paises, puesto que estos negocios ofrecen bienes y servicios innovadores
para los usuarios, debido a que, si obtienen gran alcance de aceptacion, se
podra generar plazas laborales, convenios con otras microempresas,
vinculos comerciales con grandes entidades u organizaciones que
permitan convertir a las pequefias empresas en grupos sostenibles de
comercializacion, distribucion y produccion de materia prima capaces de

competir en el mercado.



1.2. Ubicacién del problema en un contexto

Delimitando el problema de la investigacion en el contexto
latinoamericano, las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME) son
las encargadas de promover la productividad y generar mayores plazas
laborales para beneficio de la sociedad, siendo agentes econdémicos de
empleo, sostenibilidad en la produccion nacional y materia prima de calidad
gue se oferte en un mercado determinado. No obstante, en contraposicion
generan un alto indice de informalidad laboral, por el tipo de actividad
comercial que el usuario realice para sustentar sus ingresos financieros y

solventar plazas de trabajo.

Las microempresas permiten aportar un valor significativo a la
economia del pais; de manera que el autor del disefio del plan de marketing
para la microempresa (Galarza, 2015) menciona “los negocios abordan
desde diferentes puntos de vista una propuesta de innovacion a la materia
prima, aportando a la produccion nacional, consumo interno y menores
requisitos para aportar al capital de los negocios”. Como consecuencia de
esto, los pequefios y medianos negocios se consideran emprendimientos
que pueden ampliar sus plazas de oferta y demanda a partir de la

comercializacion de su produccion.

Es por ello que, en el informe publicado por la Organizacion
Internacional del Trabajo, se detalla la desigualdad social en diferentes
paises que pertenecen a América Latina, causando problemas econémicos
y financieros en la productividad de la materia prima que se comercializa
en el contexto de las importaciones y aquellas empresas que se
establezcan en un mercado internacional de acuerdo a la oferta y demanda.
Mientras que en los sectores de mayor productividad se puede generar
mayor nivel de empleos y a su vez ingresos econémicos, pero en las micro,
pequeiias y medianas empresas que tengan una tasa de productividad baja
los salarios, las condiciones laborales y otros aspectos sociales se van a

ver en una magnitud deficiente de ganancias para la estructura econémica.



Entre los paises que tienen mayor tasa de productividad en la
sostenibilidad econdémica, social, politica y administrativa se encuentran
México Brasil y Per(, de manera que en estos paises se maneja diferente
tipo de moneda local, lo que les permite convertirse en un un factor
favorable para la economia del estado; ademas, cabe destacar que se han
caracterizado por realizar emprendimientos que a corto, mediano y largo
plazo se han convertido en empresas sustentadas para generar plazas

laborales y apoyar al crecimiento economico del pais

Por otro lado, los problemas migratorios que se han podido visualizar
en diferentes estados pertenecientes a América Latina, han generado que
haya un aumento en la poblacion de cada pais, ademas que se presenten
despidos masivos, personas que requieren de sostenibilidad econémica a
la cual no se les permite el mismo derecho laboral, trabajo informal,

reduccién en salarios y aumento de jornadas por un valor no gratificante.

Estas situaciones antes mencionadas, han llevado a que las
personas se decidan por crear sus propias empresas 0 mejor mencionadas
microempresas, que en la actualidad se les denomina “emprendiendo”,
ademas que con la ayuda de las redes sociales y el financiamiento que
brindan los bancos se vuelve una alternativa favorable para iniciar con un
negocio propio que pueda beneficiar a la econdmica local, nacional e

internacional.

Debido a las diversas situaciones que se presenten en cuanto al
factor econdmico que suelen ser recurrentes en América Latina su
poblacion ha decidido y optado por crecer e ir en la busqueda de una fuente
de sustento para su vida y la de su familia; teniendo como fin la creacion
de nuevos negocios a los cuales se los ha llegado a denominar
emprendimientos. En estos, no solo ofrecen productos, sino también

servicios y los mismos pueden ser tangibles e intangibles.

El beneficio de la puesta en marcha de estos proyectos de viabilidad
financiera y sostenible no solo se aplica para quienes han ejecutado su

pequefia empresa, sino también para las grandes cadenas de productos;



puesto que los emprendedores se vuelven distribuidores de ellos, y a su
vez se convierte en un claro colaborador para la economia de demas

personas que llegan a ellos por un puesto de trabajo.

Tal es el caso que, en paises como Ecuador se han presentado
aumentos significativos en las microempresas, de manera que las personas
optan por iniciar con sus negocios propios, comercializando diversos tipos
de servicios que les ayuden a generar ingresos economicos, ademas de no
depender de salario, ni las demés exigencias que deben ser cumplidas por

las empresas para seguir realizando sus funciones.

Asi lo demuestra el portal digital de la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros en su actualizacion del informe publicado
en el presente afio (2020), en el cual sostiene que “en lo que fue del afio
2019, incrementd un 9% mas de empresas constituidas en el pais; en la
gran mayoria estas pequefias y medianas empresas han sido creadas para

ejercer en los sectores de comercio”.

En paises como Ecuador la creacion de microempresas es cada vez
mas recurrente y se ha vuelto comun observar por las calles o en Redes
Sociales a emprendedores ofreciendo su producto o servicio a los
prospectos. Usualmente ellos consiguen la manera de exponer su
emprendimiento creativamente, logrando quedarse en la memoria y
retentiva de la ciudadania y poco adentrarse a ganar un espacio en el

mercado local.

Este tipo de negocio es, actualmente, de suma importancia para el
sector economico del Ecuador; debido a los ingresos que generan, también
ayuda a cada innovador, puesto que ellos ya no se rigen al horario de
trabajo ni leyes de alguien mas, tampoco buscan seguir las reglas de cierto
lugar para poder conservar su empleo, sino que los mismos elaboran su
calendario y se organizan en el como y cuando realizan cada actividad.

Algunos pasan muchas horas en su negocio y sobrepasan las 8 horas



establecidas de trabajo de las empresas; pero no en problema en aquello,

debido que pueden llegar a sentir que estan trabajando para si mismos.

Hoy en dia existe una gran cantidad de programas de financiamiento
para estas decididas personas, los planes ayudan a que ellos puedan tener
el capital para el gran comienzo y su forma de pago se lo dividen para que
consigan realizarlo mensualmente mediante abonos, esto puede
extenderse a varios afios. Son muchos los Bancos que ofrecen este
servicio e incluso el Gobierno, pero no es facil acceder a ellos, puesto que
en el sector privado y publico los requisitos son extensos y en ciertas

ocasiones complicados lo que deriva en que algunos desistan del mismo.

1.3. Situacién conflicto

La situacion conflicto se presenta en la microempresa “El Gusto” que
se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, debido a que no han
implementado un plan de negocios que les permita darse a conocer en el
mercado comercial, generando desconocimiento en los comerciantes y
disminuyendo sus niveles de venta, ocasionandole pérdidas econdémicas y
limitaciones en sus ingresos mensuales. Por ende, es fundamental
desarrollar una propuesta que este direccionada a promocionar la
microempresa, los bienes y servicios que oferta e impulsar su marca e

imagen en la sociedad guayaquileia.

La publicidad y popularizacion que se le realice a un negocio es un
agente que lo puede llevar al éxito o a la perdida, pues como es de
conocimiento si un establecimiento no es conocido por el publico sus
niveles de ventas serdn bajos y como consecuencia Sus ingresos
monetarios podrian ser, asi mismo, muy bajos; este Ultimo se convertia en
el punto de quiebre donde el pequefio establecimiento se puede ver forzado

a cerrar sus puertas.

La implementacién de nuevos proyectos como microempresas Y el
desarrollo y crecimiento de etas ha generado que aparezcan las siglas

PYMES (pequeias y medianas empresas) la division de ellas se hace de



acuerdo a diferentes factores entre los cuales se puede encontrar: el
volumen de ventas, capital social, numero de trabajadores,

comercializacion e incluso demas caracteristicas.

En este sentido, se han establecido las siguientes causas y
consecuencias relacionadas a la problematica presentada en el contexto
de la microempresa “El Gusto”, considerando los items representativos que

se han considerado por el investigador.

Cuadro 1. Circunstancia

Causas Consecuencias
Problemas al momento de | Falta de compromiso por parte de
envasar y etiquetar los | los trabajadores al momento de

productos. envasar y etiquetar los productos.
No cuentan con estrategias de | Restructuraciéon en el Area de
ventas Ventas

Ineficiente  contratacion  del | Personal no idéneo para
personal promocionar el producto.

Personal no capacitado para el | Paralizacion en la elaboracion de
manejo de la  maquinas | los productos.

industriales.
Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne

Siendo importante el desarrollo de una propuesta innovadora que
estd enfocada en promover actividades que permitan brindarle a la
empresa sostenibilidad y un ambiente laboral beneficioso para los

trabajadores de los pequefios negocios.
1.4. Formulacion del problema
¢, Qué incidencia tiene una estrategia de venta, en el incremento de

los ingresos econdémicos, de la microempresa “EL GUSTQO”, ubicada en la

ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, en el afio 2020?



1.5. Variables de lainvestigaciéon
Variable independiente :Estrategia de ventas

Variable dependiente  :Incremento de ingresos econémicos

1.6. Delimitacién del problema

Campo :Administrativo

Area :Ventas

Aspectos :Estrategias de ventas, Incremento de ingresos econémicos.

Tema :Propuesta de estrategia de ventas para la microempresa “EL
GUSTOQ?, de la ciudad de Guayaquil.

1.7. Evaluacion del problema

Delimitado: El presente problema se puede decir que es delimitado, debido
a que se coloca y determina el sector y personas con quien se llevara a
cabo el trabajo de investigacion, con esto queremos decir que se va a
estudiar a aquellas personas que se encuentren dentro del conflicto, y estas

ayudaran a encontrar una solucion para el mismo.

Claro: El trabajo de investigacion se basa en un problema que es claro, y
se indica que posee esta caracteristica debido a que se puede observar
con facilidad que la existencia de la problemética, lo evidente que es y lo
importante que se vuelve el trabajar hasta lograr el encuentro de una
solucién y, de este modo, poder cumplir la meta de poder que el publico

conozca y consuma el producto o servicio.

Evidente: Ser evidente es otra caracteristica destacable del problema a
investigar, debido a que no es necesario ahondar significativamente en el
tema para darnos cuentas de las falencias existentes y lograr comprender
que una propuesta y puesta en marcha de una solucidon es necesaria,

importante y su puesta en marcha deberia ser inmediata.



Concreto: La investigacion es concreta, porque se encuentra precisa y
detallada, a su vez se puede notar que se ha elaborado detalladamente,
estando lista para ejecutarse; sin embargo, no se debe dejar a un lado que
la problematica es real y que puede llegar a afectar en gran magnitud a las
personas involucradas y a la sociedad.

Relevante: La importancia y significado para las personas involucradas en
este problema conflicto lo vuelve relevante. Sobresale de entre los mas
problemas y sin una pronta solucién se puede lograr a convertir en el punto
de origen de otros tantos; Afectando asi el esfuerzo y la dedicacién puesta

en la implementacion de la microempresa.

Original: Se puede lograr considerar y destacar que el problema en
cuestion es original, no solo porgue no es la copia o replica de algin otro
trabajo investigativo u otro archivo en la red, sino también porque es el
resultado y fruto de un andlisis y de la observacién, teniendo como

resultado a su espontanea implementacion.

Factible: Por otro lado, pero no menos importante, se comprende que el
problema es factible; debido a que puede ser realizado y puesto en marcha
nos hace conocer su factibilidad. El hecho que la elaboracion del mismo no
se salga significativamente del presupuesto también lo hace posiblemente

realizable.

1.8. Objetivos de lainvestigacion
1.8.1. Objetivo General

Elaborar una propuesta de estrategias de ventas para la mejora en el
incremento de los ingresos econdémicos, de la microempresa “EL GUSTO”

en la ciudad de Guayaquil.

1.8.2. Objetivos especificos

e Fundamentar el marco tedrico de la investigacion permitiendo

demostrar las bases cientificas que tienen relacioén con las variables



planteadas, en relacidon a las estrategias de ventas e incremento de
ingresos econdémicos.

e Analizar el estado actual de las estrategias que se utilizan en el
proceso de ventas de la Microempresa “EL GUSTO” en la ciudad de
Guayaquil.

e Realizar una propuesta de estrategias de ventas que propicie el
incremento de los ingresos econdémicos en la Microempresa “EL
GUSTO?” en la ciudad de Guayaquil

1.9. Preguntas de investigacion

¢, Cudl es el nivel de aceptacion que presentan las pequefias y

medianas empresas por parte de la sociedad?

¢, Cuales son las estrategias de negocios que deben implementar las
personas que van a iniciar con un emprendimiento para convertirse en

microempresa?

¢, Qué métodos y técnicas de investigacion se van a desarrollar para
demostrar la factibilidad y viabilidad de la propuesta en la elaboracion de
un plan de negocios que permita aumentar los ingresos econémicos en la
microempresa “EL GUSTO”?

¢, Qué herramientas comerciales o actividades de negocios se van a
aplicar en la propuesta para mejorar la imagen comercial de la
microempresa “EL GUSTO” y lograr posicionarse en la mente de los

consumidores?

¢, Quiénes seran los beneficiarios directos e indirectos de la
propuesta del plan de negocios de marketing que se va a implementar en
la microempresa “EL GUSTO”?
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1.10. Justificacion e importancia

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad demostrar
la importancia de implementar una propuesta que permita proponer un plan
de mejoramiento en el nivel estratégico de ventas, lo que llevara a tener
mayores ingresos anuales, mediante la actividad comercial de produccion
que realiza la microempresa “EL GUSTQO”. Siendo las estrategias de ventas
el factor principal para que los trabajadores se relacionen con el producto,
adquiriendo conocimientos acerca de lo que estan produciendo, que
reconozcan ademas los beneficios que puede aportar a los usuarios que
consumen estos productos y también a quienes se les distribuye el servicio

para compre — venta.

El estudio de la investigacion se ha planteado como objetivo el
implementar un plan de negocios que permita la aplicacién de estrategias,
herramientas y recursos que beneficien a la sostenibilidad econdmica,
administrativa, comunicacional y financiera de la microempresa;
permitiendo de esta manera aumentar de manera significativa el ingreso
economico que la empresa obtenga, ademas de promover mayor alza en
materia prima y aumentar las plazas laborales en beneficio de la sociedad

y de la economia del pais.

Por lo tanto, para demostrar el impacto y los resultados favorables
que se obtenga de la aplicacion de una propuesta estratégica para el plan
de negocios en la microempresa “EL GUSTO” se utilizaran técnicas e
instrumentos de investigacién para la implementacién de encuestas y
entrevistas que vayan dirigidas a los clientes, trabajadores y al propietario
de la organizacion, permitiendo recolectar datos significativos que
demuestren la viabilidad y factibilidad econdémica de la microempresa y en
caso de que se presenten inconvenientes poder solucionar y mejorar la

estrategia de negocios que ya haya sido planteada.

La investigacion es de caracter factible, porque permite recolectar

datos importantes e informacion relevante acerca de los gustos e intereses
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gue tengan los clientes y de esta manera segmentar los datos para
convertir esa informacion en una propuesta significativa que beneficie a la
microempresa y ademas logre satisfacer las necesidades por parte de los

clientes en relacién a la calidad, precio y producto a comercializar.

Es importante delimitar las herramientas, recursos y materiales que
se vayan a implementar en el plan de negocios, ya que a través de estos
elementos se podran establecer y delimitar las actividades que se
transmitan hacia los trabajadores o colaboradores de la microempresa,
puesto que es necesario para mantener un ambiente laboral arménico y
mejorar la imagen de la microempresa que los trabajadores se muestren
empaticos, colaborativos y abiertos a escuchar sugerencias, logrando
mejorar su manera de expresarse con los clientes en beneficio de la

microempresa.

La fuerza de ventas es una alternativa que aplican las empresas para
mejorar su nivel de ventas, conocer la segmentacion de sus clientes,
delimitar sus gustos y necesidades, con el objetivo de aumentar el alcance
de las ganancias; es por ello que, las empresas para ayudar a mejorar su
imagen realizan multiples alternativas que estan direccionadas en conocer
los gustos e intereses de los compradores para saber en qué mercado se
deben establecer e identificar los cambios que deben realizar como
organizacibn o empresa para cumplir con las expectativas que se han

propuesto en el plan de negocios.

Los canales comerciales son las diferentes vias de difusion que se
van a utilizar para lograr el acercamiento de la empresa, el producto y el
cliente, para lograr este acercamiento es fundamental determinar los
instrumentos que se van a utilizar para la publicidad, permitiendo que los
productos lleguen en un tiempo determinado, en cantidades establecidas y
en el sitio oportuno con precios que sean accesibles para el consumidor

(comprador).
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Para resolver la problematica que se ha presentado en el presente
proyecto de investigacion, se realizara un plan de estudios en el contexto
de negocios para la implementacion de estrategias de marketing que
permitan incrementar el nivel de ventas, mejorar la imagen comunicacional
de la organizacion y capacitar al personal en beneficio de la microempresa

para hacer frente al mercado competitivo.

Tal es el caso que, la investigacion permitira mejorar el nivel de
ventas de la microempresa “El GUSTO” aportando de manera favorable a
la sostenibilidad econémica del pais, ademas de apoyar a las personas en
la adquisicion de productos con un valor mas accesible y facil de conseguir,
ya que si bien es cierto, los aderezos son muy utilizados por las empresas
u organizaciones que se encargan de la produccion, comercializacién y
distribucion de alimentos, y es en ese sector que se va a establecer la

microempresa.

Ademas, es importante mencionar que para lograr posicionarse en
el mercado y ser un producto competitivo, se deberan desarrollar y aplicar
estrategias o alternativas que estén direccionadas a mejorar el nivel
publicitario, marketing, produccion, plaza y comunicaron de Ila
microempresa hacia la recepcion que tengan los consumidores con la
entidad y con el producto, siendo necesario lograr satisfacer el interés del

consumidor.

La importancia de satisfacer las necesidades de los consumidores
radica en que esta estrategia ayuda de manera directa a generar publicidad
de transmision, ya que si el cliente le ha gustado la atencion, producto y la
comunicacion que se haya entablado por parte de la microempresa le
permitird conocer la probabilidad de que se aumente considerablemente

los clientes, logrando la atencién en la marca.
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1.11. Viabilidad de la investigacion
Viabilidad técnica

El presente proyecto de investigacion es viable técnicamente, debido
a que se van a implementar instrumentos tecnolégicos que permitan
alcanzar un nivel de publicidad para promocionar los productos que
comercializa y distribuye la microempresa “EL GUSTQ”, con la finalidad de
mejorar su incremento en las ventas, ademas de impulsar la marca, el

nombre y los productos.
Viabilidad administrativa

En cuanto a la viabilidad administrativa, se establece de acuerdo a
que el proyecto se va a realizar en la microempresa “EL GUSTO”, donde
se ha observado la problemética del fendmeno a analizar, debido a que la
administracion de esta microempresa no les ha permitido alcanzar un
incremento en sus ventas o posicionarse en la mente de los consumidores
de acuerdo al producto que comercializa la microempresa; por lo tanto, se
considera fundamental implementar estrategias, recursos y herramientas
que estén enfocadas en mejorar la imagen comercial y su publicidad, a
través de un plan de marketing o de negocios que permita incrementar su

nivel de recepcién en los clientes y también sus ventas.
Viabilidad social

En este apartado se va a analizar a los clientes o consumidores de
la microempresa “EL GUSTO”, determinando cuales son sus gustos e
intereses al momento de adquirir un producto, de la misma manera analizar
si se cumple con el objetivo para generar mayor alcance en la
segmentacion de los clientes; esto se va a ejecutar con la finalidad de
aplicar estrategias que estén enfocadas en mejorar la imagen de la

microempresa e incrementar el nivel de ventas de su produccion.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes historicos
Estrategia de ventas

La mayor parte de los siempre escasos manuales existentes sobre
estrategias de ventas inician su repaso de esta disciplina aludiendo a los
origenes militares del término. Por ende, se ha determinado la definicién a
través de lo planteado por Rizo Mustelier, Villa Tabares, Vuelta Lorenzo, &
Vargas Batis (2017), quienes delimitan a la estrategia de ventas “actividad
comercial que involucra el conjunto de herramientas a aplicarse para lograr
el crecimiento de la empresa, ya que involucra los aspectos de factibilidad,

financiando, productividad y rentabilidad” (p. 92).

A partir de lo mencionado, es importante aplicar dindmicas que
proporcionen beneficios comerciales para lograr la aceptacion de los
compradores y alcanza las condiciones de negocios en el proceso de

sostenibilidad.

Para entrar en contexto, de la importancia de conocer el concepto
gue engloba la accion de venta se debe detallar su ampliacion en el
mercado comercial. Desde hace miles de afios el hombre necesitd
intercambiar productos para la satisfaccion de necesidades, con el
transcurso de los tiempos y con la aparicion de la moneda, ya dej6é de
intercambiar productos por productos e inicio a realizar un canje de
productos por moneda para subsistir. Creando la venta y de ahi dando paso

a la transformacioén del proceso de venta.

Con el pasar de los afos este intercambio de producto por dinero se
volvio mas frecuente, complejo y a su vez mas competitivo, es ahi donde
poco a poco fueron surgiendo las estrategias para mejorar la forma de

vender.
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Hace un par de décadas la demanda de productos, a nivel mundial,
incrementd y consiguio superar a la cantidad de productos que se ofertaban
en el mercado; todo esto en virtud del cambio y gran giro en las personas
a inicios del siglo XX. En consecuente a esto necesitaron instrumentos para
poder vender, e incluso para lograr ser visto o captado y conseguir llamar

la atencion de las diversas personas o prospectos.

El nuevo comportamiento de los clientes y consumidores era cada
dia mas exigente ya que ellos realizaban comparativas ya sean de calidad,
tamafio y precios; eligiendo lo que sea mas conveniente para ellos y logre

alcanzar sus expectativas.

Grandes cantidades de productos ya eran ignorados por los
prospectos. Surgieron nuevas empresas quienes empezaron a incrementar

la publicidad para poder llegar con mas efectividad a la gente.

Actualmente, debido a las diversas circunstancias economicas
existentes en diversos paises, ha causado que sus habitantes opten o se
inclinen por no ir en busca de un puesto de trabajo en las grandes y
conocidas empresas e instituciones, sino que implantar en la sociedad sus
emprendimientos o microempresas, dedicandose a cualquier actividad de

venta de productos o servicios, ya sean los mismos tangibles e intangibles.

Es por esto, que sefalan los autores Collins, Sumba, Valencia, &
Santistevan, (2016) destacan las circunstancias que conllevan a las
personas iniciar con sus negocios independientes “toda actividad que se
desarrolle en un organizacion de mandos medios debe ser remunerada,
puesto el contexto laboral debe responder a los diferentes conflictos o
discrepancias que suelan surgir para mantener buenas relaciones y que

esto no afecte al consumidor” (p. 63).

Por lo tanto, se demuestra que el rol del emprendedor se empieza a
formar cuando no recibe un acuerdo justo con la empresa de la cual forma

parte.
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La necesidad que esta presente al momento de formar miembro
laboral de una empresa, entidad u organizacion; puesto que, para mantener
un esquema organizacional en donde haya comunicacion, liderazgo,
compafierismo y compromiso se debe aplicar estrategias o alternativas que
favorezcan al ambiente laboral; sin embargo, esa es una problematica
expuesta en las grandes empresas , el no brindar implementar la resolucién
de conflictos ocasiona que las personas opten por iniciar con sus propios

negocios, ademas el factor econdmico también influye en la decision final.

La sobre poblacion, la falta de empleo, la economia y demas factores
han logrado que surjan nuevos integrantes en los mercados, estas son las
micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES); ellos, siguiendo el
instinto del ser humano, van en la busqueda de la satisfaccion de
necesidades y se inmiscuyen en los procesos de compras y ventas de la

sociedad, y, por ende, en el proceso para realizar las mismas.

Tras conseguir poner en marcha los nuevos proyectos o
emprendimientos, se va en busca de su insercion al mercado, lo cual solo
lo pueden llevar a cabo con constancia, dedicacibn y mas que todo
excelentes estrategias para que el proceso de venta sea totalmente exitoso;

brindandole a los clientes excelentes experiencias y llamandolos a volver.

Es por ello que, los autores Mardones & Garate, (2016) consideran
a las estrategias de ventas, como el aporte que se debe aplicar en la

empresa para aumentar sus ingresos econémicos.

(...) las grandes empresas tienen su capital y patrimonio
previamente establecido, esto les permite establecerse en el
mercado y asi aumentar su nivel de ganancia; sin embargo, las
microempresas estan inmersas a aumentar sus ganancias o Su
reconocimiento gracias a las estrategias de ventas que se apliquen
para beneficio de las micro, pequefias y medianas empresas que

surjan en el mercado comercial (p. 1)
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Entre estas MIPYNES destacan, considerablemente, aquellas que
se dedican a la de productos de primera necesidad y de alimentos, van
desde panaderias, tienda de abarrotes, restaurantes, entre otros. Este tipo
de empresas constituyen una ayuda significante para el mejoramiento
econémico Yy la productividad de un Estado; una de sus caracteristicas es

ser generadoras de plazas de empleo e ingresos.

Algunas peculiaridades de esta clase de negocio son que laboran
con poca cantidad de trabajadores, muchos de estos son miembros de una
misma familia, no se limitan a la venta directa, sino también mediante redes
sociales, cuenta con una estructura organizacional poco rigida y muchos

no tienen plan comunicacional, asi como mision y vision.

Es evidente lo competitivas que se pueden volver este tipo de
trabajo, es necesario que estas poseas un entorno adecuado para el
fortalecimiento de ellos y su marca, este conjunto ayudara a incrementar

sus ventas no solo en el sector.

La eficacia y prosperidad de las MIPYMES dependen de su
estrategia de ventas, la cual los llevaran al éxito o al fracaso rotundo, esto
es algo que los emprendedores no deben de olvidar; si utilizan de correcta
manera la tactica ya nombrada podran posesionarse en el mercado no solo
de su pueblo o ciudad, sino que también abarcar el mercado local, nacional

e internacional.

Por su parte, las estrategias de ventas se implementan con el
objetivo de generar un incremento considerable en los ingresos
econdmicos que proporciona la empresa; ya que, si bien es cierto, una
empresa debe generar rentabilidad y en caso de no lograrlo puede
ocasionar que deje de funcionar, es decir, entrar en etapa de quiebre o
cierre causado por fuerza mayor. Es por ello que, las empresas deben
plantearse un objetivo a conseguir durante un plazo de tiempo establecido,
este puede ser a corto, mediano o largo plazo, pero logrando alcanzar sus

metas.
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La estrategia de venta se considera como aquella técnica disefiada
para que haya colaboracion en la empresa, logrando cumplir con los
objetivos planteados, posicionandose en el mercado y, de este modo,
obtener una ventaja con respecto a otros productos o servicios. Con un
seguimiento y buen trabajo se lograra implantar una estrategia exitosa, lo
gue indica mas aproximamiento a los clientes, mejorando las relaciones y

comunicacion con los mismos.

Tal es el caso que, quienes venden y ofrecen sus servicios o
productos en el mercado necesitan realizar un estudio para saber qué es lo
que la gente necesita y como esto podria ayudarlos a resolver sus
problemas e inconvenientes. Gracias a estas actividades propuestas, el
negociante logra contemplar quiénes seran posibles clientes y a cuantas
personas les sera util su trabajo, pero sobre todo lograr4d segmentar su

publico para ofrecer una atencion mas personalizada.

Para una planificacion de estrategias el factor clave es la vision, lo
que se desea resaltar es que, los empresarios o0 vendedores deben
observar sus negocios a media y largo plazo y saber dénde quieren estar
luego de un par de afios; notando este punto lograra planificar estrategias
de ventas efectivas, que tendran resultados luego de unos cuantos afios.
Luego de contemplarse a largo plazo los duefios deben plantearse
objetivos de mediano y corto plazo, de los mimos que podran ver resultados
en dias o hasta incluso meses; para que logrando el cumplimiento de las
estrategias mas proximas puedan alcanzar aquella propuesta para mas
afos. Este proceso logra que los duefios de la organizacion midan su
alcance en la sociedad y que, si el negocio no tiene el efecto esperado a
corto plazo, puedan irlo modificando y mejorando para asi lograr todos los

objetivos planteados en primera instancia.

Es asi que indica la autora Veliz, (2015), que el plan de negocios
“esta delimitado por una serie de requisitos que debe cumplir la empresa

para establecer sus metas, mision, vision y objetivos a alcanzar durante un
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periodo determinado, ayudandole a constituirse en el mercado con su

nombre, marca e imagen” (p. 45).

Tomando como referencia lo planteado por la autora, toda empresa
debe manejar y disefiar un plan de negocios que le permita conocer si los
productos que vaya a comercializar, distribuir y promocionar tendran el

alcance esperado por los consumidores.

Se conoce que la gran mayoria de las empresas existentes utilizan,
entre sus estrategias, dos tipos comunes, las mismas que cooperan en su
plan general. En este caso, se hace referencia a las estrategias de ventas
directa e indirecta. Siendo la primera de estas aquella se trata de manipular
el pensar de las personas en el momento donde se mantiene el dialogo;
por otra parte, la segunda se refiere a la venta de productos a través de

intermediarios

Por su parte, el término "venta negativa" hace referencia a los
efectos no relevantes que se obtienen de los ingresos de la empresa, lo
gue puede notar que en la misma se aplican formas mas sutiles, resaltando
la técnica de la demostracién; en esta se da a conocer al prospecto los
beneficios, caracteristicas y mejor uso de los productos que ofrece la
competencia, pero dejando el nombre ellos, por un lado, sin llegar a

mencionarlos.

En efecto a las acciones de ventas considera Medina & Cobos,
(2016), para aplicar un plan de ventas “se debe contar con varios aspectos
gue estén enfocados en promocionar el producto - servicio que oferta la
empresa, esta herramienta sera dirigida en eliminar la competencia del

mercado y convertirse en la marca elegida por parte de los clientes” (p. 45).

De acuerdo a lo mencionado, las planificaciones se deben realizar
con la finalidad de conocer al mercado se va a ingresar, los productos a
comercializar y el alcance que tendran parte de los clientes, sin mencionar

el calculo preciso de recursos que van a ser necesarios de utilizar para las

20



operaciones de inversién y margen de utilidad que el negocio busca

obtener.

Los testimonios de los clientes, la promocion del producto y la
correcta colocacion de los trabajadores crea un mejor ambiente
organizacional entre las partes involucradas al momento del proceso de
ventas, brindandole mayor confianza para la adquisicién al cliente. La
promocién de lo que la empresa ofrece logra crear en los prospectos el
sentimiento de necesidad, para que el mismo adquiera lo que se oferte por
parte de la microempresa, debido al nivel de publicidad y difusiéon que
genere la entidad comercial, permitiendo aumentar su segmentacion de

clientes y posicionandose en el mercado.

En el siglo XX junto a los avances de la tecnologia ha dado origen a
la creacion de las redes sociales (RRSS) y esto ha traido consigo la
evolucion de la comunicacion y la publicidad. Gracias a las RRSS las
personas no solo logran comunicarse con sus familiares y amigos,
compartir contenido en linea, sino también hacer conocer su negocio
mediante la publicidad que las redes sociales ofrecen. Este ultimo lo utiliza
con mucha frecuencia las pequefias y medianas empresas para realizar
publicidad gratuita; esto consiste en colgar contenido en la web y darlo a
conocer a sus seguidores. Algunas de las MIPYMES vy otras grandes
empresas realizan publicidad pagada con el objetivo de llegar a mas

internautas y captar una mayor cantidad de publico.

Para quienes estdn encargados de la elaboracion de estrategias
independientemente del tamafio de la empresa para la cual brinden sus
servicios es importante la combinacion de las ventas directas e indirectas

colaboran en el proceso de ventas y ayudan al ingreso de activos.

Por otra parte, las empresas, microempresa y emprendimientos en
la actualidad buscan crear una estrategia de comunicacion para que los
clientes sientan la falta del producto o el servicio que la entidad comercial

vende, comercializa, produce y distribuye; es asi que se considera de vital
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importancia que demuestren la forma en que lo ofrecido logra resolver sus
problemas y satisfacer necesidades. Los clientes, en la actualidad,
demandan de mas e incluso mejor comunicacion con los vendedores, son
mas exigentes con la atencion y sobre todo con lo que les podrian llegar a
ofrecer. Para que lo mencionado sea de forma mas f4cil los comerciantes
deben adoptar medidas, para asi, convertir en mas llamativo su

ofrecimiento de marketing.
Incremento de ingresos econémicos

El crecimiento econémico es un elemento fundamental a considerar
para lograr el desarrollo sostenible de la sociedad y la economia de un
Estado, tal es el caso que, las empresas, micro empresas Yy
emprendimientos deben plantearse metas a conseguir durante los primeros
afios de ejecucion, esta actividad a realizar involucra los aspectos de
ingresos y egresos que se obtengan para determinar la viabilidad financiera

y sostenible del negocio.

A partir de la necesidad de conocer el concepto que involucra la
palabra “incremento” es que el autor de la investigacion plan de marketing
aplicado en el incremento de ventas Lopez Ocampo (2017), considera que
“se refiere a aquellos cambios que suelen suceder al momento de iniciar
con la actividad econémica ya que surgen de las variaciones de ingresos
que genera la empresa durante la produccién, distribucion y

comercializacion de materia prima” (p. 35).

De acuerdo a lo planteado por el autor y haciendo referencia a la
definicion de la palabra incremento se la puede definir como aquel proceso
en el cual se visualiza los valores econdmicos que han ingresado a la

empresa.

De igual manera, también se relaciona a la tasa real de incremento
econdmico adquirida por la microempresa o empresa y mas notablemente

si esta se encuentra ejecutada dentro del portal digital que lleva el control
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de las microempresas, permitiendo determinar si ha generado un aumento
considerable para la economia del pais durante un tiempo o periodo
determinado; ya que va a beneficiar a la sociedad, economia, expansion
comercial y a las condiciones de vida del contexto que rodean a la

organizacion.

La economia tiene sus inicios durante la época cuando se
implemento la industrializacion, trayendo consigo el valor monetario de la
moneda y a su vez las acciones de compra y venta que la sociedad
ejecutaba en aquella época. Por ende, es necesario determinar que desde
la globalizacion el impacto que ha generado la economia ha permitido que
se realicen actividades estratégicas e incluso que se implementen
herramientas que estén vinculadas a la utilizacion de medios electrénicos,
digitales y tradicionales, con el objetivo fundamental de aumentar el alcance

en la poblacion para conocer o adquirir el producto.

El incremento de ingresos econémicos y el desarrollo o crecimiento
economico de la sociedad, es aquella capacidad que esta sostenida en la

actividad comercial que realice una empresa.

En esta actividad se combinan técnicas de marketing, publicidad,
plan de estrategias comerciales, plan de negocios que se distribuyen en el
poder de negociacion que tengan con los clientes, los proveedores, el nivel
de amenaza que haya en la competitividad por parte de otras empresas
gue se encarguen a promocionar el mismo producto y la rivalidad; ya que
son factores que deben ser tomados en consideracion para permitir que la
microempresa 0 empresa ejecutada mantenga una posicion dentro de la
mente de los consumidores por la calidad de sus productos y el trato que

se le brinde al momento de ofertar el servicio.

No obstante, en el portal digital de Ministerio de Economia y
Finanzas (2020), expone en su pagina oficial que “los ingresos estan

determinados por ser recursos que obtiene el Estado, a partir de la
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recaudacion de las ventas que realicen las empresas establecidas en el

mercado” (s/p).

Sin embargo, en relacién a lo expuesto en la pagina del Ministerio,
cabe destacar que el precio del IVA son valores que son cancelados por
las empresas y microempresas que se encuentren legalmente registradas
en la Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros; en caso de no
formar parte de la lista el “empresario” obtiene sus ganancias sin

registrarlas al Estado.

Los ingresos se dividen en mdltiples factores fundamentales que
estan dirigidos al incremento, actividad y participacion del microempresario

en la sociedad.

Entre estos elementos se encuentra el ingreso permanente, que se
caracteriza porque son aquellas ganancias que estan establecidas en un
plan distributivo que permite reconocer cuales seran las estrategias
aplicadas para obtener un incremento en las ganancias durante el tiempo

que la empresa se haya propuesto como meta.

Mientras que los ingresos no permanentes, estan determinados por
ser aquellos que se obtienen a través, de créditos bancarios, prestamos,
entre otras actividades que incluyan depender de alguna organizacion y
entidad para lograr alcanzar sus metas de negocio, esto puede ocasionar
que la microempresa no sea rentable y, por ende, no va a generar

ganancias satisfactorias, sino pérdidas.

En definitiva, el plan de negocios que se apliquen para aumentar las
ventas va a generar un incremento considerable en los ingresos
econdmicos que entren a la empresa o0 microempresa, siendo significativo
para mantener la competitividad y rivalidad en el mercado comercial, de
acuerdo a la calidad del producto que se oferta y la demanda que haya en
relacion al servicio que los clientes necesitan adquirir; ya que si el cliente

se encuentra satisfecho por el servicio recibido va a promocionar la marca,
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imagen, nombre, publicidad y producto, logrando una estrategia indirecta

gue beneficie al negocio.

Se puede determinar como “incremento” a la diversidad actividades
qgue se desarrollan en las organizaciones para mejorar el estilo de vida de
la sociedad y generan un aporte econdmico en beneficio de las estrategias
laborales aplicad en un negocio. Por ende, si se suelen dar situaciones
contrarias al proceso comercial para generar ingresos econoémicos a la
organizacién, la empresa se vera obligada a implementar nuevas
estrategias que le permitan posicionarse como marca innovadora y que
cumpla con los estandares de calidad planteados en el area de produccion

y venta

Los ingresos econémicos y el incremento de estos se pueden lograr
a conocer como el proceso en el cual los ingresos per capita de un Estado
van en incremento durante un lapso determinado. En conclusion, se logra
definir que el desarrollo es un largo proceso donde todos los involucrados
deben arrimar el hombro y trabajar en conjunto para, de este modo,
conseguir los resultados deseados y objetivos planteados como sociedad.
Gracias al desarrollo la sociedad, el comercio ha logrado evolucionar y
mejorar constantemente; las personas que forman parte de ella pueden

llegar a mejorar su condicion de vida.

El incremento de ingresos econdémicos abarca factores esenciales
gue son tomados en consideracion para mejorar la marca de la empresa y

lograr obtener los resultados esperados en el plan de negocios.

¢ Introduccién de un producto en el mercado comercial, el cual deba
cumplir con los estandares de calidad para su comercializacion.

¢ Introduccién de técnicas y estrategias de difusion para dar a conocer
al producto en el mercado comercial.

e Creacion de un plan de negocios para determinar la segmentacion
del publico objetivo, gustos e intereses al momento de adquirir un

producto.
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e Establecer alianzas comerciales que estén enfocadas en la oferta 'y
demanda de materia prima o de bienes semi—elaborados que se
pueden adquirir para la comercializacién y distribucion.

e Mejorar el nivel comunicacional y de negocios que se encuentra
aplicado en la organizacion, en la cual los lideres (microempresarios)
estén prestos a escuchar las necesidades e intereses de los

consumidores para aumentar el nivel de aceptacion en el mercado.

La sociedad requiere y demanda cada vez mas productos para su
satisfaccion a este proceso se lo ha denominado “incremento” y lleva
consigo un sin numero de actividades que se implantaran en la
organizacion para perfeccionar la forma de vida de los individuos. Se hace
importante recordar que si el mencionado proceso no logra completarse se
deberan al factor econdmico, sin duda es importante recalcar que, luego de

varios procedimientos y circunstancias, la economia logra adaptarse.

En conclusién, aplicar un plan de ventas a la microempresa “EL
GUSTOQ?, le permitira conocer el desempefio que ha tenido el negocio en el
mercado, este plan estratégico debe realizarse de manera conjunta con las
actividades de marketing para lograr la aceptacion de los clientes al
conocer sus gustos e interés, los productos que las personas compran de
manera reiterativa y a que segmentacion tiene mayor preferencia el
producto que comercializa la organizacion, adquiriendo de estos elementos

analizados una proyeccion de ventas a corto, mediano y largo plazo.

2.2. Antecedentes referenciales

Para la elaboracion del presente proyecto investigativo se han
realizado diversas indagaciones en portales digitales, repositorios, articulos
de carécter cientifico y demas fuentes bibliograficas que ayuden a solventar
el tema planteado, los mismos hicieron factible la recoleccion de datos
informativos referentes al problema a estudiar, es asi que se establece el

presente proyecto: “Propuesta de estrategia de ventas para la
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microempresa “EL GUSTQO”, de la ciudad de Guayaquil”’, a continuacion, se

presentan trabajos con teméticas similares.

Es asi que se ha establecido los antecedentes historicos en el aspecto
de referencia con la problematica planteada, sobre las estrategias de
marketing que se pueden implementar para promover la venta y
comercializacion de la produccion en los emprendimientos o
microempresas de la ciudad de Guayaquil. La investigacion que se ha
tomado de referencia elaborada por las autoras Guerrero Manzaba & Vera
Ortiz, (2016) con el titulo investigativo “Propuestas de estrategia de

marketing electrénico para las microempresas”.

La propuesta investigativa hace referencia a los beneficios de la
globalizacion y la adaptacion de la tecnologia por parte de las
microempresas ha permitido aumentar las ganancias y el alcance que esté
genera para los consumidores que desean adquirir un producto logrando
comprar lo vi a medios digitales y cancelar el servicio a través de diferentes

recursos tecnoldgicos.

Por consiguiente, el tema propuesto tiene similitud con la investigacion
del presente proyecto, debido a que se buscan alternativas que permitan
promover e impulsar la oferta y demanda que tienen las microempresas;
con el objetivo principal de lograr posicionarse en la mente de los
consumidores, mejorar sus estrategias de marketing, difundir su marca e
imagen y alcanzar de esta manera generar mayor nivel de plazas laborales

e ingresos econdémicos.

No obstante, es indispensable mencionar que se ha logrado
investigar y constatar en varios trabajos, los cuales colaboraron en la
aclaracion de satisfacer dudas sobre algunos antecedentes historicos del
tema en el presente proyecto investigativo; como ejemplo de lo mencionado
se puede tomar de referencia el trabajo realizado por la autora Gonzalez,
(2019) con el titulo planteado “Ingresos de grupos econdémicos en las

microempresas de la ciudad de Guayaquil”, donde se hace referencia
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de la necesidad de disefar planes de negocios para impulsar las ventas de

las microempresas.

De acuerdo con lo planteado en el texto investigativo se puede
concluir que los ingresos econdmicos es todo aquello que se recibe como
remuneracion por la realizacion de algun tipo de actividad. En el texto se
plantea que varias empresas entre las que resaltan las MIPYMES la base
para para que la misma crezca y se consolide efectivamente depende de
la cantidad de ingresos que la misma posea o logre adquirir en un tiempo o
plazo establecido.

A causa de esto, se indica también que la mayor parte de los
microempresarios dependen netamente de las ganancias que genere su
pequefia compafia; debido a esta situacién, muchos de los emprendedores
o duefios de las microempresas toman la decision de mantenerse en una
jornada laboral no establecida, desarrollando actividades en tiempo
completo y, la mayoria, sobrepasan los tiempos determinados, con el
objetivo de obtener mayores oportunidades de ventas y por ende, que sus

ingresos incrementen consecutivamente.

Las empresas para lograr cumplir con sus objetivos propuestos
deben alcanzar mayor participacion dentro del mercado comercial; es por
ello que, se han implementado diferentes estrategias o planes de negocios
que estan enfocados en lograr la participacion activa de la empresa para
mejorar su nivel de aceptacién, ofertar productos de calidad con precios
justos y accesibles para el comprador, asi se detalla como medida
necesaria en la investigacion desarrollada por los autores Suarez & Quinde,
(2017) con el tema “Propuesta de marketing aplicada con el fin de

incrementar las ventas en las microempresas ecuatorianas”.

El ejecutar una empresa es un proceso que demanda realizar
practicas que estén sujetas a lograr la comercializacion, venta, produccion
y aplicacion de estrategias de marketing en los diferentes aspectos que

estén relacionados al nivel de productividad economica y sostenible que
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debe mantener el negocio que se vaya a implementar; es por ello que, se
considera necesario disefiar un plan que determine las ventajas y
desventajas que pueden surgir a partir del negocio que se ha
implementado, a partir de este analisis se podran instituir herramientas y
recursos direccionados a mejorar la produccion de la micro - pequefia -

mediana empresa.

Ademas, cabe destacar que Guayaquil es una de las ciudades mas
importantes de Ecuador y por ende, es el lugar donde se concentra el mayor
nivel o tasa de emprendimientos y microempresas que se han creado para
poder generar ingresos sin depender de un jefe, gerente o de un cargo
superior que determine el salario 0 monto econémico que se va a ganar; a
partir de esta situacion, es que las personas han optado por establecerse
en un mercado comercial, ofertando productos que engloban los diferentes
sectores productivos, cumpliendo con las medidas de calidad y ademas

ofertando productos accesibles para el comprador.

A diferencia de las grandes industrias y empresas previamente
establecidas en el mercado comercial, las microempresas se han
consolidado y ademas se encuentran coordinadas entre si para establecer
negocios gque les permitan generar oportunidades y beneficios mutuos en
las acciones de distribucion, produccion y comercializacion de materia
prima, como una nueva alternativa de negocio; es decir, trabajando como
empresas mayoristas o minoristas hacia los nuevos emprendimientos que
surgen en la actualidad y que se pueden difundir a través de los mdltiples

medios digitales que han sido de gran ayuda en el Siglo XXI.

Finalmente, el proyecto de investigacion tomada de referencia refleja
que la empresa muestra un problema en sus acciones de negociacion,
debido a esto no genera un alcance significativo en sus ventas, ya que no
cuenta con las condiciones de adaptarse al cambio planificado. Siendo
indispensable que se implemente un plan estratégico, permitiendo mejorar
su imagen comercial para aumentar sus ingresos y la parte de repuestos

saldra a la venta y estar& disponible para toda la segmentacion de clientes,
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esto har4 ayudard a demostrar en el mercado que es una empresa

confiable y la recomienden.

Por otra parte, la Universidad Central del Ecuador, ha desarrollo un
trabajo investigativo que tiene similitud con el planteado en el estudio de
titulacion, el cual ha sido elaborado por los autores (Quimbayo & Cedefio,
2019) con el tema “Ampliar las ventas en las microempresas a traves
de los canales de difusion digitales”. Tal es el caso que, en la actualidad
los medios digitales tienen un impacto significativo en la sociedad y de ser
un recurso favorable para las microempresas, permitiendo generar
publicidad y darse a conocer a través de las multiples publicaciones que se
realicen en el portal digital de la microempresa, alcanzando de esta manera
un mayor nivel de rentabilidad, sostenibilidad y aceptacién por parte de los

consumidores que adquieran los productos.

De acuerdo a lo mencionado en el proyecto de investigacion
seleccionado para sustentar el proyecto, se considera que el desarrollo de
actividades comerciales a través de portales digitales les permite a las
pequefias y medianas empresas que recién emprenden sus negocios dar
a conocer sus productos, accediendo de esta manera a generar mayor
alcance de difusion y establecer la marca en la mente de los clientes. Sin
embargo, la aplicacidén del marketing digital debe mantenerse en constante
actualizacion tecnoldgica, debido a que, de acuerdo al contexto social, el
internet se convierte en una estrategia beneficiosa a la hora de emprender
un negocio o dar a conocer un nuevo producto que la microempresa desee

compartir con su publico objetivo.

Asimismo, se encontré un trabajo investigativo colgado en la revista
cientifica de la Universidad de Especialidades Espiritu Santo, con un
archivo titulado “Aplicaciéon de estrategias de ventas de en redes
sociales paraincentivar al comercio electrénico en los clientes de una
cadena de tiendas en la ciudad de Guayaquil”, el mismo realizado por
los estudiantes, Guaman, Fernandez & Rosales, (2019). A partir de este

contexto, la accesibilidad de la era digital les ha facilitado a las personas
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darse a conocer en el mercado digital, a través de diferentes plataformas o
aplicaciones adaptadas de acuerdo a gustos e intereses por parte de los
usuarios, debido a las facilidades de uso y manejo, desplazandose de las

estrategias de venta tradicionales al marketing electrénico.

Con respecto, esta investigacion realizada se puede comprender
gue toda clase de empresa, cualquiera que sea la actividad a la que esta
se dedica, tiene como bases, para su funcionamiento, las estrategias de
ventas; las mismas son consideradas como el arte que permite dirigir las
acciones y realizarlas correctamente, en consecuencia, estas funcionaran
de forma eficiente. Para que las estrategias sean implementadas
correctamente la empresa debe definir lo que desea conseguir, a acorto,

mediano y largo plazo, y el como lo va a lograr.

Los medios sociales o mejor denominadas redes sociales le
permiten a los nuevos micro empresarios dar a conocer sus productos, a
partir del uso de plataformas tales como: Facebook, Instagram, Twitter,
paginas web, WhatsApp, YouTube, entre otras, con el objetivo de generar
publicidad, brindar mayor alcance de difusién a la marca, incentivar a los
usuarios a adquirir el servicio y fomentar la actividad comercial, mediante
la creatividad, imaginacion y representacion corporativa del plan de ventas
gue haya aplicado el negocio, revalorizando las herramientas digitales en

el comercio electrénico.

Por ultimo, se presenta en la Universidad de Guayaquil, el trabajo de
titulacion elaborado por las autoras Vergara, Maria; Rivera, Paola,;
Sanchez, Luisa & Guerrero, Sebastian, (2015) con el tema “Disefio y
estructuracion de la estrategia de ventas para la microempresa
Daniel’s de la ciudad de Guayaquil”. La necesidad de las microempresas
de poder establecerse en un mercado competitivo las ha llevado a optar
por incorporar un plan o planificaciones de negocios que estén enfocadas
en mejorar su imagen ante los consumidores, aplicar promociones de venta

y lograr comercializar materia prima de innovacion y calidad.
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De acuerdo con la investigacion realizada, se puede entender que
las estrategias de venta son fundamentales para el crecimiento de la
empresa, debido a que permiten a los emprendedores tomar acciones
factibles que colaboraran con el buen desarrollo de su negocio, sin dejar a
un lado el logro de posicionarse en el mercado y con esto alcanzar la
rentabilidad esperada y propuesta como objetivo a alcanzar durante la

proyeccion de ventas creado por la microempresa.

El correcto direccionamiento a las estrategias planteadas se vuelve
el factor fundamental mediante el cual se va a obtener mayores ingresos
econdmicos a través de las campafias de difusién que estén aplicadas para
dar a conocer los productos que comercializa la empresa, establecer
alianzas comerciales con nuevas empresas e incluso expandir su campo
comercial, al cual las micro, medianas y grandes empresas podran captar
la atencién de quienes en su presente y futuro serdn sus clientes
frecuentes, esto debido al nivel de confianza que los trabajadores le hayan
dado a los consumidores y también al cumplir con estandares de calidad

en el servicio ofertado.

En conclusién, las microempresas se convierten en una ayuda para
la economia del pais, dejando de lado los horarios y calendario; sus duefios
se preparan con constancia y disciplina para aprender mas con el pasar del
tiempo, no solo de manera empirica, sino también por cursos. Cuando
logran poner en practica lo aprendido y aplican las diferentes estrategias
para lograr alcanzar sus metas y objetivos establecidos en su plan
comunicacional generan mas ventas, es ahi donde ha inicio a su etapa de

crecimiento y debido a esto sus ingresos econémicos aumentan.

Sin embargo, queda en manos de los micro empresarios el
mantenerse con disciplina para poder seguir mejorando su trabajo,
brindando indirectamente ayuda econémica y de empleo a su cuidad. La
constancia que ellos brinden a su negocio puede lograr a ser premiada, con
esto se refiere a que sSus ganancias seran mayores y mejores,

permitiéndoles seguir laborando y contratar a mas trabajadores.
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2.2. Fundamentacion legal

Constituciéon de la Republica del Ecuador, (2008)
Titulo Il Derechos

Capitulo Quinto

Derechos de libertad
Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas:

13. El derecho a asociarse, reunirse y manifestarse en forma libre y

voluntaria.
16. El derecho a la libertad de contratacion.

Titulo VI Regimenes de Desarrollo
Capitulo Sexto
Seccién primera

Trabajo y produccién
Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacién de la produccién
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y

mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir
de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos
o los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda
interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el contexto

internacional.

Art. 320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.

La produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y
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normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracién del

trabajo y eficiencia econdmica y social.

Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, (2018)
Libro |

Del Desarrollo Productivo, Mecanismos y Organos de Competencia
Titulo Il

De la Generacién de un Sistema Integral de Innovacion, Capacitacion

Técnicay Emprendimiento.

Art. 11.- Sistema de Innovacion, Capacitacion y Emprendimiento. - El
Consejo Sectorial de la Produccion, anualmente, disefiara un plan de
capacitacion técnica, que servira como insumo vinculante para la
planificaciébn y priorizacion del sistema de innovacion, capacitacion y
emprendimiento, en funcién de la Agenda de Transformacién Productiva y

del Plan Nacional de Desarrollo.

Este sistema articulara la labor de varias instituciones publicas y privadas
en sus diferentes fases de desarrollo y sus diferentes instrumentos, en una
sola ventanilla de atencién virtual, desconcentrada y descentralizada para
la difusion de: capacitacibn para la generacion de competencias
emprendedoras, instrumentos de financiamiento, de capital de riesgo,
banca de desarrollo orientada al financiamiento de emprendimientos, y

fondo nacional de garantias.

Libro Il
Del Desarrollo de la Inversién Productivay de sus Instrumentos
Titulo |

Del Fomento, Promocién y Regulacion de las Inversiones Productivas
Capitulo |

a. Inversién productiva. - Entiéndase por inversion productiva,

independientemente de los tipos de propiedad, al flujo de recursos
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destinados a producir bienes y servicios, a ampliar la capacidad

productiva y a generar fuentes de trabajo en la economia nacional;

b. Inversion Nueva. - Para la aplicacion de los incentivos previstos
para las inversiones nuevas, entiéndase como tal al flujo de recursos
destinado a incrementar el acervo de capital de la economia,
mediante una inversion efectiva en activos productivos que permita
ampliar la capacidad productiva futura, generar un mayor nivel de
produccion de bienes y servicios, 0 generar nuevas fuentes de
trabajo, en los términos que se prevén en el reglamento. EI mero
cambio de propiedad de activos productivos que ya se encuentran
en funcionamiento, asi como los créditos para adquirir estos activos,

no implica inversion nueva para efectos de este Cédigo.
Titulo 1l

Del Desarrollo Productivo de la Economia Popular, Solidaria y

Comunitaria

Art. 22.- Medidas especificas. - EI Consejo Sectorial de la Produccion
establecera politicas de fomento para la economia popular, solidaria y
comunitaria, asi como de acceso democratico a los factores de produccion,
sin perjuicio de las competencias de los Gobiernos Autdbnomos
Descentralizados y de la institucionalidad especifica que se cree para el
desarrollo integral de este sector, de acuerdo a lo que regule la Ley de esta

materia.

a) Elaborar programas y proyectos para el desarrollo y avance de la
produccion nacional, regional, provincial y local, en el marco del
Estado Intercultural y Plurinacional, garantizando los derechos de

las personas, colectividades y la naturaleza.

b) Financiar proyectos productivos de las comunidades, pueblos y

nacionalidades indigenas, afroecuatorianas y montubias que
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impulsen la produccion agricola, pecuaria, artesanal, pesquera,

minera, industrial, turistica y otras del sector.
Conclusion:

El objeto de las leyes que se han propuesto como referencia legal,
es normar las relaciones entre proveedores y consumidores, promoviendo
el conocimiento y protegiendo los derechos de los consumidores y
procurando la equidad y la seguridad juridica en dichas relaciones entre las
partes. Permitiendo de esta manera demostrar que los articulos estan
enfocados en ayudar y sustentar la viabilidad financiera, econdmica,
juridica y legal en las acciones comerciales que realizan los
microempresarios y emprendedores que hayan ejecutado su negocio, con

la finalidad de obtener beneficios que aporten significativamente al pais.

2.3. Variables conceptuales de la investigacién

Las pequeiias y medianas empresas (PYMES) son aquellas
organizaciones y entidades fundamentales en la economia y sostenibilidad
financiera de un Estado, puesto que ayudan de manera directa a mejorar
la productividad de los paises, esto en relacion a que contribuyen a generar
plazas laborales con un nivel de participacion mas importante. De igual la
contribucién de estos pequefios y medianos negocios promueven la
produccion nacional, por lo que es parte significativa la implementacion de
alternativas o herramientas comerciales que estén enfocadas a mejorar la
publicidad y marketing de las microempresas, con la finalidad de llegar a

los consumidores.

Al mismo tiempo, a diferencia de lo que se suele dar en las
microempresas establecidas en paises mas desarrollados, la participacion
de las PYMES en las exportaciones es limitada, puesto que para ingresar
a un territorio internacional se debe conocer las normativas y reglamentos
gue se han planteado en los procesos o barreras arancelarias, esto genera

la falta de propuestas del mercado nacional hacia nuevos territorios.
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Variable independiente:
Estrategia de venta

En relacion a la estrategia de venta, manifiestan los autores Vaca &
Veloz, (2018), la creacion de una estrategia de ventas efectiva requiere el
conocimiento del mercado, el conocimiento de actividades de la
competencia, el conocimiento de las tendencias actuales y un analisis de

negocio detallado.

Los propietarios de pequefias empresas que desean crear y poner
en practica una estrategia de ventas por primera vez, puede que detallar
los procesos que deseen aplicar para mejorar la produccién y ventas en la
microempresa, estopara ayudar a guiar el proceso, para que la empresa
logré la aceptacion por parte de los clientes “debe ofertar productos de
calidad, generar publicidad que sea de interés y alcance el impacto en la
sociedad actual, cumpliendo con los estandares comunicacionales

propuestos en la actualidad” (p. 12).

Con respecto a lo mencionado por los autores, la aplicacion de una
estrategia enfocada en las ventas de un negocio tiene que ser planteada
en una guia que esté enfocada en determinar las actividades que se van a
realizar para mejorar el alcance que tenga el producto con los clientes en
el mercado y ademas la aplicacion de campafias comunicacionales o

publicitarias para aumentar la demanda de los productos.
Variable dependiente:
Incremento de ingresos econémicos

Para Merchan, (2018), el incremento de ingresos econémicos es un
proceso nuevo de produccion “implica nuevas combinaciones de factores,
que necesita financiamiento por dinero creado, que no es funcién de las

variables y funciones previas del sistema econémico” (p. 29).

37



En base a lo planteado, se considera que el incremento de las ventas
supone un cambio en el posicionamiento de la empresa en el mercado real,
y que tiende a concentrarse en algunos sectores del sistema econdémico,
esto significa la importancia que tiene para los consumidores el producto

gue adquieran.

2.4. Definiciones conceptuales

Capital: Se conoce como capital al conjunto de recursos econémicos,
bienes, muebles e inmuebles y activos que posee una empresa,
organizacidon o una persona natural, sin dejar de lado que propiedad
intelectual, los créditos y las ideas también son consideradas como capital.
(Méndez, 2019).

Clientes: Se logra entender que cliente es aquella persona o entidad que
adquiere servicios 0 bienes ofrecidos por algun vendedor perteneciente a
determinada empresa o institucion. Por ende, y debido a esta causa, la
palabra cliente suele utilizarse como un sinénimo de comprador. (Martinez,
2020).

Consumidores: Se logra definir a los consumidores como aquellas
personas u organizaciones que consumen o utilizan frecuentemente algun
bien o servicio ofrecido por los distintos proveedores; quienes ponen a su
disposicién en el mercado algun objeto o actividad para lograr satisfacer las
necesidades de la sociedad. Se conoce también que los consumidores son
la Gltima etapa del proceso de ventas, produccion y comercializacién del
producto, debido a esto se vuelve pieza fundamental para el desarrollo
econdémico y social. En conclusion, el consumidor, brinda a vendedor
realiza el intercambio de producto o servicio por dinero, obteniendo

determinada satisfaccion por medio de arreglos. (Garcia, 2018).

Compras: Se puede entender por compra a proceso de adquisicion de un
servicio o producto por parte del consumidor o también denominado cliente.
Para que se lleve a cabo esta actividad el producto debe encontrarse a la

venta y de intercambio el cliente entregard dinero al vendedor. En la
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antigliedad las compras eran denominadas trueques y en esta actividad se
daba pie al intercambio de netamente el intercambio de una cosa por otra.
(Morales, 2020).

Emprendedores: Se logran definir como emprendedores a todos aquellos
gue observan y trabajan en el promover nuevas fuentes de sustento y
trabajo, originando negocios; planteado ideas, destacando por salir en la
basqueda de mejoras y soluciones para cierto problemas y necesidades de
la sociedad. (Luna, 2018).

Emprendimientos: Es un termind muy utilizado en el @mbito de negocios,
gue consiste en la creacion de pequefias empresas dirigidas a distintas
actividades comerciales, ofreciendo productos o servicios. Estos surgen de
ideas y la falta de oportunidades laborales en la sociedad. Se dice que los
que llevan a cabo sus emprendimientos deben transformar el actuar y penar

de los microempresarios. (MBAS, 2017).

Estrategias: Se puede entender como estrategias a una serie de acciones
meditadas correctamente y a su vez direccionadas a cumplir un fin.
También se puede acoplar al significado de brindar ayuda a la empresa u
organizacién en la coordinacion y administracibn de sus recursos.
(Espinoza, 2015).

Ingresos: Los ingresos son aquel incremento de recursos econdémicos
perteneciste a una empresa 0 persona comun, y colabora a que el
patrimonio del involucrado incremente. Por otro lado, se puede decir,
también, que los ingresos son aquello recibido como resultado del arduo

trabajo de los ciudadanos. (Bembibre, 2019).

Mercado: Para la palabra mercado se varios significados, pero de acuerdo
con el presente proyecto investigativo, se puede definir qué mercado el
lugar donde los compradores buscan una serie de productos o servicios
con el unico fin de cubrir necesidades. Por otro lado, es también donde las

empresas y organizaciones presentan sus productos y buscan llegar a
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darse a conocer con mas personas, para de este modo, lograr venderlo y
obtener rentabilidad. (Mendoza & Véliz, 2018).

Microempresas: Se conoce como microempresa a aquellas empresas con
un maximo de 10 personas laborando. Generalmente son administradas
por sus propios duefios y su personal suele ser del mismo circulo familiar.
Su definicion también es debido a la poca inversion de capital que requiere

y lo poco que logra influir en el mercado loca. (Flores, 2018).

MIPYMES: Mipymes hace referencia a las siglas de Micro, pequefas y
medianas empresas. En la actualidad, en Ecuador, a esta clase de negocio
se la hace responsable del crecimiento econémico del pais, debido a su
crecimiento han logrado generar un sin nimero de plazas laborales.
(Certus, 2019).

Plan de negocios: estd definido como plan de negocios a aquella
descripcion a detalle del negocio puesto o a poner en marcha. Es un
proyecto escrito donde los involucrados definen el como seran sus

operaciones y desarrollo durante un determinado tiempo. (Robson, 2016).

Productos: Se denomina producto a aquella cosa u objeto fabricado de
distintos materiales de forma natural, manual o industrial, mediante un
proceso y enviados para el consumo Yy la satisfaccion de las personas de
una sociedad. Aquellos objetos fabricados en cualquier lugar del mundo

deben seguir una linea de produccion y distribucién. (Raffino, 2020).

Prospectos: Se entiende por prospectos al proximo alcance u objetivo del
vendedor de una empresa u organizacion comercial; en el ambito del
marketing lo consideran como el futuro cliente o publico objetivo de quien
vende o de cualquier otro miembro de la empresa. Con constancia y la
dedicacion de la organizacion, el prospecto, puede logar convertirse en

cliente y beneficiar a la empresa. (Aldea, 2016).
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. Datos de laempresa
e Nombre de la microempresa
“EL GUSTO”
e Ruc

1307178788001

Slogan

“Salsas “El GUSTO” con el toque justo de sabor”.

Logo

Organigrama de la empresa

}‘ Proveedor

Ing. Quimico

—  Vendedor Clientes

Figura 1. Organigrama de la empresa

Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne
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Descripcion de actividades de los colaboradores:

Gerente: es la maxima autoridad y la persona que representa la
microempresa, siendo el encargado principal de la toma de decisiones para
mejorar la imagen, producto, marca, estrategias de ventas, entre otros

aspectos importantes de analizar en la microempresa “EL GUSTO”.

Vendedor: se encarga de establecer alianzas con otras microempresas o
clientes para comercializar y distribuir la linea de productos que produce la
microempresa “EL GUSTO”.

Proveedor: el proveedor estara a cargo de suministrar los productos que

se utilizan para obtener los aderezos que la microempresa comercializa.

Operario 1. cumple con el rol de “director de venta”, siendo la persona
encargada de estudiar el mercado comercial en el cual se va a
comercializar y distribuir el producto, determinar los precios de la
competencia directa e indirecta para ofrecer precios que sean accesibles

para el consumidor.

Operario 2: cumple el rol de “director de bodega y percha”, estando a carga
de la recepcién de materia prima que se recibe de los proveedores, ademas
esta a cargo de empaquetar los productos en sus respectivas cajas para la

comercializacion.

Clientes: son los encargados de realizar la compra de los productos, de

acuerdo a la calidad, gustos e interés.
e MISION, VISION Y VALORES
Mision

Somos una microempresa que se encarga de la produccion,
comercializacion y distribucion de aderezos; apoyandonos en un recurso

tecnoldégico y humano de alta gama, permitiendo garantizar la calidad del
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producto, cumpliendo con las necesidades e intereses de los clientes del

mercado alimenticio.
Visién

Para el afio 2022 ampliar el mercado comercial, permitiendo
convertir la marca de la microempresa en una entidad reconocida por parte
de sus consumidores, posicionandose en la mente de los clientes a partir
de las técnicas y recursos innovadores aplicados en la distribucion y
comercializacion de la produccion de aderezos, alcanzando cumplir con los
criterios de calidad, competitividad, desarrollo sostenible y cuidado

ecoldgico del medio ambiente

Valores

Compromiso Sostenibilidad

Responsabilidad Compromiso

Figura 2. Valores

Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne

3.2. Disefio de la investigacion

La metodologia de investigacion del presente estudio se ha
delimitado a partir del disefio mixto, puesto que tiene particularidades en el
enfoque cualitativo y en el enfoque -cuantitativo; con relacién al
procedimiento cualitativo, es aplicado para determinar la informacion mas
significativa del fendmeno del problema que se va analizar, implementando
tipos de investigacion y metodologias que estén enfocadas a buscar
posibles soluciones de acuerdo a la problemética; en cuanto al enfoque

cuantitativo, es para describir los datos o cifras numeéricas en relacion a la
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poblacion y muestra y en aquellas tabulaciones que van a permitir

demostrar la viabilidad de la hipotesis.
Disefio cualitativo

El disefio de investigacion cualitativo esta enfocado en la recoleccion
de datos informativos que permitan conocer aquellas causas vy
consecuencias que han generado una problematica en el campo de
estudio, permitiendo la implementacibn de herramientas que estén

aplicadas para la resolucién de problemas.

Para los autores Cadena, y otros, (2017) mencionan que “los
métodos cualitativos para la recopilacién de datos tienen una funcién muy
importante en la evaluacion de impactos, ya que proporcionan una valiosa
informacion para comprender los procesos que existen tras los resultados”
(p. 1607).

De acuerdo a lo mencionado por los autores, el disefio cualitativo es
aquel que permite la aplicacién de definiciones conceptuales, determinar
teorias y aplicar conocimientos cientificos en base a un tema en particular;
en este caso, el estudio de la investigacion en relacion al presente tema,
consiste en demostrar la importancia de implementar un plan de ventas que
ayude a mejorar la imagen comercial e incrementar las ventas de la
microempresa “EL GUSTO”.

Disefio cuantitativo

El disefio investigacion cuantitativo se aplica durante el desarrollo de
un trabajo de cardcter cientifico para obtener datos o cifras cuantificables
en cuanto a la poblacion o muestra que se desea obtener, para la
implementacion de encuestas que permitan demostrar la comprobabilidad
de la hipotesis y asi evaluar la necesidad de desarrollar una propuesta de

solucion ante los conflictos de la problematica.
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El método cuantitativo segun Rivera, (2016) indica “permite
recolectar datos numéricos, procesos estadisticos y técnicas de

investigacion que se representan de forma numérica (p. 10).

En relacion a lo planteado por el autor, el objetivo principal del
método cuantitativo es obtener informacion relevante sintetizada en cifras
0 numeros, esto se va a conseguir mediante la implementacion de
encuestas dirigidas a un publico en particular, con el objetivo central de
conocer qué estrategias se deben aplicar en el negocio “EL GUSTO” para

incrementar sus ventas.

3.3. Tipos de investigacion

Los tipos de investigacion son instrumentos aplicados de analisis
para conocer a profundidad la problematica del estudio planteado,
permitiendo destacar la informacién mas relevante e implementar nuevos
conceptos en el area que se esta indagando; por lo tanto, se considera una
herramienta cientifica fundamental de aplicarse en el proceso de
investigacién, debido a que accede a comprobar la veracidad de la

hipotesis planteada y asi demostrar la viabilidad del trabajo investigativo.

Por ende, se va a aplicar una matriz que permita detallar los diferentes tipos
de investigacion que se van a implementar en el presente trabajo de
investigacion, estando conformado por la investigacion exploratoria,
explicativa, descriptiva y correccional. Estos tipos de analisis ayudaran a
determinar la viabilidad de implementar una propuesta que satisfaga las
necesidades de los consumidores y aporte significativamente a mejorar el
nivel de ventas de la microempresa “El Gusto”, con el objetivo de

incrementar sus ingresos econdmicos.
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Cuadro 2. Tipos de investigacion

Exploratoria

Explicativa

Descriptiva

Correlacional

El tipo de
investigacion
exploratoria ha
sido disefada
para indagar a
profundidad en
el tema
planteado, con
la finalidad de
encontrar
aquellos datos
que no
sobresalen en la
investigacion,
permitiendo
comprenderlos
mas
detalladamente
para lograr
obtener una
respuesta ante
la probleméatica
gqgue se ha
observado en el
campo de
estudio.

(Gauchi, Tipos
de investigacion
cientifica, 2017)

Por su parte la
investigacion

explicativa esta
direccionada a
buscar aquellas
causas que
ocasionan el
problema de la
investigacion; es
decir, definir las
consecuencias y

los efectos
acerca del
problema objeto
de estudio para
implementar
posibles
soluciones
como
propuestas 0
alternativas
estratégicas de
investigacion.
(Diaz &
Calzadilla,
2016)

La investigacion
descriptiva,
como su nombre
lo indica esta
enfocada en
describir la
naturaleza de la
investigacion,
cuales son los
objetivos que se
van a plantear
para mejorar la
problematica a
observarse,
planteandose
diversas
preguntas e
interrogantes
que estén
direccionadas a
demostrar la
factibilidad y
viabilidad de la
hipbtesis
propuesta como
alternativa  de
solucién en la
investigacion del

presente
estudio.

(Barnet Lopez,
Arbonés, &

Pérez, 2017)

La investigacion
correlacional

tiene su
importancia
debido a que
relaciona la
variable
independiente
con la

dependiente
para determinar
un tema en
particular y asi
demostrar que
es necesario
gue haya dos
variables  que
estén
vinculadas entre
si, permitiendo
demostrar el
problema y a su
vez plantear una

propuesta  en
beneficio de las
diversas
situaciones que
puedan
generarse en el
campo de
estudio.
(Ibarra,
Gonzélez, &

Demuner, 2017)

Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne
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3.4. Poblacion y muestra

En la investigacion cientifica la poblacion se considera como aquel
universo general o total que constituye una parte fundamental del conjunto
de elementos que han sido seleccionados para analizar o estudiar su
comportamiento de acuerdo al problema gque se desea solucionar. De ese
conjunto que ha sido catalogado como poblacion se le atribuye la
simplificacion de elementos, para determinar la muestra con un tamafo
mas accesible de analizar y estudiar; y a quiénes se les va a implementar
herramientas de investigacion para obtener datos o cifras de acuerdo a la

informacion que se desea conocer.
3.5. Poblacion

La poblacion es aquella técnica de investigacion que permite obtener
datos de todos los elementos que conforman el conjunto general de un
universo en particular; en este caso, a quiénes se les va a dirigir la
entrevista y encuesta como herramientas de investigacion, permitiendo
delimitar el fendmeno de la problematica para la implementacién de una
propuesta que esté enfocada en incrementar las ventas de la microempresa
“EL GUSTO".

Para los autores Arias GOmez, Villasis, & Miranda, (2016) la
poblacion de estudio es fundamental en el proceso de investigacion “la
poblacion es el estudio completo de un fendmeno particular que se va
analizar dentro del proceso de investigacion este puede ser definido,
delimitado y accesible para el investigador” (p. 201).

Por lo tanto, la utilizacién de la poblacién dentro del proceso de
investigacién es fundamental, debido a que va a permitir determinar el
universo general que sera seleccionado para estudiar, analizar y sintetizar
datos significativos qué serviran como resultados confiables en relacion a
la viabilidad de la propuesta a desarrollarse en la microempresa “EL
GUSTO”.

47



Poblacién infinita

Considera como poblaciéon Otzen & Manterola, (2017) “a todos los
elementos que conforman el universo de un todo; por lo tanto, tiene una
relacion considerable con la medicién infinita de manera que no va a tener

un final para determinar la informacién de los elementos seleccionados”.

El procedimiento de determinar a la poblacién con una medicion
infinita eso significa que no es cuantificable estadisticamente, por ende, no
tendrd porcentajes medibles, ya que el universo tiene un inicio, pero no

tiene un final.

En relacion a lo mencionado, la poblacion infinita es aquella que no
es medible y, por lo tanto, se va a tener que implementar una muestra para
obtener un porcentaje que si sea medible y asi definir a quienes se les va
a implementar las herramientas de investigacion para obtener datos

significativos en relacion al tema de la problematica que se esté analizando.
Poblacion finita

La poblacion finita de acuerdo a lo planteado por los autores, Lopez-
Roldan & Fachelli, (2017) considera “estadisticamente la poblacion finita se
regulariza porque tiene un inicio y fin en el conjunto de elementos que han

sido escogidos para la obtencion de informacién” (p. 50).

De acuerdo a lo expuesto, la poblacion finita es aquella que si es
cuantificable, que tiene valores previamente establecidos en los cuales se
puede determinar cual serd el conjunto o universo que debera ser

seleccionado para el proceso de investigacion.

En este sentido, la presente investigacion tiene una poblacion finita
debido a que se conoce el total de personas que seran estudiadas y a
quienes se les va a implementar las herramientas de investigacion para
definir y recolectar los datos mas significativos que brinden respuestas a la

problematica planteada con la finalidad de disefar una propuesta para el
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mejoramiento comercial de la microempresa “EL GUSTO”. Ademas, que no

sobrepasa los 100 elementos.

Cuadro 3. Universo

Elementos Cantidad
Gerente 1
Proveedor 1
Vendedor 1
Ing. Quimico 1
Operarios 2
Clientes 3
TOTAL 8

Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne
3.6. Muestra

La muestra esta determinada dentro del proceso investigativo como
la subdivisiébn del conjunto total de la poblacion seleccionada, esta
herramienta de analisis se aplica para la obtencion de datos informativos
de relevancia que permitiran demostrar la viabilidad de la propuesta y
reconocer cuales son los parametros necesarios de disefiar, con la finalidad

de alcanzar el objetivo planteado en la investigacion.

Al respecto, menciona el autor Ventura, (2017) “la muestra es el
procedimiento de investigacion aplicado para delimitar a la poblacion y
seleccionar una parte, a través de la implementacion de férmulas

estadisticas para obtener el porcentaje de la poblacién a analizar” (p. 1).

A partir de esta definicion, la muestra no debera ser aplicada en el

presente estudio de investigacion, debido a que la poblacion finita no
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sobrepasa los 100 individuos; destacando que no se debera aplicar férmula

para la obtencion de muestra.
3.7. Tipos de muestra
Muestra probabilistica

El muestreo probabilistico es un proceso de recoleccion de datos
gue se aplica a la poblacion para recoger informacion significativa en
relacion a la problematica de estudio que se vaya analizar en el proyecto
cientifico, ya que se utiliza como elemento de estudio a una poblacion
escogida de manera aleatoria, permitiendo determinar sus gustos e
intereses y asi poder proponer una posible solucion ante el fenémeno del

problema.

En relacion a los tipos de muestra mencionan los autores Otzen &
Manterola, (2017) que “implementar el tipo de muestra probabilistica en la
investigacién permite extraer informacion de un conjunto de individuos

seleccionados de manera aleatoria” (p. 228).

A partir de lo expuesto, es importante mencionar que este tipo de
muestra se refiere al analisis que se aplica a una poblacion previamente
establecida, aquella que se selecciona de manera aleatoria para determinar

gué soluciones se pueden implementar ante el problema de estudio.
Muestra no probabilistica

El tipo de muestra no probabilistica, se caracteriza por determinar a
la poblacion mediante las opciones de ser seleccionada a partir de los
elementos de conveniencia, estos estar delimitados como: consecutivos, 0
por cuotas e incluso de manera intencional en donde se establecen las
caracteristicas particulares de una poblacion y se seleccionan los demas

individuos que sigan el mismo patron a estudiar.
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No obstante, también consideran Otzen & Manterola, (2017) los
autores “la muestra no probabilistica puede ser mas pequefa que la

seleccionada” (p. 228).

Tomando en relacién lo explicado en el parrafo anterior, al momento
de elegir el estilo de muestreo no probabilistico el investigador puede
seleccionar los elementos que se destaquen en la poblacion para seguir un
orden similar a ciertas conductas caracteristicas para analizar y asi
determinar el impacto que tendra en la poblacién el fenbmeno de la
investigacion, permitiendo implementar posibles estrategias o recursos que

beneficien al presente estudio a desarrollarse.

3.8. Métodos y técnicas de investigacion
Método deductivo

El método deductivo es aquel que esta disefiado para el logro e
instauracion de principios y normas que abordan todo lo relacionado con la
investigacién en proceso, incluyendo y sin dejar de lado cualquier minimo
detalle del trabajo. De acuerdo a lo planteado como hipétesis, sera factible
delimitar el rendimiento el presente trabajo y lograr cumplir la perspectiva

planteada desde el inicio de la investigacion.

De igual manera Rodriguez & Pérez, (2017) mencionan que el
meétodo deductivo “se trata de encontrar principios desconocidos, a partir
de los conocidos o descubrir consecuencias desconocidas, de principios

conocidos” (p. 11).

En el trabajo investigativo este método ayudara en el analisis de las
nuevas formas de comunicacion y publicidad aplicadas como estrategias
de ventas para microempresa y como los emprendedores deben adaptarse
a ellas para obtener mayores beneficios en sus negocios, logrando el

incremento de sus ventas.
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Método inductivo

El método inductivo hace posible el analisis de la informacion para
que el investigador pueda plantear sus propias conclusiones y constatar
todo lo planteado durante el andlisis de la problemética de estudio, con
anterioridad, en todo el proceso investigativo; esto indica que, para poner
en practica, dentro del proyecto, el método expuesto es importante recoger
datos que logren formular la parte tedrica, exponiendo y dando a conocer

en todo el contexto el objeto de estudio.

Por otro lado, (Rodriguez & Pérez, 2017) exponen los autores “la
induccion es una forma de razonamiento en la que se pasa del
conocimiento de casos particulares a un conocimiento mas general, que

refleja lo que hay de comun en los fenbmenos individuales” (p. 10).

Debido a esto, su implementacibn en el presente trabajo
investigativo colabora en el andlisis de la implementacion de nuevas
propuestas para dar a conocer, el mercado en el que se va a comercializar
un producto y la atencion por parte de la sociedad y determinar el alcance
de ventas que tienen las microempresas y los emprendimientos de

pequefios trabajadores.

Método estadistico

El método estadistico permite la obtencion de informacion en formato
cuantitativo, ya que este proceso de investigacion se aplica para manejar
datos numéricos con respecto al procesamiento de tabulacion empleadas
en las encuestas, ya que asi se podra conocer la viabilidad de la hipotesis
propuesta en relacion a la propuesta del proyecto a implementarse,
demostrando la necesidad de plantear una solucion ante la problematica

observada en el campo de estudio.

El método estadistico esta desarrollado para la representacion e
interpretacion de resultados, por lo tanto, manifiesta el autor Jiménez,
(2016) que “el razonamiento estadistico aplicado en la investigacion

permite validar los resultados que se obtienen a partir de las encuestas,
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representandolo mediante tabulaciones estadisticas que demuestren la

veracidad de la hipotesis planteada” (p. 125).

A partir de ello, se podra comprobar la hipétesis propuesta en la
investigacion, confirmando la necesidad de establecer un plan de negocios
que esté enfocado en incrementar el nivel de ventas en la microempresa
“‘EL GUSTOQ?, este procedimiento de analisis e interpretacion de resultados
basados en la hipo6tesis sera desarrollado a través de los datos que se
obtengan de las encuestas, mediante los datos huméricos observados en

las tabulaciones.

3.9. Técnicas e instrumentos

Se conocen como técnicas de investigacion a los pasos o métodos
que, con su utilizacién colaboran de forma significativa en la obtencion de
la informacion necesaria para la elaboracién del trabajo. Siendo importante
para su aplicacidbn en proceso investigativo, establecer cuales seran las
correctas de utilizar, con el objetivo de conseguir datos necesarios que

aporten al proyecto.

Mientras que, los instrumentos de investigacion son aquellos medios
con los cuales el investigador puede hacer uso para llevar acabo un
profundo andlisis y recopilacion de datos e informacion, estos seran

relevantes para completar con efectividad el proceso investigativo.

Cuadro 4. Técnicas e instrumentos de investigacion

Técnicas Instrumentos
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Merino Salinas Maria del Cisne
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Encuesta

La encuesta es el proceso mediante el cual, el investigador, logra
recoger informacion y datos significativos, mediante un formulario o
cuestionario elaborado con posterioridad en relacion a las interrogantes que
se vayan a implementar para obtener datos del problema de la
investigacion; este documento lo realiza un experto en el tema y tiene el
deber de que en las preguntas se pueda buscar una solucion al problema

o situacion conflicto.

Es importante para Guerrero, (2017) definir a la encuesta como
“procedimientos estandarizados de investigacion, mediante los cuales se
obtiene informacién relevante en relacion a la problematica planteada a

través de la ejecucion de interrogantes de respuesta objetiva” (p. 1).

La aplicacion de este método se debe realizar de diversas maneras,
las mismas dependeran del criterio del investigador. La aplicacion de las
encuestas en el presente trabajo serd de ayuda significativa para la
aclaracion de dudas, conocer al publico y poder encontrar una propuesta

de solucion.
Entrevista

El método de entrevista es una técnica, para llevar a cabo los
trabajos de investigacion, que logra ser posible mediante la comunicacion
directa entre personas. Este dialogo e intercambio de informacién logra
darse entre las partes involucradas es un proceso que contempla el realizar

preguntas y brindar respuestas a las mismas.

La entrevista, es un método de investigacion Gauchi, (2017) que “se
implementa para poder obtener datos significativos en relacion a la
problematica que se vaya analizar, este procedimiento de recoleccion de
informacion se aplica por parte de un emisor quien pregunta y un receptor

quien responde” (p. 2).
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Para gque el momento sea a gusto para ambas partes el investigador
debe elaborar una serie de preguntas con las que el investigado esté

comodo y asi le brinde todo su conocimiento y punto de vista sobre el tema.

Formulario

El instrumento de formulario ayuda a determinar el alcance y logro
de los objetivos investigados, y mediante este proceso se podran medir las
variables de estudio planteadas durante el desarrollo del presente estudio,
con la finalidad de abordar los temas mas significativos que tengan relacion
directa con la problematica a analizar y asi lograr obtener informacion a

través de las interrogantes que se planteen.

Para Moreno, (2018) el formulario es un formato que “se desarrolla
para establecer las interrogantes que se van a plantear en el proceso de
recoleccién de datos e informacion, estara dirigido al conjunto de individuos

gue seran analizados en el proceso de investigacion” (p. 1).

Las preguntas que lo conformen deben ser dicotomicas (son
aquellas que poseen la eleccion de una de dos respuestas) y de respuestas
multiples. Su redaccién debe ser simple para la comprension de quien las
conteste. En el presente trabajo el formulario colaborara para saber qué
piensa su publico seleccionado y como esto colaborara en la efectividad de

la propuesta a plantear.

Cuestionario

El cuestionario es un instrumento utilizado frecuentemente en los
proyectos investigativos, y que el mismo consiste en la aplicacion de una
lista de preguntas, de diferentes temas que planteen como interrogantes
para determinar el efecto que genere un problema en la sociedad y asi
establecer posibles soluciones en relacion a la informacion proporcionada
en el cuestionario de preguntas a aplicarse en la poblacién seleccionada

como conjunto de analisis.
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El cuestionario se caracteriza Escofet, Folgueiras, Luna, & Palou,
(2016) por ser un documento cuidadosamente preparado “este formato
permite saber sobre hechos y aspectos que son de importancia para la

investigacion” (p. 931).

Puede ser empleada por varias maneras, segun sea de mayor
factibilidad para el investigador; seré aplicado presencialmente o via correo
electrénico. En el presente trabajo podra ser empleado y servira para que,
si fuera el caso, quien investiga pueda aplicarlo mediante canales

modernos de comunicacion.
3.10. Procedimientos de la investigacion

La encuesta estara formulada por diez preguntas cerradas, en las
cuales las personas que han sido seleccionadas son los dos operarios,
clientes, proveedor y el Ing. Quimico como elemento de estudio, deberan
responder a las interrogantes planteadas, ademas seran de escala medible
tipo Likert, disefiadas para determinar actitudes y la percepcion de los
empleados con respecto al contenido proyectado en la investigacion; en
este sentido, se va a tomar en consideracion las opciones que permitan
reconocer cuales son las circunstancias por las que esta atravesando la

microempresa “EL GUSTO” y asi incrementar el nivel de ventas.

A través de las tabulaciones que se obtengan de la informacion de
cada una de las encuestas, se podra determinar el nivel de importancia que
tiene la propuesta de investigacion para mejorar la imagen, marca,
publicidad, disefio y comunicacién en la microempresa “EL GUSTO”, con
la finalidad de lograr incrementar sus ventas y posicionar su producto en la

mente de los consumidores.

De igual manera las ocho preguntas elaboradas para el formato de
entrevista seran aplicadas al gerente de la microempresa y el vendedor
para conocer las necesidades de la microempresa y asi disefiar un plan de

negocios que esté enfocado en incrementar las ventas.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Aplicacion alas técnicas e instrumentos

ENCUESTA

1. ¢Considera importante adquirir productos por parte de las

microempresas que ayudan a mejorar el nivel de ventas en el pais?

Cuadro 5. Adquirir productos por parte de las microempresas

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 4 57%
2 De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 1 14%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 1. Adquirir productos por parte de las microempresas
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Andlisis: En la siguiente pregunta planteada se determina que el
57% considera que esta muy de acuerdo en que se adquieran productos
por parte de las microempresas; mientras que el otro 29% se encuentra de
acuerdo en la adquisicion de productos en pequefias y medianas empresas
y finalmente el 14% le parece indiferente ante las estrategias de ventas

aplicadas por las microempresas para la sostenibilidad econdémica.
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2. ¢Para adquirir un producto usted analiza el precio, calidad,
promocion y publicidad que brindan la microempresa como

estrategia de venta?

Cuadro 6. Precio, calidad, promocién y publicidad

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 5 71%
De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 0 0%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 2. Precio, calidad, promocién y publicidad
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Andlisis: Es importante que el producto que se comercialice cuente
con un precio accesible para el consumidor, que tenga buena calidad,
promocion y que se difunda a través de la publicidad para generar mayor
alcance en los consumidores. Es asi que el 71% se encuentra muy de
acuerdo con las caracteristicas que debe cumplir un producto para
comprarlo y el otro 29% se encuentra también de acuerdo ante esta

interrogante planteada.
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3. ¢Considera usted que los productos nacionales tienen mas
oportunidad de ventas y sirven para la aplicaciéon de estrategias
comerciales por la calidad en comparacion con aquellos que

producen en otros paises?

Cuadro 7. Mayor oportunidad de venta en productos nacionales

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 4 57%
De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 1 14%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Grafico 3. Mayor oportunidad de ventas en productos nacionales
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Andlisis: Para la poblacion que fue seleccionada de andlisis ante las
preguntas desarrolladas, se han distribuido los porcentajes en el 57% que
manifiestan muy de acuerdo ante la comercializaciéon y adquisicién de
productos nacionales, el siguiente 29% se encuentra de acuerdo ante la
compra de productos nacionales porque poseen buena calidad y el 14%
restante se encuentra indiferente de adquirir productos nacionales por su

calidad.
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4. ¢Para adquirir un producto usted le parece importante que se
implementen estrategias de ventas como la publicidad para

generar mayor alcance en los clientes?

Cuadro 8. Importancia de la publicidad como estrategia de venta

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 1 14%
De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 4 57%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 4. Importancia de la publicidad como estrategia de venta
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Andlisis: La publicidad es un elemento fundamental para generar
mayor alcance ante los consumidores; sin embargo, el 57% de los
encuestados no consideran importante que las microempresas establezcan
publicidad, el 29% considera que estd de acuerdo y el otro 14% muy de
acuerdo ante la aplicacion de estrategias de venta como la publicidad para

aumentar su alcance en los clientes.
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En la actualidad se utilizan las redes sociales como medio de

difusion, por ende, ¢ considera necesario que se realice publicidad

a través de medios digitales para generar mayor alcance en las

ventas de la microempresa?

Cuadro 9. Importancia de la publicidad a través de redes

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 5 71%
De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 0 0%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Grafico 5. Importancia de la publicidad a través de redes
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Andlisis: Las redes sociales son un factor indispensable que en la

actualidad promueven publicidad, es por ello, que el 71% de los

encuestados se han manifestado muy de acuerdo ante la utilizacion de las

redes sociales para generar difusion y el otro 29% también se encuentra de

acuerdo ante la utilizacion de las redes sociales para generar publicidad.
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6. ¢Los productos que comercializa la microempresa “EL GUSTO” le
parecen que presentan buena calidad y esto les permitird aumentar

sus ventas como estrategia comercial?

Cuadro 10. Calidad de productos que comercializa la microempresa

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 6 86%
De acuerdo 1 14%
3 Indiferente 0 0%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 6. Calidad de productos que comercializa la microempresa
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Andlisis: El 86% de los encuestados han respondido de la manera mas
acertada, ya que se encuentran muy de acuerdo en que la microempresa
comercializa productos de buena calidad y esto les ayudara a mejorar sus
ventas; no obstante, el otro 14% restante también se ha manifestado de
acuerdo ante la calidad de los productos que vende, distribuye y produce

la microempresa “EL GUSTO”.
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7. ¢(El precio que ofertan los productos que comercializa la
microempresa “EL GUSTO” se consideran accesible para el

consumidor?

Cuadro 11. Accesibilidad de precio para los productos de venta

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 5 71%
De acuerdo 2 29%
3 Indiferente 0 0%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 7. Accesibilidad de precio para los productos de venta
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Andlisis: La accesibilidad del precio en los productos es un factor
fundamental para que se comercialice. A partir de esto, el 67% de los
encuestados han manifestado que estdn muy de acuerdo ante el valor
monetario que se ha establecido para los productos que comercializa la
microempresa el gusto y el 33% consideran accesible el precio para el

consumidor.
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8. ¢Le gustaria que entre las estrategias que implemente la
microempresa “EL GUSTO” se aplique un plan de adquirir los

productos mediante entregas a domicilio?

Cuadro 12. Adquirir productos mediante servicio a domicilio

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 1 14%
2 De acuerdo 4 57%
3 Indiferente 2 29%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 8. Adquirir productos mediante servicio a domicilio
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Andlisis: Ante la siguiente interrogante planteada el 57% se encuentra
de acuerdo que se incorpora un servicio de entregas a domicilio para los
productos que comercializa la microempresa “EL GUSTO”, el siguiente
29% se encuentra indiferente, al igual que el otro 14% que se encuentra

muy de acuerdo ante esta propuesta que ayudara a mejorar las ventas.
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9. ¢El ambiente comunicacional que se aplica en la microempresa
“EL GUSTO” le parece adecuado?

Cuadro 13. Ambiente comunicacional adecuado

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 3 33%
De acuerdo 1 17%
3 Indiferente 2 33%
4 En desacuerdo 1 17%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Grafico 9. Ambiente comunicacional adecuado
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Andlisis: El ambiente comunicacional que se debe transmitir en una
microempresa ayuda a mantener un trabajo de calidad desarrollado por los
vendedores. Sin embargo, el 33% de los encuestados le parece un factor
indiferente, el siguiente 33% se encuentra muy de acuerdo con el ambiente
comunicacional por parte de la microempresa, el siguiente 17% si se
encuentra de acuerdo y finalmente el 20% restante esta en desacuerdo que
haya comunicacion asertiva entre los colaboradores que pertenecen a la
microempresa “EL GUSTO”.
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10.¢,Considera importante implementar un plan que incorpore
estrategias ventas para aumentar el nivel de ingresos de la
microempresa “EL GUSTO”?

Cuadro 14. Implementacion de un plan de ventas

item Categorias Frecuencias Porcentajes
1 Muy de acuerdo 6 86%
De acuerdo 1 14%
3 Indiferente 0 0%
4 En desacuerdo 0 0%
5 Muy en desacuerdo 0 0%
TOTAL 7 100%

Elaborado por: Merino, M. (2020)

Gréfico 10. Implementacion de un plan de ventas
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Andlisis: El 86% de los encuestados le parece una buena estrategia la
implementacion de un plan de ventas que esté enfocado en incrementar los
ingresos econdémicos y el 14% restante se encuentra de acuerdo ante la
aplicaciéon de una herramienta enfocada a mejorar la imagen, marca,
promocion y publicidad que se aplique a los productos que comercializa la
microempresa “EL GUSTO”.
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Entrevista:

Datos informativos:

Objetivo: Analizar la situacion interna de la microempresa “EL GUSTO”, con la finalidad de implementar estrategias que

permitan incrementar sus ingresos.

Variable dependiente: Incremento de ingresos econémicos.

Preguntas

Gerente

Vendedor

1. ¢(Considera necesaria la
implementacién de un plan de
ventas que le permita incrementar el
nivel de ventas de la microempresa?

La implementacion de un plan de ventas ayudaria a
aumentar la produccién; ya que debido a esto lo
podra conocer mas gente y por ende podria llegar a
tener mas ventas,

Si, considero que seria necesario
implementar un plan que permita aumentar
el nivel de ventas de la microempresa,
ademas de generary ayudar a los usuarios
con plazas laborales.

2. ¢Cudles serian las estrategias que
aplicaria como microempresa para
alcanzar una segmentacién mas
amplia de las personas que
adquieren sus productos y asi lograr
incrementar los ingresos
economicos ?

Para elaborar un plan de ventas es necesario,
establecer las estrategias que se van a desarrollar;
por ende, en primer lugar, estudiar el mercado en el
cual se comercializa el producto y determinar la
segmentacion de los clientes, esto ayudara a
incrementar los ingresos econémicos?

Realizar un distributivo que permita
conocer los gustos es interés de los
consumidores o clientes, para determinar
que productos les interesa adquirir y qué es
lo que analizan al momento de comprar un
producto.
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¢Conoce usted los productos que
generan mayor demanda por parte
de los clientes o consumidores en el
mercado ecuatoriano ayudando a
incrementar los ingresos?

Existen diversos factores que el consumidor
ecuatoriano analiza al momento de adquirir un
producto; sin embargo, los aderezos son elementos
estratégicos para acompafiar a los alimentos y por
eso0 se comercializa en un gran porcentaje.

En realidad, no tengo mucho conocimiento
acerca de los productos que mas les
interesa adquirir a los consumidores
ecuatorianos, esto ayuda a las pequefas
empresas a incrementar los ingresos.

¢ Qué estrategia ha utilizado para
lograr aumentar el nivel de ingresos
econdmicos en la microempresa?

Realizar difusion de publicidad a través de los
portales de internet y redes sociales, para llegar a
mas personas.

La publicidad ha ayudado sin lugar a duda
en el proceso de aumentar el nivel de
ingresos, ya que se ha dado a conocer a la
microempresa mediante las redes sociales.

¢,Qué productos de los que
comercializa su microempresa tiene
mayor demanda por parte de los
clientes o0 que generan ingresos?

Sin lugar a duda los aderezos tiene una gran
aceptacion por parte de los negocios y por ello,
adquieren el producto.

Los aderezos se venden en gran medida
para los restaurantes y locales que venden
platos alimenticios, esto ayuda a obtener
mayor ingresos econémicos.

¢Considera usted que es importante
para las microempresas acceder a
un plan de financiamiento que le
ayude a aumentar el nivel de
produccién?

Contemplar la idea de un plan de financiamiento por
parte de alguna entidad financiera es casi nula,
debido a que él coloca en una balanza los pros y
contra, pero sigue indeciso y un tato nervioso

Por supuesto, eso ayudaria a aumentar la
produccion de los aderezos y asi
establecerse como marca en el mercado
comercial.

¢, Qué medios comunicacionales o de
publicidad utiliza para realizar
difusiéon del producto y que le
permita generar mayores ingresos?

El paso a las redes sociales le ha servido para poder
aumentar sus ventas; sus productos se distribuyen
casi por igual; la diferencia de las ventas es minimas
o suelen varias de acuerdo al comprador.

Se realiza publicidad a través de redes
sociales, eso ha ayudado a dar a conocer
la produccién de la microempresa “EL
GUSTO”, aumentando sus ingresos.
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¢Considera importante la
implementaciéon de un plan de que
esté relacionada con ventas para
mejorar el incremento de ingresos
econdmicos para su microempresa?

La implementacién de diversos planes para mejorar
el negocio es muy importante de proponer, ya que
esto es lo que verdaderamente ayudara a crecer el
negocio y las ventas.

Por supuesto que si, ya que al ser el
encargado ventas, tengo que conocer y
compartir las estrategias y alternativas que
se implementen en el plan de mejoras para
solucionar la problematica que se ha
analizado, con la finalidad de ampliar las
ventas en el negocio

Elaborado por: Merino, M. (2020)

De acuerdo a las interrogantes planteadas en la entrevista se ha podido determinar que se considera fundamental

establecer un plan de ventas que ayude a incrementar los ingresos econdmicos de la microempresa “EL GUSTO”; es por ello

gue, es indispensable que haya accesibilidad y diversidad en los productos (aderezos) que comercializa la microempresa, estoy

ayudara a que haya mayor nivel en los ingresos que, en los egresos.

En este sentido, el plan de ventas o mejor denominado mejoras, tiene como finalidad crear soluciones mediante las

estrategias o herramientas de marketing aplicadas para aumentar la clientela y a su vez establecerse en la mente de los

consumidores directos e indirectos, por ende, también es indispensable crear nuevas alianzas con empresas que suministren

materia prima accesible y de calidad para aumentar el nivel de produccion y de esta manera generar mayores ventas y abarcar

con todos los pedidos que se hayan solicitado.
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4.2. Plan de estrategia de venta.

Objetivo general: Elaborar una propuesta de estrategias de ventas para la mejora en el incremento de los ingresos

economicos, de la microempresa “El Gusto”, en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo Medida Responsable Tiempo de Indicador
implantacién

Mejorar la difusion de | Disefiar un sitio web e Numero de visualizaciones

publicidad de la | o paginas oficiales | Gerente Mes de Octubre | adquiridas en cada

microempresa para obtener | en redes sociales del 2020 publicacion

mas clientes. para la publicidad.

Promover promociones en las | Determinar el nivel e Ventas realizadas para

ventas a partir de ciertas | de ventas que se | Gerente 15 dias del mes | ingresar al descuento o

cifras en compras, para |realice diariamente de Noviembre | promocién

aumentar las ventas. para disefnar del 2020 ¢ Ventas normales
promociones. realizadas.

Capacitar al personal de la | Asignar una persona | Gerente e Personas encargadas de

microempresa para que | de realizar la | operarios 15 dias del mes | ayudar a mejorar la

conozca el trato que debe | capacitacion al | Vendedor de Noviembre | relaciéon del vendedor con

darle a los clientes. personal. del 2020 los clientes.

Fortalecer la comunicacion | Mejorar las | Gerente e Motivar al personal que

interna  del personal que | relaciones operarios Mes de | labora, demostrando

labora en la microempresa | interpersonales de | Vendedor Diciembre  de | compafierismo, palabras

para mejorar las relaciones | personal mediante la 2020 motivacionales, etc.

laborales.

comunicacion.

Elaborado por: Merino, M. (2020)
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4.3. Conclusiones

De acuerdo al andlisis interno y externo que se ha realizado en la
investigacién para poder determinar la problematica de la microempresa

“EL GUSTOQO?, se han planteado las siguientes conclusiones:

e La microempresa no cuenta con un plan de ventas que se haya
implementado para mejorar el alcance del producto con los
consumidores en el incremento del nivel de ventas.

e EI ambiente laboral no estd adecuado para mantener una
comunicacion asertiva, que le permita a la microempresa generar un
trato de calidad con los consumidores.

e Los trabajadores se encuentran poco capacitados ante las estrategias,
herramientas o recursos que deben implementar para generar mayor
nivel en las ventas.

e Gerente debe ejercer el papel de lider, para la implementacion de
estrategias direccionadas a mejorar la publicidad, promocion, plaza y
comunicacion en la microempresa.

e Limitacion de proveedores que faciliten el envio de productos o materia
prima para generar mayor alcance en la produccion que distribuye la
microempresa “EL GUSTO”.
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4.4. Recomendaciones

A partir de las conclusiones planteadas se han distribuido las
siguientes recomendaciones que van a permitir incorporar soluciones ante
los problemas que se han detectado en la microempresa “EL GUSTO”, a

continuacion, se establecen las recomendaciones:

¢ Implementar un plan de ventas que permita mejorar la publicidad de la
microempresa “EL GUSTO?”, con la finalidad de lograr establecerse en
la mente de los consumidores al incrementar su segmentaciéon de los
clientes y generar mayor incremento en las ventas.

e Aplicar estrategias de comunicacibn que estén direccionadas a
mantener un buen ambiente laboral, en donde se puedan escuchar las
opiniones o propuestas de los vendedores y operarios y asi implementar
estrategias y recursos innovadores para las ventas.

e Desarrollar capacitaciones que permitan a los trabajadores conocer
cudles son las alternativas o recursos que se deben implementar para
mejorar la imagen de la empresa e incrementar el nivel de ventas.

e Ejercer liderazgo por parte del gerente de la microempresa “EL
GUSTO”, para que sea el encargado principal de conocer las
alternativas que se debe aplicar en el plan de ventas que estén
enfocadas en mejorar la produccion, la calidad de materia prima y
promover mayor alcance de difusion en ventas, a través de medios
digitales y proponer estrategias para la produccién y comercializacion
de los aderezos.

e Establecer alianzas con proveedores para que haya mayor suministro
de materia prima, para la produccion, comercializacion y distribucion de

aderezos a los consumidores.
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Carta autorizaciéon “EL GUSTO”

Guayaquil,15 septiembre del 2020
Atencion
Sefiores
Instituto Superior Universitario Bolivariano de Tecnologia

Ciudad

Por medio de la presente autorizamos a la sefiorita Maria del Cisne
Merino Salinas con la cédula 1105737470, para hacer uso de la informacion
de la microempresa EL GUSTO para elaborar el trabajo de titulacion.
Propuesta de estrategia de ventas para la microempresa “el gusto”, de la

ciudad de Guayaquil.

Agradeciendo de ante mano por su atencién a la presente.

Atentamente,

Elvis Fernando Giler Alcivar
Gerente de la microempresa “‘ELGUSTO”
Celular:0990170801



Unidad Académica de Educacion Comercial, Administraciéon vy
Ciencias

Apellidos y Nombres: Merino Salinas Maria del Cisne
Carreras: Tecnologia en Administracion de Empresa
Celular: 0979731670

Correo:mariagjponm@gmail.com

Jornada: sabado

Paralelo: ASS52

Tema

Propuesta de estrategia de ventas para la microempresa “EL GUSTO”, de

la ciudad de Guayaquil.
Formulacién problema

¢, Qué incidencia tiene una estrategia de venta, en el incremento de los
ingresos econdmicos, de la microempresa “EL GUSTO”, ubicada en la

ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, en el afio 2020?
Variable independiente: Estrategia de venta

Variable dependiente: Incremento de ingresos econdémicos

Delimitacion del problema

Campo: Administrativo

Area: Estrategias de ventas

Aspecto: Incremento de ingresos econémicos
Contexto: Microempresa “EL GUSTO
Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Afio: 2020



Objetivo general

Elaborar una propuesta de estrategias de ventas para la mejora en el
incremento de los ingresos econémicos, de la microempresa “EL GUSTO”

en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos especificos

e Fundamentar el marco tedrico con literatura especializada del
marketing que relacione especificamente las estrategias de ventas
con los ingresos econdmicos de las microempresas.

e Analizar el estado actual de las estrategias que se utilizan en el
proceso de ventas de la Microempresa “EL GUSTO” en la ciudad de
Guayaquil.

e Realizar una propuesta de estrategias de ventas que propicien el
incremento de los ingresos econdémicos en la Microempresa “EL
GUSTO’ en la ciudad de Guayaquil

Revisado por la Comision de la Culminacion de Estudios

5de junio del 2020



Maquina envasadora sachetera de mayonesa salsa de tomate solo
envasa maximo 10 gramos



Empaque de los diferentes aderezos:

e Imagen correspondiente al empaquetado de salsa de tomate.
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Nota de imagen: en la siguiente presentacion se detalla la portada del
empaque, permitiendo dar a conocer al cliente el logo de la microempresa,
adicional también en la parte de atras se detalla el semaforo nutricional con
Su respectiva tabla informativa que muestra la cantidad de ingredientes

utilizados por cada aderezo.



Empaque de los diferentes aderezos:

e Imagen correspondiente al empaquetado de salsa de soya.

Nota de imagen: en la siguiente presentacion se detalla la portada del
empaque, permitiendo dar a conocer al cliente el logo de la microempresa,
adicional también en la parte de atras se detalla el semaforo nutricional con
Su respectiva tabla informativa que muestra la cantidad de ingredientes

utilizados por cada aderezo.



Empaque de los diferentes aderezos:

¢ Imagen correspondiente al empaquetado de salsa de aji.

Nota de imagen: en la siguiente presentacion se detalla la portada del

empaque, permitiendo dar a conocer al cliente el logo de la microempresa,
adicional también en la parte de atras se detalla el semaforo nutricional con
Su respectiva tabla informativa que muestra la cantidad de ingredientes

utilizados por cada aderezo.



ENTREVISTA
Saludos

Objetivo: Analizar la situacion interna de la microempresa “EL GUSTO?”,
con la finalidad de implementar estrategias que permitan incrementar sus

ingresos.

Datos informativos

Hora Inicio: ........ccccievinenn. Hora que terminé: ...................

Lugar: ........ccvnnvnen.

Cargo del entrevistado: ............cocvieiiiinnnnnn.

Nombre del entrevistado: .............cccvennnin.

Nombre del entrevistador: ..............ccocviiiiiiinns

Variable dependiente: Incremento de ingresos econémicos
FORMULARIO

1. ¢;Considera necesaria la implementacion de un plan de
negocios que le permita posicionarse en el mercado como

marca innovadora?

2. ¢Cudles serian las estrategias de marketing que aplicaria como
en microempresa para alcanzar una segmentacion mas amplia

de las personas que adquieren sus productos?




¢, Conoce usted los productos que generan mayor demanda por
parte de los clientes o consumidores en el mercado

ecuatoriano?

¢ Qué estrategia ha utilizado para lograr aumentar el nivel de

ventas en su microempresa?

¢, Qué productos de los que comercializa su microempresa tiene

mayor demanda por parte de los clientes?

¢Considera usted que es importante para las microempresas
acceder aun plan de financiamiento que le ayude a aumentar el

nivel de produccién?

¢Qué medios comunicacionales o de publicidad utiliza para
realizar difusion del producto marca e imagen de la

microempresa?

¢Considera importante la implementacién de un plan de
negocios que esteé relacionada con el marketing para mejorar el

incremento de ingresos econdémicos para su microempresa?




ENCUESTA

Saludo

Objetivo: Analizar la situacién interna de la microempresa “EL GUSTO?”,

con la finalidad de implementar estrategias de ventas que permitan

incrementar sus ingresos.

Instrucciones:

e Lealas preguntas que se citan a continuacion

e Dispone usted de 15 minutos para completar las preguntas

e Marque con una X en el paréntesis la alternativa seleccionada.

e Ultilice esfero azul o negro
¢ No se aceptan tachones

e Alguna duda consulte con el encuestador

Variable independiente: Estrategia de ventas

| 1 (Muy de acuerdo) | 2 (De acuerdo) | 3 (Indiferente) | 4 (En desacuerdo) | 5 (Muy en desacuerdo)

No.

PREGUNTAS

INDICADORES

2 3 4 5

¢Considera importante adquirir productos
por parte de las microempresas que
ayudan a la sostenibilidad financiera del
pais?

¢Paraadquirir un producto usted analiza el
precio, calidad, promocion y publicidad
gue brindan la microempresas?

¢Considera usted que los productos
nacionales tienen mejor calidad que
aguellos que producen en otros paises?

¢,Para adquirir un producto usted le parece

mas importante la publicidad que Ila

microempresa implemente?




En la actualidad se utilizan las redes
sociales como medio de difusidn por ende,
jconsidera necesario que se realice
publicidad a través de estos medios
digitales para generar mayor alcance en las
microempresas?

¢cLos productos que comercializa la
microempresa “EL GUSTO” |le parecen que
presentan buena calidad?

¢El precio que oferta el producto que
comercializala microempresa “EL GUSTO”
es accesible para el consumidor?

¢cLe gustaria adquirir los productos que
comercializa la  microempresa “EL
GUSTO”, a través de entregas a domicilio?

¢El ambiente comunicacional que se aplica
en la microempresa “EL GUSTO” le parece
adecuado?

cConsidera importante implementar un
plan de negocios que se relacione al
marketing para aumentar el nivel de ventas
de la microempresa EL GUSTO?

Gracias por su colaboracion

Atentamente
Maria del Cisne Merino Salinas

C.C. 1105737470
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