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RESUMEN
La investigacion se realiza en el Centro de Negocios Lalita, ubicado en el
cantdén Ventanas provincia de Los Rios, dedicado a la comercializaciéon de
calzado y prendas de vestir. En este estudio se pretende a través de la
investigacion descriptiva y exploratoria, verificar la efectividad de las
estrategias de ventas actualmente aplicadas y su incidencia en los ingresos
por ventas que esta empresa obtiene, se aplican ademas las herramientas

de diagndstico: Andlisis FODA, Lista de Chequeo y Encuesta.

Finalmente se procede a la elaboraciéon de un plan de mejora 5W/2H en
base a estrategias de promocién de ventas que se estima afecte en forma

positiva los ingresos por ventas del negocio.
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ABSTRACT
The research is conducted about Business Center Lalita located in Windows
town, at Los Rios province. This business is dedicated to the sale of
footwear and clothing. In this study are used descriptive and exploratory
research, in order to verify the effectiveness of sales strategies currently
applied and their impact on sales revenue that this company obtains. The
diagnostic tools are also applied are: SWOT Analysis, Check List and

Survey.
Finally, an action plan 5W/2H is drawn up based on sales promotion

strategies that are estimated to affect positively the sales revenue of the

business.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en un contexto.

Las estrategias de ventas son muy utilizadas para las empresas, porque
estas son las que guian la manera de como se va a comercializar el
producto, con ellas se busca la fidelizacion del cliente incrementando el

posicionamiento el producto en la mente del consumidor.

Entonces podemos resaltar que lo que una empresa busca es que los
consumidores tengan una perspectiva y opiniones positivas de la empresa,

de los productos, las marcas, la atencion al cliente, el precio, entre otros.

Para esto la empresa requiere tener una comunicacion eficaz, con la que
se pueda desarrollar anuncios efectivos los cuales vayan a incidir de
manera significativa en las ventas, para la cual es indispensable dentro de
la empresa capacitar a los vendedores ya que de ellos depende gran parte

de los productos vendidos.

Entendiéndose que ventas es la ciencia que se encarga del intercambio
entre un bien y/o servicio por un equivalente previamente pactado de una
unidad monetaria ,con el fin de repercutir, por un lado , en el desarrollo y
plusvalia de una organizacion y nacién , y por otro ,es la satisfaccion de los
requerimientos y necesidades del comprador . (PARRA & MADERO, 2005,
pag. 33).

Las ventas constituyen una actividad fundamental dentro de las grandes 'y
pequefias organizaciones, debido a que estas son herramientas necesarias

para llegar alcanzar la meta propuesta.



Cabe recalcar que las estrategias depende también del tipo de compaiiia,
a nivel global las estrategias de ventas cada vez tiene nuevos conceptos y
variantes por eso que es importante conocerlas ya que sin ellas no se

podria generar una buena venta.

En este contexto el “Centro de negocios Lalita “, presenta ingresos bajos
debido a la reduccién de las ventas, sin embargo existen otras causas que
se analizaran a lo largo del proceso de estudio. Existen también otros
componentes como, la atencién al cliente, no es atractiva para los clientes,
por lo que hace que la empresa siga obteniendo pérdidas en ventas. Como
consecuencia se propone analizar las estrategias de ventas que se aplican
en el “Centro de negocio Lalita” para verificar que sean las idéneas y que

estén acorde a las necesidades del mercado.

Situacion Conflicto

El centro de negocios “Lalita” es una microempresa del Canton Ventanas
en la Provincia de Los Rios, que tiene mas de 14 afios en el mercado,
dedicandose a la venta de prendas de vestir, zapatos y accesorios para
toda la familia. Esta empresa se encuentra localizada en la calle Héctor
Cabrera 216, Velasco Ibarra y 10 de agosto, una de las zonas mas
comerciales de la ciudad, donde existe un gran nimero de comerciantes
gue ofrecen infinidad de productos y a precios relativamente bajos en

comparacion a los de otras zonas del cantén.

Debido a la ubicacion fisica del local, este pasa facilmente desapercibido
lo que ocasiona a que el rendimiento o el nivel de ventas no sean
favorables. Se desea implementar una serie de estrategias para la

fidelizacion de los clientes.



Delimitacion del problema.

Campo: Administracion de empresas
Area: Marketing
Aspecto:  Gerencia de Ventas

Temporal: 2017

Formulacion del Problema.

¢, Como afecta la estrategia de ventas, en el comportamiento de los ingresos

del Centro de Negocios “Lalita”, del cantdén Ventanas a partir del afio 20187

Variables de Investigacion.

Variable independiente
Estrategias de ventas
Variable dependiente

Ingresos

Evaluacion del problema.

Delimitado: Este problema ocurre en un sitio definido, debido a que se
desarrolla en el centro de negocios “Lalita”, la cual nos va a permitir detallar

el problema.

Claro: Esta empresa posee niveles de ventas bajos porque sus estrategias

de ventas no han sido desarrolladas.

Evidente: Es notorio que existe una reduccion en el porcentaje de los
ingresos por ventas en relacion a la comparacion de afios anteriores no se

presencia una planificacibn estratégica, poca capacitacion a los
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vendedores, la cual puedan ser de ayuda fundamental para para mejorar el

rendimiento de la empresa.

Relevante: Porque con este estudio se espera proponer y establecer
estrategias de ventas que le permitan al centro de negocios tomar este
estudio como referencia para sus investigaciones. Puede beneficiar a la
sociedad, debido a que nuestro pais presenta niveles bajos en la economia
y por lo que es un poco dificultoso adquirir productos a alto costo.

Contextualmente: Existen muchas empresas en el Ecuador que se
dedican a la comercializacion de productos, y presentan los mismos
problemas, lo que es un poco comun para este tipo de empresas, lo cual
hace que amerite un estudio para brindarle una solucién y se expanda a

otros niveles educativos y empresariales.

Factible: Es factible debido a que, en el entorno de las estrategias esta
investigacion generara soluciones para las situaciones alternas que se

presentan en el centro de negocios.

Objetivos de la investigacion

Objetivo General:
» Proponer nuevas estrategias de ventas para el incremento de los
ingresos en el Centro de negocios “Lalita” del canton Ventanas

Provincia Los Rios en el periodo 2017.

Objetivo Especificos:
» Fundamentar tedricamente los aspectos de las diferentes
estrategias de ventas y su incidencia en los ingresos de la empresa.
» Evaluar las diferentes estrategias de ventas que se manejan en el
Centro de negocios “Lalita” y su incidencia en el comportamiento de

los ingresos.



» Proponer diferentes estrategias de ventas para el centro de
negocios que permitan incrementar sus ingresos a partir del
periodo 2017.

Justificacion e importancia

El presente proyecto es importante porque esta relacionado a la
problematica que ocurre el en centro de negocios Lalita, la cuales estan
enfocadas a sus estrategias de ventas para incrementar la captacion de los
clientes como efecto directo de sus ventas.

Este proyecto también servira de modelo para otras pequefias empresas
que presentan el mismo inconveniente. La causa principal de esta
investigacion, corresponde a la necesidad de mejorar los ingresos del area
de ventas del centro de negocios Lalita, las mismas que estan encaminadas

a obtener los resultados de ventas esperados.

Para esto, es necesario analizar sus actuales estrategias de ventas en el

area detallada con anterioridad.

La finalidad es establecer una propuesta de estrategias de ventas que
ayude al centro de negocios “Lalita”, a mejorar su rendimiento econémico
(ingresos), y el estatuto de la empresa, mediante la satisfaccion de sus
clientes, creando competitividad en el cantén ventanas, para de esta
manera posicionar a la empresa en la mente de los consumidores y el

mercado.

También el mejoramiento de la calidad del servicio, es un desafio que tiene
el centro de negocio “Lalita”.El crecimiento, rentabilidad y prestigio es lo
que se encuentra relacionado a la empresa con la finalidad de crear

oportunidades en el mercado.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Antecedentes historicos

Los antecedentes de las estrategias de ventas comenzaron en el ambito
militar donde este término se referia al arte de la conduccion y el liderazgo

de los ejércitos desde los afios 430 y 480 antes de cristo. (Santana, 2016).

Las estrategias en el mundo de las empresas se incorporaron como
conceptos de manera general, logistica y operativa organizadas en funcién
a una pirdmide organizacional. A partir del siglo XX, los profesionales en
administracion de empresas y los economistas extienden el concepto de
estrategias a la administracion publica, introduciendo en la misma la teoria
de la decision que luego seria usada para apoyar otros procesos

empresariales.

En el proceso de comercializacién de productos y servicios las estrategias
en la historia han servido de ayuda como una tactica para la administracion
de los procesos y poder ganar o captar los suficientes recursos y mejorar

los ingresos porcedientes de las ventas.

En el Ecuador, las ventas y sus estrategias se han venido desarrollando de
manera rapida, nuestro pais cuenta con un sin nimero de productos que
han sido destinados para su comercializacion, partiendo principalmente de
que el uso comercial de los productos que en aquella época eran el
intercambio de los productos como el café, arroz, banano, maiz, cacao

entre otros.

Otro de los sectores que mantiene el Ecuador es la pesca y ganaderia son
dos rubros muy importantes debido a que mantiene el comercio activo, sin
embargo en primeras instancias estos productos fueron comercializados en
zonas cercanas a los pobladores, poco tiempo después se da la

oportunidad a estos pequeiios productores de vender sus productos en
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otras zonas, incluso llegando a ser comercializados en el exterior del pais

permitiendo el desarrollo del mismo.

Con las relaciones entre paises se da la oportunidad de que estos se
industrialicen y elaboren productos procesados, es decir que amplien su

variedad de bienes.

Los ultimos afios se han caracterizado por alcanzar transformaciones
rapidas, profundas, revolucionarias, innovadoras, plasmadas en el cambio
de la Matriz Productiva” segun afirma (Guzman, 2014) durante el Informe a
la Nacion 2014 del Presidente de la Republica Rafael Correa Delgado en

el pleno de la Legislatura.

La economia ecuatoriana ha tenido un crecimiento econémico contundente
en esos Ultimos afios, expandiéndose a un ritmo superior al promedio de
América Latina y el Caribe”, segun lo refiere (Guzman, 2014) y explicé que
entre el afio 2007 y 2013 el pais experimentd en promedio un crecimiento
mas alto que lo alcanzado en los ultimos 30 afios en relaciéon al PIB No
petrolero, pasando de un 3,4% a uno 5,1%. Este ritmo de crecimiento nos
ha permitido reducir a niveles historicos la tasa de desempleo y la pobreza
en el Ecuador. Ahora estamos en el proceso de convertirnos en un pais
realmente industrializado, con alto valor agregado, menos dependiente de

la exportacién de productos primarios. (Guzman, 2014).

Antecedentes Referenciales

Segun Wendy Cadenas (2012), realizé una investigacion denominada
Estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la
empresa DENEES C.A, En la cuidad de valencia, estado Carabobo, trabajo

de Grado para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo

Esta investigacion se realizd con el fin de lograr el posicionamiento de
marca que comunique al cliente, las ventajas, caracteristicas y beneficios

gue ofrece el producto, asi como la colocacion de la marca en la mente de
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los consumidores, creando y logrando una ventaja competitiva sostenible

en el producto.

Génesis Adriana Mora Murillo y Angélica Del cisne Suarez Caicedo (2014),
“Estrategias de marketing para incrementar las ventas de una
microempresa de calzado: Caso Tonny Murillo de la ciudad de
Guayaquil”, La realizacion del presente proyecto de investigacion, se
realizarq para estudiar y analizar las razones por las cuales el nivel de
ventas ha disminuido; y poder asi determinar un Plan Estratégico de
Marketing, para incrementar las ventas en la microempresa de calzado,

ubicada en la ciudad de Guayaquil.

La finalidad es de implementar un plan estratégico que ayude a la
microempresa a satisfacer las necesidades de los clientes, creando
competitividad, en donde se oferte variedades de productos con estilos y
modelos para las diferentes edades de la poblacién guayaquilefia y de esta
manera posicionar la microempresa en la mente de los consumidores, en

busca de calidad, confort para sus pies.

Mediante la investigacion y la aplicacion del plan estratégico se pretende
generar, la comercializacion, distribucion, servicio al cliente de calidad y
mayor rentabilidad para la microempresa. Al aplicar la propuesta del plan
estratégico de marketing, los principales beneficiados son la compafiia y
sus trabajadores, ya que el plan de marketing a implementar, serd un
valioso documento escrito que indicard claramente a las personas
involucradas, como se deben realizar las actividades que se estan llevando

a cabo.

En referencia a esto para el desarrollo de esta investigacion de planeacion
estratégica sobre las ventas, la aplicacién de planes de marketing ayudara
a la mejora de la atencion al cliente, debido a que se propondra mejoras en

la satisfaccion de los mismos.



Eliana Belén Vicufia Pozo (2011) en su investigacion de una “Propuesta
de estrategias de comercializacion para desarrollar la capacidad

comercial de girasoles boutique de la cuidad de Riobamba”.

La presente tesis es una propuesta de estrategias de comercializacion para
desarrollar la capacidad comercial de girasoles boutique de la cuidad de

Riobamba, dedicada a la venta de ropa femenina y masculina.

Las estrategias de comercializacion para desarrollar la capacidad comercial
nos indica que el plan de marketing, como parte de plan estratégico de los
girasoles, propone estrategias especificas combinando de forma adecuada
los distintos instrumentos del marketing: producto, precio, distribucion y
promocién, comunmente llamado Mix. Otra estrategia es la publicidad, la
cual identifica y trasmite el mensaje, generando el conocimiento de los
productos y calidad de los mismo analizados en parametros basicos para

una boutique.

Dando como resultado que los girasoles boutique tenga clientes totalmente
satisfecho, que disfruten de la adquisicion de prendas exclusivas
,escogidas para cada ocasion con el consejo de profesional de experto en
imagen en un ambiente de comodidad en el que reciban una atencion
personalizada , que se caracteriza por el esmero y trabajo en equipo,

permitiéndonos diferenciarnos de la competencia

Danny Washington Ontaneda Yapud (2015) con su tema de investigacion
de “La Estrategia Empresarial y su incidencia en la Venta de los productos
terminados de la empresa Fundamentales del Norte de la ciudad de Tulcan”
Trabajo de titulacion de ingeniero en administracion de empresas y

marketing.

El desconocimiento de una estrategia empresarial por parte del propietario
hace que el problema esté presente en la empresa, y serd necesario
disefiar un plan estratégico que permita contrarrestar las adversidades

externas de mercado, tales como: la competencia, politicas



gubernamentales (econdmicas, comerciales y medio ambientales),

tecnoldgicas y socio culturales.

Es necesario destacar la importancia de la investigacion en la empresa
Fundamentales del Norte, porque a través de ésta, valida la relacion de la
estrategia empresarial y su incidencia en el nivel de ventas de los productos
terminados, permitiendo desarrollar un plan estratégico el cual le ayudara
incrementar las ventas, crear sinergia organizacional, alta productividad,

optimizacién de recursos y posicionamiento en la industria automotriz.

El disefio de un plan estratégico permite realizar un diagndéstico interno de
los recursos de la empresa, lo cual identifica fuerzas y debilidades,
establece estrategias y tacticas que permita maximizar fortalezas y
minimizar riesgos, logra una gestion eficiente, alcanza el crecimiento
financiero y econdémico por el incremento del nivel de ventas de sus
productos, como también mejora su cultura organizacional convirtiéndola
sustentable en el mercado. Es importante indicar que, con el desarrollo de
esta investigacion se beneficiardn los propietarios de vehiculos de la
provincia del Carchi, porque la empresa lograra identificar y satisfacer las
necesidades de este sector. La empresa Fundamentales del Norte oferta
variedad de productos, tales como tapas de alcantarillado, bocines,
tornillos, collarines de freno, manzanas de rueda y otras piezas
automotrices en aluminio y cobre, por tanto con el disefio de un plan
estratégico fortalece ésta ventaja competitiva.

Es importante realizar la investigacion porque me permite obtener y
profundizar nuevos conocimientos, ratifica los ya adquiridos en la carrera
universitaria, el cual contribuye mi crecimiento personal y profesional en el
campo laboral.

En base a los antecedentes referenciales de las estrategias de
comercializacion de los productos en las empresas y las microempresas se
concluye que las herramientas mencionadas en vinculacion a las
estrategias de ventas ayudaran a los procesos de la misma y su relacion

con los ingresos.
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Fundamentacién tedrica

Estrategia

Al establecer la relacion conceptual entre objetivos y estrategias,
seflalamos que mientras lo objetivos indica hacia donde debemos de
dirigirnos las estrategias establecen como hemos de alcanzar ese objetivo

deseado segun lo afirma (Soriano, 1990)

Asi, en la actualidad, al referirnos a estrategia admitimos que la misma
implica:

a) un proceso de planificacion de recursos y acciones que habran de
utilizarse y ejecutarse en el futuro.

b) un plan que habra que desglosarse en una serie de acciones concretas
y precisas en el terreno practico;

c) que la misma se refiere ejecuciones dentro de un ambito conflictivo, en
el que habran de encontrarse intereses distintos y contrapuestos;

d) que el propdsito de toda estrategia es el de ganar,

e) que, finalmente, requiere el uso de recursos variados: fisicos, humanos,

intelectuales, etc. Segun (Soriano, 1990, pag. 04)

La finalidad de la estrategia comercial
La direccion estratégica en una empresa comercial contempla la funcién de
marketing como un proceso dirigido a conocer y satisfacer las necesidades
de los clientes, a estimar el potencial de la empresa y de la competencia y
a alcanzar una ventaja competitiva y continuada en el tiempo.
La finalidad de toda practica de la estrategia comercial segun (VERTICE,
2010, pag. 05) es;

» Localizar

» Captar

> Conservar la clientela
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Las necesidades, deseos y demandas

La necesidad, es una condicion en que se percibe una carencia de algo,
un estado fisiolégico o psicolégico que es comun a todos los seres
humanos,

Un deseo, es la forma en que se expresa la voluntad de satisfacer una
necesidad, de acuerdo con las caracteristicas personales del individuo, los
factores culturales, sociales, ambientales, y los estimulos de la
mercadotecnia.

La demanda, es una formulacibn expresa de un deseo, que esta
condicionada con los recursos disponibles del individuo o entidad
demandante y por los estimulos de la mercadotecnia recibida. (LOPEZ &
RUIZ, 2001, pag. 15)

Productos, bienes, servicios e ideas

Por producto, se entiende todo aquello que pueda satisfacer una
necesidad. Puede ser un bien material, servicio o idea que posea un valor
para el consumidor o usuario y pueda satisfacer una necesidad. Este
término, por lo tanto, se utilizara de forma genérica, no incluyendo
Unicamente a bienes materiales o tangibles, sino también a servicios o
ideas.

Un bien es un objeto fisico, tangible, que se puede very tocar, y en general,
percibir por los sentidos, puede destruirse por el consumo, como es en el
caso de un alimento o una bebida; o, por el contrario, puede ser duradero
y permitir un uso continuado, por ejemplo, un automovil.

Un servicio consiste en una aplicacion de esfuerzos humanos o mecéanicos
a personas. Los servicios son intangibles, no se pueden percibir por los
sentidos, son perecederos y no se pueden almacenar. Como por ejemplo
tenemos las actividades desarrolladas por los bancos.

Una idea es un concepto, una filosofia, una opiniéon, una imagen o una
cuestion. (LOPEZ & RUIZ, 2001, pag. 16)
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Estrategias de venta

La estrategia de venta es un tipo de estrategia que se disefia para alcanzar
los objetivos de ventas. Suele incluir los objetivos de cada vendedor, el
material promocional a usar, el nimero de clientes a visitar por dia, semana
0 mes, el presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas, el
tiempo a dedicar a cada producto, la informacion a proporcionar a los
clientes (slogan o frase promocional, caracteristicas, ventajas y beneficios
del producto), etc. (THOMPSON, 2008)

Esta definicion, aunque es muy concisa, es bastante clara e indica muy bien

el significado de lo que es una estrategia de venta.

Aun asi, a pesar de que esta corta definicion nos indiqgue muy bien que es
la estrategia de ventas, como te voy a contar, este término va mucho mas

alla.

Porque este tipo de estrategia es mucho mas que una simple planificacion,
de hecho, debe implicar a todos los componentes de la empresa mas alla

del departamento comercial para conseguir una mayor efectividad.

Esto es légico, ya que, cuanta mas implicacion haya por parte de todos,

mayor efectividad se conseguira.

Y es que la vida de la empresa depende directamente de esta estrategia y,
por lo tanto, también el puesto de trabajo de todos los empleados.

Promocion de ventas

Las herramientas de promocion en el area de ventas de las empresas que
se aplican buscan incidir esencialmente en dos caracteristicas que buscan
el desarrollo continuo de esta area segun lo afirma (Lerma, 2013) , en lo

cual para este autor afirma que la primera caracteristica es obtener mayor
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utilidades mediante la adquisicion de los productos y la segunda es la
obtencion de un beneficio financiero afiadido al proceso de venta.

Descrito esto se presenta a continuacion ocho herramientas de promocion

de ventas que son las siguientes:

e Descuentos especiales

e Reuniones

e Articulos promocionales de regalo
e Exhibicion en los puntos de ventas

e Concurso de vendedores

e Primas
e Bonos
e Premios

Objetivos de la promocién de ventas

Los objetivo de las estrategias de promocién son utilizadas principalmente
para captar a los consumidores, e incrementar los porcentajes de los

ingresos en las empresas.

Promocién de exportaciones

La promocion de exportaciones consiste en la ejecucién de esfuerzos
conjuntos por parte de una organizacién para facilitar, motivar e incentivar

la accion de compra de un producto o servicio.

Los elementos esenciales de las empresas para la promocion de las

exportaciones segun (Lerma, 2013), afirma que son:

e La creatividad
e Organizacién

e Agresividad

14



Trabajo

Afirmando que un elemento esencial para el éxito consiste en la utilizacion

de las herramientas mas recomendadas como son las ferias comerciales

debido a que estas suelen ser una accion estratégica para la promocion

internacional.

En el desarrollo de este tipo de estrategias se deben incluir:

YV V.V V V V VY

Canales de venta.

Objetivos de cada canal.

Medios por los que se va a conseguir cada objetivo.
Presupuesto destinado a cada canal y cada accién de venta.
Tiempo dedicado al desarrollo de cada accion.

Tipo de acciones a realizar, frecuencia y orden en el tiempo.

Herramientas de andlisis y correccion.

Factores clave para triunfar con mi estrategia de ventas (Madurga,

2015)

Para que cualquier estrategia de ventas sea exitosa, debe tener en cuenta

los siguientes 4 factores clave:

YV V VYV V

Analizar, corregir y cambiar

Analiza el ROI de cada una de tus acciones para:

Desechar las que aporten una rentabilidad baja o deficiente.
Intentar mejorar las que puedan merecer la pena viendo que ha
fallado o que se puede cambiar a mejor en el funnel de ventas.

(oportunidades de mejora).
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Algunas de las estrategias de ventas pueden ser:
Optimizar los gastos

Un céntimo bien gastado es estar un céntimo mas cerca de tu proximo
cliente. ¢ Como optimizar los gastos? Analizando, corrigiendo y cambiando

tus acciones de venta.

Para saber qué acciones son las que te aportaran una mayor rentabilidad

puedes:

Benchmarking: Copiar lo que hacen los mejores nunca te hara ser el

mejor, pero si te ayudara a estar mas cerca de ellos.

Prueba y error: Probar nuevas formas de conseguir clientes e ir

guedandote con las que mayor rentabilidad te aporten.

Incrementar la productividad Aunque corrijas tus acciones, te quedes con
las mejores y tengas tus gastos optimizados, seguramente aun puedas

optimizar mas tu productividad.

Para ello existen 2 formas principalmente:

Tecnologia: Lo primero para conseguir mejorar la rentabilidad de una
empresa es potenciar el uso de mejores y mas avanzadas herramientas y

maquinaria.

Esto ayudara a agilizar procesos y evitaras tener que contratar mas mano

de obra, que serda mas caro a medio y largo plazo.

Marketing interno: El marketing interno es imprescindible en una empresa
si queremos conseguir mejorar la productividad de los trabajadores (que

son nuestro activo mas importante).

En la actualidad existen varios tipos de estrategias para el area de ventas

conceptualmente se presentara a continuacion diez tipos de estrategias de
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ventas que fueron utilizadas para mejorar las ventas de las cuales son las

siguientes:

10 Ejemplos de estrategias de ventas que funcionan

Estos son algunos ejemplos de estrategias de ventas en base a (Madurga,
2015) que hoy en dia funcionan bastante bien.

Existen muchos otros y no todos son aplicables a todas las empresas pero,
seguro que mas de uno te puede servir de ayuda o como idea para una

nueva estrategia de venta.

Para mayor comodidad estan ordenados de mejor a peor estrategia de

ventas segun nuestra opinion.
1. Escribir un blog corporativo

Dando por hecho que si tienes un negocio tienes una pagina web, deberias

tener un blog corporativo en dicha pagina.

Escribir un blog corporativo tiene muchisimos beneficios y, a medio plazo,

todas las empresas que lo tienen acaban logrando mas ventas.
Algunos de los beneficios de un blog corporativo son:

Dar a conocer tus habilidades y destrezas.
Aumentar las visitas a tu pagina web.
Ayudar a mejorar tu imagen de marca.

Contar testimonios y casos de éxito.

NN

Colaborar con otras empresas.

2. Realizar demostraciones

Siempre que puedas realiza demostraciones, porque no hay mejor

estrategia de venta que un producto eficaz.
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Intenta siempre ensefiar lo bien que resulta el uso de tu producto o servicio

a tus clientes y estaras a un paso de cerrar la compra.

Para hacer que tus clientes te conozcan, vean como funcionan tus
productos o servicios y conozcan los beneficios de su uso, haz

demostraciones siempre que puedas.
Para ello deberas:

v" Analizar quienes son tus clientes potenciales para darles muestras
a ellos y no regalar productos en vano.

v Realizar demostraciones siempre que puedas para dar a conocer tu
producto al mayor numero de clientes potenciales posibles.

3. Mejorar el producto

Cambiar o mejorar el producto es una de las estrategias que suele

funcionar para conseguir mas clientes.

Esto es algo que se lleva a cabo por muchisimas empresas, en especial

aguellas con base tecnoldgica.

Para ello, lo mas recurrente es dotar al producto de:

v" Nuevas caracteristicas.
v" Nuevos atributos.

v" Nuevas mejoras.

A parte de estos cambios, al producto también podemos cambiarlo
exteriormente para darle un nuevo aire y que cambie la percepcion del
cliente. Por supuesto, si cambiamos algo del producto es muy importante
gue lo estudiemos a conciencia, ya que, cualquier cambio puede afectar

tanto para bien como para mal.
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Ten en cuenta que, el disefio que le gustaba a tu publico objetivo ayer, tal

vez si lo cambias, mafana no le guste.
Para un cambio exterior podemos modificar:

Disenio.
Presentacion.
Packaging.
Colores.

Etiqueta.

RN NN R

Forma.

4. Dar al producto un nuevo uso

Otra de las opciones es darle al producto un nuevo uso sin cambiar nada

aparentemente.
De esta forma, aumentaremos nuestro target facilmente.
Para ello lo que necesitamos sera promover este nuevo uso por medio de:

» Endorsement: Que las celebrities se ocupen de usar el producto de
esta nueva forma hara que los demas lo hagan también.

» Publicidad: Anunciar junto con los usos anteriores este nuevo uso
para que los usuarios lo adopten.

» Influencers: Hablando en blogs y blogs para promocionar estos
NnuUevos Usos.

» Exhibicién en los puntos de venta: Que se les transmita a los

clientes en el mismo punto de venta.
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5. Brindar servicios adicionales gratuitos

Una estrategia de venta alternativa a la subida de precio es ofertar servicios

adicionales gratuitos.

Esto hace mas interesante el producto en comparacién con la competencia

aumentando la probabilidad de compra.

Algunas opciones de servicios adicionales gratuitos que no suponen un
gran coste afiadido para la empresa pero si consiguen diferenciarte de la

competencia son.

Entrega a domicilio.
Instalacién gratuita.
Servicio de mantenimiento.

Nuevas garantias o politicas de devolucion.

AR NEE N NERN

Trato personalizado.

6. Dar obsequios a tus clientes

Una estrategia de ventas que funciona muy bien es ofrecer obsequios, tanto

a tus clientes actuales como a tus clientes potenciales.
Un obsequio te puede ayudar a:

» Romper el hielo: Puedes usarlo para romper el hielo con clientes
potenciales con los que te rednas.
Un detalle siempre ayuda a que te presten mas atencién o a que
sean menos reticentes a que les presentes un presupuesto.

» Recompensar la fidelidad: Recompensar la fidelidad de tus
mejores clientes mediante un obsequio siempre ayuda a afianzar tu
relacion y, tal vez, que ese cliente te preste la atencién que necesitas

para presentarle ese nuevo producto de tu empresa.
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7. Redes sociales para captar clientes

Son un canal muy potente si se sabe en cuales estar y, por supuesto, cémo

conseguir clientes en las redes sociales.
1) Crear tu Social Media Plan

Con tu plan social media establecerds los objetivos, veras donde se

encuentra tu nicho y planificaras las acciones para conseguir captarlos
2) Comprar alguna herramienta de monitorizacion de redes sociales

Por supuesto, una vez que tengas tu Social Media Plan hecho, no puedes

ir haciendo tus campafas sin analizar los resultados.

Esto generaria una estrategia dispar y sin sentido porque no podriamos
saber el retorno y la efectividad de cada una de las acciones que
implementemos. Por ello, lo ideal es leer sobre las mejores herramientas

de monitorizacién social media y elegir la tuya antes de empezar.
3) Estrategias de captacion de clientes
Existen estrategias de captacion de clientes para cada Red Social.

Esto te ayudara a conseguir tus primeros clientes y comenzar a rentabilizar

este canal.
4) Analizar, medir y corregir

Y recuerda: Todas las acciones que hayas trazado en tu plan social media,
monitorizado con tus herramientas y los clientes que has conseguido a
través de las redes sociales, deben analizarse para saber qué efectividad
te aporta cada canal, si es rentable o no y qué puedes mejorar mediante

test A/B hasta que optimices al maximo todas tus acciones.
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8. Uso de testimonios
Los testimonios siempre han sido una buena estrategia de ventas.

Y es que, no hay nada mejor que un cliente satisfecho para conseguir la

compra de un cliente indeciso.
Los testimonios podemos incluirlos en practicamente cualquier parte.

Nunca viene mal que cualquier usuario vea que tus clientes estan contentos

contigo porque les dara confianza para comprar tus productos.
Ejemplos de lugares donde incluir los testimonios:

Blog corporativo.

v
v Folletos publicitarios.
v" Landing page.

v

Paginas o catalogo de servicios.

9. Consequir referidos
Otra de las mejores estrategias de venta es conseguir referidos.

Siempre es mejor que hablen otras personas de nuestro negocio que
nosotros mismos, ya que, la opinién parecera mucho mas sincera y calara
mas en el subconsciente del usuario, viéndose reflejado en la intencion de

compra.
Para conseguir referidos podemos:

» Fidelizar a nuestros clientes: Una buena fidelizacién es la mejor
manera de que nos recomienden.
No olvides que un cliente contento es el mejor vendedor.

» Ofrecer un beneficio ulterior: Ofrecer un porcentaje de la venta,

un producto gratis u otro beneficio por conseguir clientes es una
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forma de incentivar las referencias de nuestros clientes hacia
nuestro negocio.

» Regalar cupones a nuestros clientes: Otra forma de conseguir que
los clientes hablen de nosotros es regalandoles cupones para que

den a sus familiares y amigos.

Con esto incentivaremos sus referencias y si al cliente le gusta de verdad
el producto seguro que regalara los cupones de buen gusto a su gente mas

cercana.

10. Cambio de precio
Aqui tenemos dos opciones:

Subir los precios: Subir los precios muchas veces es mejor estrategia que
bajarlos.

Con una subida de precios puedes ofrecer productos o0 servicios
complementarios para diferenciarte del resto y conseguir un mayor

beneficio con un menor esfuerzo.

Esta subida de precios es compatible con el mantenimiento de la oferta
actual, consiguiendo asi, ampliar los segmentos de clientes al ofrecer una

propuesta mas exclusiva sin tener que renunciar a los clientes actuales.
Bajar los precios: Una estrategia de bajada de precios puede servir para:

» Adquirir nuevos clientes rapidamente: Nuevos clientes
quitandoselos a la competencia, atraidos por el precio o nuevos
clientes que sean usuarios y que no habian probado antes el
producto por su alto precio.

» Quitarnos productos del stock: Descuentos y promociones
estratégicos para deshacernos de productos stockados (muy tipico

sobre todo en empresas de venta de productos estacionales).
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» Destruir a tu competencia: Con cuidado para no llegar a cometer
competencia "desleal”, se trata de mantener los precios bajos
durante un tiempo prolongado para hacer salir del mercado a los
mas pequefios y una vez que salgan podemos volverlos a subir.
(LOPEZ J. M., 2015).

Estas deben estar formuladas de una manera suficiente coordinada con los
otros directores de las demas areas de la administracion de la empresa.

En relacibn a las estrategias de ventas también se presenta que el
presupuesto permite conocer como se estan dirigiendo las ventas en base

a los objetivos de la gestion de la venta de la empresa.
Costos y presupuestos de ventas

Estos presupuestos son elaborados con el objeto de planear
convenientemente los gastos y obtener adecuadas ganancias, teniendo en

cuenta volimenes probables de venas y sus gastos para todo el afio.
Estudio de mercado

La actividad general del departamento de investigacion de mercados debe
ser coordinada con la unidad de administracion de ventas, ya que es una
unidad la que tiene la mejor informacién que la empresa pueda conseguir

sobre los aspectos de conocimientos de los mercados que le interesan.

Publicidad y promocion
En los aspectos relativos a esta area, tiene que desempefiar un papel

fundamental para el buen logro de estas actividades.

Planeamiento de venta
En este campo, aspecto fundamental también de la administracién de
ventas, gerencia de ventas tiene responsabilidades de la determinacién de
aspectos, tales como los siguientes:

» Productos que deban venderse

» Mercado meta al que debemos pretender
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Horarios de trabajo que deben tener los vendedores
Fechas para la organizacion de las campafias publicitarias.

Coordinacioén de las actividades de la fuerzas de ventas.

Y V VYV V

Fechas de los planes de produccion, de las politicas de inventario
de los presupuestos y del control de los agentes de ventas.

» Organizacion de las rutas de ventas segun un determinado criterio,
como por ejemplo, segun zona geografica, segun producto, segun
tipo de cliente etc. (GONZALEZ, 1988, pags. 10,11).

Ingresos

Los ingresos son la corriente real de las operaciones de una empresa por
medio de la comercializacion de bienes y servicios u otro tipo de operacion

similar que se enmarcan en la actividad econdmica de una empresa.

Por lo cual afirma (Lépez, 1999), definiendo a los ingresos como la fuente
para mantener reales los procesos que se tienen que desarrollar

internamente en la empresa o institucion.

Desde el punto legal como un concepto administrativo de lo que son los
ingresos (Sanchez, 2004), afirmandose que esta se la relaciona como la

acumulacion de un objeto financiero o econémico.

Los ingresos desde el punto de vista de las empresas son los beneficios
por la satisfaccion de un servicio que es ofrecido a los clientes para la
solucion o la respuesta a alguna nesesidad ya sea esta fisica o intangible

como son los servicio tal como lo afirma (Aceves, 2007).

Para (Johnston, 2009), Los ingresos son las utilidades obtenidas de los
clientes por medio del proceso de la venta, en concreto esto es el resultado

de una planificacion de la direccién de ventas de una organizacion.

Otra referencia de los ingresos sobre el area de ventas es el resultado de

las operaciones como los procesos, las estrategias y los aspectos técnicos
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gue una empresa realiza para ofrecer los clientes por el intercambio de un

valor monetario.
Causas de bajos ingresos

Las causas de los bajos ingresos se la relaciona directamente con el
tamarfio que esta tiene y como esta opera internamente el desarrollo de sus
ventas en el mercado, atribuyendose esto como la principal causas que

causa economica de este termino.

Otras vairables que pueden afectar a los ingresos segun (Sanchez, 2004),

son las siguientes:

Nivel de efectivo: es el grado fianciero que la empresa posee para las
operaciones que se realizan en esta, se la relacionan a los ingresos debido
a que el efectivo de la empresa sirve para el proceso de la comercializacion

de los productos o servicio.

Nivel de servicio: en realcion al efectivo el nivel de servicio determina que
cantidad de proudctos son elaborados para obtener una determindad

cantidad como fuente de ingreso para las empresas.

Estos son los dos mas principales que afectan a los ingresos de las

organizaciones.

FUNDAMENTACION LEGAL

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 013:2013

Que mediante Informe Técnico-Juridico contenido en la Matriz de Revision
No. 13 de fecha 12 de abril de 2013, se sugirid proceder a la aprobacion y
oficializacion de la Primera Revision del reglamento materia de esta
resolucién, el cual recomienda aprobar y oficializar con el caracter de
OBLIGATORIA la PRIMERA REVISION del REGLAMENTO TECNICO
ECUATORIANO RTE INEN 013 “ETIQUETADO DE PRENDAS DE
VESTIR, ROPA DE HOGAR Y COMPLEMENTOS DE VESTIR - PRIMERA
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REVISION”;

Que de conformidad con la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad y su
Reglamento General, el Ministerio de Industrias y Productividad, es la
institucion rectora del Sistema Ecuatoriano de la Calidad, en consecuencia,
es competente para aprobar y oficializar con el caracter de OBLIGATORIA,
la PRIMERA REVISION del reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 013
‘ETIQUETADO DE PRENDAS DE VESTIR, ROPA DE HOGAR Y
COMPLEMENTOS DE VESTIR”; mediante su promulgacién en el Registro
Oficial, a fin de que exista un justo equilibrio de intereses entre proveedores

y consumidores;

ARTICULO 1.- Aprobar y oficializar con el caracter de OBLIGATORIO el
siguiente:

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 013 (1R)
“ETIQUETADO DE PRENDAS DE VESTIR, ROPA DE HOGAR Y
COMPLEMENTOS DE VESTIR”

1. OBJETO 1.1 Este reglamento técnico establece los requisitos para el
etiquetado de las prendas de vestir, ropa de hogar y complementos de
vestir, sean de fabricacion nacional o importados, que se comercialicen en
el pais, con la finalidad de prevenir las practicas que puedan inducir a error

0 engafio a los consumidores.

12.1 Con el fin de mantener actualizadas las disposiciones de este
reglamento técnico, el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN, lo
revisara en un plazo no mayor a cinco (5) afios contados a partir de la fecha
de su entrada en vigencia, para incorporar avances tecnologicos o
requisitos adicionales de seguridad para la proteccion de la salud, la vida 'y
el ambiente; de conformidad con lo establecido en la Ley del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad.

ARTICULO 2.- Disponer al Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN,
gue de conformidad con el Acuerdo Ministerial No. 11256 del 15 de julio de
2011, publicado en el Registro Oficial No. 499 del 26 de julio de 2011,
publique la PRIMERA REVISION del reglamento técnico ecuatoriano RTE
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INEN 013 “ETIQUETADO DE PRENDAS DE VESTIR, ROPA DE HOGAR
Y COMPLEMENTOS DE VESTIR”.

CODIGO DEL COMERCIO
Titulo

Preliminar Disposiciones Preliminares

Art. 1.- El Codigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes
en sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio,

aunque sean ejecutados por no comerciantes.

Art. 2.- Son comerciantes los que, teniendo capacidad para contratar,
hacen del comercio su profesion habitual.

Art. 3.- Son actos de comercio, ya de parte de todos los contratantes, ya de
parte de alguno de ellos solamente: 1.- La compra o permuta de cosas
muebles, hecha con animo de revenderlas o permutarlas en la misma forma
0 en otra distinta; y la reventa o permuta de estas mismas cosas.
Pertenecen también a la jurisdiccibn mercantil las acciones contra los
agricultores y criadores, por la venta de los frutos de sus cosechas y
ganados, mas no las intentadas contra los comerciantes para el pago de lo
gue hubieren comprado para su uso y consumo particular, o para el de sus

familias;

2.- La compra y la venta de un establecimiento de comercio, y de las

acciones de una sociedad mercantil;
3.- La comisidon o mandato comercial;

4.- Las empresas de almacenes, tiendas, bazares, fondas, cafés y otros

establecimientos semejantes;

5.- El transporte por tierra, rios o canales navegables, de mercaderias o
de personas que ejerzan el comercio o viajen por alguna operacion de

trafico;
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6.- El depdsito de mercaderias, las agencias de negocios mercantiles y las

empresas de martillo;
7.- El seguro;

8.- Todo lo concerniente a letras de cambio o pagarés a la orden, aun entre
no comerciantes; las remesas de dinero de una plaza a otra, hechas en
virtud de un contrato de cambio, y todo lo concerniente a libranzas entre
comerciantes solamente, o por actos de comercio de parte del que suscribe

la libranza;

9.- Las operaciones de banco;

10.- Las operaciones de correduria;
11.- Las operaciones de bolsa;

12.- Las operaciones de construccion y carena de naves, y la compra o

venta de naves o de aparejos y vituallas;
13.- Las asociaciones de armadores;
14.- Las expediciones, transportes, depdsitos o consignaciones maritimas;

15.- Los fletamentos, préstamos a la gruesa y mas contratos concernientes

al comercio maritimo; vy,

16.- Los hechos que producen obligacion en los casos de averias,

naufragios y salvamento.
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Seccion |l
De las obligaciones de los comerciantes

Paragrafo 1o.

De la matricula de comercio

Art. 21.- La matricula de comercio se llevara en la Oficina del Registrador
Mercantil del canton, en un libro forrado, foliado y cuyas hojas se rubricaran
por el Jefe Politico del Cantdn. Los asientos seran numerados segun la

fecha en que ocurran, y suscritos por el Registrador Mercantil.

Paragrafo 3o0.
De la contabilidad mercantil
Art. 37.- Todo comerciante esta obligado a llevar contabilidad en los

términos que establece la Ley de Régimen Tributario Interno.

LEY ORGANICA D DEFENSA DEL CONSUMIDOR

CAPITULO |

PRINCIPIOS GENERALES

Art. 1.- Ambito y Objeto.- Las disposiciones de la presente Ley son de
orden publico de interés social, sus normas por tratarse de una Ley de
caracter organico, prevaleceran sobre las disposiciones contenidas en
leyes ordinarias. En caso de duda en la interpretacion de esta Ley, se la
aplicara en el sentido mas favorable al consumidor.

El objeto de esta Ley 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.

Art. 2.- Definiciones.- Para efectos de la presente ley, se entendera por:
Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado
la difusion publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de

informacion referida a sus productos o servicios.
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Consumidor.- Toda persona natural o juridica que como destinatario final
adquiera utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello.
Cuando la presente ley mencione al Consumidor, dicha denominacién
incluird al Usuario.

Contrato de Adhesion.- Es aquel cuyas clausulas han sido establecidas
unilateralmente por el proveedor a través de contratos impresos o0 en
formularios sin que el consumidor, para celebrarlo, haya discutido su
contenido.

Derecho de Devolucién.- Facultad del consumidor para devolver o
cambiar un bien o servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando no
se encuentra satisfecho o no cumple sus expectativas, siempre que la venta
del bien o servicio no haya sido hecha directamente, sino por correo,
catalogo, teléfono, internet, u otros medios similares.

Especulacién.- Practica comercial ilicita que consiste en el
aprovechamiento de wuna necesidad del mercado para elevar
artificiosamente los precios, sea mediante el ocultamiento de bienes o
servicios, o acuerdos de restriccion de ventas entre proveedores, 0 la
renuencia de los proveedores a atender los pedidos de los consumidores
pese a haber existencias que permitan hacerlo, o la elevacion de los precios
de los productos por sobre los indices oficiales de inflacién, de precios al
productor o de precios al consumidor. Informacion Basica.

Comercial.- Consiste en los datos, instructivos, antecedentes, indicaciones
o contraindicaciones que el proveedor debe suministrar obligatoriamente al
consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o prestacion del
servicio.

Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o
servicios que efectua el proveedor al consumidor.

Proveedor.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado
gue desarrolle actividades de produccién, fabricacién, importacion,
construccion, distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como
prestacion de servicios a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa.

Esta definicién incluye a quienes adquieran bienes o servicios para
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integrarlos a procesos de produccion o transformacioén, asi como a quienes
presten servicios publicos por delegacion o concesion.

Publicidad.- La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor
dirige al consumidor por cualquier medio idéneo, para informarlo y motivarlo
a adquirir o contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacién debera
respetar los valores de identidad nacional y los principios fundamentales
sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Abusiva.- Toda modalidad de informacion o comunicacion
comercial, capaz de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la
falta de madurez de los nifios y adolescentes, alterar la paz y el orden
publico o inducir al consumidor a comportarse en forma perjudicial o
peligrosa para la salud y seguridad personal y colectiva. Se considerara
también publicidad abusiva toda modalidad de informacion o comunicacion
comercial que incluya mensajes subliminales.

Publicidad Engafiosa.- Toda modalidad de informaciéon o comunicacion
de caracter comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a
las condiciones reales o de adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos
0 que utilice textos, didlogos, sonidos, imagenes o descripciones que
directa o indirectamente, e incluso por omision de datos esenciales del
producto, induzca a engafio, error o confusion al consumidor.

Servicios Publicos Domiciliarios.- Se entienden por servicios publicos
domiciliarios los prestados directamente en los domicilios de los
consumidores, ya sea por proveedores publicos o privados tales como
servicio de energia eléctrica, telefonia convencional, agua potable u otros
similares.

Distribuidores o Comerciantes.- Las personas naturales o juridicas que
de manera habitual venden o proveen al por mayor o al detal, bienes
destinados finalmente a los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle
en establecimientos abiertos al publico.

Productores o Fabricantes.- Las personas naturales o juridicas que
extraen, industrializan o transforman bienes intermedios o finales para su

provision a los consumidores.
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Importadores.- Las personas naturales o juridicas que de manera habitual
importan bienes para su venta o provision en otra forma al interior del
territorio nacional.

Prestadores.- Las personas naturales o juridicas que en forma habitual
prestan servicios a los consumidores.

Art. 3.- Derechos y Obligaciones Complementarias.- Los derechos y
obligaciones establecidas en la presente ley no excluyen ni se oponen a
aquellos contenidos en la legislacién destinada a regular la proteccion del

medio ambiente y el desarrollo sustentable, u otras leyes relacionadas.

CAPITULO I
DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS CONSUMIDORES

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor, a méas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,
principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades
fundamentales y el acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y
servicios competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad;

3. Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos
relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren presentar;
5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo
por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo
referido a las condiciones Optimas de calidad, cantidad, precio, peso y

medida;
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6. Derecho a la proteccién contra la publicidad engafiosa o abusiva, los
métodos comerciales coercitivos o desleales;

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

8. Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por
deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

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

10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela
administrativa y judicial de sus derechos e intereses legitimos, que
conduzcan a la adecuada prevencién sancién y oportuna reparacion de su
lesion;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que
correspondan; vy,

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

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor.- Son obligaciones de los
consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y
servicios;

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes
0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de
los demas, por el consumo de bienes o servicios licitos; vy,

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes

Y Servicios a consumirse.
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DERECHOS DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Art. 217. El registro de la marca confiere a su titular el derecho de actuar
contra cualquier tercero que la utilice sin su consentimiento y, en especial
realice, con relacion a productos o servicios idénticos o similares para los

cuales haya sido registrada la marca, alguno de los actos siguientes:

a) Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca registrada, con
relacion a productos o servicios idénticos o similares a aquellos para los
cuales se la ha registrado, cuando el uso de ese signo pudiese causar
confusiébn o producir a su titular un dafio econédmico o comercial, u

ocasionar una dilucién de su fuerza distintiva.

Se presumira que existe posibilidad de confusion cuando se trate de un
signo idéntico para distinguir idénticos productos o servicios;

b) Vender, ofrecer, almacenar o introducir en el comercio productos con la

marca u ofrecer servicios con la misma;

c) Importar o exportar productos con la marca; y,

d) Cualquier otro que por su naturaleza o finalidad pueda considerarse

analogo o asimilable a lo previsto en los literales anteriores.

Art. 224. Se entenderd que una marca se encuentra en uso cuando los
productos o servicios que ella distingue han sido puestos en el comercio o
se encuentran disponibles en el mercado bajo esa marca, en la cantidad y
del modo que normalmente corresponde, teniendo en cuenta la naturaleza
de los productos o servicios y las modalidades bajo las cuales se efectua

su comercializacion en el mercado.
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Art. 229. Se entendera por nombre comercial al signo o denominacion que
identifica un negocio o actividad economica de una persona natural o
juridica.

Art. 230. EI nombre comercial sera protegido sin obligacién de registro.

El derecho al uso exclusivo de un nombre comercial nace de su uso publico
y continuo y de buena fe en el comercio, por al menos seis meses.

Los nombres comerciales podran registrarse en la Direcciéon Nacional de
Propiedad Industrial, pero el derecho a su uso exclusivo solamente se
adquiere en los términos previstos en el inciso anterior. Sin embargo, tal
registro constituye una presuncion de propiedad a favor de su titular.

Art. 231. No podra adoptarse como nombre comercial un signo o
denominacion que sea confundible con otro utilizado previamente por otra
persona o con una marca registrada.

Art. 232. El trdmite de registro de un nombre comercial sera el establecido
para el registro de marcas, pero el plazo de duracién del registro tendra el
caracter de indefinido.

Art. 233. Los titulares de nombres comerciales tendran derecho a impedir
que terceros sin su consentimiento usen, adopten o registren nombres
comerciales, o0 signos idénticos 0 semejantes que puedan provocar un
riesgo de confusién o asociacion.

Art. 234. Las disposiciones de esta Ley sobre marcas seran aplicables en
lo pertinente a los nombres comerciales. Las normas sobre marcas
notoriamente conocidas y de alto renombre se aplicaran a nombres
comerciales que gocen de similar notoriedad o alto renombre.

Art. 235. Se considera apariencia distintiva todo conjunto de colores,
formas, presentaciones, estructuras y disefios caracteristicos y particulares
de un establecimiento comercial, que lo identifiquen y distingan en la
presentacion de servicios o venta de productos.

Art. 236. Las apariencias distintivas seran protegidas de idéntica manera
gue los nombres comerciales.

Art. 237. Se entendera por indicacion geografica aquella que identifiqgue un

producto como originario del territorio de un pais, de una regién o localidad
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de ese territorio, cuando determinada calidad, reputacibn u otra
caracteristica del producto sea imputable fundamentalmente a su origen
geografico, incluidos los factores naturales y humanos.

Art. 241. La declaracion de proteccion de una indicacion geografica se hara
de oficio o a peticion de quienes demuestren tener legitimo interés,
teniéndose por tales a las personas naturales o juridicas que directamente
se dediquen a la extraccion, produccion o elaboracion del producto o de los
productos que se pretendan amparar con la indicacion geogréfica. Las
autoridades publicas de la administracion central o seccional, también se
consideraran interesadas, cuando se trate de indicaciones geograficas de
Sus respectivas circunscripciones.

Art. 242. La solicitud de declaracion de proteccion de una indicacion
geografica se presentara ante la Direccion Nacional de Propiedad Industrial

y contendra los requisitos sefialados en el Reglamento.

Variables de Investigacion

Variable independiente: Estrategias de ventas

Las estrategias de venta segun (Rodrigue, 2011) son los programas que se
establecen en la promocién de las ventas y de las herramientas que
dispone el marketing de una empresa para generar el resultado de los
objetivos del area de ventas, para generar estrategias se conoce que, la
seleccién definicion y la aceptacién de la direccion de las ventas debe
establecer con anterioridad las metas que se quieran alcanzar en un

periodo determinado.
Variable dependiente: Ingresos

Los ingresos son todos aquellos valores econdmicos que son originados
por la actividad de una empresa por medio de la venta de un servicio 0
producto, como lo afirma (Vidales, 2003) conceptualmente a esto se lo

conoce como un aumento en el patrimonio empresarial de una empresa.

37



Definiciones conceptuales

Clientes
El cliente es la parte fundamental para la empresa, de gran ayuda para los
mercadologos. Cliente es aquella persona u organizacion que demanda

productos o servicios de manera voluntaria que son comercializados por

empresas.
Clientes actuales

Personas, empresas U organizaciones que realizan compras a una
determinada empresa actualmente, en una fecha reciente de manera
periédica. Estos clientes generan ingresos a las empresas debido al

volumen de comprar que estos disponen en una comercializacion.
Clientes potenciales

Personas naturales o juridicas que realizan compras pero pueden ser vistos
como clientes si proceden a demandar mas productos con el paso del

tiempo.
Competencia

Son factores decisivos que se da en el marketing, tornados en el &mbito del
negocio, aqui se dan los ofrecimientos de productos, descuentos o

promociones de parte de los rivales.
Consumidor

Es aquella persona que presenta necesidades, las cuales satisface a través
de la obtencion o compra de un producto o servicio; ejerciendo asi una

funcion de comercializacion (compra-venta).
Demanda
Grupo de personas que estan dispuestos a comprar determinadas

unidades de bienes para satisfacer sus deseos.
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Eficiente

Realizar actividades, utilizando sus propias habilidades y la optimizacion de

aquellos recursos para alcanzar un objetivo propuesto.
Eficaz

Destrezas utilizadas para alcanzar lo propuesto o deseado por medio de

la realizacion de una accion.
Estrategia de fidelizacion

Consiste en retener a los clientes, para que continlen demandando
productos y aumente el nivel de fidelidad de compra, garantizando ventas

futuras para la empresa.
Estrategias de posicionamiento

Consiste en obtener un lugar especial en la mente de los consumidores, la
marca o nombre de un producto, con el fin de diferenciarse de la

competencia.
Estrategias promocionales

Surgen de caracter agresivo, dandose un enfrentamiento entre
competidores; por lo general las estrategias promocionales se aplican en el

mercado para dar a conocer, mantener un producto en el mercado.
Expectativas

Expectativas son las creencias que se presentan en los clientes sobre la

utilizacion o calidad de un producto o servicio.
Marketing mix

Es una actividad dedicada a realizar estudios de los comportamientos de
los consumidores, mercados, obteniendo como funcion beneficio final la
satisfaccion de sus necesidades, que se den los resultados esperados de

las estrategias lanzadas y la rentabilidad del negocio.
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Mercaderia

Se denomina asi a un bien o servicio que se oferta o demanda en el

mercado, es comercializado bajo la obtencién de un bien monetario.
Mercadotecnia.

Es un conjunto de funciones y procesos que se encargan de crear,
comunicar, vender, persuadir, manejando buenas relaciones con los

clientes que beneficien a ellos y a la organizacion.
Necesidades

La necesidad es bésica del ser humano, la cual puede afectar su
comportamiento, es a esto en el cual el marketing apunta, siendo los
mercadologos investigadores y desarrolladores de aquellas soluciones

para cubrir esas necesidades.
Nivel de satisfaccién de los clientes.

Estos se miden luego de haber realizado una compra de un producto o
servicio, de  tal modo los comercializadores pueden saber el grado de
lealtad que tienen los consumidores ante un producto de una empresa o

marca especifica.
Proveedores

Son las empresas o personas que tiene como finalidad proveer y abastecer
de productos. Ademas de esto los proveedores deben desempeniar y hacer
prevalecer aquello plazos de entrega de sus bienes o0 servicios para que

no se den conflictos con la empresa a la cual abastecen.
Publicidad

Es una herramienta de la mercadotecnia que se encarga de informar,
persuadir y dar a conocer un producto, servicio, ideas u otros temas de

intereses para un determinado grupo objetivo.
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Plan estratégico

Un plan estratégico es un documento formal emitido por los
administradores de la empresa, con el objetivo de plasmar y alcanzar un
objetivo. Este plan obtendra estrategias para la institucién para un periodo

de tiempo de 3 a 5 afos.
Planeacion estratégica

Consiste en elaborar y lanzar en el mercado planes de accién, operativos
para alcanzar metas y objetivos planteados por la empresa ya sea a corto,

mediano o largo plazo.
Planeacion estratégica de marketing

Se la vincula con la asignacién de aquellos recursos escasos para que se
obtenga un buen rendimiento o utilidad. Mediante la planeacion estratégica
de marketing se determinan aquellos procesos para fijar objetivos, se mide

la situacion actual de la empresa.
Producto

Es un bien que producen y venden las empresas, orientados a un
mercado meta luego de un previo estudio de mercado, en el cual se
establecen los gustos y preferencias de clientes para satisfacer sus
necesidades; teniendo la empresa como finalidad lograr aquellos objetivos

planteados.
Promociones

Es una herramienta que se encuentra dentro de la mezcla del marketing
mix, para estimular y generar respuestas positivas como la fidelizacién de

clientes y aumento de las ventas de una empresa u otro ende.
Proveedores

Son las empresas o0 personas que tiene como finalidad proveer y abastecer

de productos. Ademas de esto los proveedores deben desempeniar y hacer
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prevalecer aquello plazos de entrega de sus bienes o servicios para que

no se den conflictos con la empresa a la cual abastecen.
Publicidad

Es una herramienta de la mercadotecnia que se encarga de informar,
persuadir y dar a conocer un producto, servicio, ideas u otros temas de

intereses para un determinado grupo objetivo.
Recursos

Para que una empresa lleve a cabo su proceso necesita de la obtencion y
disposicion de recursos tales como mano de obra, maquinaria, materiales,
informacion, para que se efectien las tareas, obteniendo los desempefios

de la institucion.
Rentabilidad

Denominada asi a la capacidad que poseen las empresas para generar
ganancias o pérdidas, dependiendo de sus ingresos y egresos que esta
posea; mientras sus ingresos sean mayores a sus egresos, se determina

su rentabilidad.
Satisfaccion de clientes

La satisfaccion de los clientes es el estado de &nimo que presentan los
consumidores ante la obtencion de un bien o servicio que ha cumplido con

Sus expectativas y deseos.
Servicios

Se lo denomina asi a la comercializacibn de bienes intangibles u
actividades como transacciones bancarias, préstamos o internet, television
pagada entre otros. Estos son bienes que no pueden ser almacenados, ni
trasportados, van del productor o desarrollador directamente a las manos

del consumidor.
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Servicio al cliente

Valor diferenciador de una entidad, es una oportunidad de estar en total
contacto con el cliente, atenderlos y gestiona los respectivos procesos,

soluciones en cuanto presenten dudas o molestias.
Ventas

Actividad de compraventa en el que se intercambian productos; definidas
también como un proceso personal por el cual el vendedor satisface

necesidades luego de una debida actividad de comercializacion.
Volumen de ventas

Unidad contable que reune todos los ingresos que ha obtenido un negocio
o empresa luego de sus actividades comerciales en un limite de tiempo

determinado.
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CAPITULO I

METODOLOGIA

PRESENTACION DE LA EMPRESA

Comercial Lalita empezé en el afilo 2002 como un bazar, cuya actividad
principal era la venta de Utiles escolares, productos de aseo, entre otros.
En afios posteriores el negocio fue creciendo e implemento6 la venta de

accesorios y prendas de vestir por catalogos.

Es asi como el bazar y papeleria “Lalita”, para el afio 2002 abre sus puertas
a todas las personas con este tipo de necesidades, cambiandole en el afio
2016 el nombre a “CENTRO DE NEGOCIOS LALITA”, teniendo como
directora del mismo a la Sra. Iraida Pefafiel Cervantes y como lider a su
esposo el Sr. Juvenal Pereira Rosales; con un numero de 300 empresarias

que se dedican a la venta de dichos productos.

Para esto el centro de negocios debido a que es un negocio que se dedica
a la distribucién de prendas de vestir por catadlogos tiene dos personas que

se encargan de la atencion al cliente y despacho de los productos.

Misidn

Ser un centro de negocios con proposito en atender a los clientes
enfocandose en la necesidad de generar la satisfaccion con una gala de
diferentes productos mostrando la calidad y eficacia en la elaboracién de

estos procesos.
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Visién

Llegar a ser una empresa lider en el &rea de negocios a nivel nacional en

los segmentos de productos que ofrecemos.

Estructura organizativa

Figura N°: 1 Estructura organizativa

Presidenta

Gerente

. Atencion
Secretaria

al cliente

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

PLANTILLA TOTAL DE TRABAJADORES

Cuadro Ne°: 1 Plantilla de trabajadores

PERSONAL DE ATENCION AL CLIENTE
NOMBRE Y APELLIDO EDAD SEXO CARGO
IRAIDA PENAFIEL 46 FEMENINO | PRESIDENTA
JUVENTAL PEREIRA 49 | MASCULINO | GERENTE
GENESIS PEREIRA 22 FEMENINO | SECRETARIA
i ATENCION AL
1. FLOR MURNOZ 20 FEMENINO CLIENTE
ATENCION AL
2. MICAELA MORAN 21 FEMENINO CLIENTE

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita
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CLIENTES

Los clientes del centro de negocios estdn compuesto por personas
naturales distribuidas en varios sectores estos estan conformados por un

97% mujeres y un 3% hombres.

En total se tiene una cartera de 300 clientes, que se distribuyen de la

siguiente manera:

Cuadro N°: 2 Zonas de distribucién del producto

ZONAS DE DISTRIBUCION | CANTIDAD DE CLIENTES
1. EL EMPALME 35
2.QUINSALOMA 30
3.VENTANAS 150
4.SAN LUIS 25
5.LAS NAVES 30
6.PUEBLO VIEJO 30

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

PROVEEDORES

Como principales proveedores tenemos los siguientes, estos son los

encargados de hacer llegar a las empresas los diferentes productos.

Cuadro N°: 3 Proveedores

PRINCIPALES PROVEEDORES
1.ARUKA
2.SALVADANIO
3.NIMRI

4.JASILTOP
5.REPRESENTACIONES
RETMAJUSA

6.MAXZEUS S.A
7.TRIYIT

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita
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COMPETENCIA

MAXIMODA
NOZZTRA
NIVI
UNIMODA
TERRA

PRINCIPALES PRODUCTOS O SERVICIOS

Cuadro N°: 4 Principales productos

PRINCIPALES PRODUCTOS
ROPA
CALZADO

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Descripcién del proceso objeto de estudio o puesto de trabajo
Los ingresos por ventas son obtenidos por las estrategias de
marketing que se utilizan. Las estrategias de ventas que se aplican
en la actualidad no son suficientes para generar los ingresos

esperados, por tanto se estudiara mecanismos para mejorar.

El proposito de la investigacion es desarrollar en el centro de
negocios una implementacion de nuevas estrategias con el fin y el

objetivo de mejorar los ingresos provenientes de las ventas.
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e Andlisis econdmico financiero de periodos anteriores de la

empresa a través de indicadores (ingresos, costos, liquidez,

rentabilidad, rotacién de inventarios, entre otros)

Cuadro N°: 5 Estadisticas de Ventas:
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
2015| 20.298,81 | 25.979,94 | 26.991,69 | 36.051,40 32.038,65 | 42.218,59
2016 | 22.340,71 | 21.644,21 | 24.700,64 | 19.298,87 28.642,08 | 22.105,83
Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
2015| 40.817,65 | 33.347,19 | 33.179,77 | 28.031,60 30.007,20 | 39.182,51
2016| 27.819,53 | 28.824,50 | 25.552,42 | 23.945,55 32.821,53 | 35.229,53
Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocio Lalita
Cuadro N°: 6 Cuadro comparativo de ventas
ANOS
PORCENTAJE
2015 2016
$ 388.145,00| $ 312.925,40 19%

DISENO DE LA INVESTIGACION

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

TIPOS DE INVESTIGACION

Exploratorio: Este proyecto serd de tipo exploratorio porque nos va a

permitir tener un acercamiento del fenémeno, debido a que el estudio se

centra en explicar el fendbmeno y las condiciones que influyan para que este

suceda, al mismo tiempo se relacionan las variables que estan involucradas

en el estudio como son las estrategias de ventas versus los ingresos del

centro de negocio” Lalita”.
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Descriptiva: Sera descriptiva porque mediante las investigaciones
relevantes del estudio se podra realizar encuestas, las misma que van a
permitir conocer cuales las causas y problemas principales que originan

este fendmeno, en el centro de negocios Lalita.

POBLACION Y MUESTRA

Poblacién

Una vez definida cual es la unidad de analisis de la investigacion se
continda a delimitar la poblacion que va a ser estudiada y sobre la cual se
pretende generalizar los resultados.

Segun (Sampieri, 2010), la poblacion es el conjunto de todos los que estan
relacionados con un conjunto de especificaciones, existen dos tipos de

poblacién que son la poblacién infinita y la poblacion finita.

Poblacion infinita: es el conjunto compuesto por una cantidad o numero

grande de los componentes del estudio.

Poblacion finita: Es la poblacion que esta compuesta por una pequefia

cantidad donde se conoce a toda la poblacion.

Mediante la descripcion de la poblacion, se identificd que se utilizara la
férmula de la poblacién finita debido a que la cantidad poblacional es

conocida en su totalidad.

El universo poblacional para este estudio, estar4 enfocado en todas las
zonas donde se distribuye el producto, para la cual el centro de negocios
Lalita cuenta con alrededor de 300 clientes o empresarias, que seran objeto

de estudio en esta investigacion.
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Muestra

La muestra es conocida como un subgrupo de la poblacion o varios
elementos de este, como afirma (Sampieri, 2010), por la cual esta es un
subconjunto de elementos con las mismas caracteristicas que tiene la

poblacion.
Tipos de muestra

Segun (Sampieri, 2010), existen dos tipos de muestras que estan dividido

en muestra probabilista y la muestra no probabilistica.

Muestra probabilistica: Es el subgrupo de la poblacion en que todos los
actores o componentes de ella tiene la misma posibilidad de ser

selecionados.
Muestra estractificada

Es la muestra que esta conformada por la poblacion que presentada en
varios sectores llamados estractos como lo afirma (Moore, 2005), estos
presentan grupos de inviduos pequefios, para le calculo de la muestra se
escoge muestras aleatorias independientes de cada grupo de personas

para definir una muestra completa.

Muestra no probabilistica: Es el subgrupo de la poblacion en que la
seleccion de los elementos que la conforman, no dependen de la

probabilidad sino de las caracteristicas presentes en la investigacion.

Para la determinacién de la muestra se utilizé la formula de muestra
mediante el muestre estratificado debido a que las empresarias estan
divididas en varios sectores en donde se realizar4 una encuesta de 10
preguntas, a las empresarias clientas del centro de negocios Lalita; en este
muestreo estaran incluidas también las empresarias que viven en las zonas
donde se distribuyen los productos como son el Emplame, Quinsaloma,

San Luis, Pueblo viejo, las Naves.
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Poblacién muestreo: 300 empresarias activas
Muestra:

Al aplicar la muestra se conocera el tamafo de la poblacion a investigar.

Formula:

N X a2 x Z>

nz(N—l)e2+0'2><zz

n: El tamafio de muestra.
N: Tamafio de la poblacion.
6: Desviacion estandar de la poblacién 0,5.

Z: Valor obtenido mediante niveles de confianza, se lo toma en relacion al
95% de confianza equivale a 1,96.

e:Limite aceptable de error varia entre el 1% (0,01).

300 x 0.52 x 1.962

" =300 - 1)(0.01) + 0.5% x 1.962

~ 288.12
1= 12.99) + (0.9604)

28812

"= 39504

n=7293
n=73

Para conocer la muestra de los grupos de poblacion se presentara el

siguiente cuadro para conocer qué cantidad va a ser representada
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mediante el muestreo estratificado se cada area de localidad de los

clientes.

Cuadro N°: 7 Muestra estratificada

CANTIDAD
ZONA TOTAL PORCENTAJE CANTIDAD
1. EL EMPALME 35 12% 9
2.QUINSALOMA 30 10% 7
3. VENTANAS 150 50% 37
4.SAN LUIS o5 8% 6
5.LAS NAVES 30 10%
6.PUEBLO VIEJO 30 10% 7
TOTAL 300 100% 73

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION

Dentro de las técnicas y los instrumentos de la investigacion se utilizaran

los siguientes:

e Analisis FODA
e Lista de chequeo

e Encuesta
Anélisis FODA

En base a (Zabala, 2005), esta técnica como una metodologia en
planeaciébn e investigacion que envuelve procesos cuantitativos y
cualitativos, se la define como un conjunto de fortalezas oportunidades
debilidades y amenazas surgidas en una evaluacién de un sistema
organizacional. Mediante esta matriz se la utilizara para conocer mediante
cada punto lo que esta sucediendo en las estrategias de ventas del centro

de negocios.
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Lista de chequeo

Segun (Pardo, 2002), la lista de chequeo o check list es una herramienta
de gran utilidad en una organizacion para identificar causas generales o
especificas e un problema, esta herramienta visualiza la valoracion de los
métodos que son aplicados en un grado especifico de una accion

determinada.

Se aplicara esta técnica para conocer las técnicas que se aplican en la
actualidad en el centro de negocio, a fin de que permitird conocer las fallas

para establecer una mejora en esas areas.

Encuesta

Las encuestas son consideradas como un disefilo de preguntas de un
cuestionario que estan clasificadas en base a la investigacion para ser

aplicadas en diferentes contextos como lo sostiene (Sampieri, 2010).

Como principal instrumento para realizar la investigacion, se utilizé la
encuesta, las preguntas relacionadas a la encuesta, son de facil
entendimiento, claras para la persona encuestada, esto va a permitir a

poder permitir tener una tabulacion eficaz de las respuestas.

Para la realizacion del documento se ha realizado preguntas cerradas para
que sean rapidas de contestarlas.

Estas preguntas fueron desarrolladas bajo los criterios de la metodologia
de investigacion para establecer un cuestionario de preguntas en base a
(Sampieri, 2010), seleccionando que tipos de preguntas fueron utiles para
la encuestas, con el fin de conocer cuéales son las falencias que tiene la
empresa en cuanto el incremento de las ventas que es el problema principal

de esta investigacion.
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Analisis de los resultados

A continuacioén se detallara el analisis y representacion de los resultados
obtenidos mediante el uso de las encuesta, por lo cual para la elaboracién
de las preguntas se mediran el nivel de ventas y las estrategias que se

utilizan para la promocion de los productos que tiene el centro de negocios.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

MATRIZ FODA

Aplicando la lista de chequeo en el local comercial para conocer los tipos

de estrategias de ventas que se aplican se conoce que por medio de este

analisis son dos estrategias de ventas que se las emplean que es la

promocién de productos y los testimonios de los clientes, llegando a la

conclusibn que se debe proponer mas estrategias de ventas en la

microempresa para mejorar los ingresos de la misma.

Matriz FODA

Cuadro Ne:

8 Matriz FODA

INTERNO

EXTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES
o Existen testimonios e La empresa carece
positivos  sobre la de publicidad.
empresa y sus e No se presenta un
productos. area de marketing

digital para

promocionar los

productos.

OPORTUNIDADES

e Existen clientes

potenciales  por

captar (sectores
no explorados)

e El uso constante
de redes sociales
en los

consumidores de

la sociedad.

Realizar una campafa
de promocion de la
empresa con un
beneficio exclusivo para
los nuevos clientes por
un mes, para atraerlos a
la compaiiia.

Expansién del mercado
por medio de las redes

sociales y las paginas

e Desarrollar la aplicacion
web para gque los clientes
adquieran los productos
via web

e Contratar a una persona
especializada en
marketing digital.

¢ Disefiar una campafia de
promocién digital que

permita desarrollar el

mercado.
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webs incluyendo los

testimonios positivos.

AMENAZAS

e Bajos ingresos en
la economia

familiar debido al

desempleo.
e Que la politica
para importar

productos sea
mas exigente

e Que la economia
estadisticamente
presente cambios

gue dificulten los

procesos del
centro de
negocios.

e Quelos productos
sean catalogados
como
contaminantes
del medio

ambiente

Incentivar a los clientes
fidelizados a publicar
testimonios  de la
calidad de los productos
del local.

Presentar

financieramente un
manejo de los procesos
gue son elaborados en

el centro de negocios.

Demostrar que los
productos son de
calidad e innovadores

para los clientes.

A través de redes
sociales generar
interaccion con los
clientes potenciales
mediante trivial,
CONCuUrsos,

descuentos, etc

Por medio de
informacion  online
conocer  procesos
gue ayuden a la
direccion financiera 'y
econémica del

centro de negocios.

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita
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EVALUACION DE ESTRATEGIAS

Cuadro N°: 9 Check List

Estrategias de promocion de ventas

CHECK LIST
Area: Fecha: Realizado por: Génesis Pereira
N° | Ventas 22/09/2017
Estrategia Si No Como
1 | Realizar descuentos No
especiales
2 | Articulos promocionales | Si Se les da premio por la compra de los
de regalo productos:

1. Por venta de 4 a 5 prendas se le
obsequia una prenda del mismo
costo.

2. Porventas superiores a US $200 se
les obsequia un electrodoméstico
como: licuadora, tostadora, juego
de vasos.

3 | Realizar demostraciones No
4 | Exhibicion en los puntos No
de ventas
5 | Primas No
6 | Testimonios de clientes Si Clientes hablan acerca de la calidad de los
productos y consiguen otros clientes por
medio de su experiencia, sin embargo
puede mejorarse.
7 | Brindar servicios No
adicionales gratuitos
8 | Redes sociales para No
captar clientes
9 | Reuniones No
10 | Cambio de precio No
TOTALES 2 8 CONDICIONES ACEPTABLES 20%
CONDICIONES NO ACEPTABLES | 80%

Elaborado por:

Génesis Pereira

Fuente: Centro de negocios Lalita
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Cuadro N°: 10 Productos por catalogo

1) ¢ Compra usted productos por catalogos?
Detalle Cantidad Porcentaje
Si 65 89%
No 5 7%
Rara vez 3 4%

Total 73 100

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocio Lalita

Figura N°: 2 Productos por catalogo

1) Compra usted productos por
catdlogos?

| Sj
H No

W Rara vez

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Andlisis

El 89% de los clientes, encuestados, afirman que si compra productos por
catalogos debido, que es una forma facil de adquirir estos productos, en la
que dan facilidad en la compra.
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Cuadro N°: 11 Frecuencia de compra

2) ¢ Con qué frecuencia compra usted estos productos?
Detalle Cantidad Porcentaje
Semanal 52 71%
Quincenal 15 21%
Mensual 6 8%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 3 Frecuencia de compra

2) Con que frecuencia compra usted
estos productos?

M Semanal
H Quincenal

i Mensual

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Anéalisis

Del grupo de personas que se encuesto el 71% realiza compra semanal, el
21% la hace quincenal, mientras que un 8% la realiza al mes, lo que indica

que la laza para ofertar los productos es extenso y tiene la acogida debida.
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Cuadro N°: 12 Atributos de los productos

3) ¢Que atributos busca usted en los productos?

Detalle Cantidad Porcentaje
Precio 40 55%
Calidad 25 34%
Variedad de modelos 8 11%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 4 Atributos de los productos

3) Que atributos busca usted en los
productos?

11%

M Precio
M Calidad

Estilo

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Anéalisis

Como se observa en el grafico el 55% de las personas encuestada dijo, que
adquieren los productos por el precio, el 34%le da mas importancia a la
calidad mientas que el 11% restante tienen otros intereses al momento de
adquirir los productos, por lo que también se confirma la necesidad de
mejora de la calidad del servicio y atencion que brinda el centro de negocios

Lalita.
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Cuadro N°: 13 Pago de productos

4) ¢Con que forma de pago es mas comodo comprar los

productos?

Detalle Cantidad Porcentaje
Contado 11 15%
Crédito 60 82%

Otros 2 3%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 5 Pago de productos

4) Con que forma de pago es mas cdmodo
comprar los productos?

3%

H Contado
H Credito

Otros

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Andlisis

En el presente grafico se muestra que el 82% de los encuestados,
menciono que al momento de comprar los productos preferirian la forma de
pago a crédito, debido que es una forma de pago mas flexible para ellos y
para los consumidores finales, mientras que el 15% prefiere realizar las
compras al contado porque cuenta con capital propio y un 3% nos
respondid que seria otras formas.
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Cuadro N°: 14 Debilidad del local

5) ¢ Cual cree usted que es la mayor debilidad comercial que tiene
el centro de negocios Lalita?

Detalle Cantidad Porcentaje
Publicidad 50 69%
Atencion al Cliente 20 27%
Tiempo del Pedido 3 4%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 6 Debilidad del local

5) Cual cree usted que es la mayor
debilidad comercial que tiene el centro de
negocios Lalita?

4%

M Publicidad
M Atencion al Cliente

Tiempo del Pedido

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Anéalisis

Del 100% de las encuesta se obtuvo como resultado que el 69% de las
personas piensan que uno de las debilidades del centro de negocios Lalita
es la publicidad, el 27% manifiesta que es la atencion al cliente, pues ellos
recalcan que al momento de realizar la compra no reciben el trato esperado,
mientras que el 4% manifiesta que se debe al tiempo de pedido, por lo que

se requiere prestar la atencion necesaria a estos factores.
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Cuadro N°: 15 Promocién

6) ¢Ha recibido algun tipo de promocién por parte de la empresa
gue la motive a seguir comprando?
Detalle Cantidad Porcentaje
Si 46 63%
No 16 22%
Rara Vez 11 15%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 7 Promocién

6) Ha recibido algun tipo de promocion por
parte de la empresa que la motive a seguir
comprando?

m Si
H No

Rara Vez

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Analisis

El presente estudio fue realizado para saber, si las clientas al momento de
realizar la compra han obtenido alguna promocion , donde se conocié que
el 63% de estas si han contado con este tipo de incentivo , mientras que el
22% se pronuncio que no Y el resto de los encuestados dijo que rara vez

habia recibido este tipo de promocion.
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Cuadro N°: 16 Entrega de pedido

7) ¢Los pedidos se entregan con puntualidad?
Detalle Cantidad Porcentaje
Si 50 68%
No 15 21%
Rara Vez 8 11%
Total 73 100

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 8 Entrega de pedido

7) Los pedidos se entregan con
puntualidad?

mSj
E No

Rara Vez

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Andlisis

Este grafico muestra que el centro de negocios Lalita, la mayor parte
manifiesta que existe una puntualidad en la entrega de los pedidos
representado en un 68%, el 21% equivale a no, y el 11% dice que rara vez
consta de conformidad.
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Cuadro N°: 17 Calidad

8) ¢Considera que los productos y marcas que se venden son de
calidad?
Detalle Cantidad Porcentaje
Si 58 79%
No 10 14%
Rara vez 5 7%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 9 Calidad

8) Considera que los productos y
marcas que se venden son de calidad?

mSi
H No

A veces

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Andlisis

Los clientes manifiesta que los productos si son de calidad detallando un
79% en el grafio de las personas encuestadas, en cambio el 14% declara
que no y un 7% nos menciona que rara vez se presenta este tipo de
anomalias en los productos.
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Cuadro N°: 18 Como conocio6 el centro de negocios

9) ¢Mediante qué medio usted conoce el centro de negocios
“Lalita”?

Detalle Cantidad Porcentaje
Television 10 14%
Radio 0 0%

Por Referencias 63 86%
Por Redes Sociales 0 0%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 10 Como conocié el centro de negocios

9) Mediante qué medio usted conoce el
centro de negocios “Lalita”?

86% Por Referencias

M Television

M Radio

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Analisis

El 14% de las personas encuestadas declaro que conocen el centro de
negocios Lalita por television, por un canal de cable con el que cuenta el
Canton, el 0% se debe a que no existe informacion que se haya conocido
el negocio por radio, mientras que el porcentaje con mayor relevancia fue
del 86% que hace referencia que la personas conocen de este negocio por

referencia es decir amigos, familiares u otros.
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Cuadro N°: 19 Publicidad

10) ¢Cree que la empresa deberia utilizar publicidad en otros medios
para dar a conocer el negocio?
Detalle Cantidad Porcentaje
Si 66 90%
No 4 6%
Tal Vez 3 4%
Total 73 100%

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Figura N°: 11 Publicidad

10) Cree que la empresa deberia utilizar
publicidad en otros medios para dar a conocer el
negocio?

| Si
m No

W Tal Vez

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita

Andlisis

e Como se observa en el grafico en cuanto a la publicidad del centro
negocio Lalita, el 90% de encuestados manifiesta que si deberia
utilizarse otro tipo de difusién para dar a conocer el negocio,
identificando la necesidad de promocion en la empresa.
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Las estrategias de ventas aplicadas en la actualidad no son
suficientes para lograr los ingresos esperados. lograran renovar el
proceso del manejo de las estrategias de ventas en la misma.

En el manejo de las ventas no se estaban cumpliendo las metas de
este local de negocios presentdndose por medio de graficos
estadisticos la relacion que existe de los ingresos sobre las ventas.
La planeacion de las estrategias en el area de ventas logra que los
resultados de las ventas establezcan mejoras por la aplicacion de
diversos métodos para cumplir con los objetivos.

Para las acciones de las promociones de venta a continuacion se
presentaran ocho acciones de promocion de lo cual fueron basadas
en el autor (Lerma, 2013), de las cuales estan afirmadas en el cuadro

siguiente:
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PLAN MEJORAS
De acuerdo a los andlisis realizados en el capitulo anterior: FODA, y Lista
de Chequeo de Estrategias de Ventas, se identifica la necesidad de trabajar
en la estrategia de promocion de ventas para comunicar a la sociedad, que
es el lugar donde se encuentran los clientes potenciales, la existencia del

Centro de Negocios Lalita, por lo tanto se propone lo siguiente:

e Plan de promocién de ventas (Lerma A., 2013)

¢ Plan de mejoras 5W/2H
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Cuadro N°: 20 Plan de promocion de ventas.

*Proponer a la clientes del centor de negocio ofertas especiales

Descuento ~Obsequios
especiales *Cupones y
N
*Desarrollo de reuniones para conocer los resultados de las ventas.
Reuniones
J
N\
e Dar regalos por dias especiales, segun la eleecion del cliente.
J
N\
e Desarrollo de staff en ferias comerciales para la muestra del
producto a nuevos clientes.
J
N\
e Motivar la las empresarias que tiene mejores resultados por
en sus registro de ventas.
J
. N\
e Recompensar a las empresarias que alacanzan con los
objetivos de ventas del centro de negocios como fuente de
motivacion. )
N
e Establecer un periodo en el centro de negocios donde se
reconozca los logros del equipo de empresarias.
J
N\
* Recompensa personales a las empresarias
J

Elaborado por: Génesis Pereira

70



Cuadro N°: 21 Plan de mejoras 5W/2H

Oportunidad de mejora

Incremento de estrategias efectivas de ventas

Propdsito

Generar un mayor namero de ingresos en ventas

Responsable

Pereira Pefiafiel Génesis Iraida

,Qué? ¢Porque? ,Como? ¢Cuando? | ¢Quién? Donde? | ¢Cuanto?
Desarrollar un | Para lograr | Establecie | Diciembre Gerente Centro de | $ 100
plan de | mas ndo del 2017 General negocios | délares
incentivos compromiso | niveles 'y Lalita (obsequio
para los | en la meta | metas S)
vendedores de ventas acorde a
cada nivel
Desarrollar un | Para captar | Contratan | Diciembre Gerente Centro de | $150
plan nuevos do a un|del 2017 General negocios | dblares
promocion clientes persona Lalita
experta en
marketing
Realizar Mantener Establecie | El dltimo | Gerente Centro de | $10
reuniones informado al | ndo  dos | viernes de | General negocios | délares
periddicas de | staff de | horarios cada mes Lalita por cada
comunicacion | ventas para que reunion
con las | sobre  las | todos
vendedoras promocione | puedan
(empresarias) |s de los | asistir
productos
Tener una | Recopilar Publicand | Todo el afio | Web Centro de | $2,250
cuenta en las | testimonios | 0 master negocios | dblares
redes sociales: | escritos de | informacio Lalita
Instagram, los clientes | n relevante
Facebook que y
Twitter incentiven actualizad
nuevas a y
compras. generando
interaccion
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Desarrollar Para captar | Participan | Una vez por | Gerente Ventanas | $300
campafas de | nuevos do en | trimestre General y recintos | ddlares
promocion de | clientes. eventos de la
los productos (ferias, provincia.
comercializad desfiles,
os por el etc) enlos
centro de que se
negocios exhibiran

los

productos

e

informacio

n de los

mismos.
Desarrollar un | Para Identifican | Enero 2018 | Gerente Centro de | $50
manual de | actualizar y | do los General negocios | dblares
politicas y | respaldar procesos Lalita
procedimiento | los primordial
S respecto a | conocimient | es de la
las os de los | operacion.
operaciones empresario
de los pedidos | s respecto a | Socializan
del centro de | su actividad | do con los
negocios. en la | empresari

empresa. 0s para

identificar

los temas

que

demanden

mayor

precision.

Elaborado por: Génesis Pereira
Fuente: Centro de negocios Lalita
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CONCLUSIONES

Se fundamentaron aspectos tedricos que permitieron identificar las
estrategias de ventas que inciden en los ingresos de ventas en una

empresa.

Mediante el andlisis FODA y evaluacion de la lista de chequeo se
identific6 que CNL cumple con solo el 20% de las estrategias
indicadas, y que se tiene pocos clientes nuevos, debido que no se

cuenta con publicidad.

Se realizd6 un plan de mejoras que contemplé estrategias
principalmente de promocién la cual permitira el incremento de los

ingresos del centro de negocios.
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RECOMENDACIONES

El centro de negocios Lalita debe aplicar el plan de mejoras

propuesto en la investigacion.

A futuro, se recomienda desarrollar un plan de marketing digital para
permitir que el producto sea conocido por nuevos clientes,
considerando que en la actualidad el uso de la tecnologia en la

comunicacion es una tendencia.

Actualizar anualmente el plan de promocion.

Manejar una administracion contable sobre los ingresos que son
obtenidos de los resultados de las ventas realizadas a los clientes
anualmente para dar a conocer el cumplimiento financiero de esta
area ya que esto puede incentivar a los clientes a aumentar sus

ventas.

Actualizar el manual de politicas respecto a la compra y venta de

mercancia cada 2 afnos.

Gestionar convenios con entidades financieras que permitan a CNL

el cobro a sus empresarios con tarjetas de crédito.
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ANnexos



Anexo 1: Disefio de encuesta
ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES

1) ¢Compra usted productos por catalogos?
Sl () NO () RARA VEZ ()

2) ¢Con que frecuencia compra usted estos productos?
SEMANAL () QUINCENAL () MENSUAL ( )

3) ¢Qué atributos busca usted en los productos?
PRECIO () CALIDAD () VARIEDAD DE MODELOS ( )

4) ¢Con que forma de pago es mas comodo comprar los productos?
CONTADO () CREDITO () OTROS ()

5) ¢Cudl cree usted que es la mayor debilidad que tiene el centro de

negocios “Lalita”?

PUBLICIDAD ()
ATENCION AL CLIENTE ()
TIEMPO DE ENTREGA DEL PEDIDO ()

6) ¢Harecibido algun tipo de promocion por parte de la empresa que
la motive a seguir comprando?
SI() NO () RARA VEZ ()

7) ¢Los pedidos se entregan con puntualidad?
SI() NO () RARAVEZ ()

8) ¢Considera que los productos y marcas que se venden son de
calidad?
SI() NO () RARAVEZ()



9) ¢Mediante qué medio usted conoce el centro de negocios

“Lalita”?

TELEVISION () RADIO () POR REFERENCIA ( ) POR
REDES SOCIALES ( )

10) ¢Cree que la empresa deberia utilizar publicidad en otros medios
para dar a conocer el negocio?
SI() NO () TALVEZ ()



Anexo 2 Disefio de reuniones

2018

enero febrero marzo
L M X J v S D L M X J vV S D L M X J vV S D
1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4 1 3 4
8 910 11 12 13| 14 5 6 7 8 9 10 11 5. 6/7 8 9 10|11
1516 17 | 18 19 20 21 12 13 14|15 16 17 18 1213 14|15 16 17 18
222324 2526 27 28 19 20 21|22 23 24 25 1920 21|22 23 24 25
29 3031 26 27|28 26 2728 29 30 31

abril mayo junio
L M X J vV S D L M X J vV S D L M X J vV S D

1 12 3 5.6 2|3

23 4 5 6 7 8 7 8 9 10 11 12 13 4 56 7 8 9 10
9 10 11 12 13 14 15 14 15 16|17 (18 19 20 11 12 13|14 15 16 17
16 1718 19 20 21 22 21122 23 24 25 26 27 18 1920 21 22 23 24
23 2425 26 27 28 29 28 12930 31 25 2627 28 29 30
30

julio agosto septiembre
L M X J V S D L M X J V S D L M X J V S D

1 1.2 3 4 5 12

23 4 5 6 7 8 6 7 8|9 10 11 12 3.4/ 5/6 7 8 9
9 10 11 12 13 14 15 13 14 15 16 17 18 19 10 11 12 13 14 15 16
16 | 17 18 |19 20 21 22 20 2122 23 24 25 26 17 18 19|20 21 22 23
23 24|25 2627 28 29 27 28|29 30 31 24 25|26 27 28 29 30
30 31

octubre noviembre diciembre
L M X J vV S D L M X J vV S D L M X J vV S D
11234 5 6 7 1.2 3 4 12
8 910 11 12 13 14 5 6 7 8 9 10 11 3/4 5,6 7 8 9
1516 17 | 18 19 20 21 12 13 14|15 16 17 18 1011 12|13 14 15 16
222324 25 26 27 28 19 20 21|22 23 24 25 17 18 19|20 21 22 23
29 30 31 26 27 28 29 30 24 25|26 27 28 29 30
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