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CAPITULO |

El PROBLEMA

Planteamiento del problema

El comercio es considerado una de las actividades mas frecuentes en
américa latina ya sea esta al por mayor o menor, en Latinoamérica existen
una gran cantidad de cadenas de supermercados que cuentan con una
amplia red de distribucion a nivel nacional e internacional, convirtiendo a
estas en una de las industrias mas importantes en el mundo. Ademas de
gue cuentan con una gran variedad y cantidad de productos centrados en

satisfacer las necesidades de los clientes.

Walmart es el supermercado de origen estadounidense nimero uno en
américa latina, sus servicios y productos de calidad le han otorgado ese
posicionamiento en el mercado. Walmart se destaca por su innovacion y
precios accesibles, también cuenta con su presentacion virtual, lo que le

permite adaptarse a las exigencias de los clientes.

Los grandes super mercados se han expandido rapidamente a nivel
mundial, pero eso no han sido impedimento para que las tiendas de barrio
sigan operando, ya que estos no consideran como competencia a los

grandes supermercados.

Las tiendas de abarrotes han llegado a tener una gran importancia para los
municipios y el estado en general ya que estas contribuyen a la economia
de forma creciente, mediante la creacion de nuevas tasas de empleo e

impuestos.



En Colombia existen una serie de marchas de tiendas de abarrotes que
ofrecen una gran variedad de productos en formatos de envases pequefios,
lo que favorece pequefias compras diarias entres los consumidores de mas
bajos ingresos y agrada a aquellos consumidores que ante la
desaceleracion optan por comprar presentaciones mas pequefias de los
productos que acostumbrar a adquirir.

Segun estudios de La Federacion Nacional de Comerciantes Colombia
cuenta con aproximadamente 500.000 tiendas de abarrotes y mas de la
mitad de los tenderos son mujeres, el 65% de los productos alimenticios
gue adquieren los colombianos aun los hacen en las tiendas de barrio,
convirtiendo a estas en un lugar agradable y cercano para satisfacer sus
necesidades.

Por otro lado, Guatemala que cuenta con 110 mil tiendas de barrio segun
estudios realizados por la empresa Sefiorial (empresa que distribuye
empaquetadas de consumo masivo en el pais). Y su mayor volumen de ventas

se da en la capital.

La consultora Fundes en Latinoamérica sefiala, que las tiendas de barrio
en Guatemala representan casi el 50% de las ventas alimenticias y son
visitadas en un promedio de 24 veces por mes. los guatemaltecos han

creado un gremio de tenderos y lo conmemoran cada 29 de junio.

Segun la publicaciéon de la revista Peru Retail, en el Peri hay 450 mil
pequefios comercios y mas del 80% de las ventas de consumo masivo se
realizan en las tiendas de barrio las mismas que a pesar del tiempo siguen
teniendo éxito y ahora mas que nunca, ya que cuentan con el apoyo de las
grandes compafiias de consumo masivo las mismas que le han
desarrollado una plataforma virtual que les permite seguir vendiendo via
online, también cuentan con el programa “EcoBodegas” cuyo objetivo es
brindarle a los tenderos un modelo de comercializacion de productos

agroecologicos.



Ubicacion del problema en un contexto

Segun estudios realizados por La Asociaciéon Nacional de Fabricantes de
Alimentos y Bebidas (ANFAB), Ecuador cuenta con 130 mil tiendas de
abarrotes las cuales se han convertido en la columna vertebral de las
microeconomias en las diversas localidades del pais, siendo estas el mayor
medio de comercializacién de productos de primera necesidad, ademas de
ser estas conexion social de primera mano con el cliente al conocer sus

gustos y necesidades.

Segun estudios del Censo Nacional Econdémico, Guayas es la provincia con
mayor numero de establecimientos comerciales con una cantidad de
21.234 locales, los mismos que ofrecen productos alimenticios, de bebida,

cosmeéticos entre otros.

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) representan un parte
importante de la economia de un pais, alrededor del 80% de las empresas
constituidas en el Ecuador corresponden a PYMES y ésta conducta se
observa en los demas paises del mundo, pero lamentablemente se
encuentran deficiencias en la gestiébn administrativa lo que ocasiona que
ante la sociedad sean consideradas como empresas que no maduran o

desarrollan econémicamente. (Solis Granda, 2019)

Ecuador es unos de los paises mas emprendedores en América Latina, los
ecuatorianos no tienen miedo a emprender, y 1 de cada 3 decide
emprender su propio negocio, pero por factores adversos estos
emprendimientos no perduran en el mercado, el 90% de los
emprendimientos muere antes de llegar a los 30 afios, muchos de estos
por la mala administracion y toma de decisiones, llegando hacer estos
factores que lleven a una empresa al éxito o fracaso total, aunque la

economia del pais influye en el desarrollo de estas actividades comerciales.

La tienda de abarrotes “VIVI” ubicada en el recinto San Carlos inicio su
actividad comercial en el afio 2017 hasta el tiempo presente. Le ofrece al

publico en general productos como: aceites, arroz, carnes, bebidas entre



otras, Se suscitan problemas a la hora de trabajar ya que no cuenta con
técnicas ni estrategias de mercado, las mismas que no le permiten
identificar las oportunidades, problemas potenciales ni realizar la actividad
de una forma ordenada ni medir los procesos segun sean convenientes

para la microempresa.
Situacién conflicto

La microempresa “VIVI” ubicada en el recinto san Carlos perteneciente al
canton Balao, se dedica a la venta de una gran variedad de productos de
primera necesidad, la situacion actual de esta es que no cuenta con un
estudio de mercado, lo culpa le impide crear un plan o estrategia comercial.
las mismas que le afectan a la microempresa ya que no tiene una vision

actualizada del sector en el que opera.

La ausencia de dicho estudio de mercado no le permite identificar a su
publico objetivo ni detectar la demanda y necesidades no satisfechas por
los productos de la competencia. Esto es un problema ya que afectan a la

productividad de la microempresa a la hora de realizar la actividad.

En el recinto san Carlos existen 53 tiendas de abarrotes, las mismas que
son creadas de manera empirica y varias de estas operan de manera
informal, los propietarios de estos negocios no realizan un estudio de
mercado entes de emprender, unos porque desconocen del temay su gran
importancia, otros porque les parece una pérdida de tiempo realizar dicho

estudio.

v' Desventaja competitiva
v Pérdida de oportunidades
v Ineficiencia



Formulacién del problema

¢De qué manera guiar el estudio de mercado para el incremento de las
ventas de la microempresa “VIVI”, del recinto San Carlos del cantén Balao,

provincia del Guayas?

Variables de la investigacion
Variable independiente : Estudio de mercado.

Variable dependiente : incremento de ventas

Delimitacion del problema

Campo : marketing

Area : estudio de Mercado.

Aspectos :incremento de las ventas

Contexto : Recinto San Carlos, microempresa “VIVI”.

Tema : Disefio de una guia metodoldgica para el estudio de mercado

de la microempresa “VIVI”, del recinto San Carlos del cantén Balao.

Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Disefiar una guia metodoldgica del estudio de mercado para el incremento
de las ventas de la microempresa “VIVI”. Del Recinto San Carlos del canton

Balao.



Objetivos especificos

¢ Fundamentar aspectos teorias relacionados con el del marketing, los
estudios de mercado e incremento de las ventas

e Recopilar la metodologia de los diferentes estudios de mercado que
se realizan en las microempresas

e Elaborar una guia metodoldgica en base a estudio de mercado que
incrementen las ventas de la microempresa “VIVI”, del Recinto San

Carlos.

Justificacién e importancia

Este proyecto fue escogido con la finalidad de contribuir de manera
creciente al desarrollo de estudio de mercado de la microempresa "VIVI”, y
a su vez proporcionar una herramienta que ha ademas de orientar en el
proceso de formulacién de proyectos o de emprendimiento empresariales,
facilite la toma de decisiones, inversion y planificacién durante la ejecucion

de los mismos.

Las tiendas de abarrotes son el nicho de mercado que se ha escogido por
lo cual la guia metodoldgica para el estudio de mercado va direccionada a
este tipo de negocio, con el fin de mejorar los procesos productivos, aportar

al crecimiento y rentabilidad al negocio.

El desarrollo de esta investigacion trata de resolver los diferentes
inconvenientes que actualmente presenta la microempresa "VIVI”, en los

procesos administrativos.

Esta investigacion también servird como referencia en la busqueda de
casos similares, aportando un ejemplo para el desarrollo de las futuras

investigaciones.

Realizar un estudio de mercado es de suma importancia para las empresas

gue comercializan productos o servicios y deseen hacer de estas un éxito,



por eso se a desarrollo de la guia metodolégica para el estudio de mercado,
gue ayudara a la empresa a identificar a su competencia, conocer a sus
posibles clientes, crear estrategias comerciales y descubrir oportunidades
en el mercado que aun su competencia no ha identificado,

complementandolas con un servicio de calidad.

Este proyecto beneficiard directamente para la propietaria, sus
colaboradores y sus clientes en general ya que este le permitira desarrollar
su actividad comercial de una manera mas eficiente logrando un impacto

positivo en sus ingresos.

El alcance de la investigacion incluye estudios explicativa y exploratoria
las mismas que ayudara a realizar un estudio detallado y con mayor

profundidad.

Académicamente se desea aportar con conocimientos sobre estudio de
mercado, para que el emprendedor los conozca y los ponga en practica.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

FUNDAMENTACION TEORICA
Antecedentes histéricos

Historia de estudio de mercado

Segun (D'Alessandro, 2020) Los primeros estudios de mercado tienen su
origen en el propio nacimiento del comercio. Si bien no eran realizados de
forma sistémica y a partir de un método, los comerciantes indagaban en las
necesidades de las comunidades donde realizaban sus intercambios. De
esta forma, fueron quedando plasmados los primeros antecedentes para

los futuros estudios de mercado.

Los estudios de mercado sistematizados comenzaron a ser una necesidad
con el advenimiento del modo de produccién capitalista. A partir de la
creacion de necesidades. Como ciencia, los estudios de mercado
comenzaron en la segunda mitad del siglo XIX. Las primeras formas de

estudio fueron a partir de cuestionarios.

(Castro Del Valle, 2020) dice que desde que el hombre empezo a realizar
transacciones comerciales se empezaron a realizar los primeros estudios
de mercado. De manera informal, los comerciantes realizaban preguntas a
sus clientes o posibles clientes sobre lo que requerian. Esto surge
especificamente en la era Neolitica, cuando se forman las primeras

sociedades y las personas compraban alimento, vestido o vivienda a traves



del trueque. Esas investigaciones rudimentarias tomaron otro rumbo,
cuando a mediados del siglo XIX se le tomé como una ciencia, al
implementarse el uso de cuestionarios. Sin embargo, las preguntas eran

muy pobres y muy poco se adelanto al respecto durante ese periodo.

El estudio de mercado es larecoleccion y analisis de datos que una
empresa u organizacion realiza para determinar su posicionamiento en la
industria con respecto a sus competidores con el fin de mejorar sus
estrategias de negocios aumentando asi su competitividad. El estudio de
mercado sirve para determinar las caracteristicas de la demanda y el
publico del producto o servicio que se quiere entregar con el objetivo de
planificar o mejorar estrategias del plan de negocios proyectado. (mercado,
2017)

El estudio de mercado lentamente empez6 a tomar formalidad y fue En
1911 en estados unidos donde se abri6 el primer departamento de estudio
de mercado. Pero nadie sabia de su existencia, hasta los afios 20's y 40°s

donde empez6 a tomar popularidad.

Historia del incremento de venta

(Ferrando Castro, 2019) dice que el origen de las ventas lo encontramos
en la Prehistoria, cuando el hombre primitivo (que aun desconocia el fuego
y la ceramica) comenzd a practicar el trueque como forma comercial
sencilla, intercambiando lo que ellos tenian en exceso por lo que les hacia
falta con otros humanos. Este sistema del trueque fue evolucionando junto
con las sociedades, existiendo intercambios entre miembros de diferentes

civilizaciones e incluso entre civilizaciones entre si.

La evolucion del comercio antes de Cristo: en los siglos antes de cristo
ya podemos comenzar a ver los primeros intercambios comerciales de

productos por “dinero”. El trueque se fue haciendo cada vez mas complejo



por lo que a medida que se evolucionaba, se procuraba obtener bienes, a
través del intercambio, que tuviesen un valor més estable, y de alto valor

en relacién con su volumen.

Para Philip Kotler las ventas son el acceso al mercado para muchas
organizaciones, cuyo objetivo es vender su producto o servicio, sin tomar

en cuenta lo que el mercado desea.

Segun (Fuentes, 2007) EI Incremento de las Ventas es un tema que
preocupa a la mayoria de los empresarios, chicos, medianas, grandes,
todos se ven en la necesidad de que sus organizaciones alcancen un nivel
de ventas Optimo para subsistir y posteriormente general utilidades. No
existen férmulas maravillosas de la noche a la mafana, el incremento de
las ventas es un proceso que puede llevar tiempo, pero a la larga, es lo que

hace que las grandes empresas prosperen.

Por otro lado (lvan, 2012) nos dice que el objetivo de incrementar las
ventas es una necesidad constante en toda empresa. Recordemos que no
puede haber conformismos en las ventas.

Por ello, no es de extrafiar que cuando las ventas van bien (es decir,
cumpliendo o superando el prondstico de ventas) la gerencia querra que se
venda mas (ya sea para obtener una mayor utilidad, una mayor
participacion en el mercado y/o un mayor crecimiento).

Por otro lado, si las ventas van mal (se entiende que por debajo del
prondstico) la gerencia exigird vender mas para cumplir con lo minimo que
se ha establecido (lo que es importante para mantener un flujo de caja
saludable y una presencia aceptable en el mercado).

El auge de Internet y las nuevas tecnologias ha cambiado la forma en la
que las empresas hacen negocios abriendo nuevos canales de
comunicacién y venta con el cliente. Sin embargo, la clave para triunfar
reside en un equilibro entre las estrategias tradicionales y las técnicas para

aumentar ventas mas innovadoras. (Valencia, 2019)
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Antecedentes Referenciales

Laban Luz, Montoya Génesis (2018), Universidad De Guayaquil, Tema:
Plan Estratégico Para incrementar Las Ventas De La Empresa Mi ANGEL.

Resumen:

Este proyecto de tesis se lo realiza en base a la realidad que existe en la
empresa de venta de ropa por catalogo Mi Angel, estudiando los procesos
actuales a realizar en la comercializacion, teniendo como principal objetivo
contribuir para el desarrollo de las actividades de cada uno de los procesos.
Durante la elaboracién y desarrollo del trabajo de titulacién, hemos
observado que la empresa tiene politicas y controles no estructurados
mucho menos documentados, en solucién a todo esto lo que se busca es
igualar las tareas que realizan los colaboradores. Diferencia: tenemos que
se trata de un estudio enfocado en estrategias comerciales.

Jordan Gabino, Luciana Mariela (2020) Universidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil, tema: Plan de Marketing para la pizzeria Mafer's Pizza en la

ciudad de Guayaquil. Resumen:

El presente proyecto de titulacidon consistio en la elaboracién de un plan de
Marketing para la pizzeria Mafer’s pizza. Sin embargo, para poder realizar
el trabajo se ejecuté debidamente una investigacion de mercados de la cual
se pudo obtener datos muy importantes por lo que fueron de gran ayuda
para poder efectuar el plan de marketing correctamente. Diferencia:
tenemos que se trata de un estudio enfocado especificamente en el

marketing mix.

Arévalo Anggie, (2018) Universidad De Guayaquil, tema: “Estudios de
Mercado y Estrategias de Marketing Digital para Foodie 2.0”. Resumen:

La presente investigacion denominada “Estudios de mercado y estrategias
de marketing digital para Foodie 2.0” se elabord con el objetivo de encontrar
alternativas para posicionar los servicios de comida a domicilio que brinda

este nuevo emprendimiento, para ello se procedio a utilizar la metodologia
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con un enfoque cuantitativo, para determinar por medio de las encuestas
realizadas a los posibles clientes en el casco bancario de la ciudad de
Guayaquil, la demanda potencial existente, asi como las preferencias en
cuanto a forma de pago, tipo de alimentos y si estan de acuerdo con la
modalidad de que sea a domicilio. Diferencia: se utiliza el método
cuantitativo y estrategias de marketing digital.

Vésquez carolina, (2014) Universidad de Medellin, Tema: “Estudio de
Mercado para el Producto “Granaditas: Papas Rellenas Gourmet”.

Resumen:

El trabajo tuvo como objeto analizar la viabilidad del producto “granaditas:
papas rellenas gourmet” en la ciudad de Medellin en estratos 4, 5y 6. Este
estudio se abordé bajo los enfoques Anderson & Sweeney, 2008. Mediante
un muestreo no probabilistico, se desarrollé la metodologia de bola de
nieve, donde se localizaron algunos individuos los cuales se contactaron
por redes sociales y correos electrénicos que posteriormente compartieron
el instrumento hasta conseguir una muestra suficiente y con las
caracteristicas especificas. Diferencia: se realiza un muestreo no

probabilistico y se desarrolld la metodologia de bola de nieve.

Rodriguez Arroyo Alejandro, (2009) UNIVERSIDAD DE COSTA RICA,
Tema: Plan de comercializacion para el producto artesanal “Galletas La

Herencia” en el mercado nacional. Resumen:

Este proyecto desea hacer que las Galletas Caseras Herencia puedan
revertir la situacion actual de la empresa, la cual ha venido perdiendo fuerza
en el mercado local, ya que sus ventas han caido y ha puesto en riesgo su
existencia. Actualmente, la empresa ha descuidado mucho el manejo de su
producto, no ha logrado la retroalimentacion del mercado, de sus clientes
ni de sus compradores o el canal. Diferencia: se realizar un plan de

comercializacion que identifique las oportunidades del producto.

Miranda Johanna, Cortez Matilde, Silva Javier, (2007) ESCUELA
SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL FACULTAD DE CIENCIAS

12



HUMANISTAS Y ECONOMICAS, Tema: Proyecto de Investigacion de
Mercado y Plan de Marketing Para Mejorar el Posicionamiento de

Perfumeria BIBIS™ En ElI Segmento de Clientes Actuales. Resumen:

Uno de los principales problemas y desafios para las empresas
ecuatorianas, de forma especial las familiares; que presentan: buena
participacion de mercado, aceptables niveles de venta, y sobre todo
crecimiento; en su enfoque debido a la produccion, dejando un poco de
lado o en muchas ocasiones olvidandose del consumidor. Muchas
empresas realizan sus operaciones de forma empirica, dado que no
ejecutan procesos de investigacion de mercado que sean sistematicos y
eficientes. Diferencia: se realiza una segmentacion de mercadoy un plan

de Marketing

Randall Geoffrey, (2003) define el estudio de mercado como: La
recopilacion, el analisis y la presentacién de informacion para ayudar a

tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing.

Kotler, Bloom y Hayes, (2004) el estudio de mercado “consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sisteméatica los datos relevantes

para la situacion de mercado especifica que afronta una organizaciéon”.

La Revista Colombiana de Marketing en una publicacion el seis de octubre
de 2005 dice que La segmentacion es una técnica de mercadeo que
permite dividir el mercado en subconjuntos homogéneos sobre los cuales

es posible definir una estrategia desde una perspectiva competitiva.

Malhotra (1997) sefiala que "la tarea de investigacion de mercados consiste
en satisfacer las necesidades de informacion y proporcionar a la gerencia

informacion actualizada, relevante, exacta, fiable y valida.

13



Marco tedrico
Conceptos de estudio de mercado segun sus autores:

El portal (CLUSMIN , 2018) realizo la clasificacion de estudio de mercado

segun sus autores:

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercados es "la identificacion,
recopilacion, andlisis y difusion de la informacion de manera sistematica y
objetiva, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas
con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de
mercadotecnia”.

Philip Kotler, define la investigacion de mercados como "el disefio, la
obtencion, el andlisis y la presentacidon sistematicos de datos y
descubrimientos pertinentes para una situacion de marketing especifica
que enfrenta la empresa”.

Para Peter Chisnall, la investigacion de mercados "tiene que ver con la
recopilacion sistematica y objetiva, el analisis y la evaluacion de
informacion sobre aspectos especificos de los problemas de
mercadotecnia para ayudar a la administracion a la hora de tomar

decisiones importantes”.

(Montero, 2017) Dice que la investigacion de mercado contribuye
a identificar las oportunidades de mercado en un determinado sector y esto
es muy interesante si quieres entrar en una parcela determinada de
mercado o0 mejorar tu posicion en ella. Ademas, este tipo de estudios
contribuye a minimizar el riesgo a la hora de hacer negocios, porque
contando con una mayor y mas especifica informacién sobre un
determinado producto o un sector concreto las decisiones se pueden tomar

con mayor conocimiento de causa.

Para (Sanchez Galan, 2015) Un estudio de mercado es una iniciativa

elaborada dentro de las estrategias de marketing que realizan las
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empresas cuando pretenden estudiar y conocer una actividad econdmica
en concreto.

A través del estudio de mercado, se analiza y observa un sector en
concreto en el que la empresa quiere entrar a través de la produccion de

un bien o de la prestacion de un servicio.

También (Patricia, 2017) dice que un estudio de mercado consiste en
analizar y estudiar la viabilidad de un proyecto empresarial. Se trata de un
proceso largo y de gran trabajo, durante el cual se recopila una gran
cantidad de informacion relativa a clientes, competidores, el entorno de
operacion y el mercado en concreto. De esta manera, a través del estudio
de mercado, la persona que tiene la idea de emprender, puede disefiar un
buen plan de negocio al que acogerse, ya sea para lanzar dicha nueva idea

o para ofertar un nuevo producto.

Un estudio de mercado es un conjunto de acciones realizadas por
organizaciones comerciales que tienen como objetivo obtener informacién
sobre el estado actual de un segmento de determinado mercado. Su
finalidad es conocer en profundidad el nicho que se pretende conquistar,
como asi también su grado de rentabilidad, llegar a Conocer al consumidor
es primordial para ofrecer una experiencia personalizada. (Da silva, 2021)

El estudio de mercado es la investigacion que realizamos para conocer la
respuesta de los clientes y de la competencia antes del lanzamiento de un
producto o servicio.

También, sirve para hacer mejoras en los aspectos del proceso de
ventas (precio, calidad o caracteristicas del producto, distribucion y
publicidad) y asi aumentar el nimero de clientes.

Medir y analizar el mercado da mejores resultados que basarse en

suposiciones subjetivas de los gustos y caracteristicas del target.

15


https://www.emprendepyme.net/plan-de-negocio

Un estudio de mercado puede hacerse de muchas formas, tiene diversas
formas de segmentacion y puede dividirse en primario o secundario.

(Ericson, s.f.)

Primario: Los estudios de mercado primarios incluyen pruebas
tradicionales y confiables como los focus group (grupos de concentracion o
prueba), encuestas, entrevistas, investigaciones de campo y observaciones

del producto o punto de venta.

Ademas, las técnicas del estudio de mercado primario son las mas usadas

en el mundo del marketing.

Secundario: Para hacer los estudios de mercado secundarios, la empresa
usa los datos obtenidos de otras fuentes que son aplicables al producto

nuevo o existente.

Asimismo, el estudio de mercado secundario tiene la ventaja de ser

relativamente barato y accesible para todos.

Sin embargo; la desventaja de este tipo de estudios es que los resultados
no son especificos al area de investigacion, debido que los datos utilizados

vienen de las tendencias y son dificiles de validar.

(Malhotra, 2008) realiza la siguiente clasificacion sobre la investigacion de
estudio de mercado:

La investigacion para la identificacion del problema: se lleva a cabo
para ayudar a identificar problemas que quiza no sean evidentes a primera
vista, pero que existen o es probable que surjan en el futuro. Algunos
ejemplos de este tipo de investigacion incluyen estudios de potencial de
mercado, participacion de mercado, imagen de una marca o compaiiia,
caracteristicas del mercado, analisis de ventas, prondésticos a corto y a

largo plazos, y tendencias comerciales.
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Investigacion para la solucion del problema: Una vez que se ha
identificado un problema o una oportunidad, se realiza la investigacion para
la solucion del problema, cuyos hallazgos se utilizan para tomar decisiones

gue resolveran problemas de marketing especificos.

(Camunas, 2020) Nos describe algunos de los beneficios y ventajas (entre
otros muchos) que se obtienen al hacer una investigacion de mercados, es
decir, de analizar el entorno y conocer el potencial cliente o usuario, son los

siguientes:

o Claridad y acierto

o Conocer mejor nuestro target
e Minimizar los riesgos

e Ahorrar costes

e Ahorro de tiempo

« Mayor cobertura geogréfica

e Mas creatividad

« Conocer mejor a nuestra competencia
Como realizar un estudio de mercado segun Sanchez Galan Javier (2015)

En este sentido, es importante realizar un concienzudo analisis y superar

las siguientes etapas para realizar un buen estudio de mercado:

1. Donde se encuentran geograficamente los consumidores
potenciales de mi producto.

2. Cudles son las caracteristicas que definen a estas personas
(técnicamente, nuestro target). Para ello, necesitaremos saber su
capacidad econdmica, sus gustos o productos sustitutivos que
pueda consumir, entre otros.

3. Como se ha comportado el sector en el que queremos entrar y qué
pensamos que ocurrira en el futuro. Conocer los precios histéricos o
los costes de produccion de los competidores puede ser una

informacion muy util.
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4. El papel que desempefaria lo que ofrece la compafiia en este
sector; es decir, si va a ser algo revolucionario o simplemente un

competidor mas

Anna Pérez (2018) describe los 4 pasos més esenciales para llevar a
cabo un estudio de mercado

e Buscainformacién sobre el sector

Lo primero que debes hacer es conocer a fondo el sector en el que te vas

a mover, no solo a nivel local, también a nivel nacional e internacional.

¢, COmo buscar esta informacion? Internet es un gran aliado para este fin.
Puedes buscar noticias, informes y estadisticas a través de esta
herramienta. Toda esta informacién te proporcionara una idea global de
como progresa el sector.

e Conoce atu target

Tan importante como conocer el sector es conocer a tu publico objetivo.

¢ Tienes claro quién es?

Si piensas que tu producto lo va a consumir todo el mundo o que tu negocio
estd ideado para todo tipo de personas.... jestds muy equivocado! Ni

siquiera las grandes superficies alimentarias llegan a todos los publicos.

¢,Como saber quién es tu target? Piensa en qué tipo de personas
consumiran tu idea, si seran hombres, mujeres, de qué edad y qué

caracteristicas los une. Puede que tengas dos tipos de target diferentes.
e Estudiar ala competencia

Por supuesto, en tu estudio no puede faltar un andlisis de la competencia.

Observa cuanta competencia tienes, donde se encuentra, qué hacen y
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como lo hacen. Descubre qué es lo que mas valoran los clientes de ellos
y lo que mejorarian. jSe trata de aprender de sus errores y éxitos!

e Realiza un analisis DAFO

Por ultimo, realiza un analisis DAFO para saber cuales son tus Fortalezas,

tus Debilidades, tus Amenazas y tus Oportunidades.

La revista digital Escuela de Negocio y Direccion (2015) describe

como realizar un estudio de mercado en 6 sencillos pasos.

1.Define el objetivo: La finalidad del estudio es obtener datos validos para
tomar decisiones empresariales al respecto. No basta con preguntar a
amigos y conocidos o hacer una simple busqueda en internet. Define una
meta para el estudio: para qué lo voy a hacer, qué quiero averiguar, quién

va a participar, etc.

2.Fuentes de informacién: Puedes obtener datos a través de mudltiples
fuentes. Internet, redes sociales, estudios de las Camaras de Comercio e
Industria, organismos oficiales y asociaciones de empresarios. También
puedes acudir a ferias y congresos, revisar publicaciones y revistas
especializadas, y por supuesto, la informacion recabada en tu propia

organizacion.

3.Areas a investigar: Producto. Publico. Mercado. Competencia. Haz
trabajo de campo y estudia tu propio negocio a pie de calle. El nUmero y
caracteristicas de las personas que acuden al local, quién compra en la

competencia, qué productos son los mas solicitados, etc.

4.Andlisis de la competencia: Es tan importante conocerse a uno mismo
como a los demas. Estudiar a la competencia supone conocer quién lidera
el mercado, las oportunidades de éxito, las estrategias llevadas a cabo, etc.

Para ello, se pueden hacer visitas presencias en las tiendas fisicas,
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navegar por sus sitios web y redes sociales. Establecer la situacion
geografica y radio de accién del resto de empresas y elaborar tablas

comparativas de fortalezas y debilidades.

5.Testeo: Hay varios tipos de estudio de mercado. Unos aportaran datos
cuantitativos, y otros datos cualitativos, como la calidad o la intencion de

compra.

6.Implementa los resultados: Una vez recopilada toda la informacion, es
hora de tomar medidas. Define tu pablico objetivo, elige una ubicacion para
tu tienda, elabora un plan de medios y estrategias de marketing. Redefine
los aspectos del producto o servicio para que encajen adecuadamente con

las necesidades del cliente. Y nunca dejes de investigar ni aprender.

Acisclo del Valle Alvarez (2016) presenta las Etapas del estudio de
mercado.

Definir la informacién que se necesita

Forma de realizar el estudio

Calculo del tiempo y el coste

Busqueda de la informacién disponible

Efectuar el estudio

Anadlisis de los resultados

N N N R

Presentacion de las conclusiones.

A continuacién, el autor realiza la clasificacion de los tipos, herramientas,
estructura y caracteristicas de un estudio de mercado:

Tipos de estudio de mercado

Exploratorio: se recopilara la informacion necesaria sobre una situacion
de mercado en especifica, se basara en informacion ya existente (fuentes

primarias o secundarias).

Descriptivo: aqui se describen las caracteristicas de un determinado grupo

y la frecuencia con la que algo sucede.
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Casual: este tipo de investigacién se usara para establecer relaciones

causa-efecto por el control que proporciona al investigador.
Herramientas para realizar un estudio de mercado:

e Sondeos y encuestas online
e Encuesta en redes sociales
e Grupos focales

e Entrevistas individuales

e Encuestas telefénicas

Estructura de estudio de mercado:

e Analisis estadistico comercial

e Aspectos generales y estructura econémica
e Acceso al mercado

e Caracteristicas del mercado

e Listado de importadores potenciales

e Eventos y acciones de promocion

Caracteristicas de un estudio de mercado:

Analiza informacion acerca de la oferta, demanda, precios y

comercializacion de un mercado.

e Es un proceso fundamental para determinar el rumbo de una
organizacion.

e Sirve para determinar si un mercado es rentable o no para una
empresa y entender a los clientes potenciales de un proyecto.

e Permite conocer a los competidores y saber como estos actian

dentro del mercado.

e Es necesario tenerlo en cuenta al establecer los precios de un

producto.
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De manera breve podemos decir que los estudios de mercado son métodos
0 una serie de técnicas que permiten descubrir, visualizar y analizar el
potencial comercial que tendra un negocio o producto. Un estudio de
mercado realizado con efectividad puede revelar aspectos importantes que
se deben considerar en los planes de negocios y que a simple vista algunas
veces no alcanzamos a considerar. (Wilsoft, 2017)

Incremento de ventas

Incrementar las ventas para obtener ingresos es el primer objetivo de
cualquier negocio. Para ello puedes optar por reclutar nuevos clientes
o0 aumentar las ventas entre los de siempre. Las dos soluciones son
legitimas, pero si optas por vender mas a tus clientes habituales el recorrido
hasta conseguir tu meta serd mas corto, directo y barato. (MARINA, 2017)

Para incrementar las ventas de tu equipo es necesario que implementes
buenas practicas desde la gerencia. Estas practicas pueden variar segun
la industria y el modelo de negocio, pero hay aspectos que son
fundamentales y que sirven en cualquier empresa. Cuando creas
estrategias de ventas adecuadas, no solo aumenta la productividad del
equipo, también como profesionales se ven beneficiados a nivel individual;
ademas de que los productos o servicios de la empresa se posicionan
mejor en el mercado. (Rodrigues, 2020)

Tradicionalmente, las ventas son vistas como una actividad basada en los
productos o servicios que se ofrecen, cuyo objetivo es obtener mas
recursos financieros y el vendedor es quien tiene el poder de la informacion.
Actualmente, ninguna de estas ideas se mantiene vigente, por lo que
debemos de cambiar nuestro paradigma y evolucionar nuestros procesos

de venta para generar mayor impacto. (Lopez E. , 2021)

Para vender, hay que ser innovadores. El producto o servicio que

ofrecemos tiene que ser de calidad, de nivel. Esto lo logramos con insumos
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de excelencia o trabajando en un disefio mucho mas atractivo. Hacer las
cosas de una manera mas eficiente, atribuir nuevas funciones, hacerlo mas
atil. Que nuestros potenciales clientes despierten todos sus intereses en

nuestras ofertas. (ManagementPro, 2017)

(Carolina, 2021) habla de las técnicas de venta de cross-selling y
upselling

cross-selling: También llamada «venta complementaria», la estrategia
cross-selling consiste en motivar la compra de algo en conjunto con el
producto principal. Significa que tu cliente agregue un elemento adicional a
su pedido original, lo que mejorard su experiencia de compra y la

interaccidn con tu empresa.

Upselling: Consiste en motivar la compra de algo que hace a la compra
principal mas costosa, pero con una mejora u optimizacién. Por ejemplo, si
un cliente ya habia comprado una suscripcion a tu herramienta de
marketing, mediante el upselling lo alentarias a comprar una integracion

adicional para mejorar su experiencia.

Nancy Rodrigué (2020) describe las siguientes estrategias que pueden
aportar mejores resultados al incremento de las ventas en una

organizacion:
e Desarrolla una visién a largo plazo de las estrategias de tu empresa.
e Conoce los roles de tu equipo y su nivel de responsabilidad.
e Dale las herramientas correctas a tu equipo.
e Conoce el producto y cOmo se ajusta a las necesidades del cliente.
e Disefa una propuesta de venta exitosa.
e Aprovecha las objeciones de los clientes.

e Enfdcate en personalizar tu oferta.

23



e Mejora la experiencia del cliente.

e Planifica los periodos promocionales.

¢ Analiza el contenido que la empresa ofrece a los consumidores.
e Combina promociones, productos o servicios.

e Capacita continuamente a tu equipo.

e Asegurate de que tu equipo conozca el perfil de los leads.

e Optimiza el proceso de nutricion de leads.

e Ofrece pruebas o demostraciones gratuitas.

e No escatimes en brindarles mas a los clientes.

e Establece un punto de equilibro en las ventas por encima del 100%.
e Propicia la satisfaccion de los colaboradores.

e Evallay retroalimenta.

A continuacion, (camara valencia, 2019) segun las acciones mas efectivas

para captar nuevos clientes e impulsar la rentabilidad empresarial.

e vender soluciones a los problemas del cliente

Comprender esas necesidades y resolverlas es el camino para multiplicar
las conversiones a la venta. Una buena tactica de ventas debe convencer
al cliente de que ese producto o servicio es la solucién a su problema o la

respuesta a su necesidad.
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e hacer uso de las nuevas tecnologias

Las empresas que desean aumentar las ventas no pueden permanecer
ajenas a la revolucion tecnolégica. Internet, las TICs y la Web 3.0 han
puesto a disposicion del consumidor una cantidad ingente de informacion y
nuevas formas de acceder a la compra. Utilizar toda esta tecnologia para
potenciar las ventas resulta esencial en cualquier estrategia comercial

orientada a la consecucion de los objetivos empresariales.
e marketing de recomendacién basado en la prueba social

La prueba social es una de las estrategias mas efectivas del Marketing en
la actualidad. Esta técnica de venta esta basada en el concepto de la
psicologia social que establece que las personas son mas propensas a
llevar a cabo una accion si otras lo han hecho antes. De esta manera,
cuando un cliente ha adquirido un producto o servicio, ha quedado
satisfecho con él y lo recomienda a su entorno, favorece que otros

consumidores se animen también a comprarlo.
e ofrecer servicios adicionales

Proporcionar un servicio adicional puede ser definitivo para cerrar una
venta. Este tipo de estrategias de venta cruzada aportan atractivo a la
oferta y determinan que el cliente se decante por un producto o servicio

concreto frente a la competencia.
e definir un mensaje de venta claro y persuasivo

El guion o speech es una herramienta fundamental en el proceso de venta.
La meta es facilitar la comunicacién con el cliente potencial en un clima de
confianza y cercania dirigiendo la conversacién con estrategia hacia la

venta.

e ventatelefonicay sus nuevas posibilidades

La venta telefénica o Telemarketing sigue siendo efectiva, aunque todavia

hay muchas empresas a las que les resulta complicado superar la barrera
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fisica de no tener cara a cara al cliente ya que esto dificulta la interaccién y
la conexion. A pesar de ello, la llamada telefonica supone una ocasion
perfecta para tratar directamente al cliente detectando sus problemas
reales y sus objeciones a la compra. Para conseguir cerrar ventas por
teléfono es necesario tener muy claro con quién se contacta y los
beneficios del producto o servicio a vender para poder transmitir todo el

valor durante la llamada.

e marketing de fidelizacion

Captar nuevos clientes supone un coste mas elevado para las empresas
gue mantener a los ya existentes. Por su parte, apostar por técnicas de
fidelizacion tiene consecuencias directas sobre la rentabilidad del negocio.
La compaiiia francesa de software Oxatis calcula que incrementar la tasa
de retencion de clientes en un 5 % puede suponer un incremento de las

ganancias de entre el 25 % y el 85 %.

Estrategias para incrementar ventas entre tus clientes mas fieles

e Paquetes de productos

Agrupar una cantidad de productos permitird agilizar las ventas a un precio
distiendo

e Nuevos productos o servicios

adquirir nuevos productos y brindar un nuevo servicio puede llegar a ser
una innovacion un poco costosa, pero también muy rentable ya que
ofrecerle algo nuevo al cliente ara que su fidelidad hacia el negocio

permanezca.

e Presentacién de tus productos

Dar a conocer todos los productos que comercializas es muy importante

para el cliente a la hora de realizar una compra
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e Personalizar la oferta

Individualizar la oferta, modificando los tamos de los productos segun la
necesidad de cliente.

e Optimiza la experiencia de compra

Resolver todas las dudas y necesidades posibles del cliente, ofrece una
venta rapida y eficiente son técnicas que ayudaran a mejorar la experiencia

de compra del cliente.

e Difusién en redes sociales

Las redes sociales son un gran aliado de las ventas, por lo cual promocionar
un producto o servicio a través de este medio te ayudara a captar a nuevos

clientes e incrementar la productividad.
A continuacion, se describe Como realizar un plan estratégico de ventas

%+ Conocer con exactitud el servicio o producto ofrecido
+ Definir el pablico objetivo

%+ Conocer e investigar a la competencia

¢+ Fijar los objetivos del plan de ventas

+ Definir la estrategia de ventas en tu plan

+« Definir al equipo de ventas

% Elaborar previsiones anuales de ventas

s Medir y analizar

Proceso de venta

El proceso de venta es el conjunto de etapas que sigue un vendedor de una
empresa para concretar una transaccion de venta efectiva.

Sin duda, para concretar una venta se deben seguir ciertos pasos
generales. Los cuales podrian variar de acuerdo con el tipo
de producto que se comercializa, el segmento de mercado al que se dirige

y los procedimientos internos que maneja cada empresa. (Quiroa, 2020)
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Pasos del proceso de ventas

llustracion 1

Prospeccion » Busqueda de » Contacto inicial

Informacién

Aclaracion Presentacion de Analisis del cliente
negociacion y « la propuesta « y propuesta de
modificacion solucion

\ 4

Cierre de ventas » Seguimiento

Fuente: (Quiroa Myriam, 2020) Elaboracién: Autora

Ciclo de venta

(Aguirre, 2021) dice que el ciclo de ventas se define como todas las etapas

a seguir para transformar un lead en un cliente. Se trata, por tanto, de una

metodologia precisa a seguir, la cual permite:

« Enmarcar y controlar lo mejor posible tus acciones de venta;

o evaluar tu rendimiento (por ejemplo, analizando la duracion de

tu

ciclo de ventas de un mes al otro, o comparandolo con el de otras

empresas);

o detectar posibles areas de mejora. Por lo tanto, es importante que

cada empresa se tome el tiempo necesario para establecer su propio

ciclo de ventas y determine el mejor enfoque a seguir para alcanzar

el objetivo final
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Fundamentacion legal
La presente tesis cuenta con bases legales en:

La Constitucion de la republica del Ecuador en el Art. 336.- la misma que
manifiesta que el Estado impulsara y velar4 por el comercio justo como
medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las

distorsiones de la intermediacion y promueva la sustentabilidad.

Segun el cédigo de comercio en el Art. 22 y 23.- dicen que todos Los
comerciantes o empresarios luego de la inscripcion, deberdn comunicar
cualquier modificaciéon de los datos o informacién dentro de los siguientes
treinta dias de haberse producido el hecho, luego de lo cual el registrador
mercantil procedera a la inscripcion correspondiente. En caso de que dicha
notificacion no se realice dentro del plazo previamente referido, estos actos

no seran oponibles frente a terceros.

Segun la Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado
en el Art. 7.- estipula que el Poder de mercado es la capacidad de los
operadores econdmicos para influir significativamente en el mercado. La
obtencion o el reforzamiento del poder de mercado no atentan contra la
competencia, la eficiencia econémica o el bienestar general. Sin embargo,
el obtener o reforzar el poder de mercado, de manera que impida, restrinja,
falsee o distorsione la competencia, atente contra la eficiencia econdmica
o el bienestar general o los derechos de los consumidores o usuarios,
constituird una conducta sujeta a control, regulacion y, de ser el caso, a las

sanciones establecidas en esta Ley

Variable de la investigacion
Variable dependiente

Estudio de mercado: es una investigacion utilizada por diversos ramos de

la industria que se realiza con el fin de garantizar la toma de decisiones y
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entender mejor el panorama comercial al que se enfrentan al momento de

realizar sus operaciones.

Este tipo de estudio es Util para analizar varios aspectos tales como habitos
de compra, region de operacion, requerimientos de productos o andlisis de

la competencia para asegurar el buen desempefio del negocio.

Variable independiente
Incremento de ventas:

La suma de los factores cliente de siempre y aumento de la frecuencia de
compra da como resultado el incremento de tus ventas. Las ofertas, las
promociones, los descuentos y los cupones siempre con fecha fijada son
muy Utiles para incentivar a cliente a comprar de forma méas seguida y por

ende recibir mas ingresos. (MARINA, infoautonomos, 2017)

1.1. GLOSARIO DE TERMINOS

Comercio: Se denomina comercio a la actividad econémica que consiste
en la transferencia e intercambio de bienes y servicios entre personas o

entre otras entidades en la economia

Gestion: Es una diligencia, entendida como un tramite necesario para
conseguir algo o resolver un asunto, habitualmente de caracter

administrativo o que conlleva documentacion.

Plan: se define como el conjunto coherente de metas e instrumentos que

tiene como fin orientar una actividad humana en cierta direccién anticipada.

Estrategia: es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o
para accionar frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar

uno o varios objetivos previamente definidos.

Variedad: Circunstancia de ser una cosa diferente de otra en su naturale

za, especie o forma de lo que estd compuesto por elementos no iguales.
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Consumidores: un consumidor es una persona u organizacion que
demanda bienes o servicios a cambio de dinero proporcionados por el
productor o el proveedor de bienes o servicios. Es decir, es un agente

econdmico con una serie de necesidades.

Variable: Derivada del término en latin variabilis, variable es una palabra

que representa a aquello que varia 0 que esta sujeto a algun tipo de cambio.

Procesos: es un conjunto de actividades planificadas que implican la
participacion de un numero de personas y de recursos materiales

coordinados para conseguir un objetivo previamente identificado.

Abarrotes: Conjunto de articulos comerciales, especialmente comidas,

bebidas y conservas.

Conexién: Union que se establece entre dos o0 mas cosas (aparatos,
sistemas, lugares, etc.) o personas para que entre ellas haya una relaciéon

0 Uuna comunicacion.

Estudio: Se denomina estudio al proceso por el cual una persona se
expone a incorporar informacion uatil en lo que respecta a un tema o

disciplina.

Compras: accion mediante la que un agente (el comprador), adquiere un
bien o un servicio de otro agente (el vendedor), a cambio de una

contraprestaciéon monetaria o en especie.

Localidad: La palabra localidad significa lugar o pueblo, en el sentido

de que se hace referencia a un nucleo de poblacién en concreto.

Emprendedores: es una persona que identifica una necesidad y conociendo
los riesgos emprende la accion de organizar los recursos necesarios para

convertirse en creador o fundador de una empresa 0 negocio,

Competencia: La competencia es la concurrencia en un

mismo mercado de multiples empresas que producen bienes 0 servicios

31


https://es.wikipedia.org/wiki/Empresa

similares y de un gran numero de consumidores que compran libremente

con suficiente informacion.

Calidad: Propiedad que tiene una cosa u objeto, y que define su valor, asi

como la satisfaccion que provoca en un sujeto.

Servicio: Un Servicio representa un conjunto de acciones las cuales son

realizadas para servir a alguien, algo o alguna causa.

Empirica: Es un adjetivo que sefiala que algo esta basado en la practica,

experiencia y en la observacién de los hechos.

Informal: [persona] Que no cumple con los compromisos que ha

establecido con alguien o algo.

Proyecto: Idea de una cosa que se piensa hacery para la cual se establece

un modo determinado y un conjunto de medios necesarios.

Mercado: Un mercado es un conjunto de transacciones de procesos O

intercambio de bienes o servicios entre individuos.
Perdida: Falta o ausencia de algo que se tenia.

Visién: La vision describe una expectativa ideal sobre lo que se espera

que la organizacion sea o alcance en un futuro.

Problema: Un problema es un asunto o cuestion que se debe solucionar o

aclarar, una contradiccién o un conflicto entre lo que es y lo que debe ser.
Orientar: Se relaciona con saber el camino hacia donde uno se debe dirigir.

Incremento: Elincremento es la variacion positiva que registra el valor

numeérico en un variable. Esto, en un periodo de tiempo determinado.

Herramienta: Del latin ferramenta, una herramienta es un

instrumento que permite desarrollar ciertos trabajos.
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Desarrollo: La palabra desarrollo es visto como sinénimo de evolucién y
se refiere al proceso de cambio y crecimiento relacionado con una

situacion, individuo u objeto determinado.

Demanda: la demanda es la cantidad total de un bien o servicio que la

gente desea adquirir.

Inversién: es la utilizacion de los recursos en el sector productivo o de
capitales con el objetivo de lograr beneficios 0 ganancias y su importancia

radica en lograr obtener libertad financiera.
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA
PRESENTACION DE LA EMPRESA
Nombre de la entidad. — Microempresa “VIVI”
Rice. — 0603130832001
Propietaria. — Rosa Malan Mendoza
Gerente. — Melchor Sayago
Constituida. — 15 de marzo del 2017

Actividad de la empresa. — Comercializacién de productos de abarrotes

Misidn

Somos una microempresa que se encuentra en un proceso de crecimiento
para lo cual se ha basado en la satisfaccién del cliente ofreciéndoles
productos que sean de primera necesidad para poder convertirnos en una
entidad de mayor nivel de ventas en la sociedad.

Vision

Ser la microempresa lider del mercado del reciento san Carlos, con
referencia a nuestros competidores mas cercanos para lograr abastecer los
diferentes puntos de dicho recinto y asi ofrecer precios asequibles,

servicios y productos de calidad a todos nuestros clientes.
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Valores

Nuestros valores se ven reflejados a través de nuestro compromiso en
brindar el mejor servicio, una calidad superior y una total responsabilidad

en la satisfaccion a nuestros clientes
Honestidad

la microempresa “VIVI” actua de manera transparente y correcta en relacion

con sus colaboradores y clientes.
Generosidad

Nosotros microempresa “VIVI” estamos dispuestos a poner nuestras

capacidades al servicio de los demas.
Perseverancia

En La microempresa “VIVI” nos identificamos por tener esa capacidad de

seguir adelante pese a las dificultades y obstaculos que se nos presenta.
Trabajo en equipo

En La microempresa “VIVI” impulsamos el trabajo en equipo, con el fin de
intercambiar ideas que nos fortalezcan como organizacion y como

personas.
Transparencia

Realizamos nuestra actividad de forma obijetiva, clara y verificable.

Logotipo

MINI MARKET
“VIVI”

Elaborado por: Autora

35



Organigrama

Gerente

Cajero vendedor bodeguero

Elaborado por: Autora

Funciones de los trabajadores

Gerente

El gerente es aquella persona que se encarga de dirigir una organizacion,
empresa, institucion o colectivo. En este sentido, también se consideraria
gerente a aquella persona que, sin dirigir toda la organizacién, coordina una
parte de ella. (Coll Morales, 2020)

Cajero

El cajero o cajera, dependiendo del establecimiento y el tipo de negocio, el
cajero tiene varias funciones. En primer lugar, como deciamos, es la
persona encargada de la caja. Esta persona debe encargarse de la
recepcion del cobro del cliente, exigiendo el pago de la cantidad adeudada
por un servicio o un producto, al salir o entrar a dicho establecimiento.
(francisco, 2020)

Vendedor

Un vendedor es aquella persona que tiene encomendada laventao
comercializacién de productos o servicios de una compaiiia. Segun el

sector o la cultura de la compafia, puede recibir diferentes
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nombres: agente comercial, representante, ejecutivo de ventas,

(wikipedia, 2014)

Bodeguero

etc.

tiene como funcione: gestionar, registrar, manipular y mover mercancias en

una bodega, llevar el control de inventarios y ordena la distribucién interior.

Plantilla total de trabajadores

Cuadro 1 Plantilla de trabajadores
Apellido Nombre Edad
Sayago Melchor 41
Rosado Cintia 25
Sayago Jessica 24
Sayago Karina 22
Malan Carlos 26

Elaborado por: Autora

Plantilla segun su ocupacion de trabajo

Cuadro 2 Puestos de trabajo
Cargo Cantidad
Gerente 1
Cajera 1
Vendedor 2
Bodeguero 1
Total 5

Elaborado por: Autora
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Cuadro 3 Publico Externo de la Tienda “VIVI”

Clientes

Proveedores

Competidores

120

10

8

Elaborado por: Autora

Se necesita de la expansion de clientes para el crecimiento de la empresa,

por lo cual se realizara descuentos en productos seleccionado, con el fin

de atraer nuevos clientes e incrementar las ventas.

Los proveedores actuales proporcionan crédito, con una rotacion de 20 dias

lo que permite obtener liquidez, y una mejor rotaciéon de todos los

productos.

Los competidores tienen ventaja y desventaja para el cliente, ya que si

desea adquirir un producto o servicio lo debe cancelar al instante, mientas

que la tienda “VIVI” les proporciona crédito a sus clientes mas fieles y

cuenta con una variedad de productos.

Cuadro 4 Competidores de la tienda “VIVI”.

Competencia

Tienda los angeles

Mini Marquet Sonia

Tienda Maria

Elaborado por: Autora

En el cuadro 4 se muestra los competidores mas cercanos a la tienda

“VIVI”.
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Principales productos comercializados

Aceites comestibles

Lacteos

Bebidas. Agua mineral/natural/saborizada
Productos Enlatados

Harina

Frutas y verduras

Snacks

NN N N N RN

Productos higiénicos

Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion es el marco con el que un investigador planifica
su investigacion. Incluye el tipo de investigacion, su objetivo, técnicas,
poblacion, analisis de datos y el procedimiento para realizar el estudio.
Dicho de otro modo, el disefio de investigacion establece los parametros
de cualquier investigacion. Determina lo que se incluye y lo que no, y define

los criterios segun los cuales se evaluaran los resultados. (Ayala, 2020)

El disefio de investigacion que se utilizara en el desarrollo de este proyecto
sera el de campo, ya que esta permitira recopilar toda la informacion
necesaria desde las fuentes primarias, y asi poder tener una relacion

directa con el problema a investigar.

También se utilizara el disefio bibliogréfico ya que se explorara todas las
fuentes que puedan ser Utiles para la realizacion del proyecto, Aumentando
el conocimiento y adquisiciébn de informacion relevante que se pueda

adquirir.
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Tipos de investigacion

Cuadro 5 Paradigma

Exploratoria Explicativa Descriptiva Correlacional
Tiene como Su finalidad  Es un método Es Aquella que
objetivo la es hallar las  cientifico que emplea libros,
aproximacion a razones o implica observar documentos y
fendbmenos motivos por  y describir el otras fuentes
novedosos. Siendo los cuales comportamiento  documentales
su objetivo ocurren los de un sujeto sin  como fuente
obtener informacié  hechos del influir sobre él de de saberes.
n que permita fendbmeno ninguna manera. _ )

(Raffino, tipos

comprenderlos estudiado.

(Shuttleworth, de

mejor; aunque ,
(Jervis, 2020) 2008)

investigacion ,

posteriormente
2021)

esta no sea
concluyente
(Enrique, 2021)

Elaborado por: Autora

En esta investigacion se implementara el tipo de investigacion explicativa
ya que ayudara a estudiar el problema con mayor profundidad, tan bien la

investigacion exploratoria ya que se realiza un estudio de mercado.
Poblacién y muestra

La poblacién es un conjunto de individuos que viven en un preciso lugar.
En términos socioldgicos y bioldgicos, la poblacion es vista como un grupo
de elementos ya sean personas u organismos de determinada especie, que
conviven en un espacio geografico. En el ambito estadistico, por su parte,
el concepto de poblacion se encuentra compuesto por ciertos elementos
como el individuo, la estadistica, los parametros de muestra y de
poblacion. (Pérez, 2021)
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Poblacién Finita

Es aquella que indica que es posible alcanzarse o sobrepasarse al contar, y
gue posee o incluye un numero limitado de medidas y observaciones
(L6pez, 2021)

Poblacion Infinita

La conforma una gran cantidad de elementos, su nimero es incalculable e

inconmensurable. (Jileana, 2020)

La poblacion de esta investigacion consta de 3.110 clientes potenciales
siendo estos los habitantes del recinto San Carlos y 5 trabajadores

pertenecientes a la microempresa “VIVI”, por ende, se aplicara poblacion

finita.
Cuadro 6 Generalidad
Elementos Cantidad
Gerente 1
Cajero 1
Vendedores 2
Bodeguero 1
Clientes potenciales 3.110
Clientes recurrentes 52
Total 3.167
Elaborado por autora
Muestra

Muestra es una porcion de la totalidad de un fendmeno, producto o
actividad que se considera representativa del total también llamada

una muestra representativa. (Zita, 2019)
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Tipos de Muestra

Muestreo aleatorio simple, Estratificado, De conglomerados, Sistematico,
no aleatorio o no probabilistico, Intencional, opinatico o de conveniencia,

Muestreo de bola de nieve o en cadena, Muestreo por cuotas o accidental.
Muestreo no probabilistico

La muestra no probabilistica es una técnica donde el investigador puede

escoger a los individuos que seran parte de la muestra.

La muestra esta conformada por 5 empleados, 11 clientes seleccionados
por muestreo intencional o de criterio, bajo el criterio de clientes
insatisfechos o clientes que han realizado algun tipo de reclamo y los 25
clientes atendidos el 16 de agosto de 2021 ademés se aplica la férmula
para muestreo aleatorio a los 3.110 habitantes del recinto San Carlos.

Cuadro 8 Muestra
Muestra Cantidad
Empleados 5
Clientes con reclamo 11
Clientes atendidos el 16 de 25

agosto de 2021

Posibles clientes 3.110

TOTAL 3.151

Elaborado por autora

Muestra Finita

o) N S —
E2
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Donde:

N= Poblacion total

P= Probabilidad de éxito =0.5

Q= Probabilidad de Fracaso =0.5

Z= Nivel de Confianza del 95% Z=1.96
E=5%

Remplazando valores tendremos:

(1.96) 2 (0.5) (0.5) 3.110
T — 119,47

(0.05) 2

Poblacién | 3.110 posibles
Clientes

Muestra 119 posibles
clientes

Como resultado 119 posibles clientes seran encuestado aleatoriamente

Técnicas y Herramientas de Investigacién

Las técnicas y herramientas de investigacion que se implementaran en el

desarrollo del presente estudio son, la encuesta que sera aplicada a los 4

colaboradores, y una entrevista a la propietaria de la tienda “VIVI”.

Cuadro 7 Método
Técnicas Instrumentos
Entrevista: Una entrevista es un intercambio de ideas
u opiniones mediante una conversacion que se da _
Formulario

2020)

entre dos o mas personas. (Raffino, Concepto.de,
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Encuesta: Se conoce como entrevista la
conversacion que sostienen dos 0 mas personas que
se encuentran en el rol de entrevistador vy
entrevistado, a fin de que el primero obtenga del
segundo informacién sobre un asunto particular.
(significados, 2020)

Cuestionario

Observacion: Del latin observatio, la observacion es
la accion y efecto de observar (examinar con
atencion, mirar con recato, advertir). Se trata de una
actividad realizada por los seres vivos para detectar y
asimilar informacion. El término también hace
referencia al registro de ciertos hechos mediante la
utilizacion de instrumentos. (Pérez Porto & Gardey,
2009)

Guia

Elaborado por autora

44


https://definicion.de/informacion/

Diagrama espina de pescado
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Elaborado por autora
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Cuadro 9

Entrevista a la propietaria de la tienda de abarrotes “VIVI”.

Nombre: Rosa Malan Mendoza

¢, Tiene conocimiento acerca del estudio de mercado?
¢ Le resulta rentable tener una tienda de abarrotes?

¢ Su negocio esta ubicado en local propio o alquila?

A w0 NP

JUsted realizo un estudio acerca de la ubicacion actual de su

necio?

o

¢, Cuenta con estrategias que le permitan mejorar las ventas?

¢Cuanto es su ganancia diaria trabajando en su tienda de

abarrotes?

7. ¢Las ventas de su negocio son al contado o proporciona crédito
a sus clientes méas cercanos?

8. ¢Estaria dispuesto a poner en practica lo que la Guia

metodolégica propone?

Elaborado por: autora
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Desarrollo de la Entrevista

Entrevista realizada a la sr. Rosa Malan Mendoza propietaria de la tienda
de abarrotes “VIVI”.

Propdsito: conocer un poco mas de su negocio y su opinién respecto al
estudio de mercado.

Pregunta 1

¢ Tiene conocimiento acerca del estudio de mercado?

No, por falta de tiempo y dedicacién no he indagado en el tema
Pregunta 2

cLeresultarentable tener unatienda de abarrotes?

Si, porgue a pesar de las pérdidas que tuve el afio pasado a causa de la

pandemia, he podido seguir trabajando junto con mis colaboradores.
Pregunta 3

¢,Su negocio esta ubicado en local propio o alquila?

En local propio

Pregunta 4

¢JUsted realizo un estudio acerca de la ubicacién actual de su necio?
No, la idea de negocio se dio tan rapido que no pensé es eso.

Pregunta 5

¢,Cuenta con estrategias que le permitan mejorar las ventas?

No, actualmente no
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Pregunta 6
¢, Cuénto es su ganancia diaria trabajando en su tienda de abarrotes?

Depende los dias de semana obtenemos un ingreso hasta de 45 dolares y

los fines de semana hasta 80 dolares.
Pregunta 7

¢Las ventas de su negocio son al contado o proporciona crédito a

sus clientes mas cercanos?

Les proporciono crédito a mis clientes mas fieles, pero hasta cierta
cantidad (25 ddlares).

Pregunta 8

¢Estaria dispuesto a poner en préactica lo que la Guia metodolégica
propone?

Si, el tiempo que usted lleva realizando su proyecto he podido apreciar

técnicas y estrategias que estoy segura que mejoraran mis ingresos

Anaélisis de la entrevista

A través de la entrevista realizada a la sefiora Rosa Malan Mendoza
propietaria de la tienda de abarrotes “VIVI”, se ha podido apreciar que la
misma no cuenta con estudio de mercado ya realizado, la misma que no le
permite establecer estrategias, metas ni realizar las ventas de una manera

sistematizada.
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Encuesta

La presente encuesta esta conformada por 12 preguntas las mismas que

estan dirigida a los clientes de la tienda de abarrotes “VIVI”.

Pregunta 1

¢Hace cuanto tiempo es cliente de la tienda de abarrotes “VIVI”’?

Figura 1

mlafio ®2afos = Masde6bmeses Mas de 3 meses

Pregunta 2
¢,Con que frecuencia visita a la tienda de abarrotes “VIVI”’?

Figura 2

m Diario = Semanal = Quincenal Mensual
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Pregunta 3

¢Como fue su experiencia al realizar sus compras en la tienda de

abarrotes “VIVI”?

Figura 3

m Buena = Muybuena = Regular Mala

Pregunta 4
¢ Recomendaria usted a la tienda de abarrotes “VIVI”’?

Figura 4

= Si = No
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Pregunta 5
¢Recibié informacion sobre nuestros productos?

Figura 5

= Si = No

Pregunta 6
¢Harecibido algin producto en mal estado?

Figura 6

= Mas de 1 vez = Mas de 3 veces = Nunca
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Pregunta 7
¢La atencion recibida por parte de nuestros colaboradores fue:

Figura 7

= Amable = cordial = jrrespetuosa = rapida = Lenta

Pregunta 8
¢, Cudl es su grado de satisfaccion con los productos/servicio?

Figura 8

m Bueno ® Muybueno = Regular = Malo = Pésimo
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Pregunta 9
¢Los precios son asequibles?

Figura 9

= Si = No

Pregunta 10

¢,Cree usted que la ubicacién de la tienda de abarrotes “VIVI” es la

adecuada?

Figura 10

= Si = No
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Pregunta 11

¢,Cree usted que la tienda de abarrotes “VIVI” mantiene un bue aseo?

e

Figura 11

mSi =mNo = Aveces

Pregunta 12

¢ Qué horarios de atencién usted prefiere?

= 06 am—16 pm = 08 am —-09 pm =12am-10 pm

Figura 12
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Encuesta a los colaboradores de la tienda abarrotes “VIVI”’
Pregunta 1

¢,Cuanto tiempo tiene usted laborando en la tienda de abarrotes
“VIVI”?

Figura 13

6 Meses ®1Afo = 2Afos 3 Ailos = Mas de 3 afios

Pregunta 2
¢ Posee todas las herramientas necesarias para realizar su trabajo?

Figura 14

= Si = No
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Pregunta 3
¢,Con que frecuenciareciben capacitaciones?

Figura 15

m Mensual = Anual = No ha recibido capacitaciones

Pregunta 4
¢, Respetan su horario de trabajo?

Figura 16

= Si = No
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Pregunta 5
La relacion con sus compafieros de trabajo es:

Figura 17

m Excelente = Buena = Regular = Mala

Pregunta 6
¢,Cuenta con el apoyo de sus comparfieros pararealizar su labor?

Figura 18

=Si = No =aveces
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Pregunta 7
¢ Qué acciones usted tomaria para incrementar la cartera de clientes?

Figura 19

= Promociones mensuales = Incentivos por su compra = Descuentos
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Encuesta

Encuesta dirigida a los posibles clientes de la tienda de abarrotes

“VIVI”
Pregunta 1
¢ Conoce usted la tienda de abarrotes “VIVI”’?

Figura 20

= Si = No

Pregunta 2
¢En qué lugar compra sus viveres?

Figura 21

m Tienda = Mercado = Comisariato
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Pregunta 3
¢Por qué compra en un supermercado y no en unatienda de barrio?

Figura 22

m Por el precio = Calidad del producto/ servicio = Variedad de productos

Pregunta 4

¢Las tiendas en las que actualmente realiza sus compras le ofrecen

crédito?

Figura 23

= Si = No
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Pregunta 5

¢ Qué caracteristicas fisicas poseen las tiendas que generalmente
vista?

Figura 24

® |[luminacién = Buenaseo = Espacio

Pregunta 6

¢La atencion que recibe en las tiendas a las que acude es:

Figura 25

m Buena = Muybuena = Regular = Mala
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Pregunta 7
¢Le gustaria recibir algun tipo de oferta descuento por sus compras?

Figura 26

= Si = No

Pregunta 8
¢ Qué tipo de oferta o descuento le gustaria recibir?

Figura 27

= Regalo por compras
= Porcentaje de descuento

= Mayor contenido de producto por el mismo precio
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Ficha técnica de observacion

Clientes con reclamo

Nombre del investigador: Suly Thalia Segarra

Lugar a investigar :San Carlos

Fecha de observacion: Septiembre 2021

Tipo de observacion : Directa

Detalles de la observacion:

Durante la observacion se logro verificar lo siguiente:
Tiene una mala distribucién de productos.
El local carece de iluminacion.

Los clientes realizan una espera entre 8 a 12 minutos para poder
realizar sus pedidos, debido a que carecen de personal de ventas.

En horas de mayor concurrencia los clientes deben esperan para poder
cancelar ya que existe una sola cajera.

El personal de ventas no tiene una buena comunicacion con el cliente.

Existe un sobre almacenamiento de productos en un espacio
insuficiente.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Analisis de la entrevista

Como todos los negocios La tienda abarrotes “VIVI”, ha tenido tiempos de
prosperidad y recesion, a la propietaria se les complica poder crear algun
tipo de estrategia o tomar alguna decisiébn que ayude al crecimiento del
negocio esto se debe a que no cuentan con un estudio de mercado que les

permita obtener informacion sobre la situacion actual del negocio.

En la pregunta nimero 1 de la entrevista que se le realizo a propietaria de
la tienda de abarrotes “VIVI”, se pudo apreciar que existe un
desconocimiento total sobre la importancia y utilidad de realizar un correcto
estudio de mercado, esto se ha visto reflejado en lo decreciente que ha sido

el negocio en sus ultimos dos afos.

Una pregunta que causa gran impacto en la entrevista fue la pregunta 5
que se refiere a las estrategias comerciales, las estrategias comerciales
son de suma importancia para todas las organizaciones, ya que estas les
permiten poder llegar a sus clientes potenciales y alcanzar los objetivos de

ventas que se hayan propuesto.

La tienda de abarrotes “VIVI” no cuentas con dichas estrategias
comerciales esto se debe a que no existe un previo estudio de mercado
que les facilite la informacion de la situaciéon de la tienda y asi poder crear

estrategias segln su conveniencia.
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Analisis de las encuestas

Luego de aplicar las técnicas e instrumentos se pudo evidenciar los
siguiente: el grado de respuestas negativas por parte de los clientes hacia
la tienda de abarrotes “VIVI” es muy baja, lo que significa que la gran
mayoria de clientes encuestados tiene un concepto positivo de la tienda y

son fieles a su consumo.

Sin embargo, existen preguntas mas relevantes una de ellas es la pregunta
5 que se refiere a la informacién que los trabajadores proporcionan a sus
clientes sobre un producto, una parte significativa de los clientes
encuestados dijeron que no obtenian ningun tipo de informacién, como
primera impresion se nota que existe una deficiencia en el servicio al cliente

gue debe ser trabajada de manera urgente.

En la segunda encuesta dirigida a los 119 posibles clientes de la tienda de
abarrotes “VIVI” se pudo constatar lo siguiente: del 100% de personas
encuestadas 77% manifestaron que si conocen la tienda siendo esto
favorable para el negocio. Sim embargo gran parte de estas personas
realizan sus compras de abarrotes en un supermercado por la variedad de

productos existentes.

Algunos posibles clientes encuestados manifestaron que las tiendas donde
actualmente realizan sus compras poseen algunas caracteristicas fisicas
tales como: espacio e iluminacion, también manifestaron que les gustaria

poder recibir algun tipo de oferta o descuentos por sus compras.

En la tercera encuesta dirigida a los colaboradores de la tienda de abarrotes
“VIVI” se puede constatar lo siguiente: la mayaria de los colaboradores
llevan mas de tres afios laborando en la tienda, poseen todas las
herramientas necesarias para realizar su trabajo y cuentan con el apoyo de
sus compaferos para poder realizar su trabajo, creando esto un buen

ambiente laboral.
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Del 100% el 91% de los trabajadores dijeron que la propietaria de la tienda
si respeta su horario de trabajo, por lo que se ha ganado el respeto y la
admiracion de sus colaboradores, y si tienen que realizar horas extras lo

haran siempre y cuando estas sean remuneradas.

En otra pregunta los colaboradores manifestaron que no han recibido
ningun tipo de capacitacion que les permita ampliar sus conocimientos,
aptitudes o habilidades para poder tener un mejor rendimiento laboral y

adaptarse a las exigencias cambiantes del entorno.

Analisis de la guia de observacién

De acuerdo a la observacion que se realizo el mes de septiembre del 2021
se pudo observar lo siguiente: La tienda de abarrotes “VIVI” tiene una mala
distribucion de productos lo cual provoca que los vendedores se retrasen a
la hora de despachar la mercaderia, no permite que los clientes tengan una
buena visibilidad de los productos que se comercializan lo cual causa duda
en los clientes y no permite que los productos sean vendidos en un menor

tiempo.

El local carece de iluminacién, la falta de iluminacion provoca cansancio y
estrés entre los trabajadores haciendo que estos bajen su rendimiento
laboral, tampoco permite que los clientes que acuden en horarios nocturnos
tenga una visibilidad de los productos o servicios que desean adquirir, esto
puede provocar que los clientes tengan una mal experiencia de compra y

no deseen regresar 0 no Nos recomienden.

También se pudo observar que en horas de mayor afluencia los clientes
deben esperar de entre 8 a 12 minutos para poder realizar o cancelar sus
pedidos, esto se debe a que existen solo 2 personas que estan destinadas

al area de ventas o despacho y una sola persona en el area de caja.

Por otro lado, también se puedo observar que existe un sobre

almacenamiento de productos en un espacio insuficiente, no se realiza un
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buen control de inventarios por lo que no se conoce el tipo de producto ni
las fechas de caducidad de los mismos, provocando que muchos de los
productos se deterioren antes de ser comercializados, siendo estas

pérdidas significativas para el negocio.

Plan de mejora
Propuesta: disefio de una guia metodoldgica para la elaboracion de un
estudio de mercado en la microempresa “VIVI”, del recinto san Carlos del

cantén balao.

En esta investigacion se manifiesta que la tienda de abarrotes “VIVI”, es un
emprendimiento que empezo6 hace 4 afios y que, a pesar de ser un negocio

rentable, no ha logrado crecer como se lo esperaba.

Por ello con la presente propuesta se pretende crear una guia metodolégica
para la elaboracién de un estudio de mercado, la mismas que permitird
establecer estrategias que ayuden a entender el entorno comercial de
forma interna y externa, estudiando sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

67



Proceso del estudio de mercado

Problema
Analisis e Formas
informe de
investigar
Realizar Como
: obtener
Deduccion _ y
informacion

Elaborado por: autora
1. Problema

Para la identificacion del problema se debe tener claro que se desea

investigar o que problema tiene el negocio, por ejemplo:
¢ Porque estoy teniendo perdidas? ¢ Porque estoy perdiendo clientes?

Una vez se haya identificado el problema se podar realizar una

investigacién que ayude a la resolucion del mismo.
2. Formas de investigar

Luego que el investigador manifieste el problema se debe planificar como
se realizara la investigacion, saber que métodos y procedimientos utilizara

para el desarrollo de la investigacion. Por ejemplo:

% Plan de accion
+ Fuentes de informacion
%+ Técnicas de investigacion

++ Clientes
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Plan de accidn: es este punto se debe definir qué tipo de investigacion se

va a realizar, por ejemplo:

Investigacion inductiva: esta se define como la recoleccion de
informacion mediante mecanismos informales, ejemplo: la observacion,
una conversacion, esto ayudara a que el investigador consiga informacion

sin necesidad de realizar encuestas o entrevistas mas formales.

Investigacion explicativa: este tipo de investigacion ayudara a que el
investigador estudie el problema a profundidad, de forma mas eficiente

determinando asi las causas del mismo.

Investigacion de campo: esta permitird que el investigador obtenga
informacion de fuentes primarias, interactuando directamente con personas

del entorno. por ejemplo: clientes, colaboradores, proveedores.
Fuentes de informacion
Existen dos fuentes de informacién primaria y secundaria

Primaria: Son documentos originales creados en un periodo de tiempo
estudiado o posterior a los eventos que se estudian, ejemplo: la grabacion
de un audio de un programa de radio, encuestas de investigacion, articulos

periddicos escritos en el momento.

Secundaria: es informacién organizada y elaborada, producto de un
andlisis de documentos primarios (originales), ejemplo: bibliografias,

comentarios, libros que no sean ficcion, historias.

Técnicas de investigacion
Después de determinar el plan de accion y las fuentes de informacion es
necesario determinar que técnicas se van a utilizar en la investigacion,

ejemplo:

< Encuestas
« Observacion

« Entrevistas
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< Test

X/

+ Estudios experimentales

X/

«» Estudios correlacionales

Clientes (segmentacion)

La segmentacién de clientes es el proceso mediante el cual las empresas
pueden dividir a sus consumidores en categorias especificas, basandose
en las caracteristicas y en el comportamiento que estos tienen con la

empresa.

Ejemplo: anteriormente las personas que no consumian azUcar (eran
personas diabéticas) eran un pequefio porcentaje de la poblacion total, hoy
en dia las personas han optado por tener una vida mas saludable, dejando

de consumir bebidas o productos con contengan azucar.
3. Como obtener la informacion

1. Aplicar el método que se haya escogido (encuesta, entrevista, etc.)

2. Revisar si la informacion obtenida a través del método que se haya
aplicado ha sido contestada coherentemente

3. Realizar un analisis de la informacién obtenida

Recuerden

1. Tener claridad en el lenguaje oral

Respuestas sencillas

Evitar preguntas incomodas

No influir de ninguna manera en las respuestas

W

4. Realizar deducciones

En este punto el investigador ya ha obtenido toda la informacién necesaria
atreves del método que haya aplicado.

Con dicha informacion el investigador podra obtener ideas de que es lo que
necesita o requiere su comunidad y asi poder crear estrategias segun la

necesidad del negocio.
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5. Anédlisis e informe

Luego de realizar las deducciones acerca de lo que pasa en el mercado (lo
mismo que se conoce como hallazgos), se debe presentar la informacién

de forma ordenada y ldgica.

Los informes de investigacion llevaran un capitulo de resumen, el mismo
que servira para saber que se tiene que hacer, haciendo la informacion

muchos mas sencilla de leer.

Estudio de factibilidad

Andlisis DAFO

Que significa

Andlisis interno: fortaleza y debilidades
Andlisis externo: oportunidades y amenazas

El andlisis DAFO se podra realizar de forma manual detallando en el las
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que presente el

negocio.

Las debilidades y fortaleza tienen que ver con la parte interna del negocio

ejemplo:

Debilidades:

e No tener un buen control de inventario
e Negocio pequefio
e Falta de software

Fortaleza:

e Buena atencién al cliente
e Precios asequibles
e Productos de calidad

Las oportunidades y amenazas tienen que ver con la parte externa del

negocio ejemplo:
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Oportunidad:

e Expiacion del negocio
e Ofrecer nuevos productos o servicios

Amenaza:

e Competencia
e Mal manejo de dinero

Analisis de competencia
Para identificar a la competencia se debe tener en cuenta lo siguiente:

e Ubicacion

e Servicios que ofrecen

e Productos que comercializan

e Caracteristicas de sus clientes actuales
¢ Nivel de satisfaccion

Ubicacion
Zona aislada: representa poca competencia, es apropiada para la compra

de productos habituales.

Zona céntrica: ofrecen una variedad de productos y precios, el trafico

peatonal y vehicular son muy intenso.

Zona periférica: zonas comerciales alejadas del centro de la ciudad, pero
situadas en puntos estratégicos. no poseen una gran variedad de productos
y Su espacio es mas reducido

Servicios que ofrecen

e Pagos de servicios basicos

e Recargas telefonicas

e Tarjeta prepago
Productos que comercializan

e Aceites para cocinar
e Frutasy verduras

72



e Productos no perecibles
e Bebidas

¢ Productos lacteos

e Arroz, cereales

e Golosinas

Caracteristicas de sus clientes actuales
Género: indistinto
Edad: atienden nifilos hasta adultos mayores

Clase social: clase mediay clase baja

Nivel de satisfaccién alcanzado con sus productos/servicios

Satisfecho

Estrategias

Ajustar precios: no te excedas con los precios de tus productos/servicios

asi nadie comprara

Incentiva su visita para que vuelva: implementa ofertas o cupones de
descuentos para proximas compras. Este tipo de acciones ayudara a que

los clientes regresen a realizar mas compras.

Excelente atencién al cliente: escucha todo lo que el cliente tiene que
decir acerca de tu negocio y aprovecha toda esa informacién para mejorar

todos los aspectos que sean necesarios.

Muestras gratis de productos nuevos: ofrecer pequeiias muestras del
producto nuevo a comercializar esto servira para dar a conocer sus
beneficios o sabor, por ejemplo: si entregas muestras gratis de una
mermelada acompafnada con galletas recomendadas por su mescla de

sabor, es la mejor forma de atraer nuevos consumidores a dicho producto.

Elaborar una nueva campafia publicitaria: si no posees los recursos

necesarios para realizar una campafia publicitaria en algin medio de
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comunicacion, puedes hacerla por medio de carteles llamativos donde
promociones los productos, también puedes colocar combos econémicos

de golosinas o de productos basicos, por ejemplo:

Elaborado por: autora

Nota: el ejemplo es ilustrativo, los precios deben ser adaptados segun su
condicion.

Desarrollo del plan de mejora
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,Qué? Coémo? ¢Por qué? ,Quién? Doénde? ¢;Cuando? ¢,Cuanto?
Mejorar la imagen Realizar actividades de ayuden a mejorar: e Ayudard a mejorar el aspecto | Gerente/ En la tienda Octubre 2021 $ 2.000
corporativa de la e Elnombre de la tienda visual dela tienda. propietario
tienda e El disefio del logotipo e Fidelizacion de la cartera de

e Latipografia clientes.
e Los colores corporativos e Diferente ante la competencia.
e Ellema de la empresa e Captacion de nuevos clientes.
e Eltono usado en las
comunicaciones
e Personalizando Tarjetas de
presentacion, recibos, etc.
Incorporar nuevos e Buscay selecciona al proveedor Incorporar un nuevo producto/servicios le | Gerente/ En la tienda Octubre 2021 $ 200
productos/servicios ideal que encaje perfectamente permitird a la tienda poder captar nuevos | propietario
con tu propuesta de valor. clientes y ampliar su activada en el
e Visitar ferias de emprendimientos | mercado.
que permitan identificar productos
novedoso y de buena calidad.
Mejorar la atencion al | Capacitar al personal de la tienda de Para poder mejorar la atencion brindada y | Gerente En la tienda Noviembre 2021 | $ 100

cliente

abarrotes “VIVI".
Temas:

e Servicio al cliente
e Politicas de atencién y servicio

al cliente

e Conocimiento de los

productos

e Entender las necesidades del

cliente

e Dominio de la tecnologia

adquirir nuevos conocimientos que
permitan mejorar las habilidades y
aptitudes de cada persona en su puesto
de trabajo.
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Crear una nueva Establece el objetivo principal de | Porque ayudara a que la tienda se dé a | Gerente/ En la tienda Noviembre 2021 | $ 300
campafia publicitaria la campafia. conocer ante un gran publico, dandole la | propietario

Enfocate en tu publico objetivo. oportunidad de captar nuevos clientes.

Elige los medios de comunicacion

adecuados.

Elabora un presupuesto

desglosado.

Crea el contenido y el disefio de

tu publicidad.

Lanza y mide.
Realizar promociones Aplica lo siguiente: Porque permitird incrementar las ventas, | Gerente/ En la tienda Noviembre 2021 | $ 60
0 descuentos para que captar nuevos clientes, fidelizar a los | propietario

los clientes asistan a la
tienda con mas
frecuencia.

Porcentaje de descuento (dar un
porcentaje de rebaja sobre el
precio de un producto)

2x1 (compra uno Yy lleva otro
totalmente gratis)

Descuento de cantidad (si
comparan tres te llevas el cuarto
gratis)

clientes ya existentes y crear una imagen
positiva del negocio.
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Conclusiones

X/
L X4

X/
L X4

Se realiz6 un andlisis de las variables de la investigacion donde se
concluye que. la variable independiente: estudio de mercado, es la
investigacion realizada por diversas empresas con el fin de entender
mejor el entorno comercial y asi garantizar la toma de decisiones.
Variable dependiente: incremento de ventas, el aumento de clientes
y la frecuencia de compras da como resultado un incremento de
ventas.

Se realiz6 un analisis de la importancia y utilidad de la variable
independiente donde se pudo diagnosticar que la usencia del mismo
no le permite a la tienda crear estrategias comerciales ni tomar
dediciones segun sus necesidades.

Se establecid una estrategia de marketing que abarca aspectos
fundamentales entre los cuales se encuentra crear una campafa
publicitaria, capacitar al personal de trabajo, etc.

©)
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Recomendaciones

% Realizar un estudio de mercado como lo sugiere la presente
investigacion de manera que se puedan alcanzar como resultado el
incremento en ventas.

% Se recomienda crear un registro de mercaderia con el fin de
identificar la existencia y cantidad de cada producto.

% Se sugiere extender el negocio de manera que todos los productos
comercializados estén a la vista del puablico y los trabajadores tenga
el espacio suficiente a la hora de realizar los despachos de los
mismos.
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ANEXO 1

Entrevista

Entrevista realizada a la sr. Rosa Malan Mendoza propietaria de la tienda
de abarrotes “VIVI”.

Propdsito: conocer un poco mas de su negocio y su opinién respecto al

estudio de mercado.

1. ¢ Tiene conocimiento acerca del estudio de mercado?

2. ¢ Le resulta rentable tener una tienda de abarrotes?

3. ¢ Su negocio esta ubicado en local propio o alquila?

4. ;Usted realizo un estudio acerca de la ubicaciéon actual de su necio?
5. ¢ Cuenta con estrategias que le permitan mejorar las ventas?

6. ¢ Cuanto es su ganancia diaria trabajando en su tienda de abarrotes?

7. ¢Las ventas de su negocio son al contado o proporciona crédito a sus

clientes mas cercanos?

8. ¢ Estaria dispuesto a poner en practica lo que la Guia metodolbgica

propone
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ANEXO 2

Encuesta

La presente encuesta esta conformada por 12 preguntas las mismas que

estan dirigida a los clientes de la tienda de abarrotes “VIVI™.

1 ¢ Hace cuanto tiempo es cliente de la tienda de abarrotes “VIVI”?
1 afio O

2 afos O

Mas de 3 meses O

Mas de 6 meses O

2 ¢Con que frecuencia visita a la tienda de abarrotes “VIVI”?
Diario O

Semanal O

Quincenal O

Mensual O

3 ¢Como fue su experiencia al realizar sus compras en la tienda de

abarrotes “VIVI”?

Buena O
Muy buena O
Regular O
Mala O

4 ¢Recomendaria usted a la tienda de abarrotes “VIVI”?

No
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5 ¢Recibi6 informacion sobre nuestros productos?
si
No (D

6 ¢Harecibido algun producto en mal estado?

Mas de 1 veces O
Mas de 3 veces O
Nunca O

7 ¢La atencion recibida por parte de nuestros colaboradores fue:

Amable O
cordial C_D
Irrespetuosa O
Rapida C_ D
Lenta O

8 ¢ Cual es su grado de satisfaccion con los productos/servicio?

Bueno O
Muy bueno O
Regular O
Malo O
Pésimo O
9 ¢Los precios son asequibles?
Si O
-

No
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10 ¢ Cree usted que la ubicacién de la tienda de abarrotes “VIVI” es la

adecuada?
),
O

11 ¢ Cree usted que la tienda de abarrotes “VIVI” mantiene un bue
aseo?

s (O
No O
A veces O

12 ¢Qué horarios de atencion usted prefiere?
o6am-16 pm D
08 am — 09 pm O
12 am - 10 pm O

Si

No
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Encuesta
Encuesta dirigida a los posibles clientes de la tienda de abarrotes

“VIVI”

1 ¢ Conoce usted la tienda de abarrotes “VIVI”?

No O

2 ¢En qué lugar compra sus viveres?

Tienda O
Mercado O
Comisariato O

3 ¢Por qué compra en un supermercado y no en unatienda de barrio?

Por el precio O

Calidad de producto/servicio O

Variedad de productos O

4 ¢Las tiendas en las que actualmente realiza sus compras le ofrecen
crédito?

st O

No D

5 ¢Qué caracteristicas fisicas poseen las tiendas que generalmente
vista?

[luminacién O
Buen aseo O

Espacio O
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6 ¢La atencion que recibe en las tiendas a las que acude es:

BuenoO
Muy bueno O

Regular O
Malo O

7 ¢Le gustaria recibir algun tipo de oferta descuento por sus

compras?
si C O
No (D

8 ¢Qué tipo de oferta o descuento le gustaria recibir?

Regalo por compras O
Porcentaje de descuento O

Mayor contenido de producto por el mismo precio O
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Encuesta a los colaboradores de la tienda abarrotes “VIVI”

1 ¢Cuénto tiempo tiene usted laborando en la tienda de abarrotes
“VIVI”?

6 meses O
1 afo O

2 afos O

3 afos O
Mas de 3 afios O

2 ¢Posee todas las herramientas necesarias para realizar su trabajo?
si O
No
3 ¢Con gque frecuencia reciben capacitaciones?

Mensual O
Anual O

No ha recibido capacitaciones O

4 ;Respetan su horario de trabajo?
s
No C_ D

5 Larelaciéon con sus compaferos de trabajo es:

Excelente O

Buena C_ D
Regular O
Mala O
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6 ¢Cuenta con el apoyo de sus compafieros pararealizar su labor?
si (O
No (D

A veces O

7 ¢Qué acciones usted tomaria para incrementar la cartera de

clientes?

Promociones mensuales O

Incentivos por su compra O

Descuentos )
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ANEXO 3

Ficha técnica de observacion

Clientes con reclamo

Nombre del investigador: Suly Thalia Segarra

Lugar a investigar :San Carlos

Fecha de observacion: Septiembre 2021

Tipo de observacion : Directa

Detalles de la observacion:
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ANEXO 4

Fachada de la tienda
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Productos que comercializa

Encuestas
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