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RESUMEN

El estudio de caso se enfoca en el Comercial “Alex & Elvis”, la actividad econdomica que
realiza el negocio es la venta al por menor de gran variedad de productos en tiendas, entre los que
predominan son los alimenticios, bebidas, como productos de primera necesidad, licores y entre
otros. Ademas, se encuentra ubicado en la parroquia Febres Cordero (las juntas) (cab. En mata de
cacao) / calle 12 de Octubre. Este negocio tiene algunas problemaéticas como la ausencia de
variedad de productos, no aplican estrategias de ventas como promociones o descuentos, deficiente
atencion al cliente, inadecuada aplicacion de merchandising y la competencia cercana. Ademas, el
presente estudio de caso se realiz6 con el propdsito de ampliar el conocimiento sobre las estrategias
de ventas que son necesarias de utilizar en una empresa. De acuerdo a los problemas del comercial
se establecié como objetivo analizar las estrategias de ventas en el Comercial “Alex & Elvis” de
la Parroquia Febres Cordero periodo 2021, y el método utilizado para este estudio de caso fue el
analitico — sintético en el cual se utiliz6 como técnicas e instrumentos la entrevista y encuesta para
recopilar informacion sobre los problemas actuales del comercial y las estrategias de ventas para

captar clientes.

Palabras claves: Ventas, estrategias, marketing, promocion, clientes



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El estudio de caso se enfoca en el Comercial “Alex & Elvis”, la actividad econdmica que
realiza el negocio es la venta al por menor de gran variedad de productos en tiendas, entre los que
predominan son los alimenticios, bebidas, como productos de primera necesidad, licores y entre
otros. Ademas, se encuentra ubicado en la parroquia Febres Cordero (las juntas) (cab. En mata de
cacao) / calle 12 de Octubre s/n. EI Comercial inicié su actividad el 14 de noviembre del afio 2018,
tiene aproximadamente cuatro afios en el mercado cuyo propietario es el sr. Quinaloa Chasi Alex
Paul con nimero de Ruc 0202473765001, el negocio surgié debido a que las personas del sector
tenian la necesidad de comprar productos a menor precio y excelente calidad y no existia un lugar
donde se preocuparan por ofrecer los mejores productos. Actualmente cuenta con siete
colaboradores; dos cajeros, dos percheros, un bodeguero y dos personas que atienden en la seccién
de legumbres.

Este negocio presenta las siguientes problemaéticas:

En primer lugar, la ausencia de variedad de productos ha sido limitante para generar ventas
en el comercial, debido a una deficiente introduccion de mas mercaderia se ha convertido en una
situacion que ha causado que los clientes no puedan realizar sus compras en el establecimiento
por motivo de no encontrar lo que desean, en lo cual reflejando que en este negocio no disponen
de diversidad de productos como estrategia para incrementar las ventas, captar clientes y satisfacer
sus necesidades, de esta manera incentivando a dirigirse a la competencia a ejecutar sus compras.

Por otra parte en el establecimiento no aplican estrategias de ventas como promociones o
descuentos que se utilizan para atraer a clientes; el propietario no opta por aplicar este tipo de
estrategias en ninguna temporada de alta demanda como festividades locales, celebracién del dia

de la madre y del padre, época navidefia, fin de afio, y entre otras festividades que son de



recurrencia de compra en grandes cantidades de alimentos y otros productos, ademas no es
utilizado para evitar tener mercaderia estancada, la ausencia de promociones o descuentos conduce
a no captar mas clientes como lo realiza la competencia.

Ademas, en el comercial “Alex & Elvis” se ha evidenciado la deficiente atencion al cliente
debido a que las personas que solicitan un producto en ocasiones no tienen conocimiento de la
ubicacion y otra causa es que tampoco pueden alcanzar los productos en altas perchas, los
percheros no acuden a atender a los clientes y a facilitarle los productos, sino que se dedican a
otras actividades, ocasionando que los clientes se sientan insatisfechos y decidan optar por
comprar en otro establecimiento, de esta manera obteniendo un mal comentario u opinién de la
atencion que brinda el comercial.

También en el Comercial “Alex & Elvis” se ha manifestado una inadecuada aplicacion de
merchandising, no existe la aplicacion de mas actividades como estrategias de ventas orientadas
para obtener mas ingresos Yy asi mejorando aspectos en el establecimiento, no distribuyen los
productos en diferentes partes del local, siempre ubican los productos en el mismo lugar
ocasionando que los clientes no avancen de perchas y desconozcan de otros productos de posible
interés, ademas el comercial no ha optado por utilizar un uniforme de identificacion de personal.

Por ultimo, la competencia es un gran problema para el comercial y alin mas si su ubicacién
es cercana, su competencia son el mercado local del sector Mata de Cacao y otro comercial que se
encuentran al frente del negocio donde se realiza la venta de productos similares del comercial y
a menor precio, ademas existe a lado del establecimiento otro comercial con las mismas
caracteristicas, sin embargo utiliza estrategias de ventas para captar clientes, por esta razén, esta
problematica afecta directamente al negocio influyendo a las personas a realizar la compra en otro

lugar.



JUSTIFICACION

El presente estudio de caso se realiza con el proposito de ampliar el conocimiento sobre las
estrategias de ventas que son necesarias de utilizar en una empresa debido a que es una
planificacion de actividades que son usadas para mejorar y eliminar las deficiencias que se
encuentran en la venta de un producto y que ayuden a cumplir con el objetivo de crecer y ganar
econdémicamente mediante la aplicacidn de estas estrategias y obtener los resultados esperados de
la empresa como introducirse en la mente de los consumidores y ser elegida para la ejecucion de
las compras.

Ademas, en este estudio de caso es importante debido a que hace referencia a las
estrategias de ventas aplicables en una empresa y conocer cada una de estas actividades podra
ayudar a solucionar los problemas que actualmente tiene el Comercial “Alex & Elvis” y captar
clientes, es por ello, que en este trabajo se determinard a detalle las estrategias méas acordes para
el local, también este trabajo se realiza con el propdsito de brindar informacion al propietario
sobre la importancia que tienen las estrategias dentro de una actividad econémica que ofrece
productos. Por otra parte, el estudio de caso aportard significativamente para conocimiento y
comprensién de como las empresas se han adaptado a la forma actual de vender porque de esta
manera se despertard el interés en saber como funciona la aplicacion de actividades
estratégicamente planificadas para captar clientes que contribuye en una decision de cambio.

Sobre todo en este estudio de caso los beneficiados son: el Comercial “Alex & Elvis” y
los clientes y/o consumidores, el comercial debido a que reconocera la utilidad de aplicar
estrategias dirigidas al cliente y de acuerdo a esto sera el ente principal que mas se beneficiara
porque obtendrd mas ventas, ademas el cliente también formara parte de los beneficios porque

podra aprovechar y sentirse satisfecho por la implementacion de actividades estratégicamente para



Ilamar su atencion y ocurra una decision de compra; con este estudio de caso se prevé analizar la
forma tradicional de vender en el Comercial “Alex & Elvis” debido a que no se acostumbra a
realizar acciones dirigidas para atraer al cliente por ello se pretende mejorar la forma de ejecutar
una venta mediante la determinacion de estrategias de ventas y proporcionar informacion del uso
de las mismas a la persona propietaria y se informe sobre la implementacion para captar clientes.

Por consiguiente, el estudio de caso la utilidad es en el &ambito econdémico, sus ingresos
seran mayores debido a la determinacion y aplicacion de las estrategias de ventas influyentes en
el mercado, el Comercial “Alex & Elvis” obtendrd mas clientes que le generaran resultados
econdmicos convenientes para mejorar y solucionar los problemas que se presenten a través de la
correcta utilizacion de los recursos y alcanzar la meta propuesta para el negocio; también este
estudio de caso es significativo porque se enfoca en desglosar la importancia de la utilizacion de
estrategias de ventas y que son necesarias aplicarlas en una empresa, ademas de que es una
temaética que se toma en cuenta para concientizar a los propietarios de pequefias empresas a través
de esta investigacion que es posible mejorar las ventas de un producto o servicio por medio de
actividades que ayudan a captar clientes.

Por ultimo, el estudio de caso aportara Gtilmente para la mejora en las ventas del Comercial,
ademas de contribuir en la basqueda de informacion para dar conocimiento a la propietaria del
comercial sobre los resultados que se obtienen de estar pendiente de lo que necesita el mercado,
también de saber como llegar y plasmarse en la mente de los consumidores a través de estrategias
de ventas que estan siendo muy utilizadas por los negocios para obtener mejores beneficios
monetarios y no aplicando Unicamente la forma tradicional de vender y de esta manera este estudio

de caso aportara a la solucién de los problemas existentes.



OBJETIVOS DEL ESTUDIO
Objetivo General
Analizar las estrategias de ventas en el Comercial “Alex & Elvis”de la Parroquia Febres
Cordero periodo 2021, a través de la recopilacién de informacion del establecimiento.
Objetivos especificos
1. Identificar los problemas comerciales del Comercial “Alex & Elvis”, mediante la
aplicacion de una entrevista al propietario.
2. Determinar las estrategias de ventas para captar clientes mediante la aplicacion de una
encuesta.
3. Recomendar las estrategias de ventas mas viables para el Comercial “Alex & Elvis” a

través de un analisis de la informacion recopilada.



LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso titulado “Estrategias de ventas en el Comercial “Alex & Elvis” de la
Parroquia Febres Cordero periodo 2021” es un diagndstico de la situacion actual del negocio, en
el que se analizaran las estrategias de ventas, a través de la recopilacion de informacién en el
establecimiento, ademas es con el que se busca determinar las estrategias de ventas mas viables y
utilizadas en el mercado para generar mayores ingresos, este trabajo se relaciona con la linea de
investigacion: Gestion financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control, se enmarca en la
sublinea marketing y comercializacion, debido a las razones que a continuacién se detallan:

La relacion que existe entre la linea de investigacion: Gestion financiera, administrativa,
tributaria, auditoria y control con la actividad econémica que realiza el Comercial “Alex & Elvis”
de la parroquia Febres Cordero, es debido a que es un negocio que se dedica a la venta al por menor
de gran variedad de productos en tiendas, entre los que predominan, los productos alimenticios,
las bebidas o el tabaco, como productos de primera necesidad y entre otros tipos de productos y
cuyo publico objetivo espera adquirir un producto mediante las estrategias de captacion que se
implementan; de esta manera se distinguen las estrategias de ventas que son las que permiten
obtener mas clientes y cumplir con las metas planteadas.

Ademés, este estudio de caso se enmarca dentro de la sublinea marketing y
comercializacion debido a que se enfoca en estudiar y analizar la variable de estudio como lo es
las estrategias de ventas que tiene relacion con la comercializacion de un producto y también que
son actividades planificadas y destinadas estratégicamente para obtener mayores ingresos en una
empresa, satisfacer a los clientes reales y llegar hasta los clientes potenciales a través de la
aplicacion de herramientas que son de gran utilidad para la ejecucion de la venta de un bien o

servicio.



MARCO CONCEPTUAL

El Comercial “Alex & Elvis” inicid su actividad el 14 de noviembre del afio 2018, tiene
aproximadamente cuatro afios en el mercado, el negocio surgi6 debido a que las personas del sector
tenian la necesidad de comprar productos a menor precio y excelente calidad y desconocian de un
lugar donde se preocuparan por ofrecer los mejores productos. Actualmente cuenta con 8
colaboradores; dos cajeros, dos percheros, un bodeguero, dos personas atienden en la seccién de
legumbres y el contador del establecimiento. Ademas, cuyo propietario es el sr. Quinaloa Chasi
Alex Paul con nimero de Ruc 0202473765001 activo.

La actividad econdmica que realiza el negocio es la venta al por menor de gran variedad
de productos en tiendas, entre los que predominan, los productos alimenticios, las bebidas, como
productos de primera necesidad y varios otros tipos de productos, de esta manera satisfaciendo las
necesidades de sus clientes reales y obtener clientes potenciales. El local comercial se encuentra
ubicado en la parroquia Febres cordero (las juntas) (cab. En mata de cacao) / calle 12 de octubre
s/n frente al mercado local.

El Comercial “Alex & Elvis” tiene como misién brindar a la comunidad productos
alimenticios de abarrotes y abaceria indispensables para satisfacer la necesidad de sus clientes.
Ademas, tiene como vision ser un gran local comercial, abrir sucursales que brinde los mejores
productos de calidad y precio de excelencia, satisfaciendo las necesidades de la comunidad y ser
caracterizado como uno de los negocios que brinda oportunidades de trabajo a los jovenes del
sector.

Venta

Segun los autores De la Parra y Madero (2003) indican que el concepto de venta es:
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Venta 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, en la satisfaccion de los

requerimientos y necesidades del comprador. (p. 33)

Proceso de venta

Segun el autor Acosta et al. (2018) manifiesta que el proceso de venta es un esquema

sencillo que tiene siete fases para comprender los elementos clave que son los siguientes:

v

Preparacion: Se debe realizar una preparacion para atender a los clientes reales y
potenciales, aunque con los ultimos el proceso es mas complejo ya que se conoce
poco de ellos.

Concertacion de la visita: Se realizan los contactos pertinentes, eligiendo el medio
de comunicacion acorde al cliente. Comunmente se hace una llamada telefonica, se
envia correo electronico o se concreta una cita preliminar.

Contacto y presentacion: Se intercambia informacion y se despierta interés. Es
fundamental para el vendedor.

Sondeo y necesidades: Exploracion de verdaderas necesidades del cliente para
decidir la actitud para realizar la venta.

Argumentacion: Si se llega a esta etapa el cliente ha mostrado interés y debe
generarse la explicacion necesaria de los beneficios y ventajas que ofrece el
producto y servicio por sobre otras ofertas.

Objeciones: En esta etapa se manejan las “negativas” o “peros” manifestados por

el cliente, un buen argumento puede rebatir una objecién

11



v Cierre: Etapa en la cual se puede cerrar la venta o se concreta una cita posterior
para cerrarla. También puede ocurrir que el proceso no se cierre y el cliente
manifieste no cerrar la venta. (pp. 11-12)
Estrategias de ventas.

Para Bonocorde (2011) “Estrategia es un conjunto de reglas de accion disefiadas por el
estratega con el fin de lograr que se cumplan los objetivos planteados para el desarrollo de un
emprendimiento” (p. 4).

Tipos de Estrategias
Marketing mix

En las pymes también se puede utilizar estrategias para captar clientes y aumentar las
ventas, Segln Figueroa et al. (2020) define al marketing mix que:

Es esencial no solo para las grandes empresas sino también para las Pymes, ya que este se
constituye de 4 elementos fundamentales (producto, precio, plaza 'y promocion) lo cuales permiten
darse a conocer en un mercado y de esta forma ganar posicionamiento, reduciendo los riegos y
Ilegando a subsistir dentro del mercado. (p.322)

Para las autoras Clavijo y Marcatoma (2018) el marketing mix se compone de:

En la actualidad las estrategias de marketing, han ayudado a desarrollar nuevas propuestas
de ventas, generar valor agregado, creando incentivos, diferenciar al sector, para satisfacer la
demanda interna y/o externa, diversificar la oferta de manera estratégica, el uso de estrategias de
marketing proporciona ampliar las ventas, es una manera de 3 entrelazar el producto y cliente.

(Barroso, 2019)
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Producto
Producto se entiende como el bien, servicio o ideas que se ingresa al mercado, no se debe
centrar solamente en el producto, sino en los beneficios que brindan al cliente para asi mantener
satisfecho a la hora de comprar y de usar dicho producto.
Precio
El precio no se lo valora solo de manera monetaria, se debe introducir estas variables,
tiempo para adquirir el producto, esfuerzo y valor monetario se debe tomar en cuenta que el
verdadero valor de un bien o servicio es el tiempo y esfuerzo hasta obtenerlo.
Distribucién
La distribucidn es ubicar de manera estratégica nuestro producto para mantener satisfecho
al cliente y estimular la necesidad de comprar el producto. (pp. 16-17)
Promocion
El autor Fisher (2017) citado por Cafarte (2020) indica que existen dos grupos a quien van
dirigidas las estrategias de promocion que son los siguientes:
- Estrategias para consumidores.
e Premios
e Cupones
e Reduccion de precios y ofertas
e Muestras
e Concursos y sorteos
e Programas de fidelidad
- Estrategias para comerciantes y distribuidores

e Exhibidores

13



e Escaparates
e Demostradores (p. 6)
Andlisis DAFO de estrategias
El analisis DAFO es una herramienta basica para una planificacion estratégica y estudio
del mercado en el cual quiere la empresa desarrollar su actividad. Este anélisis se fundamenta en
aplicar el sentido comdn y una estructura Idgica de razonamiento, para tomar decisiones con el
maximo de informacion. (Escudero, 2016)
Estrategia de medios
Si bien durante afios la labor de planificacién y compra de espacios en los medios fue
considerada como algo secundario en el proceso publicitario, acaparando la creacion del discurso
todo el protagonismo, actualmente la investigacion y la planificacion publicitaria incluidas dentro
de la estrategia de medios tienen una enorme importancia dentro del proceso de elaboracion de
estrategias de comunicacion persuasiva. (Castell6 y Del Pino, 2019)
Estrategias de crecimiento
Segun Bova (2019), las estrategias de crecimiento son las diez las siguientes :
- Experiencia del cliente: Impulsa las compras adicionales y la buena reputacion.
- Penetracion en la base de clientes: Vende mas productos a los clientes que ya tengas.
- Aceleracion del mercado: Expandete a nuevos mercados con productos que ya tengas.
- Expansidn de productos: Vende nuevos productos a mercados existentes.
- Diversificacién de clientes y productos: Vende nuevos productos a clientes nuevos.
- Optimizacion de las ventas: Agiliza los procesos de venta para aumentar la productividad
- Bajas de clientes(Minimizarlas): Mantén a mas clientes.

- Asociaciones: Aprovecha las alianzas, los canales y los ecosistemas (ventas, go-to-market)

14



- Coopetencia: Coopera con los competidores de tu mercado o sector (desarrollo de
productos, propiedad intelectual compartida)
- Estrategias poco convencionales: Cambia el pensamiento actual.
Trucos o estrategias de ventas
Para el autor Medina (2019) las estrategias de ventas o trucos para lograr mayor
eficiencia son:
- Haz lo que te gusta hacer:
e Debes ser el mejor en tu campo.
e Decide lo que quieres en la vida. Ponte metas y determina qué precio tendras que pagar
para obtenerlo. Aprende y actualizate continuamente.
- Utiliza bien tu tiempo. Usa tu creatividad:
e Tu principal activo es tu tiempo.
e Haz lo que la gente exitosa hace: trabaja duro. Tendras éxito si la gente confia y cree en
ti. La regla de oro es: haz a los demas lo que te gustaria que te hicieran a ti.
- Analiza tu producto y muestra que esta siendo comprado por otros:
e Queremos lo que vemos en otras personas.
e Siel producto o servicio lo compran otros y sientes que te puedes quedar sin él, aumenta
el deseo de tenerlo.
- Haz que las ganancias superen a las pérdidas:
e Toda compra es una adquisicion de un bien o servicio, pero también una pérdida
economica. “Y esto no es todo, con la compra de este producto, también te llevas...”

- Asocia el producto con una emocién: nos mueven las emociones y compramaos por impulso.

15



Contribuye a que el cliente se sienta en deuda: cuando nos regalan algo o nos hacen un
favor, sentimos en deuda. Es mas facil que compremos si creemos que han hecho algo por
nosotros.

Compra y destaca tu mejor oferta: en la distribucion de productos, si ofrecemos modelos
caros junto con otros mas baratos, suben las ventas, pues el cliente percibe la ventaja de

gastar menos. (pp. 30-31)

Disefio y estructuracion de la estrategia de ventas

Para Vélez et al. (2015) la estrategia de ventas define quienes son los prospectos y clientes

de la Compaiiia, cual es la proposicion de valor y como debe ser hecha la venta. Una estrategia de

ventas exitosa:

Enfoca la fuerza de ventas a atender los segmentos de mercado mas atractivos para la
empresa.

Adapta la proposicion de valor y el proceso comercial a las necesidades de cada segmento.
Define el proceso de ventas mas eficiente para comunicar el valor que se ofrece a los
clientes.
Ayuda a la fuerza de ventas a desarrollar relaciones de negocio que generen beneficio para
la compafiia y para el cliente.

Permite que el énfasis de la venta se aleje del precio y se oriente en generar valor. (p. 34)

Merchandising

El merchandising es una técnica que se enfoca en varios aspectos que se deben tomar en

cuenta en un negocio para implementarlos y de esta manera ganar rentabilidad por ello los autores

Angel y Fajardo (2016) indican que en el merchandising se puede decir que una buena

ambientacion de la tienda, tanto como la exposicion de productos acompafiado con actividades

16



como la promocion y publicidad otorga un empuje de rentabilidad, teniendo en cuenta que dichas
actividades se realizan con ese fin, hay que identificar qué producto tiende a bajar su venta, en qué
momento y el periodo de tiempo con que lo hace, las respuestas a estas variables nos daran un
mejor entorno de la situacién, para después realizar una decision de acciones de animacién mas
asertivas.(p.21)

La aplicacion del merchandising visual dentro de los locales comerciales permitird: una
buena distribucion del espacio, busqueda rapida de productos, sefialética de precios, productos y
promociones, entre otros aspectos; con eso se cumplira con los derechos de los clientes que constan
en la Ley organica del consumidor y en la Constitucion de la Republica, creando un sector
comercial consiente y que cumpla con los derechos de sus consumidores satisfactoriamente.
(Palacios, 2020)
Cliente

Los clientes son cada vez mas exigentes, ya no solo buscan precio y calidad, sino también
una buena atencion, un ambiente agradable, comodidad, un trato personalizado y un servicio
rapido. Cuando un cliente queda insatisfecho por el servicio o la atencion, hablara mal de la
empresa con los deméas consumidores y clientes e incluso en redes sociales. (Ruiz et al, 2020)
Importancia del cliente

Dar al cliente la importancia que merece significa proporcionar un servicio de calidad, el
cual se reflejara en el desempefio y las actitudes de las personas que laboran en el negocio, de su
compromiso para atender de la mejor manera a los clientes. Es conveniente ponerse en el de
nuestros clientes para comprender lo que realmente quiere y espera cada uno de ellos. Recuerda

que si como clientes esperamos nuestra plena satisfaccion, como negociantes debemos estar
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preparados para brindar la satisfaccién completa a nuestros clientes. (Direccionate Estrategias
Empresariales S.L., 2020)
Atencion al cliente

La atencion al cliente seria: relacion de actividades que desarrollan diversas organizaciones
a través de identificar las necesidades basicas de sus clientes utilizando diferentes estrategias de
marketing de modo que puedan cubrir esas expectativas que cada cliente pueda tener y que,
indudablemente, se van a relacionar con la satisfaccion para conseguir, como fin ultimo de la
fidelizacion y repeticion de la compra. (Gil, 2020)

Capacitar al personal es una actividad muy importante que toda empresa deberia aplicarla.
De acuerdo a Huancas (2019) la capitacion del persona es un proceso deductivo de corto plazo,
que permite a los colaboradores obtener informacion y lograr desarrollar sus habilidades y
destrezas de cada trabajador generando asi un trabajo eficiente y de tal manera cumplir con los
objetivos de la organizacion. La capacitacion es una de las inversiones con mayor benéfico en las
organizaciones; porque permite lograr cumplir con las funciones eficientes de cada trabajador y
obtener mayor rentabilidad en la calidad de servicio. (p.27)

Fidelizacién de clientes

Segun Lopez (2020) indica que entre algunas de las técnicas de fidelizacion se encuentran
las siguientes:

Tarjeta o suscripcion a club de clientes. Consiste en generar un listado de clientes
especificos a los que se les brindaréa la posibilidad de acceder a ciertos privilegios. Como: acceso
a ofertas concretas, prioridad en las ventas y sus servicios, informacion privilegiada o descuentos
en sus productos. Con ello, se genera sentimiento de pertenencia y cercania con la empresa, asi

como sensacion de exclusividad. Dada las condiciones beneficiosas para compradores con
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respecto a otros, preferiran adquirir los productos en nuestra empresa frente a otra que no les brinde
este trato preferencial.

Bonos. Sin formar parte del club de clientes, se ofrecen descuentos en productos y servicios
concretos a partir de un nivel de compras. Fomenta la adquisicion de estos articulos hasta alcanzar
lo que entidad le ha prometido.

Cupones de descuento. Disminuciones puntuales del precio que favorecen la recompra de
productos. Es aconsejable que los cupones se entreguen tras la adquisicion de un producto o el uso
de un servicio, para que se fomente la compra o utilizacién posterior.

Sorteos. A través de la compra de uno o varios articulos, el cliente entra en un sorteo de
regalos especiales o descuentos en prdximas compras. Favorece la adquisicion constante o el uso
de servicios para incrementar las probabilidades de éxito.

Regalos. Este recurso puede utilizarse de distintas formas, pero con el mismo fin. Son
usuales los siguientes: dar una mayor cantidad del mismo producto por el mismo precio
modificando el envase; dar unidades adicionales, manteniendo el precio; dar otros productos
diferentes al principal sin variar el precio final o dar muestras gratuitas de otros articulos junto con
el producto principal. Esto intensifica el deseo de volver a comprar o disfrutar de un servicio por
la atraccion que produce el regalo. (p.12)

Ofertas

Segun la autora Arenal (2018) indica que las ofertas son ofrecimientos dirigidas a los

consumidores para que adquieran un producto o un servicio, los ejemplos del uso de ofertas son
los siguientes:
- Cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que puedan llevarse dos productos

similares por el precio de uno (oferta de dos por uno).
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- Cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que puedan llevarse un producto
gratis por la compra de otro diferente.
- Cuando les ofrecemos a los consumidores la posibilidad de que adquieran un segundo producto
a mitad de precio por la compra del primero.
- Cuando ofrecemos uno de nuestros servicios de manera gratuita a las personas que nos visiten
por primera vez.
- Cuando ofrecemos uno de nuestros productos o servicios de manera gratuita a las primeras 10
personas gue nos compren. (pp. 25-26)
Competencia

La importancia de la competencia se debe tomar muy responsablemente ya que es la
amenaza de la organizacién, en el canton Cevallos algunas de las casas ubicadas en el centro se
dedican a la comercializacién de calzado, la variedad que ofrecen de productos derivados del cuero
son extensas, estas ofrecen productos con los precios idénticos, empresas como Gusmar estan
dentro de la rivalidad en donde ellos ofertan promocidn, publicidad, localizacion y calidad en el

servicio. (Barroso, 2019)
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MARCO METODOLOGICO

Meétodo de investigacion

El método utilizado fue el analitico — sintético debido a que sirvié para analizar y
comprender la situacion del comercial Alex & Elvis desde los problemas actuales, las estrategias
que aplican y las que se encuentran en el aporte teorico, de esta manera sintetizar la informacion
mas importante obtenida a partir de los instrumentos utilizados en el estudio de caso para establecer
las estrategias de ventas mas viables para el negocio.
Técnicas
La entrevista: Fue utilizada para identificar los problemas actuales que tiene el comercial y se la
realizo al propietario del establecimiento para conocer informacién precisa.
La encuesta: De la misma manera se utiliz6 para recoleccion de datos ya que sirvié para determinar
las estrategias de ventas para captar clientes.
El analisis de informacion. - Sirvio para recomendar las estrategias de ventas que son més viables
para el establecimiento
Instrumentos
Cuestionario de entrevista: Permitié establecer las preguntas precisas y adecuadas para la
obtencion de informacion.
Cuestionario de encuesta: Con preguntas direccionadas a los clientes y un enfoque claro y preciso
para obtener informacion de otra perspectiva del Comercial Alex & Elvis.
Tabla de los resultados de la encuesta: Sirvid para conocer las estrategias que serviran para captar

clientes y que funcionarian aplicar en el comercial Alex & Elvis.
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RESULTADOS
Los resultados se obtuvieron a través de la aplicacion de instrumentos de recoleccion de
datos como la entrevista aplicada al propietario del establecimiento comercial y aquella
informacion obtenida se detalla a continuacion para evidenciar las respuestas y establecer

conclusiones validas:

Tabla 1
Resultados de la entrevista aplicada al propietario del Comercial “Alex & Elvis”
N° Preguntas Datos relevantes encontrados

1 ¢Qué actividades realiza para dar a
conocer las metas del Comercial a Capacitaciones a los colaboradores.
sus colaboradores?
2 Cudles son las debilidades que -Ausencia de variedad de productos
considera tener el Comercial Alex -Desconocimiento de estrategias para aumentar las

& Elvis? ventas.

3 ¢Cbmo se brinda la atencién al
cliente en el comercial Alex & Se procura brindar una buena atencion al cliente.

Elvis?

4 ;Como se solucionan las quejas de Se brinda una disculpa al cliente y en ocasiones se

los clientes en el Comercial? ofrece un obsequio(yapa) como compensacion.

5 ¢Cuéles son las estrategias que ha Las estrategias que siempre se han aplicado son:
funcionado implementar en el -Precios asequibles
Comercial para obtener mejores  -Brindar una buena atencion al cliente.
ventas? -Los regalos u obsequios de productos conocido
comunmente como “yapas” por grandes compras.

-Facilidad de pago a clientes fijos.
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¢Ha realizado un analisis de su
competencia? y ¢Como lo ha

realizado?

¢Cuales son las estrategias de
ventas que ha evidenciado que
la del

aplica competencia

Comercial Alex & Elvis?

¢ Como considera que afectan las
estrategias de ventas de la

competencia al Comercial?

¢ Qué piensa sobre la
implementacion de promociones,
descuentos o regalos en la compra

de productos en el comercial?

10¢ Cuales son los problemas que
actualmente tiene el Comercial
Alex & Elvis?

-No se ha realizado un analisis de la competencia.

-No se cree relevante realizarlo

-El cliente se accede al despacho en la compra de
sus productos.
- Regalos por gran cantidad de compra.

- Promociones de productos

-Afectan directamente a las ventas porque los
clientes prefieren comprar en otros comerciales
- Desconocimiento de como aplicar las
promociones, descuentos, regalos.

-Seria una ventaja para tener mas clientes fijos y
vender mas en el negocio.

-Desconocimiento de cémo aplicar las

promociones, descuentos, regalos.

- En ocasiones los clientes se quejan por no
encontrar disponible ciertos productos

- Los clientes no alcanzan los productos en perchas
muy altas

- Pérdida de clientes porque se encuentran tres

comerciales en el alrededor.

Fuente: Entrevista aplicada al propietario del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo
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De acuerdo a la encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis se obtienen los
siguientes datos:
Tabla 2

¢Compraria en el Comercial Alex & Elvis si existe la aplicacion de descuentos por acumulacion
de compras?

Opciones Frecuencia %
Totalmente de acuerdo 52 43,3%
De acuerdo 49 40,8%
Ni de acuerdo o en desacuerdo 17 14,2%
En desacuerdo 2 1,7%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 3
¢ Cémo deberia ser la promocion de productos en el Comercial Alex & Elvis?
Opciones Frecuencia %
Muy frecuente 34 28,3%
Frecuente 56 46,7%
Ocasionalmente 26 21,7%
Rara vez 4 3,3%
Nunca 0 0%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 4
¢ Cual de estas actividades estratégicamente ha evidenciado e la competencia del comercial Alex
& Elvis?

Opciones Frecuencia %
Promociones 48 40%
Descuentos 44 36,7%
Regalos 17 14,2%
Publicidad fuera del establecimiento 11 9,2%

Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo
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DISCUSION DE RESULTADOS

De acuerdo a los resultados obtenidos de la entrevista aplicada al propietario del Comercial
Alex & Elvis, referente a que actividades se realizan en el comercial para dar a conocer las metas
a sus colaboradores, se mencion6 que Unicamente se implementan capacitaciones porque pretende
informar como quiere que se realicen las actividades dentro del establecimiento en beneficio para
todos tanto como para el negocio y para los clientes. Ademas, segun el propietario las debilidades
que se considera que tiene el comercial son la ausencia de variedad de productos y también el
desconocimiento de estrategias que son Utiles para incrementar las ventas porque son puntos

fuertes que la competencia puede aprovechar.

También como resultado de como se brinda la atencién al cliente en el comercial, fue
indicado que se procura atender de una forma muy buena para tener satisfechos a sus clientes, por
ello se realizé una pregunta de como se solucionan las quejas y como resultado el propietario
contestd que se brinda una disculpa por algin error cometido en la compra. De acuerdo a la
respuesta dada de cuales son las estrategias que han funcionado implementar en el comercial es la
aplicacion de precios asequibles, brindar una buena atencion al cliente, los obsequios por grandes
compras Y la facilidad de pago a clientes fijos son aquellas estrategias que se han utilizado en el

transcurso de los afios desde que se inicio la actividad econdmica.

El propietario no ha realizado un andlisis de la competencia ya que no cree que sea
necesario, por ello esto es una desventaja no conocer a su competencia, ademas, las estrategias que
ha evidenciado el propietario de la competencia son que a través de brindarle al cliente acceso a
despacho de sus propios productos, los obsequios por grandes compras y promociones, de tal
manera se preguntd como afectan estas estrategias de la competencia y como resultado es que el

propietario piensa que afectan directamente a sus ventas ya que se pierden clientes. De acuerdo a
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lo que indicd el propietario que aplicar promociones, descuentos, cree que seria una ventaja para
tener clientes fijos, pero desconoce como aplicarlos. Los problemas actuales que fueron
mencionados son la existencia de quejas en ocasiones por no disponibilidad de ciertos productos

y que los clientes no alcanzan los productos de perchas muy altas.

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas, en la tabla nimero dos se representa
que el 43,3% de clientes indico que si compraria en el local Comercial Alex & Elvis si existiera la
aplicacion de una estrategia como los descuentos por acumulacion de compras, por ello se deberia
implementar esta actividad en el establecimiento, de esta manera se obtendran clientes fieles.
Referente a la pregunta de la encuesta sobre cobmo deberia ser la promocion de productos en el
Comercial Alex & Elvis como resultado es representado en la tabla nimero tres que el 46,7% de
clientes respondié que deberia ser frecuente la aplicacion de la promocién, por ello deberia

considerarse de la mejor forma para crear fidelidad en sus clientes y obtener clientes potenciales.

En mencion a las actividades estratégicamente que se ha evidenciado en la competencia
del Comercial Alex & Elvis en la tabla nimero 4 se representa que el 40% de clientes eligio las
promociones, indicando que es la estrategia que mas utiliza para captar clientes, por ello deberia
ser considerado implementarse en el comercial de una forma mejorada. Las promociones suelen
ser un acto de llamar la atencion del cliente, de esta manera esta siendo aprovechada por la

competencia para influir en la decisién de compra de un producto.
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CONCLUSIONES

Los problemas comerciales identificados en el comercial “Alex & Elvis” son: la ausencia
de variedad de productos ocasionando que los clientes manifiesten quejas; ademas que existe una
inadecuada implementacion de merchandising debido a que los clientes no alcanzan los productos
en perchas; también se identificd que existe el desconocimiento de como aplicar estrategias para
aumentar las ventas, por ello es un problema que esta afectando al comercial debido a que no
aplican promociones, descuentos o alguna otra actividad de captacion de clientes; por Gltimo el
propietario no ha realizado un analisis del mercado competitivo si utiliza actividades de atraccion

debido a que no cree que sea relevante ejecutarlo.

Las estrategias de ventas que se determinaron fueron que los clientes si estan de acuerdo
que exista la aplicacion de descuentos por acumulacion de compras, las promociones de forma
frecuente, ademas que es muy utilizada por la competencia debido a que es una forma de fidelizar
clientes, la introduccion de nuevos productos también es considerado como satisfactorio para los
clientes ya que existen productos que no suelen encontrarse en la competencia, la estrategia de
precio fue identificada como la que mas le agrada a los clientes y por ultimo la atencion al cliente
deberia ser considerada muy importante para el comercial Alex & Elvis debido a que influye en la

decision de compra.

El comercial Alex & Elvis utiliza Gnicamente estrategias como precios asequibles, los
regalos por grandes compras y facilidad de pago, de acuerdo al analisis de la informacién se
recomienda aplicar la estrategia de producto que deberia introducirse nuevos productos y mejorar
la ubicacion de los mismos en perchas y utilizar la sefialética de identificacion y precio; la
estrategia de precios mediante el descuento por acumulacion de compras, también a sorteos, la

estrategia de promocién de productos.
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RECOMENDACIONES
Informarse mejor el propietario sobre estrategias que son utiles de implementar para
aumentar las ventas en el comercial Alex & Elvis debido a que actualmente su uso tiene aceptacion
por los clientes influyendo en la decision de compra, ademas de mejorar en la implementacion de
técnicas del merchandising y cambiar la forma ambigua de atraer clientes en el comercial, por otra
parte, deberia analizarse y emplearse las actividades que utiliza la competencia para captar clientes
ya que es una informacion relevante que puede ayudar a consolidar mas ventas en el local

comercial.

Considerar las estrategias de ventas deseadas, manifestadas por el cliente y que quiere que
se implementen en el comercial Alex & Elvis para beneficio de los mismos, existen actividades
solicitadas como la estrategias de precios de los productos ya que encuentran muy satisfactorio
para realizar la compra, por ello deberia tomarse en cuenta ya que es la que mas le agrada a los
clientes y forma parte como estrategia para fidelizar y llegar hasta los clientes potenciales en la

parroquia Febres Cordero.

Aplicar estas estrategias de producto, precio y promocién incrementara las ventas en el
comercial Alex & Elvis como; la introduccion de variedad de productos; implementar el uso de
sefialética de precios de los productos en las estanterias para facilitar la decisién de compra de los
clientes; mejorar la ubicacidon de los productos que se encuentran en altas perchas; aplicar
descuentos por acumulacion de compras como estrategia de fidelizacion; mantener la estrategia de
precios asequibles; mejorar la implementacion de obsequios a los clientes frecuentes o fieles;
aplicar sorteos quincenales o al mes de clientes frecuentes; aplicar la promocién de productos en
temporadas de alta demanda como en dias festivos locales y nacionales de alta recurrencia de

compras.
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ANexos

Anexo N°1.- Certificado del Registro Unico del Contribuyente de la empresa

Cartificado

Foegi sino Linioe: de ' oniribosysen bes
A polEdos § nombenes Mamaro RUC
QILIIRAL O CHAS AL EX PRSI 2024 FIMES001
L= ] Régiman BTSNl
LICTHGC RESIMERN EENERAL Pl MRS
Foeoha de regisbnn Fecha de actualizacisn
1412018 18 11/i201=
bniiciko de sctividasdos Roin ko da acthvidsdes Cosa da actividadaes
1412018 H-nrnilma r-\.l-:r-r-riﬁu'a
J ks dicoidn OihEgado a llesasr conidabilidad
DA, 5§ LES RIDS J E&ABESHITY O MO
Thoo Agunis de roiboncicm Coariribuys n b o pac ol
PERSIOMAS HATURSIEE NI M

Domicilio tribwrtaris
Ubsrac i Qo-ogr dfica

Provincia: LS RIS Camdn: BABARDOYD Parmoguia: FEBRES CORDERD [LA&S
JUNTAS) (DaB. EM MATA DE CaCAD)
O P s e

Calka: 12 DE CCTUERE Hamano: 5™ Raffsrancia: FRENTE &AL MERCADLT DE RATA
OE SRiCADr

Madios de contscio
Emall: akxcpdnalcal1Sffomal. oo Celular: S55Ta545

Actividades scandmicas

T BDION - WERTA AL PO MEROE OF AR SAMEDAED O FRODUCTO S BN TTERGAS, ENTME
LS CHUE PREDODREEFNEN . LOS PREODVCTOSE & PRERTESOS, LAS BEBDAS O Bl TARSTO, D00
PRODUCTOES IDE FREEBENA FMEOESDSD Y WA DS DTS TS e FIOsCT O

E= padhde cim e rboes
Bbaiioes. Corraionm
i o

Dhligaciones tribwiarias
» 3071 ML AR AT HORN D A

B ELH N N TR o, Al e

Mameros del RUC anteriores

M regisira
I ——
Apellidos y nombres Numero RUC
QUINALOA CHASI ALEX PAUL 0202473765001
Cadigo de verificacion: CATRCR2022001499399
Fecha y hora de emision: 11 de julic de 2022 15:59
Direccion IP: 10.1.2.143

Validez del certificado: El presente cerfificado es valido de conformidad a lo establecido en la
Resolucion No. NAC-DGERCGC15-00000217, publicada en el Tercer Suplemento del Registro Oficial
462 del 19 de marzo de 2015, por lo que no requiere sello ni firma por parte de la Administracian
Tributaria, mismo gque lo puede verificar en la pagina transaccional SRI en linea y/o en la aplicacion
SRI Maovil.

32



Anexo N°2: Matriz de red de temas para la elaboracion del marco conceptual

RED DE TEMAS DEL MARCO CONCEPTUAL DEL ESTUDIO DE CASO

TEMA: Estrategias de ventas en el Bazar Variedades Jenny de la Parroquia Febres Cordero

VARIABLE

ASPECTO

SUBTEMAS

DETALLE

LIBROS Y AUTORES

ESTRATEGIAS
DE VENTAS

Definicion

Ventas

Estrategias de ventas y
negociacion.

De la Parra y Madero
(2003)

Elementos de
la venta

Proceso de
venta

La administracion de
ventas. Area de
Innovacién y Desarrollo
Acosta et al. (2018)

Definicion

Estrategias de
ventas

Estrategias de ventas.
Bonocorde (2011)

Definicion

Marketing mix

El Marketing Mix y su
incidencia en el
posicionamiento
comercial de las Pymes
Figueroa et al. (2020)

Definicion

Estrategias de
marketing mix

Estrategias de marketing
y ventas para la empresa
HEDER’S

Barroso (2019)

Estrategias de
marketing mix

Producto

Precio

Distribucién

El Marketing Mix y su
incidencia en el
posicionamiento
comercial de las Pymes.
Clavijo y Marcatoma
(2018)

Promocion

Andlisis de las
estrategias del marketing
mix de los almacenes
comerciales de articulos
de fiesta y su influencia
en el comportamiento de
compra de los
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consumidores del sector
norte de la ciudad de
Guayaquil.

Canarte (2020)

Estrategia de
medios

De la publicidad a la
comunicacion persuasiva
integrada De la
publicidad a la
comunicacion persuasiva
integrada.

Castell6 y Del Pino
(2019)

Estrategias de
crecimiento

Growth 1Q: 10
estrategias para impulsar
el crecimiento de tu
empresa

Bova (2019)

Estrategias de
ventas

Psicologia aplicada a las
ventas (Comt077po).

Trucos Especialidades
formativas
Medina (2019)
Estrategias de Disefio y Estructuracion
_— ventas de la estrategia de ventas
Disefio y

estructuracion

de la empresa "Eureka
Kids
Vélez et al. (2015)

Definicion

Importancia

Merchandising

Disefio de estrategias de
merchandising para
mejorar la imagen visual
de supermercado Edynor
del canton Guayaquil,
afio 2016

Angel y Fajardo (2016)

Disefio de estrategias de
merchandising para
mejorar la imagen visual
de supermercado Edynor
del canton Guayaquil,
afo 2016

Palacios (2020)
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Definicion

Importancia

Cliente

Estrategias de
comercializacion de la
empresa familiar
Construnica con
respecto a empresas
similares de la ciudad de
Esteli, Nicaragua

Ruiz et al (2020)

Atencion al cliente en el
proceso comercial
(adgg0208) (adgd0308).
Direccionate Estrategias
Empresariales S.L
(2020)

Definicion

Atencion al
cliente

Fundamentos de
atencion al cliente
Gil (2020)

Capacitacion al
personal

Estrategias de atencion
al cliente para mejorar la
calidad de servicio en el
chifa Jazmin.

Huancas (2019)

Técnicas

Fidelizacién de
clientes

Atencion al cliente,
consumidor y usuario.
Lopez (2020)

Ofertas

Promociones en espacios
comerciales.MF0503.
Arenal (2018)

Importancia

Competencia

Estrategias de marketing
y ventas para la empresa
HEDER’S.

Barroso (2019)
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Anexo N°3: Matriz de Consistencia metodologica

MATRIZ DE CONSISTENCIA METODOLOGICA

de un andlisis de
la informacion
recopilada.

encuesta.

4.  Establecer las
recomendaciones de.
las estrategias mas
viables para el
comercial.

OBJETIVOS PROCEDIMIENTO TECNICA INSTRUMENTO EVIDENCIA
ESPECIFICOS
1.-Solicitar
previamente una
Identificar los entrevista con el
problemas propietario.
comerciales del 2.- Formular el | Entrevista Cuestionario de Matriz de
Comercial “Alex | cuestionario de Entrevista resultados
& Elvis”, preguntas abiertas.
mediante la 3.- Revisar si las
aplicacion de preguntas estan
una entrevista al | correctamente de
propietario. acuerdo a la
informacion que se
quiere recopilar.
4.-  Establecer el
cuestionario final de la
entrevista.
5.- Ejecutar la
entrevista con el
propietario.
6.-Analizar la
informacion obtenida.
1.Determinar el
tamafio de la muestra a
Determinar las encuestar.
estrategias de 2. Realizar el | Encuesta Cuestionario de Tabla de
ventas para cuestionario de encuesta resultados
captar clientes encuesta.
mediante la 3. Enviar la encuesta a
aplicacion de los clientes.
una encuesta. 4. Tabulacion de los
datos.
5.Analisis de los
resultados.
Recomendar las | 1.-Analizar los
estrategias de problemas del
ventas mas Comercial.
viables para el 2.-Elegir las | Andlisisde | Tablade Estrategias de
Comercial “Alex | estrategias referente a | informacion | resultados de la ventas para
& Elvis” através | los resultados de la encuesta mejorar en el

Comercial.
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Anexo N°4: Cuestionario de entrevista para el propietario del Comercial “Alex & Elvis”

Objetivo: Identificar los problemas comerciales del Comercial “Alex & Elvis”, mediante la

aplicacion de una entrevista al propietario.

1.
2.

¢ Qué actividades realiza para dar a conocer las metas del Comercial a sus colaboradores?

Cuales son las debilidades que considera tener el Comercial Alex & Elvis?

¢ Como se brinda la atencidn al cliente en el comercial Alex & Elvis?

¢Cdémo se solucionan las quejas de los clientes en el Comercial?
¢ Cuales son las estrategias que ha funcionado implementar en el Comercial para obtener

mejores ventas?

¢Ha realizado un analisis de su competencia? y ;Como lo ha realizado?

¢ Cudl de estas actividades estratégicamente ha evidenciado en la competencia del
Comercial Alex & Elvis?

¢ Como considera que afectan las estrategias de ventas de la competencia al Comercial?

¢ Qué piensa sobre la implementacion de promociones, descuentos o regalos en la compra

de productos en el comercial?

10. ¢ Cuales son los problemas que actualmente tiene el Comercial Alex & Elvis?
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Anexo N°5: Cuestionario de encuesta para los clientes del Comercial “Alex & Elvis”

Objetivo: Determinar las estrategias de ventas para captar clientes mediante la aplicacion de una
encuesta.
1. ¢Elegiria usted comprar en el Comercial Alex & Elvis si aplicaran estrategias de

ventas?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo o en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢ Cual de estas actividades estratégicamente ha evidenciado en la competencia del
Comercial Alex & Elvis?

Promociones

Descuentos

Regalos

Publicidad fuera del establecimiento

otros

¢ Cual tipo de estrategia cree que se deberia implementar en el Comercial Alex &
Elvis?

Estrategia de producto

Estrategia de precio

Estrategia de promocion

Otros

¢Usted que tomaria en cuenta para comprar en el Comercial Alex & Elvis?
Atencion al cliente

Precio

Calidad

Variedad

¢ Cémo considera la introduccion de nuevos productos en el Comercial Alex & Elvis?
Muy satisfactorio

Un poco satisfactorio

Ni satisfactorio, ni insatisfactorio

Un poco insatisfactorio

Muy insatisfactorio

NO® Qo T

wo oo o

PO 0T P®ULOTH A0 DT

6. ¢Compraria en el Comercial Alex & Elvis si existe la aplicacion de descuentos por
acumulacion de compras?

a. Totalmente de acuerdo

b. De acuerdo
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Ni de acuerdo o en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢ Cémo deberia ser la promocién de productos en el Comercial?
Muy frecuente

Frecuente

Ocasionalmente

Rara vez

Nunca

¢, Cree usted que la correcta distribucion de productos en perchas facilita la compra
del cliente?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo o en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢ Como considera que deberia ser la atencién al cliente para el Comercial?
Muy importante

Importante

Moderadamente importante

De poca importancia

Sin importancia

. ¢Cual de estas estrategias aplicadas en el Comercial Alex & Elvis le agrada mas?

Precio

Atencion al cliente
Forma de pago
Obsequios
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Anexo N°6: Tamano de la muestra

Datos
N 176
Z 95% 1,96
P 50% 0,5
Q 50% 0,5
E 5% 0,05
N- 175
Z2.P.Q.N
n

“e2(n—-1)+ Z2.P.Q

(3,8416)(0,5)(0,5)(176)

= 0,0025)(175) + (3,8416)(0,5)(0,5)
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Anexo N°7: Resultado de la encuesta

Tabla 1
¢Elegiria usted comprar en el Comercial Alex & Elvis si aplicaran estrategias de ventas?
Opciones Frecuencia %
Totalmente de acuerdo 54 45%
De acuerdo 49 40,8%
Ni de acuerdo o en desacuerdo 17 14,2%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 2
¢ Qué tipo de estrategia cree que se deberia implementar en el Comercial Alex & Elvis?
Opciones Frecuencia %
Estrategia de producto 40 33,3%
Estrategia de precio 49 40,8%
Estrategia de promocion 31 25,8%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 3
¢ Qué tomaria usted en cuenta para comprar en el Comercial Alex & Elvis?
Opciones Frecuencia %
Atencion al cliente 25 20,8%
Precio 32 26,7%
Calidad 43 35,8%
Variedad 20 16,7%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 4
¢Como considera la introduccién de nuevos productos en el Comercial Alex & Elvis?



Opciones Frecuencia %

Muy satisfactorio 58 48,3%
Un poco satisfactorio 38 31,7%
Ni satisfactorio, ni insatisfactorio 23 19,2%
Un poco insatisfactorio 0 0%
Muy insatisfactorio 1 0,8%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 5
¢ Cree usted que la correcta distribucion de productos en perchas facilita la compra del cliente?
Opciones Frecuencia %
Totalmente de acuerdo 44 36,7%
De acuerdo 56 46,7%
Ni de acuerdo o en desacuerdo 19 15,8%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 1 0,8%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 6
¢Como considera que deberia ser la atencion al cliente para el Comercial Alex & Elvis?
Opciones Frecuencia %
Muy importante 55 45,8%
Importante 50 41,7%
Moderadamente importante 14 11,7%
De poca importancia 1 0,8%
Sin importancia
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 7
¢Cual de estas estrategias aplicadas en el Comercial Alex & Elvis le agrada mas?
Opciones Frecuencia %
Precio 40 33,3%
Atencion al cliente 39 32,5%
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Forma de pago 23 19,2%
Obsequios 18 15%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 8

¢Compraria en el Comercial Alex & Elvis si existe la aplicacion de descuentos por acumulacion

de compras?

Opciones Frecuencia %
Totalmente de acuerdo 52 43,3%
De acuerdo 49 40,8%
Ni de acuerdo o en desacuerdo 17 14,2%
En desacuerdo 2 1,7%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 120 100%
Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo
Tabla 9
¢Como deberia ser la promocion de productos en el Comercial Alex & Elvis?
Opciones Frecuencia %
Muy frecuente 34 28,3%
Frecuente 56 46,7%
Ocasionalmente 26 21,7%
Rara vez 4 3,3%
Nunca 0 0%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo

Tabla 10
¢Cudl de estas actividades estratégicamente ha evidenciado e la competencia del comercial Alex
& Elvis?
Opciones Frecuencia %
Promociones 48 40%
Descuentos 44 36,7%
Regalos 17 14,2%
Publicidad fuera del establecimiento 11 9,2%
Total 120 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del Comercial Alex & Elvis
Elaborado por: Jubixsa Julady Garcia Litardo
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Anexo N° 8: Tabla de la Taxonomia de Bloom

NIVELES COGNOSCITIVOS

CONOCIMIENTO

Recordar informacion

COMPRENSIO
N
Interpretar
informacién
poniéndola en sus

propiaspalabras

APLICACION
Usar el conocimiento
o la generalizacién en

una nuevasituacion

Anunciar
Bosquejar
Citar
Contar
Copiar
Definir
Deletrear
Decir
Encontrar
Enlistar
Escoger*
Escribir
Etiquetar
Hacer una lista
Identificar*
Indicar
Leer
Listar
Localizar
Nombrar
Nominar
Mostrar
Recitar
Recordar
Registrar

Relatar
Repetir
Reportar
Reproducir

Rotular

Clasificar*
Comparar*
Contrastar*
Convertir*
Dar ejemplo
Describir
Discutir
Distinguir*
Explicar*
Expresar
Identificar*
llustrar*
Informar
Interpretar*
Ordenar
Parafrasear
Poner en orden
Reafirmar
Reconocer
Resumir
Traducir
Revisar

Seleccionar*

Aplicar
Calcular
Cambiar*
Comprobar
Computar
Contrastar*
Construir*
Convertir*
Demostrar
Desarrollar*
Dibujar*
Dramatizar
Ejemplificar
Emplear
Ensamblar*
Entrevistar
Escoger*
Estimar*
Extrapolar®*
Fabricar*
Ilustrar*
Interpolar
Interpretar*
Hacer uso de
Manipular
Modelar

Modificar
Mostrar
Operar

Organizar*

Analizar
Asociar
Asumir
Calcular
Categorizar*
Clasificar*
Comparar*
Componer
Concluir*
Contrastar*
Cuestionar
Criticar*
Descubrir*
Desmenuzar
Destacar
Dibujar*
Diagramar
Diferenciar
Discutir
Discriminar
Disecar
Distinguir*
Dividir
Elegir
Encuestar

Ensamblar*
Estimar*
Examinar
Experimentar*

Explicar*

Adaptar
Arreglar
Cambiar*
Coleccionar
Combinar
Compilar
Componer
Concluir
Construir*
Crear
Deducir
Definir
Desarrollar*
Desenvolver
Dirigir
Disefar
Elaborar
Eliminar
Ensamblar*
Escribir
Escoger*
Establecer
Especificar
Examinar*
Fabricar*

Formular
Gestionar
Generalizar
Hacer

Hipotetizar

EVALUACION

Hacer juicios en base

acriterios dados.

Aceptar
Aportar
Apreciar
Aprobar
Argumentar
Avaluar
Categorizar*
Clasificar*
Calificar
Comparar*
Concluir*
Considerar
Criticar*
Debatir
Decidir
Defender*
Determinar
Descubrir
Disputar

Dar importancia
Deducir

Emitir un juicio
Estimar
Evaluar
Escoger
Explicar*
Establecer criterio
Influenciar
Influir
Interpretar*

Juzgar
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Parear
Seleccionar
*Subrayar
Organizar*
Duplicar
Enumerar
Memorizar
Ordenar
Reconocer

Relacionar

Planear*
Practicar
Preparar*
Producir*
Programar
Realizar
Redactar*
Relatar
Resolver*
Traducir
Transformar

Trazar*

Usar
Utilizar
Esbozar

Solucionar

Extrapolar*
Funcionar
Inducir
Inferir
Inspeccionar

Subdividir

Idear
Imaginar
Implementa
rinventar
Integrar
Interpretar*
Maximizar
Minimizar
Modificar
Organizar*
Originar
Planear*
Preparar*
Prescribir
Proponer
Producir*
Reconstruir
Resolver*
Reunir
Suceder
Suponer
[Teorizar
Trazar*
Recopilar
Redactar*

Sintetizar

Justificar
Lograr
Marcar
Medir
Opinar
Percibir
Premiar
Priorizar
Probar
Recomendar
Reglamentar
Reprobar
Seleccionar*
Significar
Valorar
Valuar
Atacar

Elegir

Predecir

Otorgar puntaje

Apoyar
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Anexo N° 9: Oficio a la empresa

Babahoyo,20 de Julio del 2022

Sr.
Alex Paul Quinaloa Chasi
PROPIETARIO DEL COMERCIAL ALEX & ELVIS

En su despacho.
De mis consideraciones:

Yo: GARCIA LITARDO JUBIXSA JULADY, con cédula de identidad 1206855445,
estudiante de la Universidad Técnica de Babahoyo de la Facultad de Administracién, finanzas e
informética, carrera de Comercio (redisefiada), matriculado(a) en el proceso de titulacién periodo
abril — septiembre 2022, le solicito a usted de la manera mas comedida se sirva autorizar a quien
corresponda se proceda otorgarme el permiso respectivo para realizar mi estudio de caso
denominado ESTRATEGIAS DE VENTAS EN EL COMERCIAL ALEX & ELVIS DE LA
PARROQUIA FEBRES CORDERO PERIODO 2021 el cual es requisito indispensable para
poder titularme.

Esperando una respuesta favorable quedo de usted muy agradecido(a).

Muy atentamente

Abixsa Gavcia

Jubixsa Julady Garcia Litardo
CIL. 1206855445
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Anexo N° 10: Autorizacion de la empresa

Babahoyo, 20 de Julio del 2022

Magister
Eduardo Galeas Guijarro
DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos el COMERCIAL “ALEX & ELVIS”, RUC
N° 020247765001 UBICADO EN EL RECINTO MATA DE CACAO DE LA PARROQUIA
FEBRES CORDERO CANTON BABAHOYO.

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO a2 la
estudiante JUBIXSA JULADY GARCIA LITARDO de la carrera de comercio de la Facultad
de Administraciéon Finanzas e Informética de la Universidad Técnica de Babahoyo para que
realice el estudio de caso con el tema: ESTRATEGIAS DE VENTAS EN EL COMERCIAL
ALEX & ELVIS DE LA PARRCQUIA FEBRES CORDERO PERIODO 2021 el cual es

requisito indispensable par: poder fituiaras

Sin otro particular me suscribo de usteil

Atentamente

W@)&Qm@q .&50

Alex Paul Quinaloa Chasi 3<0‘\

CI:0202473765
Correo: aimi.ve8@outlook.es
Teléfono: 0994800223
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Anexo N°11: CERTIFICADO DE ANALISIS ESTUDIO DE CASO —-PLAGIO

L CEETIFICADO CE AMALISIS
E magainr

Estudio de caso Garcia Litardo Jubixsa

Nambra dil documanin: GAATIA LITAAD JISINGA,
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