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1. Planteamiento del Problema

El Comercial Calzado Mejia se encuentra ubicado en el canton Montalvo en la calle
Quito y Babahoyo con el Ruc 1202208011001 como persona natural no obligada a llevar
contabilidad, inici6 sus actividades comerciales en el afio 1947 en la actualidad representado
legalmente por la Sra. Janeth Mejia Montalvo hija del fundador de este negocio el Sr.
Abraham Mejia quien luego de su fallecimiento heredd el emprendimiento a su hija, esta
empresa se dedica a la venta de variedades de calzados para damas, caballeros y nifios como
también materiales de zapateria como plantilla, taloneras, pasadores y articulos analégicos
sus productos son promocionados Unicamente de manera presencial. A continuacion, se

detallaran las problematicas que presenta el comercial:

No realizan estudios a sus competidores para poder conocer las fortalezas y
debilidades de sus competidores para saber en qué deben mejorar, como marcar la diferencia
y satisfacer las necesidades de sus clientes mejor que sus competidores creando estrategias
diferentes, logrando captar clientes nuevos y fidelizar a los clientes actuales, los compradores
de este negocio optan por acudir a la competencia ya que no se les brinda la atencion adecuada
y perciben que es lo mismo acudir a un negocio que a otro es decir no dan el valor agregado

a su servicio ni a sus productos.

No realizan estudios a sus competidores para poder conocer las fortalezas y
debilidades de sus competidores para saber en qué deben mejorar, como marcar la diferencia
y satisfacer las necesidades de sus clientes mejor que sus competidores creando estrategias
diferentes, logrando captar clientes nuevos y fidelizar a los clientes actuales, los compradores

de este negocio optan por acudir a la competencia ya que no se les brinda la atencién adecuada



y perciben que es lo mismo acudir a un negocio que a otro es decir no dan el valor agregado

a su servicio ni a sus productos.

Este local comercial no cuenta con un sitio web donde oferten y promocionen su
variedad de mercaderia, no se logran dar a conocer en las demas partes de los distintos
cantones ya que en la actualidad los avances tecnoldgicos forman parte del dia a dia y estan
dentro de los pardmetros actuales en la comercializacion de productos o servicios los clientes
quieren obtener informacion de la mercaderia sin tener que acudir fisicamente al local
comercial y esto se les dificulta ya que el negocio no tiene una red social para poder

interactuar directamente con los consumidores y responder a sus inquietudes.

No se implementa estrategias que logren que el volumen de venta aumente es decir no crean
estrategias que ayuden a las ventas como ofertas en dias festivos, cupones para sorteos
entregados a los clientes por sus compras la falta de estas estrategias pone en riesgo la
permanencia del negocio en el mercado, no logran estar dentro de los parametros para lograr
una adecuada competencia mediante técnicas que logren que sus ventas sean mejor que la de
sus adversarios comerciales , la empresa se ve afectada por los distintos cambios que se dan

en la actualidad como son los avances y las distintas formas de atraer clientela.

La comunicacion es uno de los puntos mas importantes dentro de un negocio el trato entre
los miembros que la conforman es muy importante y en este comercial de calzado tienen
deficiencia de comunicacién con el personal no logran que los vendedores comprendan los
objetivos que quieren alcanzar es decir no saben cémo entablar una conversacion adecuada
con el fin de motivar a los empleados a realizar sus actividades con entusiasmo y esto afecta
a este negocio porque ellos reflejan como es el ambiente laboral al momento de atender a los

clientes y ellos perciben si el ambiente es adecuado o no para realizar su proceso de compra.



2. Justificacion

El pertinente trabajo se realiza a través de un estudio de caso para poder analizar los
factores que han provocado la disminucion de ventas en el Comercial Calzado Mejia del
Canton Montalvo para que de esta manera la propietaria tenga conocimiento de cuales son
los puntos que afectan al rendimiento de su negocio y como son llevados a cabo para que
puede tomar la decision correcta y mejorar la rentabilidad, esta investigacién de igual manera
ayudara a comprender la situacién actual del emprendimiento en cuanto a ventas que
actitudes que son fundamentales para atraer la atencion de los clientes y poder mantenerse

dentro del mercado y a su vez expandirse.

Ademas de permitir la aplicacion conocimientos en situaciones reales relacionadas
con la préactica profesional permite aportar ideas frente a problemas empresariales a través de
sugerencias a la propietaria del comercial sobre el cual se realizara el pertinente estudio de
caso que de igual manera serd beneficiada porque se podran analizar las causas de las
problematicas presentes dentro del negocio con el fin de mejorarlas saber donde y como
corregir estos puntos que afectan al rendimiento en cuanto ventas y el reconocimiento de su

mercaderia por parte de sus futuros cliente.

Ademas de permitir la aplicacion conocimientos en situaciones reales relacionadas
con la practica profesional permite aportar ideas frente a problemas empresariales a través de
sugerencias a la propietaria del comercial sobre el cual se realizara el pertinente estudio de
caso que de igual manera sera beneficiada porque se podran analizar las causas de las
problematicas presentes dentro del negocio con el fin de mejorarlas saber dénde y como
corregir estos puntos que afectan al rendimiento en cuanto ventas y el reconocimiento de su

mercaderia por parte de sus futuros cliente.



3. Objetivos

Objetivo General

Evaluar la Gestion de ventas del comercial Calzado Mejia, analizando como se llevan

a cabo los distintos procesos de ventas.

Objetivos Especificos

Examinar los factores que inciden en el proceso de ventas, realizando una entrevista
a la propietaria del comercial.

Descubrir cuales son problematicas que interviene en la decisién de compra, a través
de una encuesta a los clientes potenciales del comercial.

Sugerir la adaptacion de estrategias que permitan mejorar la gestion de ventas en el
comercial.



4. Linea de Investigacion

El caso de estudio titulado “Gestion de ventas del Comercial Calzado Mejia ubicado
en el cantén Montalvo, es un diagnostico de la situacion actual en cuanto a las ventas en la
que se identificaran los factores que inciden en los resultados financieros del negocio, para
lo cual se busco hacer un analisis de las estrategias y procedimientos que se realizan al
momento de efectuar las ventas, este trabajo se relaciona con la linea de investigacion:
Gestion financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control y se enmarca en la sub linea

marketing y comercializacion, debido a los puntos que a continuacion se detallan:

Las actividades del comercial tienen relacion con la linea de investigacion: Gestion
financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control, ya que es una empresa comercial
que se dedica directamente a la compra y venta de calzados para damas, caballeros y nifios
como también materiales de zapateriay articulos anal6gicos, cuyo mercado abarca a toda la
comunidad del canton Montalvo ; en este contexto se relaciona la gestion de ventas que es
la que permite el cumplimiento de las metas gracias a los procesos que se realizan,

consignados en el objetivos de las proyecciones de ventas.

Las actividades del comercial tienen relacion con la linea de investigacion: Gestion
financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control, ya que es una empresa comercial
que se dedica directamente a la compra y venta de calzados para damas, caballeros y nifios
como también materiales de zapateriay articulos analégicos, cuyo mercado abarca a toda la
comunidad del canton Montalvo ; en este contexto se relaciona la gestion de ventas que es
la que permite el cumplimiento de las metas gracias a los procesos que se realizan,

consignados en el objetivos de las proyecciones de ventas.



5. Marco Conceptual

El Comercial Calzado Mejia se encuentra ubicado en el cantén Montalvo calle Quito
y Babahoyo con el Ruc 1202208011001 como persona natural no obligada a llevar
contabilidad, inici6 sus actividades comerciales en el afio 1947 y en la actualidad
representado por la Sra. Janeth Mejia Montalvo hija del fundador de este negocio el Sr
Abraham Mejia quien luego de su fallecimiento heredd el emprendimiento a su hija, desde
sus inicios hasta la actualidad este comercial es reconocido como parte de la historia de los
habitantes del canton ya que indirectamente ha esta presente en los hogares de los habitantes..

Su actividad comercial se centra en la venta de variedades de calzados para damas,
caballeros y nifios como también materiales de zapateria y articulos analdgicos sus ventas
son realizadas de manera directa entre el cliente y el vendedor, la mercaderia es enviada por
parte de los proveedores hasta el comercial ya que trabajan directamente con empresas que
elaboran calzado reconocidos como son Venus, Plasticauchos y también con fabricantes de
zapatos artesanales , este negocio también es considerado como distribuidor ya que ademas
de distribuir a sus clientes fieles entregan zapatos a vendedores minoristas para que los

comercialicen en sectores aledanos.

El objetivo del negocio ademas de Comercializar calzado industrial y escolar en el
Canton Montalvo cumpliendo con estandares de calidad para satisfacer las necesidades de
los clientes en el mercado, se proyecta en el futuro como una organizacidén que suministre
calzado a nivel provincial con calidad, eficiencia y competitividad como para poder satisfacer
las necesidades de sus consumidores contribuyendo a las mejoras del pais con el fin de ser
comercial de calzado posicionado en la mente de los consumidores del cantén Montalvo y

sus alrededores.



Dentro de la gestion comercial a primera decision que deben tomar las empresas antes
de vender sus productos es determinar su estructura y dimension en cuanto a su fuerza de
ventas, teniendo en cuenta el tamario de la empresa la objetivo que espera alcanzar durante
el ejercicio comercial, la estrategia de crecimiento y metas trazadas. Cada empresa debe
encontrar la formula mas adecuada para realizar sus actividades acordes a su estructura y
estrategia empresarial, las actividades de la gestion de ventas se relacionan directamente con

el marketing, la compray la distribucion de los productos.
Ventajas de contar con una buena gestion comercial

- Ayuda al departamento de venta a obtener mejores resultados y por
ende a que la empresa tenga beneficios mayores.

- Eficiencia empresarial.

- Detectar posibles carencias que se pueden presentar.

- A través del conocimiento sobre el mercado detectar oportunidades
para la empresa.

- Relacidn con los clientes reales y posibles clientes potenciales.

- Estrategias el mercado y posibilidades econdmicas empresariales
(Heredia, 2020).

En el sistema de gestion las empresas que cuenta con sistemas tanto sociales productivos
como comerciales debe alcanzar sus resultados en entornos cada vez mas amplios y
complejos para lo cual se someten a sistemas de gestion descritos en las normas técnicas
internacionales para estar sujetas a practicas establecidas a escala mundial, contribuyendo
mejoras en su desempefo. Estos sistemas aportan mdltiples beneficios como son: la

optimizacion de la gestién de la organizacion, mayor eficacia en los procesos de evaluacion,



control y seguimiento, mayor participacion por parte del personal de trabajo lo que

contribuye a un ambiente laboral encaminado hacia el éxito (Guillermo Pefia Guarin, 2020).

Las ventas son aquel trabajo que debe realizar un buen vendedor y no necesariamente
debe ser el propietario de la empresa, esta actividad debe estar sujeta a la supervision,
motivacion, capacitacién y comprensién ademas de lograr una compra efectiva se debe ser
un gran negociador, todos somos vendedores desde pequefios al pedir un regalo o permiso a
nuestros padre incluso al solicitarle a la profesora que nos suba la calificacion escolar se esta
efectuando una venta ya sea de ideas, opiniones o0 cosas, es decir el origen de las ventas se
encuentra desde la prehistoria cuando el hombre primitivo comenzo a practicar el trueque
como forma comercial sencilla intercambiando lo que les sobraba por lo que les hacia falta y

era necesario COmo una manera de supervivencia.

Las ventas en la actualidad son muy importantes ya que toda empresa que quiere
evolucionar y crecer debe contar con buenos comerciales que conozcan el mercado y los
clientes. A menudo las empresas centran su atencién en la planeacion estratégica de su
organizacién dejando de lado las ventas operativas que son las ultimas que generan los
ingresos, el 85 % de los productos y servicios que se ofrecen en el mercado son similares
¢Qué es lo que logra diferenciarlos? Las habilidades que tenga el vendedor de captar la

atencion de posibles clientes y convertirlos en clientes fieles (Kirberg, 2021).

Los tipos de ventas mas comunes dentro del ambito comercial tienen du division y su

concepto individual.

. Venta comercial; el vendedor visita al comprador de productos terminados o

materias primas con el fin de tomas su pedido conocido también como asesor comercial
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. Venta en mision; se da cuando un vendedor con conocimientos técnicos
influye sobre los encargados de hacer llegar el producto a los usuarios finales.

. Venta por internet; no implica la interaccion personal entre el comprador y
vendedor siendo las plataformas digitales un canal intermediario para efectuar una
transaccion.

. Venta por catalogo; sistema de distribucion a través de un catdlogo de
productos que le permite al comprador seleccionar sus compras.

. Venta directa; es la transaccion comercial que se da cara a cara entre el
comprador y el vendedor.

. Venta telefonica; se basa en el uso del teléfono mévil como canal de venta
donde se contrata a asesores que realicen Illamadas para promocionar el producto o servicio

(Soto Jaramillo & Ruiz Campuzano, 2021).

La administracion de ventas a raiz de la evolucion se encuentran inmersas a cambios e
innovaciones que implican nuevas formas de hacer negocios como son la adicion de servicio,
desregulacién y cambios en las perspectivas administrativas para tener una buena
administracion en ventas se debe tener una preparacion para atender a los clientes reales y
potenciales, realizar contactos pertinentes con un medio acorde al cliente se debe
intercambiar informacion y despertar el interés de los usuarios, saber explorar las necesidades
reales de los clientes y de esa manera exponer los beneficios y ventajas del producto o

servicio logrando un cierre de venta exitoso (Acosta Véliz Marjorie, 2018).

Los agentes que intervienen dentro del proceso de venta son:
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. Fabricantes: son encargados directos de la elaboraciéon de los productos y
cuentan con una larga serie de obligaciones e higiene.

. Distribuidores; ponen a disposicién de los consumidores finales los bienes de
los fabricantes a través de tiendas o comerciales son intermediarios que distribuyen los
productos en el mercado creando un canal de distribucion.

. Representante comercial; independiente de la empresa a la que presta sus
servicios es normal que trabaje para diferentes empresas siempre que no haya por medio un
conflicto de intereses.

. consumidor; persona que usa, consume Yy disfruta el producto es el

demandante de un bien o servicio (Torres Gdmez Carlos Alberto, 2018).

El comportamiento del consumidor hace referencia a los habitos, costumbres y
preferencias de los consumidores pero al no tener acceso a esos temperamentos comerciales
se debe obtenerla en el mismo local donde se efectua la venta, observando y analizando la
forma en la que se adquiere el producto y preguntandole al cliente sobre su experiencia de
compra mediante técnicas de investigacion si se logra obtener la informacion necesaria sobre
el comportamiento del cliente se podra ser mas eficiente a la hora de seleccionar las
estrategias a utilizar para fidelizar a los clientes habituales y captar nuevos clientes

(Gonzélez, 2021).

Existe una serio de habilidades que aportan un valor afiadido a los profesionales de
las ventas como por ejemplo ser amable, tener una actitud positiva, demostrar el interés por
el cliente, para lograr cerrar las ventas con éxito hay que aplicar distintas técnicas saber
vender y conocer el mercado, haciendo referencia al conocimiento y a la estrategia del

vendedor para poder convencer al cliente de conocer el producto, lo primero que debes hacer
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con los clientes es conocer ¢ Cuél es su problema? Y como puede el producto o servicio que
se ofrece solventar esa necesidad con el fin de hacer sentir importante a los clientes que

sientan que sus inquietudes son tomadas en cuenta (Arrizabalaga, 2019).

Las estrategias de ventas son disefiadas para alcanzar objetivos de ventas y se incluye
los objetivos del vendedor, el material promocional a usar, el nimero de clientes a frecuentar
por dias, semana o mes el presupuesto de gastos asignados al departamento de ventas, el
tiempo a dedicar a cada producto en su promocion, la informacion a proporcionar a los
productos, las estrategias de ventas permiten fidelizar a aquellos clientes mas valiosos para
la empresa, vincular las ventas en aquellos clientes que tienen un alto potencial de
crecimiento, mantener el mismo indice de crecimiento con los clientes, recuperar a
compradores que han dejado de acudir a la empresa o atraer nuevos clientes, establecer los
canales de ventas concretando que vias van a utilizarse para hacer llegar el mensaje al usuario

(Arenal Laza Carmen, 2018).

Las estrategias de ventas son importantes ya que se relacion directamente con las
estrategias de distribucion ya que permiten conocer los canales y medios por los que se haré
conocer el producto o servicio , contando con intermediarios especializados en la actividad
economia en la que se engloba la empresa, estas acciones influyen de manera decisiva en el
producto en cuanto a su precio y promocion se deben implementar estrategias de marketing
para poder retener y fidelizar a los clientes, controlando todo y cada uno de los contactos de
nuestros clientes en la empresa es necesario encontrar los elementos que logran que los
clientes sean fieles y potenciar estos mismos elementos tratar de conocer al cliente y
satisfacer sus necesidades en la medida posible es vital como estrategia de ventas ya que ellos

se encargan de la publicidad boca a boca (Puerta, 2017).
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Las estrategias de ventas estan estrechamente relacionadas con el marketing ya que
este como tal tiene un objetivo doble que es el de atraer nuevos clientes con el fin de general
mas valor y mantener cautivados a los consumidores fieles, brindando una experiencia de
compra diferenciada y de calidad se podria decir que el marketing dirige los negocios
basandose en técnicas de investigacién, comprensién y toma de decisiones donde lo
primordial en cada proceso es el producto y el consumidor, va mas alla de la generacion de

necesidades (Aramendia, 2020).

El plan de venta sirve para definir estrategias de ventas y es importante disponer de
una en una empresa u organizacion es un aspecto esencial a la hora de definir objetivos,
estrategias, presupuestos y acciones de ventas que va a realizar la empresa, proyecta las
ventas en un periodo de tiempo determinado por lo general un afio este documento define
variables importantes que debera tener en cuenta el departamento comercial es mas amplio y
ayuda a proteger las finanzas de la empresa ademas de construir una estructura y recursos

base para el desarrollo de las actividades empresariales.

El plan de ventas contiene factores indispensables para el desarrollo y crecimiento

empresarial.

- Objetivos de ventas

- Estrategias de ventas

- Presupuesto

- Plan de comercializacion

- Prevision de volumen de ventas

- Resultados del ejercicio anterior (Instituto de formacion empresarial, 2021).
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Los factores de la gestion de ventas son aquellos que afectan positiva y
negativamente de manera directa e indirecta al rendimiento laboral y por ende a los
niveles de ventas del negocio, cumplen funciones especificas que aportan a la toma de
decisiones empresariales es importante tener en cuenta que para que las ventas se realicen
de manera exitosa se deben reconocer factores internos e internos como son la
competencia, las proyecciones de ventas y se debe tener el conocimiento e informacion
necesaria sobre las caracteristicas y diferencias del producto o servicio que se ofrece

tratando de llegar al consumidor final a través de una comunicacion eficiente y eficaz.

Analizar la competencia es conocer y espiar a los competidores es un camino facil al
momento de emprender o sobre llevar un negocio, este analisis se puede lograr aprovechando
la informacion que internet brinda como por ejemplo: cuales son los sitios web que componen
la estructura de las empresas contrarias, que estrategias utilizan y como es su presencia en
redes sociales la acogida que tienen en el mundo digital, en que canales se encuentran con
respecto a SEO conocer que palabras claves manejan para lograr mayor visibilidad que
herramientas utilizan para asi identificar el grado de sofisticacion de los clientes de los

competidores empresariales (Alvarez Vasquez, Jaime, & Moran Chilan, 2019).

El éxito de un negocio estan en su capacidad para poderse relacionar de manera
efectiva y eficiente con los clientes a través de iniciativas de marketing, dirigiendo una
propuesta de valor que satisfaga sus necesidades de modo superior a los competidores
logrando beneficios empresariales y comprometiéndose responsablemente con la sociedad,
el marketing experimenta cambios radicales por lo que los consumidores se acoplan a estos

cambios y cada vez demandan propuestas de valores superiores como es el caso de la
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tecnologia la personas actualmente estan predispuestas a cambios tecnoldgicos por lo que las

empresas ven esta herramienta como forma de conectarse con sus clientes.

Los gestores de marketing han encontrado que el valor que el consumidor percibe se
eleva, cuando se incorporan servicios adicionales, se puede ofrecer mercaderia similar a la
competencia pero lo que logra la atraer a los clientes es el servicio de atencion que se les
brinda enfocandose en resolver las inquietudes de los clientes, conocer las fortalezas y
debilidades de la competencia aporta a la toma de decisiones al momento de elegir en que se
debe mejorar, de qué manera los competidores atraen a los clientes, conocer si sus productos
tienen un valor agregado para asi saber donde atacar comercialmente (Rodriguez Ardura

Imma, 2019).

No solo se trata de conocer los valores, atributos y caracteristicas sino saber cuales
son las posibilidades de venderlo, se debe conocer las promociones u ofertas vigentes ya que
los clientes esperan que los encargados de ventas resuelvan todas sus inquietudes en el
momento preciso, lo que hace que un producto se venda de mejor manera es el conocimiento
sobre el mismo ya que al momento de ofertarlo se va a estar seguro del mensaje que se quiere
emitir y de lo recomendable que sera el producto o servicio para la necesidad que el cliente
desea solventar esto permitird comprender a la perfeccion los beneficios y posibles fallos, los
cuales se sabrd comunicar para destacar ventajas ante los clientes, un cliente al momento de
querer efectuar una compra estara predispuesto a escuchar la opinion del vendedor (Torres,

2021).

En todo negocio u organizacion es indispensable el tema de la comunicacién ya que
esta es la base para poder alcanzar objetivos previstos siendo mecanismo para procesar y

enviar informacion en los propietarios o gerentes la manera de entablar una conversacion
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con el equipo de trabajo se e reflejada en el entusiasmo y dedicacion que estos pongan al
momento de desarrollar sus actividades y de esa misma manera comprendan el mensaje y
sean personas capacitadas para llegar a los clientes logrando escuchar y entender sus
necesidades y brindandoles informacion sobre la variedad de productos o servicios que

dispone una empresa

La comunicacion comercial es uno de los componentes mas relevantes del marketing
moderno el objetivo de la gestion comunicacional es proporcionar una vision pedagdgica,
actual y coordinada de sus herramientas, las comunicaciones actuales se enfrentan a niveles
elevados de saturacion de mensajes de productos y a una creciente falta de atencion por parte
de los consumidores, establecer un dialogo personalizado y continuo con los diferentes
publicos de interés de la empresa permitira adaptar los contenidos a las necesidades, deseos,
gustos, interese y expectativas de los publicos a los que se emite el mensaje en base a la
informacion que se recopila con la conversacion y se trata de alimentar constantemente

(Martin-Santana Josefa D., 2019).
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6. Marco Metodologico

El método que se utilizo en el desarrollo del pertinente caso de estudio sobre la
gestién de ventas fue el método causa raiz el cual permiti6 identificar los factores que inciden
en el proceso de venta del negocio, como también ayudd a conocer el origen de las
problematicas que afectan los niveles de ventas del comercial a través de esto se identificaron
causas y consecuencias que influyen en la gestion de ventas y estas son las que interrumpen
directamente el crecimiento de la empresa para asi proponer estrategias que aporten a las

mejoras al negocio.

Las técnicas utilizadas fueron; entrevista dirigida a la propietaria del comercial sobre
el proceso de ventas de su negocio para conocer los factores que la afectan, encuesta a
clientes fieles y prospectos de la organizacion sobre las probleméticas que inciden en su
decision de compra al acudir al local, investigacion aplicada a través donde se analizaron,
buscaron alternativas a posibles soluciones para problematicas estudiadas durante el
desarrollo del pertinente caso con el fin de sugerir mejoras que nivelen las ventas del

comercial Calzado Mejia.

Los instrumentos que se utilizaron en el desarrollo de este trabajo fueron el
cuestionario de preguntas con el cual se entrevisto a la propietaria del comercial , Google
formulario a través del cual se realizaron las encuestas a los clientes fieles y prospectos del
comercial, articulos cientificos que sirvieron de guia para el desarrollo del pertinente caso de
estudio, libros relacionados con la gestion de ventas, estrategias de ventas, estrategias de
marketing, planes de ventas, proyecciones de ventas y direccion de ventas con los cuales se

conceptualizaron los temas relacionados a los procesos de ventas.
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7. Resultados Tabla

1
ORDEN PREGUNTAS DATOS RELEVANTES
ENCONTRADOS
1 ¢ Como describiria el entorno laboral de su - Ambiente adecuado
negocio? - Actitud predispuesta a
realizar actividades
- Colaboracion con el equipo
de trabajo
2 ¢COmo es el proceso de ventas que emplea en - Proceso ambiguo
su comercial? - Ingreso de mercaderia
- Salida de mercaderia
- No contar con un control de
inventario.
3 ¢Cual cree usted que son los factores que mas- Laeconomia
afectan a las ventas? - La pandemia en su
momento
- Falta trabajo
- Exceso de competencia en
el mercado.
4 ¢ Proyecta sus ventas en cada periodo? ;comolo - No llevo un control
hace? proyectivo de ventas ya sea
anuales o mensuales.
5 ¢Como se al dia en cuanto a gustos y preferencias - Incluirse y convertirse en
de su mercado objetivo? un cliente mas
- Los proveedores se
encargan de comunicar la
existencia ~de  nuevas
mercaderias.
6 ¢Emplea estrategias de ventas para atraer la- A méas de carteles al momento
atencion de sus clientes? no utilizo otros métodos de
atraccion o conexion con
los clientes
7 ¢Dentro del &mbito empresarial cuél es su mayor-  Ser distribuidora mayorista
aspiracion? - Abastecer a los comerciales

del canton y la provincia.

Fuente: Entrevista realizada a la gerente propietaria del comercial Calzado Mejia.

Elaborada por: Mercado Sanchez Jamileth Jazmin



Encuesta a los clientes del comercial. Tabla 2

Presencia de una adecuada gestion de ventas en el comercial Calzado Mejia

20

Opciones Frecuencia %
Siempre 4 1,8%
Frecuentemente 24 11%
A veces 170 78%
Rara vez 19 8,7%
Nunca 1 0,5%
Total 218 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Calzado Mejia.
Elaborada por: Mercado Sanchez Jamileth Jazmin
Tabla 3 Implementacion de redes sociales en el comercial Calzado Mejia

Opciones Frecuencia %

Totalmente de acuerdo 194 89%
De acuerdo 24 11%
Indeciso 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 218 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Calzado Mejia.

Elaborada por: Mercado Sanchez Jamileth Jazmin

Tabla4 La comunicacion, precio y atencion brindada factores que influyen en la decision compra.

Opciones Frecuencia %
Siempre 178 81,7%
Frecuentemente 31 14,2%
A veces 2,3%
Rara vez 1,8%
Nunca 0 0%
Total 218 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes del comercial Calzado Mejia

. Elaborada por: Mercado Sanchez Jamileth Jazmin



8. Discusioén de Resultados

Segun los resultados de la tabla 1 respecto a la entrevista realizada a la sefiora Janeth
Mejia Montalvo gerente propietaria del comercial Calzado Mejia en la cual ella describe el
entorno laboral de su negocio como adecuado, predispuesto a adaptarse a cualquier cambio,
pero la falta de un proceso de ventas detallado y organizado repercute en las ventas de su
comercial ya que maneja un mecanismo ambiguo donde no se lleva un control de la
mercaderia existente en bodega, como duefia del negocio la entrevistada considera que el

nivel de ventas se ha visto afectado por la falta de trabajo en el pais.

Frente a la pregunta de la proyeccion de las venas del negocio la propietaria manifesto
que no lleva un control de las ventas anuales ni mensuales para poder comparar si los
resultados son favorables o no a diferencia de los periodos anteriores, en cuanto a la
preferencia y gustos de su publico objetivo asegura mantenerse al dia a través de la
informacion de los proveedores y no emplea estrategias de ventas que atraigan la atencion de
nuevos clientes y que fidelicen a aquellos clientes habituales a méas de carteles no utiliza
otras técnicas de conexion con los clientes , pero pese a estas problematicas su mayor
aspiracion empresarial es convertirse en una distribuidora mayorista que logre abastecer a los

comerciantes del canton y la provincia.

Analizando los resultados de la tabla 2 de la encuesta realizada a os clientes del
comercial, la mayoria de los encuestados correspondientes al 78% de los mismos consideran
que la gestion de ventas en el negocio solo esta presente a veces, mientras que el 11% dicen
que frecuentemente notan la presencia de esta gestién , el 8,7% lo hace rara vez , siendo asi

que considerado que no se maneja una gestion de ventas adecuada y que sea presente en cada
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actividad comercial del local que los clientes puedan dar fe de ello y por ende recomendar

frecuentar este negocio.

Segun lo mostrado en la tabla 3 el 89% de las personas encuestadas consideran estar
totalmente de acuerdo frente a la alternativa de implementacion de redes sociales en el
comercial Calzado Mejia, donde aseguran seria una manera practica de interactuar con los
miembros del negocio que aporten a despejar las dudas de los clientes sin tener que acudir al
local presencialmente siento esta una buena estrategia de conexion entre los consumidores y
el comercial para estar al dia en cuanto a la variedad de mercaderia que se ofrece y las

promociones que se brindan.

En la tabla 4 se muestra que 178 personas correspondientes a el 81,7% de los
encuestados aseguran siempre tener en cuenta factores influyentes en su decisién de compra
como son la comunicacion entre los encargados de ventas y los consumidores, la empatia
para llegar a ellos, la relacion entre calidad y precio que para los compradores es esencial que
se les haga la comparacion de los productos el porqué de los precios y las opciones
disponibles para solventar su necesidad, siendo esto parte de la atencion brindada para que

los clientes tengan su propia experiencia de compra.

Frente a las respuesta obtenidas por parte de los clientes fieles y prospectos del
comercial Calzado Mejia se analiza que la gestion de ventas y la decision de compra de los
consumidores se ha visto afectada por la inadecuada ejecucion de los proceso y el deficiente
manejo de recursos ya que estos son los que ayudan al que el negocio se mantenga en el
mercado y el no saberlos utilizar afecta al rendimiento, en la actualidad la tecnologia avanza
constantemente y ahora forma parte de la vida de pequefios y grandes negocios dando un

valor extra a los mismao.
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9. Conclusiones

Los factores que inciden en el proceso de ventas del comercial Calzado Mejia son:
realizar operaciones comerciales de manera ambigua, no llevar un control adecuado de
mercaderia, el no contar con un sistema de inventario para evitar pérdidas materias, no llevar
una organizacion eficiente provocando que estas deficiencia repercutan directamente en los
resultados de las ventas del comercial a pesar de haberse mantenido por muchos afios en el
mercado y su gestion de ventas es muy regular, la pandemia en su momento también a sido

uno de estos factores ya que ha influido en la economia del pais.

Las problematicas que intervienen en la decision de compra segun el criterio de los
clientes del comercial son: el trato de los vendedores asi ellos, la comunicacion, la falta de
habilidad de convencimiento para lograr que las personas se intereses por adquirir un
producto, brindar poca informacion sobre las diferencias de los productos y la relacién entre
calidad precio, ambiente laboral desmotivado que provoca que los consumidores capten a
perspectiva de que el comercial no planifica sus actividades y no solventan las necesidades

de compra de los mismos.

Las alternativas de mejora para la gestion de ventas del comercial Calzado Mejia son:
emplear estrategias de ventas y marketing que atraigan la atencion de los clientes fieles y
prospectos para que estos puedan interactuar y relacionarse con los miembros del negocio
por medio del uso de redes sociales y a su vez permitirles estar al dia con la variedad de
productos que se ofrece, crear un plan de promociones por mes para que los clientes se sientan
motivado e incentivados a efectuar compran a mas de ser un emprendimiento que se
encuentre dentro de los parametros actuales en cuanto a avances tecnoldgicos y los constantes

cambios en el mercado.
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10. Recomendaciones

Utilizar sistemas actualizados para la realizacion de las operaciones comerciales,
contratar un sistema de control de inventarios para conocer los movimientos de las
mercaderias tanto en entradas como salidas y evitar pérdidas o deterioro de estas por estar
mucho tiempo en bodega, planificar las actividades para tener una buena organizacion
permitiendo que su eficiencia sea plasmada en todo momento en las distintas areas y los

usuarios perciban un ambiente laboral adecuado y se sientan a gusto en el mismo.

Capacitar a los encargados de las ventas del comercial para que estén aptos para llegar
a los clientes y convencerlos de poder solventar su necesidad y los beneficios de los cuales
podran gozar al adquirir el producto, incentivar al equipo de trabajo con comisiones por
ventas semanales para que estos se destaquen en hacer sus ventas efectivas, implementar un
buzén de sugerencias donde los consumidores puedan exponer sus opiniones sogun la
experiencia de compra y de esa manera la propietaria pueda tomar decisiones y buscar

posibles soluciones en conjunto con su equipo de trabajo.

Se recomienda manejar el uso de redes sociales en las cuales se exponga informacion
sobre el comercial, horarios de atencién, el ingreso de las mercaderias disponibles para la
venta y asi pueda existir la interaccion entre el vendedor y cliente sin y tener que asistir
fisicamente al local, realizar promociones mensuales que motiven a efectuar sus compras,
crear catélogos digitales para llegar a los compradores fieles y prospectos mostrando la

variedad de mercaderia, compensar la preferencia de los consumidores.
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ANEXO 1: RED DE TEMAS DEL MARCO CONCEPTUAL DEL ESTUDIO DE

Montalvo

TEMA: Gestion de ventas del Comercial Calzado Mejia ubicado en el Canton

VARIAB
LE

ASPECTO

SUBTEMAS

DETALLE

LIBROS Y
AUTORES

GESTION
DE
VENTAS

Definicién

COMTO040PO -
Gestion de ventas,
marketing directo y
utilizacion de redes
(Carolina Vélez
Heredia - 2020)

Sistema
de gestion

Gestion
Comercial
Y
Fuerzas de
Ventas:
Organizacion de
la Fuerza de
Ventas Exitosa
(Antonio granja
2019)

Investigacion en
Sistemas de Gestion.:
Avances y retos de la
gestion integral(Pefia
Guarin,  Guillermo,
Rodriguez

Gonzalez,

Liliana,

Rodriguez-

Rojas,

Yuber - 2020)
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ventas

Estrategias
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Marketing y ventas
(Gorka

Zamarrefio
Aramendia - 2020)



https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Lourdes+Reginensi+Gonz%C3%A1lez%22&ved=2ahUKEwiFsLzo5cz4AhWiSjABHanwB6A4KBD0CHoECAcQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Nuria+Medina+Arrizabalaga%22&sa=X&ved=2ahUKEwjOmuGd28z4AhU9RTABHRrJAKAQ9Ah6BAgCEAU
https://www.google.com/search?safe=active&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Nuria+Medina+Arrizabalaga%22&sa=X&ved=2ahUKEwjOmuGd28z4AhU9RTABHRrJAKAQ9Ah6BAgCEAU
https://www.google.com/search?safe=active&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Nuria+Medina+Arrizabalaga%22&sa=X&ved=2ahUKEwjOmuGd28z4AhU9RTABHRrJAKAQ9Ah6BAgCEAU
https://www.google.com/search?safe=active&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Nuria+Medina+Arrizabalaga%22&sa=X&ved=2ahUKEwjOmuGd28z4AhU9RTABHRrJAKAQ9Ah6BAgCEAU
https://www.google.com/search?safe=active&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Nuria+Medina+Arrizabalaga%22&sa=X&ved=2ahUKEwjOmuGd28z4AhU9RTABHRrJAKAQ9Ah6BAgCEAU
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Pilar+Caballero+S%C3%A1nchez+de+Puerta%22&ved=2ahUKEwity8fl38z4AhWBUjABHQxRBAk4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Pilar+Caballero+S%C3%A1nchez+de+Puerta%22&ved=2ahUKEwity8fl38z4AhWBUjABHQxRBAk4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Pilar+Caballero+S%C3%A1nchez+de+Puerta%22&ved=2ahUKEwity8fl38z4AhWBUjABHQxRBAk4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Pilar+Caballero+S%C3%A1nchez+de+Puerta%22&ved=2ahUKEwity8fl38z4AhWBUjABHQxRBAk4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Pilar+Caballero+S%C3%A1nchez+de+Puerta%22&ved=2ahUKEwity8fl38z4AhWBUjABHQxRBAk4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&rlz=1C1CHBF_esEC988EC988&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Gorka+Zamarre%C3%B1o+Aramendia%22&ved=2ahUKEwiF0-qN4cz4AhUVbzABHZN7BlA4ChD0CHoECAQQBQ

30

Analisis de la
competencia

Previsién de
Ventas

Conocimiento
del producto
Comunicacion
eficaz

Las ideas de negocios, el
emprendimiento 'y el
marketing
digital(Carmen
Argentina  Alvarez

Vasquez,

Laura Patricia
Mufiz Jaime,
Jessenia Herminia
Moran

Chilan - 2019)
Principios y
estrategias de

marketing  (vol.2)
(Imma  Rodriguez
Ardura,

Guillermo Maraver
Tarifa,

Ana Isabel Jiménez
Zarco

-2019)

GESTION DE LA
COMUNICACION:
UN

ENFOQUE
INTEGRAL
(Josefa D. Martin-
Santana,

Cristina Olarte, Eva
Reinares -Lara,
201 9)



https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Carmen+Argentina+Alvarez+V%C3%A1squez%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBQ
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Laura+Patricia+Mu%C3%B1iz+Jaime%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBg
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw
https://www.google.com/search?safe=active&sa=N&biw=1366&bih=657&tbm=bks&tbm=bks&q=inauthor:%22Jessenia+Herminia+Mor%C3%A1n+Chil%C3%A1n%22&ved=2ahUKEwiau-6E8tH4AhV8r4QIHUwwAaA4ChD0CHoECAoQBw

ANEXO 2: MATRIZ DE CREACION DE RECOMENDACIONES.

30

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

Identificar los
factores que
inciden en el
proceso de ventas,
realizando una
entrevista a la
propietaria del
comercial.

Los factores que inciden en el proceso de ventas del comercial Calzado Mejia
son: realizar operaciones comerciales de manera ambigua, no llevar un control
adecuado de mercaderia, el no contar con un sistema de inventario para evitar
pérdidas materias, no llevar una organizacion eficiente provocando que estas
deficiencias repercutan directamente en los resultados de las ventas del
comercial a pesar de haberse mantenido por muchos afios en el mercado.

Utilizar sistemas actualizados para la realizacion de
operaciones comerciales.

Contratar un sistema de control de inventarios que evite las
pérdidas o deterioros materiales.

Instruir a los miembros del comercial en cuanto a
organizacion en el desarrollo de cada actividad.

Determinar las
problematicas que
intervienen en la
decision de
compra, a
través de una
encuesta a los

Las problematicas que intervienen en la decision de compra segun el criterio
de los clientes del comercial son: el trato de los vendedores asi ellos, la
comunicacion, la falta de habilidad de convencimiento para lograr que las
personas se intereses por adquirir un producto, brindar poca informacién sobre
las diferencias de los productos y la relacion entre calidad precio, ambiente
laboral desmotivado que provoca que los consumidores capten la perspectiva
de que el comercial no planifica sus actividades.

Capacitar a los encargados de las ventas para que puedan
saber como llegar al cliente y convencerlos de la
necesidad de adquirir la mercaderia.

Utilizar métodos de motivacion como incentivos por
ventas semanales a los vendedores.

Implementar el uso de un buzén de sugerencia para que
los clientes expongan su experiencia de compra y asi la

clientes del propietaria pueda tomar decisiones.
comercial
Las alternativas de mejora para la gestion de ventas del comercial Calzado Manejar redes sociales en las cuales se exponga
Proponer Mejia son: emplear estrategias de ventas y marketing que atraigan la atencion informacion sobre el comercial.

alternativas que
permitan mejorar
la gestion de
ventas.

de los clientes fieles y prospectos para que estos puedan interactuar y
relacionarse con los miembros del negocio por medio del uso de redes sociales
y a su vez permitirles estar al dia con la variedad de productos que se ofrece,
crear un plan de promociones por mes para que los clientes se sientan motivado
e incentivados a efectuar compran

Crear catalogos digitales donde se muestre la variedad de
mercaderia de la cual se dispone en el comercial para asi
llegar a los clientes fieles y prospectos

Realizar promociones mensuales que atraigan la atencion
de consumidores y se motiven a efectuar sus compras.
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GESTION DE VENTAS DEL COMERCIAL CALZADO MEJIA UBICADA EN EL CANTON MONTALVO

OBJETIVOS PROCEDIMIENTO TECNICA INSTRUMENTO EVIDENCIA
ESPECIFICOS
Identificar los factores que b i nario d Informe de 'af problelméticas
inciden en el proceso de Elaborar cuestionario de Entrevista . . que SE presentan en €
tas. realizando una preguntas. Realizar la entrevista dirigida a la Cuestionario de proceso de ventas del
ventas, o Analizar los resultados. o preguntas comercial
entrevista a la propietaria Crear informe propietaria. Calzado
del comercial. Mejia

Determinar las
problematicas que afectan
los niveles de ventas, a

Crear las preguntas para la
encuesta en formulario en linea.
Elegir a un grupo de personas
para la encuesta.

Encuesta a los

Informe sobre las causas

través de una encuesta a los Realizar la encueta. Tabular la clientes del Google formulario que afectan los niveles de
’ ales del informacion obtenida. comercial. ventas en el comercial.
clientes potenciales de Analizar los resultados de la
comercial encuesta.
Elaborar el informe.
Reconocer las
. problematicas del Encuesta Acrticulos . .
Proponer estrategias que . . o Listado de alternativas que
ermitan mejorar la gestion de comercial. Entrevista cientificos de aporten mejoras a la gestion
P ventas en el comercial Proponer estrategias que permitan Investigacion gestion de ventas. de ventas del comercial
' mejorar la gestion de ventas en el aplicada. Libros. '

comercial.




ANEXO 4: ENTREVISTA REALIZADA A LA PROPIETARIA DEL

COMERCIAL

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO

FACULTAD DE ADMINISTRACION,
FINANZAS
E
INFORMATICA

GESTION DE VENTAS EN EL COMERCIAL CALZADO MEJIA UBICADO

EN EL CANTON MONTALVO

OBJETIVO: - Obtener el criterio que tiene la propietaria sobre la gestion de

ventas en su negocio.

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS

1. ¢Cdmo describiria usted el entorno laboral de su negocio?



5. ¢Cbmo se mantienes al dia en cuanto a gustos y preferencias de su mercado
objetivo?

6. ¢Qué caracteristicas son importantes para usted al momento de contratar al

personal de ventas?



ANEXO 5: ENCUESTA A LOS CLIENTES FIELES Y PROSPECTOS DEL

COMERCIAL.

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO FACULTAD DE
ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DEL

COMERCIAL CALZADO MEJIA

GESTION DE VENTAS EN EL COMERCIAL CALZADO MEJIA UBICADO

EN EL CANTON MONTALVO

OBJETIVO. — Obtener el criterio que tienen los clientes con respecto a los

procesos y factores que influyen en su decisién de compra.

1. ¢Con qué frecuencia acude al comercial Calzado Mejia?

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca




2. ¢considera adecuada la gestion de ventas del comercial?

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca

3. ¢De qué manera realiza sus compras en el comercial Calzado Mejia?

Presencial

A través de una red social

A través de terceros

A través de catalogos

A través de llamadas telefonicas

4. ¢Cree usted que se deberia implementar el uso de una red social del comercial para
realizar las compras y conocer sobre sobre la variedad de productos que ofrecen?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo




Totalmente desacuerdo I:I

5. ¢Considera usted que los factores que influyen en su decisién de compra se relacion
con la comunicacion, calidad, precio y atencion brindada?

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca

6. Del 1al 5 ¢Como calificarias tu ultima experiencia de compra en el Comercial?

1




7. ¢Hasido acreedor de alguna promocién cuando ha realizado sus compras en el
comercial?

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca

8. ¢Cree usted que se debe valorar la preferencia de los clientes hacia el comercial

con incentivos?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente desacuerdo



ANEXO 6

Montalvo, 23 de julio del 2022

Sra
Meyia Montalvo Janeth
GERENTE PROPIETARIA DEL COMERCIAL CALZADO MEJIA.

En su despacho
De mis consideraciones:

Yo: MERCADO SANCHEZ JAMILETH JAZMIN, con cédula de identidad 125122915-7,
estudiante de la Universidad Técnica de Babahoyo de la Facultad de Administracion, finanzas ¢
informatica, carrera de Comercio Rediseflada, matriculada 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 Gestion de ventas en el comercial Calzado Mejia ubicado en el cantén Montalvo, el

cual es requisito indispensable para poder titularme.

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

Muy atentamente
0 “\&i\“‘

IR Kt Yo AL

ua\ C‘“ el \g“h

Jon ?‘\Q? aos®
. =
; (;%@Eanas\b o)

Y » X Maﬂl

Jamileth Mercado Sanchez.
125122915-7
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