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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El local comercial "Hustcorp S.A" es un establecimiento de tipo comercial que
se encuentra ubicado en la ciudad de Babahoyo, especificamente en la ciudadela El
Mamey av. 4ta y viaducto, encontrandose actualmente bajo la administracién del
Arquitecto Martin Burgos Freire; dicho local se dedica a la venta de motocicletas de
diversas marcas ya sea con pago al contado, pago a crédito a través de cuotas mensuales

0 por pagos con tarjetas de créditos.

Para cumplir con mis horas de practicas pre-profesionales como requisito para
obtencion de mi titulacion, me vi en el compromiso de poder completar mis horas
académicas dentro del local comercial en el que pude palpar una serie de problemas que
empiezan a hacerse notables, causando que sus ventas empiecen a disminuir en el
periodo 2021, provocando que sus resultados financieros empiecen a ser preocupantes

para el local comercial.

Uno de los problemas principales que afectan directamente las ventas del
establecimiento es el ingreso de nuevos locales que ofertan el mismo producto con
estrategias de venta positivas y llamativas ante la vista del consumidor, este ingreso de
nuevos competidores ha causado que el establecimiento empiece a tener bajas en sus

ventas generando pérdidas notables.

Por otra parte otro de los problemas observados en el establecimiento que
provocan que el local comercial no genere las mismas ganancias que los afios anteriores
es la ausencia de estrategias de venta debido a que las que hasta el momento son
implementadas dentro del local son poco convencional y los consumidores empiezan a
considerar que dichas estrategias no llaman la atencién de los clientes y no se

encuentran al nivel de los locales competentes dentro de la zona.



Este uso de estrategias convencionales ha provocado que el personal del local
comercial no genere el impacto que desea tener en los usuarios al momento de querer
concretar la compra de un articulo puesto a que al no manejar buenas estrategias de
venta como publicidad a través de redes, manejo de tecnologia, o promociones, no

genera interés en los clientes evitando que sus ventas sean completadas.

Dentro del local comercial se observa que carece de tiempo de garantia
favorable para el cliente, puesto a que al momento de que los clientes desean renovar
sus cuotas estos no salen satisfechos del establecimiento ya que no se les da una
solucion que los beneficie causando malestar en los usuarios que han realizado compras

dentro de la empresa y por alguna razén no pudieron cancelar a tiempo.

Asi mismo se observa que una gran parte de los empleados o colabores que
integran y forman parte del equipo de apoyo dentro del local comercial no cuentan con
una buena comunicacion, ya que al momento de que no todos actlan de manera
profesional por ciertos problemas personales que se han suscitado, provocando que se
refleje un ambiente tenso y poco agradable ante los ojos de los usuarios que visitan el

establecimiento.

También otra de las observaciones que se pueden palpar dentro del
establecimiento es la presencia de un espacio reducido y poco apto para la afluencia de
clientes ya que al momento de ingresar al establecimiento todos los departamentos que
se mantienen en funcionamiento se encuentran todos en el mismo lugar sin respetar
espacios, causando que todo se observe en un orden poco ético y agradable, esto
incomoda a los usuarios ya que al momento de visitar el local se puede observar como

los trabajadores se chocan entre si por el espacio reducido.



JUSTIFICACION

Es de gran importancia y relevancia la realizacion y desarrollo del presente
estudio de caso puesto a que se podra exponer y dar a conocer cuales son los problemas
existentes dentro del local comercial "Hustcorp S.A" y raiz de esta exposicion de
hallazgos se podra emitir un analisis imparcial y profesional en base a sus
consecuencias permitiendo mostrar a través de su resolucion mis conocimientos

obtenidos a lo largo de mi carrera estudiantil a través de la carrera de comercio.

Es por ello que es muy importante dar a conocer de manera muy detallada el
origen, desarrollo y consecuencia de cada problema observado dentro del local
comercial para poder realizar un analisis en base a los resultados obtenidos en cuanto al
manejo de estrategias de venta a lo largo de su etapa comercial y como esto repercute y

se ve reflejado en dicho local.

El objetivo de esta investigacion es que a través de dicho anélisis que se emita
en base a lo observado se pueda sugerir de manera ecudnime una posible solucién a
dichos problemas encontrados para que el establecimiento "Hustcorp S.A" pueda
mejorar sus ingresos y pueda obtener ganancias que active y mejore la situacion

economica del local mejorando su rentabilidad.

La investigacion del presente trabajo beneficiard tanto a los empleados que
laboran dentro del establecimiento comercial, a sus duefios administrativos y financieros

y a los clientes que lleguen al lugar a realizar la compra de su producto.



OBJETIVOS

Objetivo general

e Analizar las estrategias de ventas de local comercial "Hustcorp S.A" de la

ciudad de Babahoyo, periodo 2021.

Objetivos especificos

e Conocer los hallazgos problematicos que existen dentro del local comercial en
el periodo 2021 en la ciudad de Babahoyo.

e Describir toda la informacion referente a las estrategias de venta en las
empresas comerciales.

e Determinar las consecuencias que los problemas existentes provocan en el

local comercial "Hustcorp S.A".



LINEA DE INVESTIGACION

La linea de investigacion utilizada en el desarrollo del presente trabajo es la linea
de Gestion financiera, administrativa, tributaria, auditoria, control ya que el estudio de
caso se lo realiza en un local comercial, en el que debido al tamafio de su
establecimiento cuentan con diversas areas administrativas que incluyen los
departamentos financieros, tributarios y de control. Por otra parte la sublinea de
investigacion que se relaciona con el tema en cuestion es la sublinea de marketing y
comercializacién, debido a que los puntos a desarrollar dentro del presente trabajo se
encuentran directamente ligados a su comercializacién y a los resultados que estos

generan en sus ingresos y ventas.



MARCO CONCEPTUAL

Una buen manejo administrativo dentro de una empresa se refleja a través de los
resultados financieros obtenidos en base a sus ventas; es por ello que (Sala , 2022)
manifiesta que las ventas son el objetivo principal dentro de cualquier empresa u
organizacion, ya que de ellas dependera su estancia en el mercado. Por esta razon
afrontar las ventas de modo estratégica permitira a la empresa tener la seguridad de
saber que se esta gestionando bien dicho departamento. Implementar una
buena estrategia de ventas permitira ayudar que la empresa entre en crecimiento de
manera sostenible, garantizando su resistencia en el mercado y enfrentdndose ante
cualquier problema que pueda surgir en el transcurso de su camino en el mercado

laboral.

No importa el sitio en el que se trabaja o el tamafio del negocio en que te
encuentres, una cosa es completamente segura y es que siempre se necesita mantener un
nivel de ventas activas para que la empresa pueda tener éxito y se mantenga dentro del
mercado. Vender es el objetivo primordial de un emprendedor y este se da por una
buena razon, ya que cualquier emprendimiento que no ponga sus ventas como una
prioridad corre el riesgo de genera perdidas irreparables. El problema es que, si bien
muchos negociantes aman lo que hacen y tienen productos sorprendentes, pero
lamentablemente no saben nada sobre las ventas, ni mucho menos sobre la aplicacion de
estrategias de marketing. El secreto es que se pueda comprender que por mas bueno que
sea el producto o servicio ofertado, se debe saber que este no se vendera solo, es por
ello que para que no tengas que preocuparte mas con este problema se debe elaborar una
buena guia de ventas que permitira que tu camino en el mundo laboral sea muy exitoso.

( Higuerey, 2021)


https://www.cyberclick.es/numerical-blog/que-son-las-ventas-tipos-y-conceptos-clave

En el mundo de los negocios, los encargados y representantes de ventas
desempefian un papel muy importante dentro de las empresas u organizaciones
comerciales. Por un lado, las empresas deben saber elegir de manera correcta a los
encargados comerciales para que puedan mejorar sus habilidades; y, por otra parte,
deben saber constituir buenos unidades de trabajo que promuevan el desarrollo y
aprovechamiento de habilidades individuales y colectivas dentro de su equipo de
ventas. Solo a través de este modo se puede impulsar y fomentar el trabajo de cada uno
de los colaboradores, a fin de que se puedan orientar hacia objetivos planteados. (Torres

D., 2022)

Las ventas en la historia siempre se han observado como un pilar muy
importante en las empresas de ventas de productos, ya que gracias a esto se empieza a
conocer con palabras como debatir, descontar o mal vender, que son usadas
comunmente en los centros comerciales, locales, almacenes, entre otros, debido a que
normalmente se inicia un trato entre el vendedor y el cliente. Aunque en ocasiones al
final de estas negociaciones siempre una de las dos partes termina ganando, en la
empresa se observa por su estrategia para vender, y en los clientes en su forma de

negociar por un producto. (Aquino Morfin, 2018)

Aunque vender es lo primordial, se debe tener en cuenta el proceso y la
importancia que esta merece; por ello, no solo se debe tratar realizar una venta sino
siempre cimentar relaciones con sus posibles clientes. Este tipo de relaciones siempre
deben estar enfocadas en generar beneficios para la empresa; de lo contrario, la imagen

de la empresa puede perjudicarse. (Alvarez, 2022)

En el campo de la Administracion y los negocios, se define a la estrategia como

un marco que permitira tomar una lista de medidas sobre la manera en que se dara el



juego de los negocios. Estas decisiones, que ocurren constantemente y de manera diaria
en toda la empresa, desde las inversiones de capital hasta las prioridades de los
departamentos operativos, desde marketing hasta los enfoques de las ventas, esfuerzos
de las marcas que intervienen en el negocio y cémo cada uno cumplen con su lista de

objetivos por cumplir. (Roncancio, 2022)

Las estrategias de ventas siempre hacen hincapié en la forma de vender ya que
son el eje principal de cualquier organizacion, sin embargo al no cuidarlo correctamente
puede llevarlos al fracaso. Estas empresas pueden contar con un atractivo producto, pero
si no cuenta con estrategias bien fundamentadas para vender, no servira de muchos lo
realizado anteriormente. El proceso de ventas se debe relacionar con la oferta que tiene

y puede ser tan sencillo como la empresa desee. ( Riquelme, 2022)

De manera general se dice que una estrategia aplicada a un producto se puede
considerar buena cuando nace de una amplia investigacion de las caracteristicas que
tiene dicho producto y de la manera en como este pretende ingresar al mercado. De esta
manera, los expertos recalcan la importancia de realizar siempre un intenso trabajo
previo de estudios, analisis e ideas influyentes en el mercado y del publico objetivo al
que se dirigird dicho producto. En consecuencia a dicho analisis los principales pilares
que fundamentan una estrategia correcta de producto serd: conocer bien el publico al
que estara dirigido el producto; tener siempre en claro los beneficios que este producto
ofrece; y en qué forma adicional aporta el producto frente a las otras empresas

competentes. (Esan , 2017)

El comprador ya no sélo es una persona que busca obtener un beneficio a través
de un producto, este es muy importante en el proceso. Es por eso que es necesario

establecer una cadena de estrategias que logren su fidelizacion. Pero, ;de que se



trata esta fidelizacion?, en pocas palabras, tiene que ver con el conjunto de procesos que
toma la empresa para garantizar que ese cliente se mantenga con ellos, es decir, lograr
que se repita la experiencia de compra. Esto, sin embargo, se necesita de un proceso de
concientizacion ya que el cliente siempre regresara donde reciba una buena atencién y
una mejor experiencia.es por ello que para lograrlo, cada colaborador de la empresa
debe transmitir respeto, servicio y amabilidad frente a cualquier cliente que se acerque a
la empresa. Al final, el objetivo es brindar un buen servicio ya que de esto dependera la

diferencia con la competencia. (Boon, 2018)

La finalidad de la aplicacion de una buena estrategia dentro de las empresas es
lograr que se pueda alcanzar una ventaja comercial que les permita mantenerse activos
dentro en el mercado con una buena rentabilidad. Esta ventaja se logra a través de una
comercializacién proporcionada de los productos que se ofertan al mercado. Es decir,
esta estrategia comercial que permitira a la empresa cumplir con sus objetivos

establecidos. ( Quiroa, 2020)

El desarrollo e implementacion de habilidades en ciertos productos, implicara
para la empresa que las aplique e integre deba de constar con un conocimiento excelente
con respecto al comportamientos de sus consumidores y la respuesta que tengan frente
el lanzamiento del productos, es por ello que es importante conocer cuéles son las
actitudes y reacciones de la competencia ante las estrategias desarrolladas en las

empresas.

Sin embargo una falta de estrategias es perjudicial para las empresas, ya que
aungue se tenga conocimientos sobre los usuarios, mercado, y la tecnologia puede
causar un enfoque mal direccionado que puede ocasionar perdida de acciones y caida

directa en la conversion de las ventas a través de la tecnologia de la informacion,


https://economipedia.com/definiciones/mercado.html

perjudicando los resultados futuros, competitividad y su estancia en el mercado.

(Montana, 2018)

Es por ello que para que un negocio obtenga resultados positivos, siempre es
necesario que se defina cudles seran los objetivos de la venta que desean concretar, para
ello, es necesario que se establezcan directrices que orienten la actividad de la
organizacion ante los objetivos establecidos, ya que deben irse cumpliendo con la
contribucion de todos lo que componen el cuerpo administrativo. Por otra parte, una
estrategia de venta tiene la tarea de lograr que se cumpla con cada uno de los objeticos
establecidos para generar ventas, logrando completarlo y asi poder obtener beneficios.

(Tekams, 2021)

Al momento de trabajar con una estrategia de venta dentro de una empresa
comercial, permitira que estas estrategias contribuyan en el crecimiento de la empresa
para que se alcance la rentabilidad que se espera tener; es por ello que es muy
importante tener en cuenta que estas estrategias no son tan facil como parecen, sino que
debe agregar a todos los elementos de la organizacion méas alla de los departamentos

comerciales.

La implementacion de una estrategia de ventas requiere la observacion a largo
plazo de las metas que se plantean de las ventas, ademas de poder cumplir con los
empleadores acerca de sus metas y ganancias personales. Por esta raz6n es muy
importantes que todos quienes integran la empresa comercial tenga un conocimiento
mas directo en cuanto a las ventas y a cambios que puedan motivar a su personal de
apoyo. Luego de que se pueda crear una estrategia de ventas tomando como base los
objetivos planteados, los gerentes o administrativos de ventas deben crear e

implementar estrategias de manera mas recurrente sobre la base de la estrategia ya en



ejecucion., ya que esto permitira medir los resultados que van obteniendo los

encargados de las ventas. ( Gluck, 2022)

El ciclo de vida de la empresa depende de esta estrategia de venta, por lo que es
importante conocer cuéles son las diferentes estrategias que se pueden seguir y saber
identificarlas; es por ello que (Peiro, 2020), en su blog de administracion menciona que;
cuando una empresa se dedica a la comercializacion y venta de un producto en
especifico, lo primero que se debe de plantear es una estrategia de venta que le permita
generar mas ventas y ganancias al establecimiento. Estas estrategias de venta seran
siempre muy necesarias para cualquier producto, no importa si dentro del mercado eres
nuevo o ya tienes tiempo en el negocio, la utilizacion de estas estrategias siempre seran
el mejor aliado. Este tipo de estrategias le permite realizar un analisis fundado en

aspectos internos de la empresa.

Un buen plan de ventas permitird que unabuena estrategia de ventas pueda
conseguir los objetivos planteados. Generalmente dentro de la empresa se debe llevar un
control de acciones, pero cuando el plan de ventas se encuentra establecido este “puede
pasar a tener buen control” pasa a ser un “tiene control” debido a que todos sus
objetivos se encuentran claros, por el equipo que controlan el desarrollo de dichas
acciones, por esta razon un real aumento de estrategias se da siempre y cuando estén

claramente fundamentadas ( Nufio, 2018)

Dentro del mundo empresarial existen dos tipos de estrategias de ventas que son
consideradas como las principales y méas usadas en el medio; estas son: inbound y
outbound. Segln ( Quintana, 2022) la estrategia inbound: el futuro cliente llega al
establecimiento a través de otro tipo de canal que no se encuentra necesariamente

conectado a la publicidad o estrategia que se hace dentro de la empresa. Por ejemplo, si


https://cl.oberlo.com/blog/inbound-marketing

un cliente descubre el negocio que ofertas a través de las redes sociales y considera
necesario comunicarse con la empresa por cuenta propia, le dara la oportunidad a la
organizacion de que pueda una serie de ideas que ayuden a convertir a dicho
investigador en un posible cliente potencial para el negocio. Es necesario recordar y
aclarar que este tipo de estrategia no se activa solamente con la llegada del cliente a la
empresa, sSino que construye una serie de efectos que hace posible su llegada a que

culmine un proceso de compra que inicid inconscientemente.

segun ( Gafan Fernandez, 2017), las redes sociales pueden ser una plataforma
muy poderosa para las industrias fabricantes debido a la eficacia de los hashtag que te
permiten hacer un seguimiento de las conversaciones y los temas que mas interesan a tu
industria y al mismo tiempo permite llegar a los potenciales clientes que estan
compartiendo informacién atil. Pero es muy necesario tener en cuenta que un uso

indebido de los hashtag, pueda llevar a la empresa a una derrota directa.

Por otra parte la estrategia de venta outbound: logra o se enfoca en atraer al
cliente potencial de una forma mas rapida y eficiente para la empresa, es decir busca
general un perfil mas adecuado y llamativo para el cliente a través del uso de las redes
sociales que permita que el interesado apenas lo observe pueda entrar en contacto con la

empresa que posiblemente no conocia hasta ese momento. ( Ospina, 2022)

Pero es muy necesario tener en cuenta segln las palabras escritas por (Ramirez,
2020), que menciona que una publicidad deficiente genera un impacto muy negativo en
el negocio, es por ello que en algunas empresas que son totalmente desconocidas hay
ocasiones en que pueden experimentar un apogeo en sus negocios luego de presenciar
una ausencia de publicidad, en realidad estas son la excepcién; mas sin embargo una

mala publicidad afecta el éxito en la mayoria de las empresas que ya estan establecidas



y generan ingresos regulares. Ademas de esto, la accesibilidad que se le tiene a un
producto puede decrecer si se tiene una publicidad ausente, por lo que los compradores

podrian tener menos oportunidad de poder comprar dichos productos.

Por lo general las funciones que se tienen dentro del departamento de las ventas va
mucho mas alla de solo vender los productos o servicios que la empresa esta ofertando
en ese momento, ya que asumen tareas como la planeacion, realizacion y control de
ciertas actividades que les permita alcanzar un mejor movimiento dentro del negocio.

Algunas de esas funciones segun (latinoamerica, 2021) son las siguientes:

e Establecer metas
Una de las principales funciones que se encuentra dentro del area de ventas es
que se cree objetivos claros y directos, que permita colaborar con el incremento
regular de la empresa y genere buenos resultados en sus analisis; es por ello que
es muy importante que se establezcan estas metas, ya que de esta manera se
podra guiar de una manera mas facil al equipo de ventas. El departamento
encargado de este departamento debe crear y unir fuerzas, pensando siempre en
qué metas tiene mas sentido y generan mejores resultados para la empresa,
considerandolas el tiempo del objetivo sea este a corto o largo plazo, se
empezara a fijar los objetivos de ventas para la empresa. ES muy importante
tener en cuenta que cada empresa tiene necesidades propias y muy diferentes,
por ello se deben establecer sus propias metas de acuerdo a lo que se tiene.

e Desarrollar buenas estrategias
Luego de que se fijen las metas, es necesario que el departamento de ventas
empiece con la creacidn de estrategias de ventas para que puedan lograr los

objetivos planteado; es decir, definir cuéles seran los canales por el cual van a



moverse, predecir complicaciones y las técnicas de servicio para que el grupo
pueda estar bien orientado hacia dénde quiere llegar.

e Promocionar a la empresa
El departamento de ventas debe decidir en conjunto a marketing el tipo de
publicidad que se tendra, asi como los descuentos, y otras promociones que se
pueda implementar que permitan la motivacion del publico objetivo al obtener

el producto o servicio que desean adquirir.

Segun (Jasinski, 2019), una buena promocion o garantia de un producto,
provocara que este genere una gran satisfaccion del cliente revertiendo el riesgo de
perder su producto. Entonces, la implementacion de promociones, es en si una
declaracién de confianza entre la empresa y el consumidor, logrando eliminar el riesgo
del comprador al sentir confianza en su compra y poniéndola directamente sobre la
empresa. Si dicho producto no satisface, el cliente no pierde, lo hace la empresa, ya que
el cliente sabe que solo estd dispuesto a aceptarlo si estd seguro de que el producto
ofertando es totalmente bueno. Entonces, se convertird en una declaracion de confianza

por ambas partes.

La creacion de estrategias de ventas siempre requerira el conocimiento que estas
empresas dispongan del mercado en que se encuentren, es decir que tengan un claro
conocimiento de las actividades de las empresas competentes, el conocimiento de las
tendencias y un andlisis detallado del establecimiento competidor. Una estrategia de
ventas triunfante incluye la colocacién de productos, promociones y evidencias, ademas

de la observacién de las principales estrategias de para la fuerza de ventas.

La colocacion de estos productos y la promocion que se les dé, permitird crear

un ambiente de conciencia de marca a través de la utilizacion de los canales de



marketing que se encuentren disponibles en dicho momento. Sin embargo un buen uso
de redes sociales ofrecera a la empresa una plataforma libre para aumentar la publicidad
de su marca. Los gerentes y personal administrativo de estas empresas comerciales
pueden valerse de estas herramientas de manera positiva al intentar de manera
estratégica pasar mas tiempo con sus posibles clientes potenciales y seguidores
expectantes de sus redes sociales. Estos clientes sencillamente podran estar disponibles
para leer o ver a una posible empresa lider sobre los productos y servicios que ofrezca.

(Lopez , 2022)

Dentro de una empresa cada decision gue se tome con respecto a la elaboracion
0 proceso de venta de un producto en particular siempre afectard de manera directa en
el valor que el cliente se le permita atribuir y por consiguiente este sera la herramienta
de trabajo principal de su fuerza de ventas, perosi las estrategias de ventas no se
encuentran realmente alineadas de manera correcta y profesional es muy probable que

estas llegan a fracasar en el intento.

A pesar de que hoy en dia existen méas una serie de personas que se encuentran
creando productos muy innovadores y de una excelente calidad, en ciertas ocasiones
vemos que estos productos no tienen el éxito que se espera tener en el mercado y se le
atribuye el fracaso al desarrollo de producto; sin embargo, (Ronquillo, 2019) considera
que el éxito o fracaso de un producto es un factor que se encuentra directamente
relacionado a la estrategia de ventas que se utiliza en el mercado, es por ello que
siempre al comenzar cualquier negocio se debe preguntar el valor que tendra nuestro

producto para a raiz de eso, crear una cadena de valor en base al analisis emitido.

Es muy habitual que dentro de las empresas siempre exista un departamento que

se represente la parte comercial o de ventas y por otro lado, que se tenga otro



departamento que se encargue del marketing que esta se le dé a su empresa; sin
embargo, la relacion que existe entre el marketing y las ventas es tan estrecha que en la
mayoria de los casos lo que se sugiere es que se pueda integrar estrategias de ambos
departamentos, ya que de esta manera sera mas sencillo conseguir los objetivos de

rentabilidad de manera general.

Disefiar una estrategia bien elaborada y que se relacione estrechamente al
marketing y ventas atrae buenos resultados que permitird aumentar los beneficios de
todos los departamentos de la empresa; es por ello que es importante dejar de dividir los
departamentos de ventas y marketing y siempre tratar a todos los que lo integran como
parte de un mismo equipo y terminar con esta rivalidad tradicional. Por otra parte es
muy importante acabar con todos los estereotipos para conseguir que profesionales

expertos en marketing. (Perez, 2021)

Dentro del mundo comercial es muy importante siempre tener en claro que
dentro cada empresa es necesario cada departamento que exista trabaje en base a las
estrategias de ventas establecidas ya que esa serd la funcion principal de dicha
organizacion. Ademas, es importante saber que debido al manejo e implementacion de
esas estrategias serd la obtencion de las ganancias y al mismo tiempo permitira

satisfacer los requerimientos y necesidades que el cliente desee o requiera.

Es por ello que ( Mafra, 2018) considera que el objetivo del departamento de
siempre se basara en ubicar y conseguir un posicionamiento para la organizacion en el
mercado laboral y de esta forma pueda incrementar las ventas y los ingresos que se han
planteado alcanzar teniendo en cuenta la importancia de un personal muy bien equipado
y capacitado para que pueda cubrir con las necesidades e inquietudes que se presenten al

momento de la visita de un posible cliente potencial.



MARCO METODOLOGICO

Para el correcto desarrollo del presente estudio de caso se procedi6 a utilizar el
siguiente método de investigacion para que los resultados tengan un mayor nivel de

efectividad.

Método

El método de investigacion utilizado para el desarrollo del presente estudio fue
el método deductivo, ya que a través de este método se pudo se podra llegar a las
conclusiones generales de manera mas eficaz para asi cumplir con el desarrollo del

presente trabajo en base a los resultados obtenidos de manera cuantitativa.

Técnica

La técnica utilizada para la elaboracion y desarrollo son las encuestas que seran
dirigidas de manera directa a los trabajadores que laboran dentro del local comercial
"Hustcorp S.A" para que de esta manera se pueda obtener informacién mas detallada
sobre dicho establecimiento y la estrategias de ventas que actualmente se tienen dentro

del local.

Instrumento

Y finalmente el instrumento que permitira Ilevar a cabo una buena realizacion de
la técnica para la investigacion serd un cuestionario de preguntas opcionales dirigidas a

los colaboradores del establecimiento.



RESULTADOS

De acuerdo a la encuesta realizada a los colaboradores del local comercial
"Hustcorp S.A", las respuestas que se obtuvieron fueron las siguientes:
Tabla 1.

Estrategias de venta

Opciones Respuestas Porcentaje

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
En desacuerdo 5 71%
Totalmente en desacuerdo 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.

Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

Como se puede observar en la encuesta realizada en cuanto a la pregunta sobre si
se les da una buena aplicacion a las estrategias de venta dentro del local comercial
“Hustcorp” las respuestas fueron las siguiente; el 71% consideran estar es desacuerdo
ante dicha afirmacién, y el 29% restante estan totalmente en desacuerdo.

Tabla 2.

Obijetivos empresariales

Opciones Respuestas  Porcentaje

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
En Desacuerdo 5 71%
Totalmente en desacuerdo 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.

Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.



En cuanto a la pregunta sobre si se considera que las estrategias de venta han cumplido
con los objetivos empresariales las respuestas fueron las siguientes; el 71% estan en
desacuerdo y el 71% totalmente en desacuerdo puesto a que consideran que los
objetivos no han sido cumplidos a cabalidad.

Tabla 3.

Tipos de estrategias

Opciones Respuestas  Porcentaje

Publicidad 2 29%
Promociones 2 29%
Descuentos 1 14%
Productos extras 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.
Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

De acuerdo a los colaboradores del local comercial “Hustcorp” las estrategias de
venta existentes en el establecimiento, independientemente de si sean buenas o malas
son las siguientes; el 29% de los encuestados aseguran que una de las estrategias que
hay en local es el manejo de publicidad, por otra parte el 29% aseguran que también hay
promociones, el 14% afirman la existencia de descuentos en ciertas compras, y
finalmente el 29% consideran que en ciertas ocasiones implementan la estrategias de

productos extras para enganchar clientes.



Tabla 4.

Satisfaccion de la implementacion de estrategias

Opciones Respuestas Porcentaje

Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 1 14%
En desacuerdo 4 57%
Totalmente en desacuerdo 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.

Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

En cuanto a la satisfaccion de los clientes ante la existencia de promociones,
publicidad, descuentos y entre otros los colaboradores aseguran que debido a que estas
estrategias no se las utiliza de manera debida, solo el 14% de los encuestados
consideran que estas estrategias satisfacen a los clientes, mientras que el 57% se

encuentran en desacuerdo y el 29% totalmente en desacuerdo.

Tabla 5.

Experiencia de los clientes

Opciones Respuestas  Porcentaje
Excelente 0 0%
Bueno 1 14%
Regular 4 57%
Malo 2 29%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.

Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

Haciendo énfasis en la pregunta sobre como los empleados consideran que es la

experiencia de los clientes al momento de visitar el local comercial las respuestas fueron



las siguientes; el 14% consideran buena la experiencia; sin embargo el 57% de los

colaboradores consideran regular su estadia y finalmente el 29% lo consideran malo.

Tabla 6.

Retiro de producto

Opciones Respuestas Porcentaje
Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 0 0%
En desacuerdo 2 29%
Totalmente en desacuerdo 5 71%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.
Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

Tomando como base la pregunta realizada sobre si consideran favorable el retiro del
producto para que los usuarios se animen a cancelar a tiempo sus cuotas, los resultados

son los siguientes; el 29% estan en desacuerdo y el 71% totalmente en desacuerdo.

Tabla 7.

Implementacidn de nuevas estrategias

Opciones Respuestas  Porcentaje
Totalmente de acuerdo 5 71%
De acuerdo 2 29%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 7 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores del local comercial Hustcorp.

Elaborado por: Jomira Milena Pilaloa Arreaga.

En relacion a la pregunta sobre si los empleados del local comercial “Hustcorp”
consideran necesaria la implementacion de nuevas estrategias para generar mas
ganancias y mas rentabilidad las respuestas fueron las siguientes; el 71% consideran

estar totalmente de acuerdo, y el 29% afirman estar muy de acuerdo.



DISCUSION DE RESULTADOS

En base a los resultados obtenidos a través de las encuestas realizadas a los
empleados del local comercial “Hustcorp” se puede observar que en cuanto a la
pregunta sobre si dentro del local comercial existen estrategias de venta, se puede
afirmar que si existen estrategias aunque debido a la forma en como son aplicadas no

permiten que se cumplan con los objetivos establecidos en el establecimiento.

En relacion a los tipos de estrategias existentes dentro del local comercial, las
gue mayormente se pueden visualizar dentro de la empresa aunque no son bien
utilizadas son la publicidad a través de redes sociales, pero debido a que no se las usa de
manera correcta no genera el resultado que se espera causando poco reconocimiento
empresarial , por otra parte también hacen uso de promociones pero debido a que no se
implementa estas estrategias a todos los articulos no causa el impacto que se espera
logrando que los clientes no se incentiven a completar su compra, y finalmente en
cuanto a la estrategia de productos extras como regalos por alguna compra realizada,
debido a que solo se da en ciertas ocasiones no logran enganchar e incentivar al cliente a

que compre el articulo ofertado provocandole que pierda interés en esa compra.

Por otra parte segun los resultados reflejados se puede afirmar que gran parte de
los encuestados estan en total desacuerdo en cuanto a la satisfaccion de los clientes ya
gue no consideran que las estrategias de ventas existentes como publicidad,
promociones, descuentos, retiro de productos; hasta el momento no llegan a ser
llamativas al clientes no logrando satisfacer sus necesidades, causando que la
experiencia de los clientes se vuelva regular debido a las inconsistencias palpadas en

cuanto al uso de estas estrategias.



En cuanto al retiro del producto al momento de que los clientes no cancelan o se
atrasan por alguna justificacion personal o algin imprevisto que se les presente, los
encuestados consideran que la implementacién de este método es muy desfavorable ya
gue no garantiza un cliente satisfecho por ende provoca que debido a estos retiros se
afecten las ventas dentro del local comercial, puesto a que al quitarle el producto al
cliente sin conocer la situacién por la que no se acerc6 y procedan a retirarle su
producto genera una molestia, y como consecuencia a esto, el cliente no dara una buena
resefia de dicho establecimiento, perdiendo posiblemente la oportunidad de que posibles

clientes potenciales visiten el lugar por esta mala experiencia por parte de los usuarios.

En cuanto a la implementacion de la estrategia de retirar el articulo a los clientes
en caso no puedan cancelar a tiempo las cuotas pactadas al inicio de su compra, segin
los resultados se observa que hay gran descontento debido a que consideran que no es
la estrategia correcta ya que debido a esto se genera una mala experiencia en los clientes
y posteriormente a ellos pueden generar comentarios negativos de la empresa causando

un mala resefia de la misma.

Y finalmente se puede decir que gran parte de los encuestados consideran muy
necesaria y urgente la implementacion de nuevas estrategias dentro del local comercial
“Hustcorp” que sean realmente favorables tanto para los clientes como para el personal
administrativo para que de esta manera se puedan cumplir con los objetivos
empresariales establecidos y puedan generar mayores ingresos que superen los existidos
en el periodo 2021 y de esta manera el establecimiento pueda tener una mejor

rentabilidad en cuanto a las ganancias.



CONCLUSIONES

En base a todo lo expuesto y observado en cuanto a las estrategias de ventas

implementadas en el local comercial “Hustcorp” se puede concluir de la siguiente

manera:

Se concluye que debido a la forma en que se ha ido manejando las estrategias de
venta en el local comercial "Hustcorp S.A" y la cantidad de problemas que se
han podido observar como publicidad poco existente, promociones no
[lamativas, descuentos poco interesantes para el cliente, genera una gran
preocupacion puesto a que la consecuencia de estos resultados ha orillado al
local comercial a que sus ventas a medida que pasa el tiempo empiecen a
disminuir causando pérdidas irreparables.

Por otra parte se puedo observar que como consecuencia de una mala aplicacién
de estrategias dentro del establecimiento ha ocasionado que los clientes no se
encuentren satisfechos y sus deseos por ir a comprar algun articulo al local
comercial se vaya deteriorando y consideren la idea de visitar otros
establecimientos que oferten el mismo producto.

Y finalmente se concluye que todas esas estrategias existentes han generado una
serie de inconvenientes que prohiben que el establecimiento pueda seguir
obteniendo las ganancias que regularmente tenia al inicio de su ingreso al
negocio comercial, causando una serie de comentarios negativos y dafinos que

afectan su efectividad y buena posicion comercial.



RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta y partiendo de los problemas encontrados y en base a los

resultados se puede recomendar lo siguiente:

Se recomienda que el local comercial "Hustcorp S.A" analice de manera méas
compleja las estrategias de venta que hasta el momento han utilizado y se han
implementado dentro del establecimiento, para que de esta manera pueda ver
la forma en que puedan restablecerlas o modificarlas en base a los resultados
financieros observados en el afio 2021, para que sus resultados en las ventas
del siguiente periodo pueda observarse de manera positiva.

Por otra parte es recomendable e importante que a raiz del cambio de
estrategias de ventas que se sugiere, el personal administrativo del local
comercial "Hustcorp S.A", pueda llevar un control recurrente y més seguido,
para que se pueda conocer de manera mas precisa en caso estén dando
resultados desfavorables alguna estrategia utilizada y se pueda dar una pronta
solucion sin que afecten sus ganancias y su posicionamiento en el mercado.

Y finalmente se recomienda que dentro de la empresa se realice cada cierto
tiempo un andlisis en base a sus estrategias y resultados obtenidos, para evitar
la presencia de consecuencias irreparables para la empresa y no les permita
llegar a tener pérdidas lamentables para todo el personal que conforman el

local comercial.
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ANEXOS

Cuestionario de preguntas dirigida a los trabajadores del local comercial

""Hustcorp S.A™ de la ciudad de Babahoyo, periodo 2021

1. ¢Considera usted que dentro de local comercial “Hustcorp” se les da una
buena aplicacidon a las estrategias de ventas existentes?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
2. (Consideras que las estrategias de venta del local comercial “Hustcorp”
cumplen los objetivos establecidos por la administracion del establecimiento
comercial?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
3. ¢Cuales son las estrategias de ventas que usualmente se pueden visualizar en el
local comercial “Hustcorp”?
Publicidad
Promociones
Descuentos
Productos extras
4. Las estrategias de venta que tiene el local comercial "HUSTCORP" hasta el
momento consideras que cumplen con la funcién de cubrir con las necesidades

del cliente.



Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

En cuanto al uso de las redes sociales como estrategia de venta, considera usted
gue ha sido de gran ayuda dentro del local para incrementar las ganancias.
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Que tan satisfactorios consideras que son los productos ofertados dentro del
local comercial

Muy satisfactorio

Satisfactorio

Poco satisfactorio

Nada satisfactorio

¢Cémo consideras que es el ambiente laboral dentro del comercial
""Hustcorp"?

Muy satisfactorio

Satisfactorio

Poco satisfactorio

Nada satisfactorio

¢Estads de acuerdo con que se establezcan precios mas accesibles para los
clientes a través de cuotas mensuales como estrategias de venta dentro del local

comercial?



Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢ Consideras que es necesaria la implementacidn de otras estrategias de ventas
para que el local comercial genere mas ganancias y mayor rentabilidad?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo



