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Resumen

Este presente caso de estudio se desarrollé en la purificadora de agua Brisas del Cristal
ubicada en el canton Montalvo perteneciente a la provincia de los Rios, calle 25 interseccion
Velasco Ibarra, frente al colegio nacional 10 de agosto, con el proposito de identificar los factores
internos y estrenos para conocer las causas que inciden en su baja rentabilidad, para proponer

estrategias que ayuden a maximizar las ventas en la organizacion.

Los niveles de ventas para una empresa dedicada a la actividad comercial son la base
fundamental para el giro del negocio, ya que permite la toma de decisiones, ademas, es importante
mencionar que los niveles de ventas es la cantidad o valor asociado al nimero de productos, bienes
0 servicios vendidos durante un periodo de tiempo, teniendo en consideracién que no es una
relacion para medir directamente el valor monetario es una venta que aporta a las finanzas del

negocio.

En la investigacion realizada en la purificadora de agua Brisas de Cristal arrojo los
siguientes resultados, no cuenta con estrategias de marketing como la utilizacion de publicidad en

redes sociales, que ayuden a la rentabilidad de la empresa.

Palabras claves: Rentabilidad, estrategias de marketing, niveles de ventas, organizacién



Abstract

This present case study was developed in the Brisas del Cristal water purifier located in the
Montalvo canton belonging to the province of Los Rios, 25th street, VVelasco Ibarra intersection,
in front of the 10 de Agosto national school, with the purpose of identifying the internal factors
and premieres to find out the causes that affect its low profitability, to propose strategies that help

maximize sales in the organization.

The sales levels for a company dedicated to commercial activity are the fundamental basis
for the business, since it allows decision making, in addition, it is important to mention that the
sales levels are the quantity or value associated with the number of products , goods or services
sold during a period of time, taking into account that it is not a relationship to directly measure the

monetary value, it is a sale that contributes to the finances of the business.

In the investigation carried out in the Brisas de Cristal water purifier, | show the following
results, it does not have marketing strategies such as the use of advertising on social networks,

which help the profitability of the company.

Keywords: Profitability, marketing strategies, sales levels, organization.



1 Planteamiento del problema

La purificadora de agua Brisas del Cristal ubicada en la calle 25 interseccion Velasco
Ibarra, frente al colegio nacional 10 de agosto ubicado en el cantdn Montalvo perteneciente a la
provincia de los Rios, dedicada a la elaboracion y comercializacion de agua tratada, abre sus
puertas al mercado iniciando sus actividades econdmicas el 30 de julio del afio 1998 como una
empresa familiar, en aquella época de sus inicios operaban vendiendo y comercializan de agua en

presentacion de un cuarto de litro en funda dentro de la localidad del cantén Montalvo.

En laactualidad el negocio es direccionado por su propietaria la Sra. Lidia Elvira Rodriguez
Carrillo, durante el tiempo de actividad la empresa se ha enfrentado a distintos restos, que a lo
largo de sus afios de operacion han logrado superar, sin embargo, hoy en dia existen problematicas
implicitas entorno a las ventas y el marketing de la empresa, que le limitan su crecimiento y
desarrollo empresarial. Carece de una estrategia de ventas adecuada, en base a que no cuenta con
métodos para llegar a sus clientes, es decir, la empresa no ha destinado los recursos necesarios
para desarrollar publicidad en linea para captar clientes; tampoco ha creado promociones, ofertas

o descuentos que atraigan clientes nuevos y ademas pueda fidelizar a los existentes.

Ademas, existe falta en el reconocimiento de la imagen del producto, esto debido a que
actualmente los productos de la empresa no son distinguidos por los ciudadanos del cantén
Montalvo, por lo que no se familiarizan con la marca, problematica que impide a la organizacion
posicionarse en el mercado al corto y largo plazo, dando como consecuencia, la disminucién la
capacidad para incrementar las ventas en el mercado de sus lineas de productos que posee la

organizacion en relacién al reconocimiento de la marca de la misma.



En relacién a la capacitacion de su personal operativo, la empresa se mantiene una postura
reacia, esto debido a conlleva un aumento en los gastos, sin embargo, se pierde la oportunidad de
contar con un personal gue mantiene con conocimientos actualizados dentro de la actividad que
ejerce, motivado para realizar las tareas encomendadas y capacitado en nuevas medidas que
requiera el mercado en el cual se encuentra inmerso Brisas del Cristal, enfoque que le puede

permitir crear una ventaja competitiva en relacion a la competencia.

El precio sobre la competencia que maneja la organizacion es una falencia muy relevante
para la entidad, debido a que esta caracteristica aleja a la empresa de ser lider y referente en el
mercado de operaciones relacionadas a la fabricacion y comercializacion de agua tratada, en la
actualidad el precio que maneja la entidad Brisas de Cristal se encuentra relativamente con un
valor poco més alto que las otras organizaciones que realizan la misma actividad econdémica, dicho

aspecto conlleva a la compafiia no constan con un buen posicionamiento de la marca.

Otra de las probleméticas de la empresa es la escasa implementacion de nuevas estrategias
de marketing, que le permitan determinar el uso de recursos necesario para posicionarse dentro del
mercado local como una empresa consolidada, creando asi una marca-producto solida dentro del
canton Montalvo, y a través de la misma darse a conocer en nuevos mercados; puesto que la falta
de estrategias de marketing no permite aprovechar de las bondades que provee para las empresas
de caracter comercial como: la ventaja competitiva en el mercado, fidelizacion de clientes,

informacion comercial, posicionamiento de mercado, diferenciacion de la competencia.



2 Justificacion

En los Gltimos afios se ha visto en la Purificadora de agua Brisas del cristal ha Ilevado un
déficit de ventas de sus distintos productos inmersos en el mercado, el surgimiento de nuevas
empresas que realizan la misma actividad econémica en la venta y comercializacion de productos
de agua purificada a menor precio esto a llevado a que la entidad pierda a sus clientes, ya que hoy
en dia los consumidores buscan productos mas accesibles al alcanzase de su bolsillo, esto atenido

como consecuencia la perdida de usuarios y posterior a ello la baja rentabilidad en sus ventas.

El presente caso de estudio es llevado a cabo con la finalidad y objetivo de determinar los
factores influyen en el nivel de ventas de la entidad e identificar aquellos elementos de impacto
negativo que ha llevado a que en la empresa exista un déficit en sus ventas y por ende en sus
ingresos afectando directamente a su rentabilidad, se plantearan distintas soluciones en forma de
recomendacion que van a servir para que la empresa pueda incrementar sus ventas, generar mayor

utilidad y poder cumplir con sus objetivos propuestos en su planificacion de actividades.

Al realizar el presente caso de estudio serd posible la identificacion de los factores
primordiales que inciden en los niveles de ventas de la empresa para proporcionar estrategias
Marketing que permita a la organizacion maximizar su rentabilidad en la entidad, ya que
proporcionar dichas estrategias de ventas permitira a la compafia logre alcanzar sus objetivos. Por
medio de este estudio de caso que es un gran beneficio para mi como estudiante de la prestigiosa
Universidad Técnica de Babahoyo obtener una calificacion excelente del mismo que permitira

obtencion mi titulo de licenciatura en Comercio.



3 Objetivos

Objetivo general

Analizar los niveles de ventas de la purificadora de agua Brisas del Cristal, identificando
los factores externos e internos, para conocer las causas que inciden en la rentabilidad de la

empresa.

Objetivos especificos

% Identificar los factores que influyen en los niveles de ventas de la purificadora de agua
empresa Brisas del Cristal mediante una entrevista al duefio de la entidad, para conocer las
causas que inciden en la rentabilidad del mismo.

¢ Determinar el grado de reconocimiento de la empresa en la comunidad, mediante una
encuesta a la poblacion, para conocer sus deseos y necesidades.

% Proponer estrategias acordes a la actividad economica a través reuniones con el

representante legal de la empresa buscando aumentar los niveles de ventas.



4 Linea de investigacion

El presente caso de estudio “Niveles de ventas en la purificadora de agua Brisas del Cristal
del canton Montalvo periodo 2022” comprende el andlisis de la informacion cualitativa y
cuantitativa de la entidad para la determinacion los factores limitantes o incidentes en los niveles
de ventas de dicha entidad, considerando entre ellos; precios, rentabilidad, competencia,
publicidad, es decir los aspectos intrinsecos al mercado de comercializacion de agua en el
mencionado canton, dicha temética guarda nexo con la linea de investigacion Gestion Financiera,
administrativa, tributaria, auditoria y control; teniendo ademas como sublinea de investigacion

Marketing y Comercializacion en base a:

La naturaleza de las operaciones de “Brisas del Cristal” posee relacion con la linea de
investigacidn mencionada: Gestion Financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control
gracias a las operaciones comerciales vinculadas a la comercializacion de agua; recordando que la
actividad de la misma comprende desde la fabricacion hasta la distribucion del liquido vital,
manejo de recursos econdmicos, representante legal de la entidad, ademas, la organizacion posee
obligaciones fiscales; estos aspectos comprenden la relacion de la tematica con la linea de

investigacion.

La tematica propuesta se la vincula a la sublinea de investigacion Marketing y
Comercializacion mediante dos apartados de gran relevancia: marketing como el medio por el cual
se busca proporcionar estrategias de venta que incluye directamente con la publicidad, lo cual es
el corazon de esta rama de estudio para la solucion de las falencias detectadas en la organizacion;
luego se tiene la comercializacion la cual compete directamente a la forma por la cual la entidad

llega a su mercado objetivo en el canton Montalvo.



5 Marco conceptual

Niveles de ventas

Conocer los niveles de ventas para una empresa dedicada a la actividad comercial son la
base fundamental para el giro del negocio, ya que permite la toma de decisiones, ademas, es

importante mencionar que:

El nivel de venta lo define como la cantidad o valor asociado al nimero de productos,
bienes o servicios vendidos durante un periodo de tiempo, teniendo en consideracién que no es
una relacion para medir directamente el valor monetario que una venta aporta a las finanzas del
negocio. Desde otra perspectiva, corresponde a medir la cantidad de uno o varios articulos que la

organizacion comercializé en una linea temporal especifica. (Samsing, 2021)

Concepto de Ventas

Se puede indicar que el concepto de ventas tiene varias dimensiones, sin embargo,

enfocado en nuestro estudio de caso, ventas lo podemos definir como:

El resultado de traspasar un bien o brindar un servicio que satisfaga las necesidades del
adquiriente a cambio de una contraprestacion econdémica, dando la oportunidad a los consumidores
de elegir el producto deseado, es importante mencionar que este se da a conocer mediante la

promocidn y publicidad. (Afiarumba & Montafio, 2022)
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Importancia de las ventas

Siendo las ventas el eje central o razdn de ser de las operaciones de una organizacion de

naturaleza Comercial, de acuerdo Moreno et. l. la importancia de las mismas se define:

Las ventas implican una cesion de mercancia a un precio pactado, el proceso puede ser de
contado (cancela el valor monetario al momento) o a crédito (pago posterior o a plazos), por lo
cual la importancia de la venta es que es la principal fuente de ingresos de una empresa comercial,
ademas de ser el medio necesario para ser conocido en el medio donde desarrolla sus actividades.

(2022, p. 562-587)

Fases del proceso de Ventas

Durante el proceso de venta, la persona encargada de comercializar el producto, debe pasar
por distintas fases, imprescindible para que la venta sea realizada con éxito, segun distintos autores,
el proceso de venta se divide en siete fases: Preparacion, Concertacion de la visita, Contacto y

presentacion, Sondeo y necesidades, Argumentacion, Objeciones y Cierre.

TablaN. 1
Fases del Proceso Concepto
de Venta
Preparacion El personal encargado debe realizar una preparacién

para atender a los clientes reales y potenciales, a pesar de que
con los clientes potenciales el proceso se dificulta debido al
escaso conocimiento sobre los mismos.

Concertacion de la En esta fase, el vendedor debe realizar los contactos
pertinentes, eligiendo el medio de comunicacion acorde al
cliente, es decir, por medio de llamada telefénica, correo
electronico o se concreta una cita preliminar.

visita
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Contacto

presentacion

Y] Se intercambia informacion requerida sobre el
producto permitiendo despertar el interés del posible
comprador.

Sondeo

necesidades

Y] El vendedor indaga sobre las verdaderas necesidades
del cliente con el fin de decidir la actitud 6ptima para realizar
la venta.

Argumentacion

En el caso de haber llegado a esta etapa, es porque el
cliente demostrd interés en el producto, es por ello que debe
generarse la explicacion necesaria de los beneficios y ventajas
que ofrece el producto y servicio por sobre nuestros
competidores.

Objeciones En esta etapa se manejan las “negativas” o “peros”
manifestados por el cliente, es importante saber que un buen
argumento puede rebatir una objecion.

Cierre En esta etapa final, se puede cerrar la venta o se

concreta una cita posterior para cerrarla, no obstante, existe la
posibilidad de que el proceso no se cierre y el cliente
manifieste no adquirir nuestros productos o servicios.

Fuente: (Acosta, Salas, Jiménez, & Guerra, 2018)

Elaborado por: Paola Gaibor Lopez.

Necesidades y deseos de los clientes

El fundamento del marketing son las necesidades del ser humano, que para satisfacerlas

hacen que quiera adquirir productos y servicios, es decir, son estados de carencia percibida, las

cuales se pueden detallar como: necesidades fisicas de comida, vestido, calor y seguridad; las

necesidades sociales de pertenencia y afecto; y las necesidades individuales de conocimiento y

autoexpresion. Es importante mencionar que las necesidades humanas no son una creacion de los

mercadologos, sino que estas son una parte basica del caracter humano. (Armstrong & Kotler,

2019)
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Los deseos cuando estan respaldados por el poder de compra se convierten en demanda, es
asi que las personas demandan productos con beneficios que se suman para el maximo valor y

satisfaccion.

Satisfaccion del cliente

En la actualidad existe una amplia variedad de productos y servicios que satisfacen las
necesidades de los comprados, no obstante, esto dificulta al consumidor tratar de decidirse por uno
en especifico, ya que segun el producto va a variar su calidad, disefio, precio, sensacion de
satisfaccion, entra otros factores determinantes para el usuario. De acuerdo a Armstrong & Kotler

se tiene:

Los consumidores antes de realizar una compra, crean expectativas sobre el valor y la
satisfaccion que les entregaran los distintos productos y servicios ofertados en el mercado, esto los
lleva a observar factores que les permitan decidirse por los productos que mayor satisfaccion les
genere, por otro lado, los consumidores que de cierta manera no quedaron satisfechos al adquirir
un producto, con frecuencia cambian y eligen productos de la competencia, y los menosprecian

ante los demaés, creando asi una mala publicidad del primer producto (2019).

De acuerdo con Armstrong (2019) consideran que los mercadologos deben ser cuidadosos
al fijar las expectativas en un nivel adecuado, debido a que, si son demasiadas bajas, podrian
satisfacer a los que compran, pero no atraer a nuevos compradores; caso contrario, si es demasiada
alta, los compradores quedaran insatisfechos, ya que no obtendran la satisfaccién que pensaron

obtener en un principio.
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Mercados

Como afirman Armstrong (2019) el mercado corresponde al punto en el cual ofertantes y
demandantes de un articulo o servicio, que comparten una caracteristica entre si, poseen una

necesidad a satisfacer o deseo a cumplir, lo cual puede ser efectuado mediante el intercambio.

Desde este punto de vista, se puede indicar que el marketing se refiere a la gestion de los
mercados, con la finalidad de desarrollar relaciones de manera rentables para compradores y
vendedores; sin embargo, crear estas relaciones requiere trabajo, por lo que, desde la vision de los
vendedores, para poder posicionar un producto en el mercado se debe seguir un proceso que
consiste de: buscar compradores, identificar sus necesidades, disefiar ofertas de mercados, fijarles

precio, promoverlas, almacenarlas y entregarlas.

Marketing

Las estrategias de marketing han tomado un papel fundamental para el crecimiento de las
empresas, por lo que son utilizada para la generacion de ventajas competitivas que permitan

posicionar al producto en el mercado.

En la actualidad el marketing se aplica de manera encadenada, optando por aplicar distintas
herramientas que ayuden a complementar cada area del comercio, mejorando el proceso de venta
y optimizando la forma en que se obtiene la informacion necesaria que sirva para aumentar la
demanda de su producto, por lo que, las acciones que desarrollen los mercad6logos deben ser
combinadas, es asi que se desarrolla la mezcla de marketing, en las cuales se identifican las

siguientes variables. (Noblecilla & Granados, 2018)

14



Producto

Se puede definir al producto:

Las prestaciones que se ofrecen al mercado para satisfacer las necesidades de un sector en
especifico, el producto es la primera decision que se debe realizar al crear las acciones comerciales,
para decidirse por un buen producto es importante que ademas de sus caracteristicas y atributos,
se cree un enfoque especial en los beneficios que ofrece, las emociones o experiencia que puede
proporcionar a los consumidores, teniendo en cuenta su ciclo de vida y los servicios adiciones que

se ofreceran en relacion al producto. (Talaya & Jiménez, 2022)

Precio

Es una de las variables mas importantes, debido a que influye de gran manera en la

perspectiva del consumidor para decidirse por la adquisicion del producto o servicio.

Jaramillo (2018) indican que la fijacidn del precio se puede basar en distintos métodos, sin
embargo, el método que se elija debe tener dos Unicas finalidades: generar utilidad a la empresa y

ser atractivo para los clientes en comparacién con los competidores directos.

Plaza

En marketing la tercera variable es Plaza y se puede indicar que hace referencia al:

Lugar de comercializacion y los canales que se utilizaran para que al consumidor se le
facilite la adquisicién del producto, es asi, que la empresa debera optar por utilizar los recursos

con los que cuentas para crear estrategias que le permita posicionar al producto en sectores que los
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consumidores pueden acceder de manera sencilla. Al crear un canal de distribucion se debe tomar
en cuenta que debe servir de apoyo para la distribucion, almacenaje y el control de inventarios.

(Jaramillo, Guerrero, & Garcia, 2018)

Promocion

La publicidad o promocion de un producto son necesarias para darlo a conocer en el
mercado y por lo general se lo hace con la finalidad de aumentar o mantener las ventas, sin

embargo, se puede definir como:

Las distintas actividades que realiza la empresa para publicitar el producto y sirve para
recordar a la audiencia que en el mercado existe su producto, permitiendo influir de manera
positiva en la mente de los posibles clientes con el fin de incitar al consumo del bien. Existen
distintas maneras de publicitar un producto, por ejemplo: venta personal, publicidad, relaciones

publicas, etc. (Yépez, Quimis, & Sumba, 2021, pag. 2052)

Publicidad

Molina (2019) lo define como el conjunto de técnicas o actividades que utiliza la empresa
para la divulgacion del producto en cuestion, es decir, se usa diversos medios online u offline para
dar a conocer al mercado las caracteristicas de su producto a través de distintos medios y utilizando

un mensaje adecuado.

Ciclo de vida de un Producto

En la actualizad, los bienes o servicios ofertados al mercado, pasan por distintas etapas

durante las cuales pueden cambiar su presentacion, caracteristicas y otros detalles que permitan
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crear atractivos del producto a su posible consumidor, a este proceso se le denomina Ciclo de Vida
del Producto, el cual incluye al conjunto de etapas que inicia desde cuando el producto es lanzado
al mercado, hasta que deja de comercializarse, permitiendo conocer a detalle cada una de las fases

del producto.

El Ciclo de vida del producto se relaciona con el historial del producto en el mercado,
identificando cdmo se comportan las ventas a través de los afios 0 meses segun el periodo que
desea conocer, este debe pasar por un control para la evaluacién de consideraciones técticas y
estratégicas con el fin de verificar que los datos sean reales, por esta razon, es imprescindible que
la empresa disponga de unas estrategias adecuadas para cada momento de la vida del producto.

(Borja Reyes, 2019)

El modelo de ciclo de vida del producto, consta de cuatro fases las cuales se detallan a

continuacion.

Etapa de Introduccion

Esta etapa inicia en el momento que se lanza un nuevo producto al mercado, donde la
creacion de la demanda supone incertidumbre y riesgos, al ser un producto innovador durante los
primeros meses los beneficios econdémicos por lo general son negativos, no obstante, la duracién
de esta etapa depende de algunos factores como: complejidad del producto, posibles sustitutos,

nivel de novedad, entre otros.

Durante esta etapa es importante reconocer las caracteristicas sustanciales del nuevo

producto para aplicar estrategias que proporcionen una rapida incursion en el mercado local, entre

17



las estrategias mas utilizadas encontramos: Estrategia de Agitacion o Espumacion rapida, de

Agitacion o Espumacion lenta, de Penetracion Rapida y de Penetracion Lenta. (Borja Reyes, 2019)

Etapa de crecimiento

Durante esta fase la empresa realiza una planificacion con el objetivo de expandir sus
ventas a nuevos mercados, se caracteriza por el aumento rapido en el nivel de ventas y beneficios,
creando nuevos puntos de ventas y canales de distribucidn, ademas, surgen competidores nuevos,
por lo que la competencia directa de la empresa se incrementa de manera significativa atraidos por

la novedad del mercado.

En la etapa de crecimiento, las ventas comienzan a incrementar de manera exponencial,
alcanzando mayores beneficios econémicos debido a que el producto ya es visible y aceptado por
el mercado, ademas, se combina lo novedoso del producto y la publicidad realizada por la empresa
obteniendo como resultado un aumento en el ndmero de compradores. Para la expansion del
negocio y aumento en la capacidad de produccién de la fabrica, en ocasiones es necesario que se
realice una fuerte inversion que financien la ampliacion de las instalaciones productivas y de

comercializacion. (Robayo, Valverde, & Castro, 2020)

Etapa de desarrollo

En esta etapa la empresa debe establecer estrategias que la diferencien de la competencia,
realizar mejoras en el producto, optar por cambiar el disefio por uno mas atractivo, entre otros
cambios con el fin de ser visibles y continuar en el mercado. Durante este proceso la empresa ve
reducido el crecimiento o en definitiva se estanca, esto debido al descenso en los beneficios y el

aumento en la demanda. Cuando la demanda aumenta, la empresa debe realizar un proceso de

18



estandarizacion de la produccion, para disminuir los costos de fabricacion y el tiempo que conlleva

fabricar cada unidad del producto.

En la actualidad, en la etapa de desarrollo las empresas optan por estandarizar los procesos
con el fin de abarcar distintos segmentos, generando el aumento en la variedad de los productos
ofrecidos y una disminucion en los beneficios obtenidos por unidad, por ende, el anélisis de los

costos y la ubicacion de la fabrica se vuelven importantes.

La etapa de desarrollo es la mas larga del ciclo de vida de un producto, y actualmente la
mayoria de los productos se encuentran en esta fase, donde se mantiene un crecimiento moderado
de las ventas, la estrategia en publicidad disminuye y se enfoca mas en crear una fidelizacion del
cliente. Por consiguiente, para prevalecer en esta etapa las empresas utilizan distintas estrategias
que les permitan aprovechar los recursos en desarrollo e investigacion para realizar modificaciones
al producto y a las distintas variables del marketing, es asi que las estrategias mas utilizadas son:
Modificaciones a la estrategia para lograr una expansion del mercado y Modificacion del producto

o servicio. (Jordan & Romero, 2020)

Etapa de declinacion

Durante esta etapa la demanda y las ventas disminuyen debido al aumento en la
competencia de precios y la disminucién de los margenes de ganancia, llegando a extremos de
mover la produccion a paises con mano de obra econoémica, eliminar el producto o sustituirlo por

algun producto nuevo.

La oferta supera a la demanda existiendo un desbalance en el mercado, teniendo como

resultado que las empresas abandonen la produccién y provogquen que exista un menor nimero de
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entidades dedicadas a la fabricacion y comercializacion del producto. En el transcurso de la etapa
se puede concluir que el producto ya no cumple con las expectativas del consumidor, afiadiendo
la aparicion de nuevos productos mas atractivos que satisfacen la misma necesidad y por lo general

suelen ser mas completos o con mejoras significativas. (Borja Reyes, 2019)

Estrategias del Marketing
Estrategias de productos

De acuerdo con Cafiarte Garcia define como estrategias de productos a

La estrategia en relacion al producto, es una de las mas importantes dentro del marketing,
debido a que fundamenta la capacidad de satisfacer al consumidor sus necesidades, deseos y
expectativas, por ende, es imprescindible crear atributos tangibles e intangibles como disefio,
calidad o marca, de esta manera, las empresas optan por utilizar estrategias que permitan al
producto ser mas llamativo, por ejemplo, aumento o disminucion de la linea de producto, disefio,

envase 0 empaque, etc. (Canarte Garcia , 2020)

Estrategias de precios

Las estrategias de precios incluyen procedimientos y métodos que la entidad usa para
determinar el valor al que se ofertara el bien, que incluyen politicas como: de sobrevaloracion del
precio o descremado, de precios de linea, de liderazgo en el precio, de precios en funcion de la
competencia, descuentos, entre otras. Conociendo que el precio es la cantidad de dinero que debe
desembolsar el consumidor para poder adquirir el producto, la percepcién del usuario debe estar
acorde a los beneficios que provienen de poseer o dar uso al articulo o servicio. (Izquierdo, Viteri,

Baque, & Zambrano, 2020, pag. 400)
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Estrategias de plaza

Las estrategias de plaza hacen referencia a las técnicas y procedimientos que utilizara la
empresa para la distribucion y puntos de venta en donde se colocara el pronto, no obstante, es

importante mencionar que:

Estas estrategias deben ser planificadas para alcanzar objetivos a largo plazo, permitiendo
decidir a la empresa sobre los canales, sistemas y tipos de distribucion que se utilizaran con el fin
de que su producto llegue al mayor nimero de consumidores posibles, entre estas estrategias
encontramos: Disefio y eleccion del canal de distribucion, Logistica de la distribucion fisica,
Localizacién y dimensién de los puntos de venta y Direccién de las relaciones internas del canal

de distribucion. (Cafiarte Garcia , 2020)

Estrategias de promocién:

Aplicar estrategias de promocion se volvid una tarea fija para llamar la atencion del cliente,
permitiendo desarrollar técnicas que permitan elevar la visualizacion del producto al corto y largo

plazo, por lo que, se la puede definir como:

El conjunto de herramientas que permite a la empresa mostrar sus productos y servicios al
mercado, para decidir que estrategias de promocién aplicar a nuestro producto, es importante
enfocarnos en un publico objetivo, debido a que existen estrategias para clientes y para los
comerciantes o distribuidores, permitiendo un enfoque especializado que ayude a decidir a la
empresa que actividades realizar para la promocion, entre algunas actividades dirigidas para

clientes son: sorteos, ofertas, exhibiciones, muestras etc., mientras que las estrategias para los
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comerciantes y distribuidores se pueden optar por: demostraciones, vitrinas, escaparates, entre

otros. ( Vilca Horna, 2021)

Concepto de Empresa

Chavez (2022) menciona que, una empresa es una entidad con bases organizativas que tiene la
finalidad de satisfacer necesidades en un sector en concreto con el objetivo de obtener beneficios
a partir de ello. Ademas, indica que el nacimiento de una empresa se da cuando la solucién a una

necesidad es materializada por medio de un concepto previamente planificado.

Ademas, las empresas presentan caracteristicas particulares que permiten identificarlas, como se

mencionan a continuacion:

Vizcaino (2022) describe las siguientes caracteristicas que permiten identificar a una

empresa:

% Se trata de una entidad organizada,

¢+ Distribuyen sus funciones en distintos departamentos,

¢ Se dirigen a satisfacer necesidades o deseos de sus clientes,

¢+ Deben tener una razon social o denominacion que las identifique,
%+ Estan sujetas a una normativa que las rige; y

+¢+ Elaboran una estrategia para conseguir sus objetivos.
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6 Marco Metodologico

El presente caso de estudio cuenta con la metodologia cualitativa y cuantitativa, puesto que
la naturaleza de las operaciones de Brisas del Cristal encaja de forma puntual en las mismas; debido
a que es necesario conocer: procedimientos de la entidad, situaciones conflictivas dentro de la
misma y su impacto es funcion de la primer metodologia; también se busca conocer la perspectiva
de los clientes sobre la entidad, recopilar dicha informacion para analizarla en forma numérica es
funcién de la segunda metodologia. Se tiene un apartado de investigacion bibliografica gracias a
los distintos conceptos necesarios para el desarrollo del tema.

Con lo referente a las técnicas de investigacion necesarias para el desarrollo del trabajo
investigativo son la entrevista dirigida hacia la administradora de la entidad donde se busca
conocer detalles o aspectos importantes del funcionamiento de la empresa. Adicionalmente se tiene
como técnica también encuesta hacia el mercado objetivo de Brisas del Cristal, los cuales serian
los residentes del cantdn o clientes de la entidad para conocer el grado de reconocimiento de la
empresa, desarrollo de las encuestas mediante Formularios de Google.

Los instrumentos en las que se obtuvo informacion acerca de la empresa fueron 2:

Cuestionario de preguntas que costa de 6 preguntas abiertas las cuales seran realizadas al
propietario de la empresa y la ficha de encuesta para esto se realizara un formulario de 8 preguntas
cerradas orientadas a una parte de la poblacién montalvina, de la cual se tiene un total de 382
clientes como muestra representativa que se obtuvo de la base de datos compartida con la

organizacion.
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7 Resultados

Al aplicar la encuesta a los moradores del Canton Montalvo se obtiene los siguientes datos.

TablaN.°2

Grado de reconocimiento

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Siempre 11 2%

2 Frecuentemente 34 9%

3 A veces 69 18%
4 Rara ves 182 48%
5 Nunca 86 23%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los moradores del Canton Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.

TablaN.°3

Calificaria la atencion proporcionada al cliente

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Muy satisfecho 79 21%
2 Satisfecho 38 10%
3 Neutro 144 38%
4 Poco satisfecho 89 23%
5 No satisfecho 32 8%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los moradores del Cantén Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.
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TablaN.°4

Apreciacion imagen de los productos

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Excelente 52 14%
2 Muy bueno 76 20%
3 Bueno 214 56%
4 Regular 29 8%

5 Deficiente 11 2%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a moradores del Canton Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.

TablaN.°5

Calificaria los precios del producto

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Muy positivo 15 4%

2 Positivo 9 2%

3 Neutro 43 11%
4 Negativo 187 49%
5 Muy negativo 128 34%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a moradores del Canton Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.
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TablaN.°6

Frecuencia de compras

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Siempre 29 8%

2 Frecuentemente 11 2%

3 A veces 214 56%
4 Rara ves 76 20%
5 Nunca 52 14%
Total 382 100%
Fuente: Encuesta aplicada a moradores del Canton Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.

TablaN.°7

Satisfecho a la linea de productos

Orden Alternativa Frecuencia %

1 Muy Satisfecho. 52 14%
2 Satisfecho. 76 20%
3 Algo Satisfecho. 214 56%
4 Poco Satisfecho. 29 8%

5 Insatisfecho. 11 2%
Total 382 100%

Fuente: Encuesta aplicada a moradores del Canton Montalvo.

Elaborado por: Paola Alexandra Gaibor Lopez.
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8 Discusion de resultados

Luego de la ejecucion de la entrevista en colaboracion con la propietaria - gerente de la
organizacion Sra. Lidia Elvira Rodriguez Carrillo, se pudo determinar que es muy consciente del
impacto de la competencia en sus ventas junto a las inconsistencias de la entidad como ineficiente
estructura organizacional y financiera. La entrevista expuso que conoce sus niveles de ventas a
través de la informacion recolectada por los reportes de ventas de cada vendedor, el cual pasa a
manos del departamento financiero que se encarga de consolidarlo para conocer la totalidad diaria
de las ventas, esto le permite conocer si las mismas han disminuido o aumentado. Ademas, la
entrevista expone que la ubicacion no es un factor relevante en su nivel de ventas, ya que el

producto es distribuido o entregado a diversas tiendas de la localidad.

Ademas, se desarroll6 un Analisis FODA a la organizacion, el cual complementa la
entrevista efectuada a la representante de la entidad, dicho analisis en conjunto a la entrevista
expone que: la gerente de la entidad ve con optimismo cambiar la imagen del producto y realizar
publicidad en medios digitales como las redes sociales ayudarian a elevar el nivel de ventas;
ademas, las redes sociales son el medio mas adecuado, éptimo para la captacion de nuevos clientes,
puesto que, el consumo de radio y television ha decaido en relacién a la utilizacion de medios
digitales como Facebook o Instagram. La Sra. Rodriguez comparti6 el enfoque de la entrega de
créditos a los clientes como método de crecimiento, puesto que, esto permitiria al cliente adquirir
el producto e invertir en maquinaria moderna para que la calidad del producto mejore y el nivel de

produccion se eleve.

La ejecucion de la encuesta a los clientes en el canton Montalvo de la planta Brisas del

Cristal indica que alrededor del 70% de la poblacion encuestado ha adquirido productos de la
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entidad, lo cual permite inferir que Brisas del Cristal tiene considerable reconocimiento en el
mercado que opera. Luego, se tiene que la atencién del cliente es calificada por méas del 60% de
los encuestados de forma positiva o neutra, lo cual indica que se llega de forma adecuada a los
clientes. En cuanto a la apreciacion de la imagen del producto el 14% del mercado objetivo indica
que es excelente, un 76% lo califica como bueno o muy bueno, pero se tiene un 10% de los
encuestados que proporcionan perspectivas regular a deficiente, este apartado a pesar de ser un
porcentaje bajo conlleva a inferir que la organizacion cuenta con un producto acorde, pero que el
mismo puede ser optimizado o mejorado con el fin de captar mas clientes y fidelizar con los que

se comercializa.

Sobre la calificacion por parte de los clientes con respecto al precio de los productos, un
6% lo consideran de forma positiva, pero, mas del 80% de los encuestados se enmarcan en una
postura neutra, negativa o muy negativa, esto conlleva a determinar que los precios manejados por
Brisas del Cristal en sus productos no son competitivos, es decir, es un aspecto que debe trabajar
la entidad para elevar sus ventas. La encuesta realizada a clientes de Brisas del Cristal también
sefiala que el 8% de los mismos siempre compran a la empresa, y mas del 70% lo hacen manera
frecuente, a veces o rara vez, lo que se traduce a una falta muy relevante de clientes totalmente
fidelizados a la marca. Finalmente, en cuanto la satisfaccion de los clientes sobre la linea de
productos, mas del 80% de los encuestados se encuentra satisfecho, muy satisfecho o algo
satisfecho, y un 10% insatisfecho, lo que implica una variacién en la linea de productos seria

favorable.
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9 Conclusiones

El bajo nivel de ventas de la organizacion Brisas del Cristal en base a la entrevista efectuada
se encuentra vinculado a los siguientes factores: la competencia, la carencia de una estructura
organizacional eficiente en conjunto a la falta de estrategias para elevar las ventas en sus
operaciones son factores relacionados a este aspecto. Desde otra perspectiva se comprende que la
entidad al carecer de nuevas estrategias para esclarecer su presencia en el mercado y elevar su
nivel de ventas estd perdiendo la oportunidad de crecer tanto econémica como

organizacionalmente en sus actividades econémicas donde se encuentra radicada.

La entidad en la cual se ha desarrollado el caso de estudio con respecto a su grado de
reconocimiento a partir de la encuesta efectuada a la comunidad del canton Montalvo de la misma
se ha determinado que la institucién cuenta con un desfavorable grado de reconocimiento y
presencia en el mercado, puesto que el 23% de los encuestados indican nunca haber escuchado
sobre la marca, luego el 48% sefiala que rara vez han oido de la entidad, y el 29% restante muestran
respuestas a favor de la entidad; estos aspectos indicados conllevan a conocer el bajo

reconocimiento de la entidad en su comunidad.

Purificadora de agua Brisas del Cristal no cuenta con estrategias para resolver de forma
factible la situacion en la que se encuentra la organizacion debido a su baja rentabilidad, la falta
de estrategias de marketing como la publicidad en linea a perdido grandes oportunidades como
crecer en el mercados y dar a conocer su linea de productos, ya que hoy en dia las redes sociales
se han convertido en una herramienta muy importantes para las personas la cual es utilizada por
los mismos diariamente, limitdndose asi a captar nuevos clientes que permitan a la organizacion

maximizar sus ventas.
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10 Recomendaciones

Proponer ofertas o dias de promocion para captar nuevos clientes, puesto que la aplicacion
de estas estrategias permitird elevar la atraccion de clientes en el mercado por parte de la
organizacion, ademas, se convertiria en un diferenciador para la organizacion, ya que la

competencia no muestra iniciativas similares de una forma clara.

Implementar nuevas tecnologias para la planta para optimizar su costo de fabricacion,
teniendo presente que las tecnologias de vanguardia son desarrolladas con la finalidad de tener
productos a un costo inferior con la mayor calidad posible, lo cual conllevaria a Brisas del Cristal

a marcar una diferencia en el mercado.

Negociar con supermercados locales para aumentar su red de distribucion, ya que la actual
red de distribucion no permite que los productos lleguen a la mayor cantidad de clientes posibles,
por ende, incursionar en los supermercados locales es la via 6ptima para permitir que los clientes

adquieran con mayor facilidad los productos.

Poner a disposicion de sus clientes una linea de crédito que permita a los mismos la
adquisicion una mayor cantidad de productos, esta linea de crédito puede ser enfocada a clientes

mayoristas, elevando el nivel de ventas y el consumo de los clientes por igual.

Incursionar en la publicidad digital para captar nuevos clientes, pues no se cuenta con
presencia en Redes Sociales, lo cual en la era de la tecnologia vigente es una deficiencia a
considerar para la organizacién, por lo tanto, tratar de captar clientes a través de redes sociales con

publicaciones en Facebook, Instagram o TikTok es viable para darse a conocer en el entorno.
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11 Anexo

Registro unico del contribuyente

Consulta de RUC

RUC Razon social

1200900726001 RODRIGUEZ CARRILLO LIDA ELVIRA
Estado contribuyente en el RUC
ACTIVO TODASLAS ACTIVIDADES DE TRANSPORTE

DE CARGA PR CARRETERA, INCLUIDG EN
CAMIONETAS DE: TRONCOS, GANADD,
TRANSPORTE REFRIGERADD, CARGA
PESADA, CARGA A GRANEL INCLUIDO EL
TRANSPORTE EN CAMIONES CISTERNA
ALTOMVILES, DESPERDICIDS Y
MATERIALES DE DESECHO, SIN RECOGIDA NI
ELIMINACIGN,

Contribuyente fantasma NO Cantribuyente con transacciones inexistentes NO

T e

PERSONA NATURAL RIMPE EMPRENDEDCR
i oo
3 5l D
1081 08772 MHA1N0
Ocultar establecimizntos

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

BURFICADORA DE AGLA LOS RIOS / MONTALVO |

on , . MONTALVO / 23 DE ABRIL Y ABIERTO
BRISAS DEL CRISTAL ELASCD BARRE
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Anexo 2:

Montalvo, 21 de marzo del 2023

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

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos empresa Brisas del Crista del canton Montalvo.

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha autorizado al
estudiante Gaibor Lopez Paola Alexandra de la carrera de comercio de la Facultad de
Administracion Finanzas e Informatica de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice
el estudio de caso con el tema Niveles de ventas en la purificadora de agua Brisas del Cristal del

cantén Montalvo, periodo 2022 el cual es requisito indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

Sra. Lidia Elvira Rodriguez Carrillo
1200900726
0990962127
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Anexo 3

Matriz red de temas del marco conceptual del estudio de caso

RED DE TEMAS DEL MARCO CONCEPTUAL DEL ESTUDIO DE CASO

TEMA: NIVELES DE VENTAS EN LA EMPRESA BRISAS DEL CRISTAL DEL

CANTON MONTALVO PERIODO 2022

VA ASPECTO SUBTEMAS DETALLE LIBROS Y
RIABLE AUTORES
NIVELES Samsing
DE VENTAS 2021
VENTAS Afnarumba
2022
ELEMENTOS Preparacion A

DE LAS VENTAS

Concertacio

n de la visita

Contacto y

presentacion

Sondeo y

necesidades

Argumenta

cion

Objeciones

Cierre

Administracion de
ventasL: Conceptos
Claves en el Siglo

XX1-2018

Por Marjorie
Acosta Véliz, Luci
Salas Narvaez,

Maria Jiménez
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NI

VELES

DE

VENTAS

Personal
del departamento

de ventas

Agentes de

las ventas

Cercado, Ana Maria

Guerra Tejada 2018

Necesidades y

Fundamentos de

deseos de los clientess Marketing.
NECESIDA
Satisfaccion del
DES DEL Gary Armstrong.
Clieente
CLENNTTE 2019
Mercados
El El marketing El Marketing y su
marketing mix aplicacion en
diferentes areas del
conocimiento
Noblecilla 2018
Producto Talaya 2022
precio Marketing aplicada
Plaza en el sector
empresarial

Jaramillo 2028
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Promocion

Publicidad

Ciclo de
Vida de un
producto.

Etapa de Introduccion

Marketing
estrategico.Yanez
2022

Molina 2019

Etapa de crecimiento

Ciclo de
Vida de un
producto.Borja 2019

Etapa de

desarrollo

Modelo del
Ciclo de Vida de un
producto Robayo
2020

Etapa de declinacion

Jordan 2020

Estrategias

Marketing mix.

Estrategias de producto.

Reporsitorio
UTA Borja 2019

Estrategias de precio.

Garcia 2020

Estrategias de plaza.

Zambrano 2020

Estrategias de

promocion

Garcia 2020

Empresa

Empresa

Tipos de empresa

Estrategias de
marketing Vilca
2021

Ceupe.com Chavez
2022
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Anexo 4

Matriz de consistencia metodoldgica

Objetivos especifico

Procedimie
nto

Técnica

Instrumento

Evidencia

Identificar los factores

que influyen en los
niveles de ventas de la
purificadora de agua
Brisas del Cristal
mediante una entrevista al
duefio de la entidad, para
conocer las causas que
inciden de manera
inexacta en la

rentabilidad del mismao.

Entrevista

Cuestionario de
entrevista

Reporte de
entrevista

Determinar el grado de
reconocimiento de la
empresa en la comunidad,
mediante una encuesta a
la poblacién, para

conocer sus deseos Yy

necesidades.

Encuesta

Ficha de
encuesta

Tabulacién de
informacién

39



Anexo 5

Matriz de la entrevista

@) CUESTIONAMIENTO ASPECTOS RELEVANTES
RDEN S

1 ¢Usted consideraria la La competencia es un condicionante muy importante
Competencia en el mercado para que aumente el nivel de ventas, sin embargo, no es el
como el condicionante Unico condicionante debido a que si no se tiene una buena
principal de los niveles de estructura organizacional y financiera, objetivos claros y
ventas? proveedores estratégicos de nada sirve ser lideres del

mercado.

2 | ¢Cuél es el procedimiento que En primer lugar cada vendedor luego de su recorrido,
usted realiza para conocer los | detalla las ventas realizadas durante la jornada, una vez
niveles de Ventas de la Planta | obtenido todos los datos el departamento de finanzas realiza
Purificadora de Agua Brisas | ¢| consolidado y obtiene los resultados de ventas del dia, de
del Cristal? esta forma al final del periodo se revisa la contabilidad.

3 ¢ Considera usted que No, porque en este caso nuestra empresa se dedica a
una ubicacion distinta de la la venta de agua al por mayor en los distintos locales
planta elevaria su nivel de comerciales y tiendas barriales por lo que cambiar de sitio a
Ventas? la planta donde se fabrican las distintas presentaciones no

afectaria en lo absoluto a las ventas.

4 ¢ Optaria usted por El cambiar la imagen del producto y fomentar
aplicar publicidad en redes nuestra promocion y publicidad por medios digitales es algo
sociales o realizar un cambio que esta en proceso por conocemos el potencial que tienen
de imagen al producto para en la actualidad las redes sociales y queremos llegar a ser
elevar las ventas? conocidos por todo el pueblo montalvense, sus alrededores y

demas ciudades.

5 ¢, Cual cree usted que es En la actualidad y en medio de una era digital
el procedimiento adecuado considero que la mejor forma para captar a clientes es por
para captar mas clientes? medio de las redes sociales, debido a que ahora la mayoria

de personas han dejado de consumir la radio y la television,
y optar por medios de consumo masivo como
6 ¢, Ofrecer crédito a los Si, esto nos ayudaria a invertir en nuevas

clientes seria favorable para la
entidad en busca de elevar el
nivel de ventas?

maquinarias que elevarian la calidad y el nivel de
produccion de la empresa, actualmente contamos con una
planta que producen alrededor de 5000 unidades de fundas
plésticas de ¥4 de litro y 10000 unidades de botellas de 1L,
por lo que un crédito serviria para invertir tanto en
produccion como en publicidad y promocion, con nuevas
estrategias que nos den a conocer Yy solidificar nuestra marca
en el canton Montalvo.
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Anexo 6

Preguntas entrevista

Identificar los factores que influyen en los niveles de ventas de la purificadora de agua
Brisas del Cristal mediante una entrevista al duefio de la entidad, para conocer las causas que

inciden de manera inexacta en la rentabilidad del mismo.

1. ¢Usted consideraria la Competencia en el mercado como el condicionante principal de los

niveles de ventas?

2. ¢Cudl es el procedimiento que usted realiza para conocer los niveles de Ventas de la

empresa Brisas del Cristal?

3. ¢Considera usted que una ubicacion distinta de la planta elevaria su nivel de Ventas?

4. ;Optaria usted por aplicar publicidad en redes sociales o realizar un cambio de imagen al

producto para elevar las ventas?

5. ¢Cudl cree usted que es el procedimiento adecuado para captar mas clientes?

6. ¢Ofrecer crédito a los clientes seria favorable para la entidad en busca de elevar el nivel de

ventas?
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Anexo 7

Matriz foda

Fortalezas
Experiencia en el Mercado de Aguas
Tratadas.
Agua Totalmente Purificada.

Capital.

Debilidades
Falta de Estrategias de Venta.
Falta de Capacitacion al Personal.

Carencia de Publicidad en Linea.

Oportunidades

e Reconocimiento de la sociedad de la
marca

e Tiendas o supermercados que
adquieran el productos

e Otorgar Crédito a los Clientes.

Amenazas
Aumento de la competencia con precios
mas bajos
Escaso grado de fidelidad del cliente

crisis econdmica
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Anexo 8

Formulacion de encuestas

Encuesta dirigida a las personas del cantén Montalvo, para determinar el grado de

reconocimiento de la purificadora de agua brisas del cristal.

1. ¢Has oido hablar de la Purificadora de agua Brisas del Cristal?

siempre
Frecuentemente
A veces

Rara ves

Nunca

2. ¢Cbémo calificaria la atencion proporcionada por el personal de Ventas?

Muy satisfecho
Satisfecho
Neutro

Poco satisfecho

No satisfecho

3. ¢Cémo considera la calidad de los productos que ofrece Brisas del Cristal?

Excelente
Muy bueno
Bueno

Regular
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Deficiente

4. ¢Cual es su apreciacion por la imagen de los productos que ofrece la entidad?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Deficiente

5. ¢Cbémo calificaria los precios que se manejan en la empresa?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Deficiente

6. ¢ Con que frecuencia compra en Brisas del Cristal?

Siempre
Frecuentemente
A veces

Rara ves

Nunca
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7. ¢Referiria los productos de Brisas del Cristal con sus familiares, amigos y

conocidos?

a) Totalmente de acuerdo.

b) Parcialmente de acuerdo.

¢) Ni en desacuerdo ni en acuerdo.
d) Totalmente en desacuerdo.

e) Parcialmente en desacuerdo.

8. ¢Qué tan satisfecho se siente con respecto a la linea de productos que ofrece la

entidad?

a) Muy Satisfecho.
b) Satisfecho

c) Algo satisfecho
d) Poco satisfecho

e) Insatisfecho
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