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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Cooperativa De Produccion Textil Unidos Disefiando Modas COOPRUDISERNO,
con el RUC # 1291770157001, su representante Alba Isabel Torres Luna, con sus 16 socios
colaboradores se fundé en el afio 2018 en el canton Babahoyo, dedicada a la confeccion a la
medida de prendas de vestir, con el objetivo de brindar productos con una alta calidad y a precio
justo para la ciudadania babahoyense, buscando siempre ampliar su comercio a mas ciudades
aledafias y compitiendo con marcas reconocidas que ya estaban establecidas en el sector. Es asi
que, dicha cooperativa basa su funcion principal en disefiar prendas de vestir que contribuyan a
la satisfaccion de las necesidades de los clientes, basandose en el asesoramiento técnico en
cuanto a las ventas y el producto, centrandose no solo en las ventas por minoria, sino también
en ventas al por mayor.

Una de las problematicas principales que se presenta en el negocio tiene que ver con los
deficientes recursos con que se cuenta para la comercializacion de los productos, dando como
resultado, un escaso crecimiento en el nivel de las ventas, lo que dificulta la mejora continua del
establecimiento, asi mismo, por la falta de estrategias o técnicas internas, se ven afectados
varios aspectos, como la escasa organizacion y comunicacion de las areas de confeccion y
almacenamiento, disminuyendo las ventas y por ende la poca atencion a las necesidades de los
clientes.

Otro de los aspectos a considerar se basa en la falta de publicidad dentro de la empresa,
generando que no se dé a conocer el producto o servicio que se ofrece al cliente, lo cual
conllevo a una disminucion en las ventas realizadas en el periodo 2022 a comparacion con las
ventas del 2021, esto es resultado de restricciones de informacion y detalles sobre los productos

ofrecidos, lo cual se demuestra con el uso y buen manejo de las gestiones comerciales de la



organizacion y de generacion de estrategias validas para conocimiento de los productos a
ofertar.

La falta de una gestion de ventas adecuada en la cooperativa, no genera un ambiente
confiable , lo que ocasiona que no se genere un mayor numero de ventas de los productos que se
ofrece y asi los clientes se encuentren insatisfechos con lo que adquieren por parte de la
cooperativa, en este sentido, el hecho de que no haya un nivel alto sobre las ventas de la
cooperativa en comparacion con la competencia, lomita el crecimiento de la misma'y la
participacion en el mercado al que quiere llegar, afectando de manera econémica al negocio.

Otra de las situaciones problematicas, es que la empresa no cuenta con personal
especializado en cuanto al proceso y elaboracion de los productos que se ofrece y satisfaga las
distintas necesidades de los clientes reales y potenciales, tanto del sector publico como privado ,
lo cual se ha visto afectado significativamente el desarrollo de las ventas y la expansion del
comercio a nivel local, provincial y nacional, a diferencia de la competencia que actualmente
cubre distintos mercados y necesidades, para esto, es necesario que exista empleados altamente

capacitados que cuenten con habilidades 6ptimas para el desarrollo comercial de la cooperativa.



JUSTIFICACION

El presente estudio ayudaré a la cooperativa COOPRUDISENO a considerar los diversos
procesos Yy estrategias comerciales detallados para su analisis y rapida aplicacién, ya que con una
gestion comercial mas practica y mejorada se obtendran resultados favorables en términos
econdmicos, organizacionales y competitivos, lo cual podria generar un mayor potencial de
ingresos para el negocio y de esta manera, al aumentar su rendimiento, podra aumentar los
niveles de demandas de los servicios y productos que se ofertan.

El generar y analizar la gestion de ventas dentro de la empresa es uno de los objetivos
principales, ya que conllevara a evaluar adecuadamente el proceso de negocio y las estrategias de
marketing que implemente, la misma que ayude a la oportuna comercializacion de productos y
servicios, lo que dard como resultado que se tengan mas clientes interesados en adquirir lo que se
oferta de acuerdo a sus gustos y preferencias, de esta manera se podra obtener un margen de
demanda positivo y asi mismo una cartera de clientes mas amplia de la que existio.

Con el presente estudio se busca generar beneficios en el ambito comercial del negocio,
puesto que, servird también como una estrategia valida para, a través de la publicidad captar la
atencion de clientes y que los ingresos vayan aumentando, asi mismo, se busca cubrir sus
necesidades para generar una mayor satisfaccion, lo cual lleva a que a través de cada punto

establecido dentro de la investigacion se llegue a mejoras dentro de la gestién de la cooperativa.



OBJETIVOS

Objetivo General

> Analizar la gestion de ventas de la cooperativa COOPRUDISENO, que ayuden a

identificar como se llevan a cabo los diferentes procesos de ventas.

Objetivos especificos
Identificar las técnicas de ventas que la empresa aplica para la comercializacion.
Determinar los procedimientos que se utilizan para la venta de los productos y servicios,
mediante una entrevista realizada a la gerente y saber como las aplica.
Recomendar las diferentes estrategias para un mejoramiento de la gestion de ventas, que

permitan mejorar los niveles de comercializacion.



LINEAS DE INVESTIGACION

Para el presente estudio de caso, la investigacion se relaciona con la linea de “Gestion
financiera, administrativa, tributaria, Auditoria y Control”, que conlleva el analisis del proceso
de gestion de ventas de la Cooperativa COOPRUDISENO, que se relaciona con el crecimiento
que ésta desea implementar frente a la competencia, puesto que, implementar un manejo
eficiente de ventas permite que una empresa maneje adecuadamente sus recursos, ingresos y
egresos, y permanezca en el mercado donde se encuentra, incluso, pudiendo expandirse hacia

otros mercados.

Como sub-linea se establece Marketing y Comercializacion, dentro de la cual se centra la
investigacion, puesto que lo que se busca es el crecimiento de la cooperativa a través del proceso
de comercializacion y del marketing. Otra de la sub-linea de investigacion es la de Gestion de
procesos gerenciales y administrativos en el sector publico y privado, elaborando estrategias en
cuanto al posicionamiento en el mercado y la atencién al cliente, lo que contribuira al

mejoramiento del negocio.



MARCO CONCEPTUAL

De acuerdo a lo investigado por Casanova, Nufiez, Navarrete y Proafio (2021), la gestion
se define como las acciones y consecuencias de gestionar y operar de una manera mas especifica,
esta se basa en la persistencia enfocada en la obtencion de multiples beneficios, a través del
control y mejora de los procesos. Por lo cual se la considera como el proceso de planificacion,
organizacion, ejecucion y evaluacién de una empresa. El término gestion puede abarcar una larga
lista de actividades, pero siempre se centra en el uso eficiente de los recursos; (pag. 5). Es asi
entonces, que la gestion dentro de la cooperativa tiene como fin mantener un orden mas directo
sobre lo que refiere a las acciones y consecuencias que se puedan presentar en cuanto a la venta
de un servicio o un producto, es decir, tiene como responsabilidad que se ejecuten
adecuadamente procesos que, relacionados entre si, puedan conseguir beneficios para el cliente y
para la organizacion, como es el caso de planificar, coordinar recursos, controlar todo lo

referente a su area, etc.

La gestion, de acuerdo a lo investigado por Sotomayor, Duarte, Guagua (2019), es
importante para la empresa porque permite controlar todos los aspectos necesarios de la vida
comercial de una empresa, medir, evaluar, registrar puntos criticos en cualquier momento y
tomar las decisiones correctas, lo cual es de gran ayuda en la toma de decisiones y el proceso de
planificacion de cualquier negocio, identificando actividades y recursos clave, cuyo resultado
debe estar encaminado a satisfacer las necesidades de los clientes en la medida que estos lo
requieran. Por lo tanto, es importante que un negocio cuente con una adecuada gestion, para una
evaluacion y medicion directas sobre las ventas de productos o servicios, buscando el

crecimiento comercial dentro del sector en el que se encuentra, a traves de aspectos que



involucren a las acciones laborales y que lleven a tomar decisiones adecuadas que faciliten la
planificacion y la identificacion de actividades relacionadas al tipo de negocio que tiene la
cooperativa, basada en la confeccion de prendas de vestir, que den como resultado la satisfaccion

de necesidades de los clientes.

La gestion como tal, tiene varios tipos, los mismo que van relacionados a la accion que se
estd dando dentro de empresa u organizacion, en tal caso, Guillermo Westreicher (2020) expone
alguno de ellos que se pueden implementar y son: Gestion empresarial, se basa en un conjunto de
acciones que se centran en un plan estratégico de negocios con los que cuenta la empresa y
brindan un gran valor de crecimiento a la misma a través de las ventas. Gestion de carteras, esta
es una actividad que tiene como fin la toma de decisiones de inversion, para poder aplicarlas
sobre un conjunto de activos de la empresa, de forma discrecional y personalizada. Asi mismo,
indica que la Gestion ambiental, se basa en realizar tareas que se direccionen hacia el desarrollo
sostenible de un proyecto o empresa, con el objetivo de que exista el menor impacto ambiental
posible. La gestion de ventas, se centra en definir las acciones a realizar dentro de un negocio
para incrementar las ventas de los servicios o productos que se ofrecen en beneficio de los

clientes.

Si bien es cierto, existen muchos otros tipos de gestion, estos son los mas importantes
para que la empresa pueda hacer crecer su economia en cuanto a ventas, lo que conlleva a que se
haga una evaluacion directa sobre cada una de estas fases, con el fin de generar un crecimiento

empresarial, no solo en el &rea econdmica, sino también, en lo laboral y social. La evaluacion



sobre los distintos tipos de gestion es indispensable para generar un manejo preciso de las

diferentes areas con las que cuenta la cooperativa, para el desarrollo local.

La gestion administrativa, segun Gonzélez, Viteri, Izquierdo y Verdezoto (2020), es un
conjunto de acciones que se lleva a cabo para gestionar una organizacion mediante la realizacion
de un conjunto de tareas, recursos y esfuerzos, tiene capacidad para coordinar y dirigir las
acciones y diversas actividades que se efecttan dentro de la empresa, que permiten prevenir
problemas y alcanzar los objetivos marcados, tiene un caracter sistémico, siendo portadora de
acciones enfocadas consistentemente al logro de metas mediante el cumplimiento de la gestion
en el proceso como la planificacién, organizacion, direccion y control. La planificacion ayuda a
definir cudles son las metas y los objetivos a los que quiere llegar la empresa, de igual forma
busca establecer los recursos y las actividades que se vayan a desarrollar en un determinado
tiempo, mientras que la organizacion se centra en poder disefiar una estructura por medio de la
cual se pueda distribuir los recursos materiales, financieros, humanos, tecnologicos y de
informacidn con el objetivo de desarrollar el trabajo de manera correcta y asi cumplir con los

objetivos planteados dentro de la empresa

La direccion por su parte incluye la ejecucion de estrategias que se realizan orientadas en
poder cumplir los objetivos mediante el liderazgo, la motivacion y la comunicacion dentro de
cada area. Y el control, como funcion, se encarga de verificar que las tareas que se han
establecido se alineen a las estrategias panificadas dentro del negocio, para poder corregir
cualquier problema que pueda suscitarse y evaluar los resultados que conlleven a tener un mejor

proceso en cuanto a la toma de decisiones. Es necesario indicar que en la cooperativa resulta
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indispensable desarrollar una serie de acciones que puedan contribuir a que las estrategias que se
han trazado puedan generar un cumplimiento correcto de las metas a travées de aspectos centrados
en un buen lider que lleve a la empresa a un crecimiento importante, asi mismo, buscar

motivacidn y comunicacion que sirva para ejecutar actividades en cada area comercial.

Si bien es cierto, la venta, segun Mario Osorio (2020), es una actividad humana que se
relacionan con muchas situaciones de la vida, todas las personas, si bien no actian como
vendedores bajo determinadas circunstancias, han participado de forma menos directa en el
proceso de venta, ya sea como beneficiarios del intercambio o como influenciadores de dicho
proceso. La persona que realiza esta accion se llama vendedor, el resultado de este proceso se
Ilama venta, mientras que estas tareas del vendedor son supervisadas y controladas por el
ejecutivo de ventas. Vender entonces, se basa en un conjunto de actividades que dan como
resultado del intercambio de un producto o servicio, el mismo que genera el incremento de la
economia de la cooperativa, en base a las necesidades de los consumidores e intermediarios y
trata de atenderlos de forma mutuamente rentable, con la calidad y el precio adecuados, en la
cantidad acordada, en el lugar acordado y en el momento acordado y asi garantiza las

expectativas anunciadas por los proveedores.

Por su parte, Diaz, Salazar y Vernaza (2019) precisan a la venta como una funcién que
forma parte del proceso sistematico de marketing y se define como: cualquier actividad que le dé
al cliente el dltimo impulso para intercambiar, ademas, es en este punto que el esfuerzo de la
actividad se convierte en eficiencia, en donde ingresa: la investigacién de mercado, producto y

decisiones de precios. Por esta razon la venta de la mercaderia que realiza dentro de la empresa
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debe de darse acorde a las necesidades de los clientes, con procesos que conlleven a la buena
atencion al cliente y la oferta del producto o servicio que se ofrece, generando asi, que exista una

mayor acogida en el mercado en el que se desarrolla.

Dentro de la empresa las ventas representan la mayor fuente de beneficios, de hecho
(Zendesk, 2023), expone que su importancia en las organizaciones va aun mas alla, vender
también significa fidelizar y sirve para construir una buena relacién tanto con los clientes como
con los socios comerciales. Las fuerzas de ventas y demanda involucradas en cada transaccion,
asi como las ganancias obtenidas, brindan a los negocios las herramientas para evolucionar y
atender cada vez a mas nichos de mercado. Por lo tanto, cooprudisefio, es una cooperativa que
busca generar significativamente un mayor nimero de ventas que resulte un avance comercial
grande dentro del mercado en el que se encuentra, llegando a mas personas con sus productos y
servicios. Y es que, vender es importante para poder agilitar procesos en cuanto a la expansion
del negocio, de lo cual, mientras exista mayor demanda mayores seran las ventas que genere el
comercio.

Carlos Cabrera (2022) plantea que los objetivos de venta se basan en un resultado
especifico que se desea lograr en un area comercial, como aumentar el nimero de clientes o
reducir las pérdidas de clientes. En general, suelen ser planes a largo plazo, compuestos por
etapas cortas. Los propositos de ventas brindan a los equipos una hoja de ruta clara de lo que
deben hacer para ayudar a su empresa a lograr las metas generales. Cada fin consta de una regla
de accion especifica y medible que ayuda a los vendedores a garantizar que se logren los
intereses individuales y de todo el equipo. Entonces las metas de las ventas son los resultados

que el area comercial quiere alcanzar. Estos se establecen de forma regular: semanal, mensual,
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trimestral, y el éxito de lograrlo esta directamente relacionado con los objetivos comerciales, su
escalabilidad y el crecimiento de las ganancias. Los intereses comerciales se disefian en beneficio
de la cooperativa, puesto que ayuda que se evallen las posibilidades de crecimiento a largo o

corto plazo, pero siempre enfocados en un mismo resultado.

En el mundo comercial y de los negocios existe una clasificacion de las ventas, de lo
cual, Karen Cruz (2020), expone que; la pasiva es cuando el comprador es quien inicia el proceso
de compra, lo que lleva a mencionar que el contexto no es de ventas, porque no hay quien crea.
en eso. Aqui estan aquellos que actdan enteramente como tomadores de pedidos, personas que
toman pedidos, que se limitan a mostrar lo que venden, sin embargo, la actividad esta dirigida
por el usuario y, por lo tanto, ahi es donde van y dirigir todos los recursos del proceso de ventas,
las organizaciones y los empleados, deciden satisfacer las necesidades de sus usuarios a traves de

la venta de los productos o servicios que ofrecen. (pag. 34)

En base a la clasificacién, Christian Coz (2019), expone que existen varios tipos de
ventas en el mundo empresarial, las cuales son; Directas, es decir, ventas que forman un canal de
distribucion dinamico, cuyo avance apoya el fortalecimiento de las economias de los diversos
paises donde se desarrolla, a traves de la comercializacion de bienes y servicios directamente a
los consumidores. Esto significa que, la venta directa consiste en hacer referencia a la venta de
un producto o servicio por parte de la empresa a los clientes, sin la necesidad de intermediarios,
y es también conocida como venta a domicilio debido a su demostracién personalizada ya sea
por parte de los agentes de ventas a los clientes. Indirecta, o también denominada distribucion

indirecta de productos, que son ventas a través de intermediarios. (pags. 31-33) Son mas
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representativos de grandes organizaciones, ya que, para poder adquirir los productos de una
empresa en particular, el cliente debe contactar con sus representantes comerciales oficiales en la

cual no existe contacto personal entre el vendedor y el comprador.

Para poder ejecutar las ventas, Jorge Bravo (2019), expone sobre las estrategias de
ventas, las cuales son un factor de éxito fundamental en diversas empresas. Una estrategia
adecuada y correcta puede mostrar el camino hacia el crecimiento econémico y social. Es asi
que, si un negocio continta del mismo modo en el que ha estado durante los ultimos afos, existe
la seguridad de que podria seguir por el mismo camino, manteniendo un esquema que favorezca
significativamente al comercio. La estrategia de ventas esta orientada a lograr los objetivos, y
esta suelen incluir las metas de cada comercial, los recursos promocionales a utilizar, el nimero
de clientes a visitar por dia, semana o mes, el presupuesto de gastos fijado por el departamento
comercial, el tiempo dedicado a cada mercancia y la informacion proporcionada a los clientes

sobre el poner a disposicion.

Para la efectividad de las ventas y del crecimiento empresarial Moreno, Claudio y
Figueroa (2022), explican que existen muchas estrategias que se pueden aplicar a cualquier
organizacion con o sin fines de lucro, entre las principales; Estrategias de crecimiento: La
competitividad en los mercados actuales conlleva en muchos de ellos una caida permanente de la
rentabilidad empresarial, circunstancia que favorece el protagonismo de estrategias de
crecimiento orientadas al menos a mantener los beneficios. Para otro grupo de empresas, el
crecimiento puede ser la Gnica manera de mantener su posicion en el mercado cuando éste

cambia rapidamente. Estrategias de diversificacion de marcas; es una estrategia que engloba
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todas aquellas actividades empresariales encaminadas a lograr una ventaja competitiva,
sostenible en el tiempo y protegida de la competencia, que haga que el producto sea percibido

como Unico.

Se pueden diferenciar todos los atributos de un producto, sus caracteristicas principales,
servicios adicionales, precio, forma de distribucidon, método de comunicacion y, por supuesto,
marca. De esta forma, la diferenciacion puede materializarse en; imagen de marca esta, ya que
es una actividad que engloba todas aquellas actividades empresariales para tener una ventaja
competitiva, la cual demuestra cierta superioridad sobre sus competidores directos, lo que resulta
en una rentabilidad mayor que el promedio de la industria. Estrategias Online; Si bien el sector
primario es tradicional, es necesario estar presente en Internet y desarrollar estrategias online
para que la empresa no quede y pueda alcanzar mas facilmente sus objetivos, consiste en
publicar contenidos en las redes sociales, seguido de una buena estrategia de marketing con
acciones efectivas, puesto que mediante estas se puede llegar al cliente, y darles un amplio
catalogo comercial sobre el producto o servicio que se ofrece. Esto favorece a que el sector

minorista en donde se desarrolla la empresa sea mas competitivo, pero genere mayores ventas.

Para el crecimiento empresarial, existen las técnicas de venta, que de acuerdo a la pagina
web de (Santander Universidades, 2021), quien cita a Benoit Mahe, explica que es importante
que los vendedores se especialicen y aumenten su funcion con la capacidad de comprender las
necesidades de los clientes potenciales para poder también brindar asesoramiento, puesto que
comprender las necesidades del cliente es fundamental. Entre las técnicas de ventas esta el

modelo AIDA, que como acrénimo tiene los siguientes términos: atencion, interés, deseo y

15



accion, los mismo que representan los escalones que debe de dar el cliente para poder efectuar
una compra, sin embargo, para establecer dichas ventas, se deben implementar pasos especificos:
analisis de la situacion, problemas a identificar, reconocimiento de la importancia del problema
encontrado, presentacion de la necesidad de una solucién, que pueda generar interés en la

propuesta.

Ademas, otra de las técnicas que se pueden utilizar dentro de la empresa es el modelo
SPIR, que es el acrénimo de situacién, problema, implicacion y resolucién. También se conoce
como SPIN, donde la N significa Necesidad de pagar. En este método consiste en plantear una
serie de preguntas adaptadas a cada una de estas fases, este tipo de técnica de ventas, facilita
tanto al cliente como al vendedor para poder establecer una compra adecuada cubriéndolas
necesidades en base al producto o servicio que se esta ofertando, dando como resultado un

crecimiento para la cooperativa e incluso para los beneficios personales de cada comprador.

De acuerdo a esto, se plantea el proceso de motivacion para la compra, que, de acuerdo
por John Merchan (2019), el cliente analiza los bienes que satisfacen sus necesidades, en
términos de calidad, precio, cantidad, y luego, razonando, toma la decision de adquirir los
productos. Esto se basa en el factor econdmico que tiene, siempre y cuando el desempefio del
vendedor sea el adecuado, asi a través de la aprobacion se logra una relacién con el nivel de
satisfaccién con el producto y su calidad, es decir, principalmente el resultado de la aplicacion, la
constancia y el grado de conviccion en las diversas formas de utilizar lo que se desea adquirir. Es
asi que, cuando los clientes se encuentran en un entorno minorista basado en la experiencia, se

requiere una motivacion autébnoma para que disfruten de la experiencia, lo que conduce al
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compromiso del cliente para poder seguir consumiendo dentro del negocio y generar una

estrecha relacion con la empresa y sus productos o servicios.

En base a todos estos procesos y técnicas, se establece la gestion de ventas, la cual Ingrith
Gdmez (2022) los define como aquellos que se encarga de desarrollar actividades estratégicas
que se encargan de la implementacion de técnicas de venta que faciliten alcanzar de manera
constante, las metas de una empresa, asi mismo, esta refiere como el manejo de las actividades
interrelacionadas que componen las fuerzas de ventas de una empresa u organizacion. Po lo cual
si la empresa quiere expandir negocio necesita dominar este tipo de gestién, esto significa tener
tanto el talento humano como las herramientas de ventas adecuadas para maximizar las
oportunidades e impulsar mejoras en las estrategias comerciales. Para ello, es vital que los

gerentes encuentren tacticas que mejoren el desempefio del departamento.

Por tal razén, Daniel Palacios (2023) explica que la gestion de ventas es el proceso de
desarrollo de la fuerza de ventas acordando destrezas mas efectivas para lograr los objetivos
comerciales. Lo que conlleva que esta gestion es una parte importante del ciclo comercial de una
organizacion. En este caso ya sea que se ofrezcan productos o servicios, el gerente de venta es el
responsable de liderar la fuerza del negocio en base a este aspecto, establecer objetivos de
equipo, planificar y controlar todo el proceso en el comercio y en ultima instancia, garantizar la
implementacién de la visidn comercial, ya que este proceso facilita el desarrollo de nuevas
estrategias y cumplirlos en el menor tiempo posible a beneficio de la cooperativa y de los

clientes o potenciales clientes que se pueda tener.
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De acuerdo a Avalos y Chavez (2022), la gestion de ventas es fundamental en el ambito
comercial, porque permite obtener resultados, por lo que se deben fijar estrategias de acuerdo al
mercado en el que se opera, esto se basa en tener una base enfocada en los objetivos comerciales
que se deben alcanzar, logrando ser mas competitivos y rentables en el mercado local, lo que
redundara en un aumento satisfactorio de los ingresos. En este sentido entonces, la gestion de
ventas ha cobrado cada vez mas importancia en las empresas porque incluye estrategias de
marketing como publicidad, promociones de ventas, ademas de promover las ventas personales,

todo esto con la intencion de mejorar los procesos y objetivos.

Entre los objetivos alcanzar existen dos principales de la gestion de ventas, segin Avalos
y Chéavez (2022), las cuales son. Aumentar el volumen de ventas dentro de la empresa; una vez
que el negocio tenga un incremento en las ventas este va irse desenvolviendo de mejor manera
no solo en el sector local dentro del que se encuentra, sino que puede expandirse a los sectores
donde el producto que ofrece pueda ser mayor comercializado. Contribuir a las ganancias
corporativas y aumentar el retorno de las inversiones; la empresa debera tener orden en cuanto a
ganancias e inversiones, sin embargo, es necesario centrarse en establecer mejores estrategias
para que estos aspectos no tengan un desbalance que puedan afectar a la realizacién de productos

y por ende a su venta lograr el crecimiento a largo plazo de un negocio.

Por lo tanto, Diaz, Salazar y Vernaza (2019) definen al proceso de venta, desde el punto
de vista comercial, como el intercambio de bienes o servicios con factores equivalentes a su
valor, que se expresan en unidades monetarias y cuyo objeto es satisfacer las necesidades y

requerimientos de los consumidores. Entendiendo entonces, que la venta dentro de la empresa
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debe de darse de manera clara y basada en procesos que conlleven a la buena atencién al cliente
y la oferta del producto o servicio. Asi, este proceso se da con la finalidad de mantener un
equilibrio con el cliente y los productos que el negocio ofrece al publico, enfocandose en la

buena atencion y oferta al consumidor en general.

Por ende, Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018) explican que vender es un proceso en
las cuales muchos escritores coinciden en la importancia de cada uno de sus pasos, que eligieron
en funcion de diversos factores. Se presenta un esquema simple que desglosa los componentes
esenciales de un proceso de ventas en siete fases, las mismas que son: la preparacion, que resulta
importante para que los clientes reales y potenciales requieren de esta fase, aunque estos
demandan un proceso méas complejo por la falta de informacién sobre ellos. La organizacion de
la visita; la cual se debe establecer los contactos adecuados y elegir el mejor canal de

comunicacion para el cliente.

Contacto y presentacion; se genera interés y se intercambia informacién, el vendedor
exige que esto sea exitoso, al momento de generar una venta, el cliente siempre busca que exista
una adecuada comunicacién y que quien esta a cargo de la venta busque siempre satisfacerlo.
Investigacion y necesidades; para determinar la actitud ante la venta, se deberd investigar las
verdaderas necesidades del cliente, con el fin de que la empresa tenga mayores ventas y afluencia
de clientes, esta debe de enfocarse en conocer un poco mas sobre las necesidades que tiene cada

cliente, para poder efectuar negocios ascendentes a los que ya ha tenido con anterioridad.
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Argumentacion; en esta etapa, el cliente ha expresado interés y ahora es el momento de
crear la justificacion necesaria para los beneficios que ofrece el producto y servicio sobre los
productos de la competencia. Una vez ya el cliente ha quedado satisfecho con la promocion que
se le ha dado al producto, el vendedor del negocio debe de centrarse en dar justificacién de
porque lo que se ofrece esta por encima de lo que la competencia ofrece a los compradores. En
cuanto a las objeciones; en este paso, se consideran los "si" 0 "peros"” del cliente y un argumento
solido puede anular la objecion. En ocasiones el cliente busca algun tipo de objecion sobre lo que
se ofrece el negocio, sin embargo, en necesario enfocarse en brindar na asesoria sélida sobre
porque el producto es bueno, con el fin de que dichas objeciones vayan desapareciendo hasta el

punto de que se efectué la compra.

Cierre; momento en el que se puede concretar la venta o para ello se programa una
segunda reunion, otro escenario es que el cliente afirme que no ha cerrado la operacién, aunque
el proceso aln no se ha completado. Una vez que el cliente ha quedado satisfecho con lo que se
le ha presentado, es necesario concretar la compra o si es necesario establecer una reunion
posterior para asegurarse sobre la decision positiva del cliente. Por lo cual, el proceso de ventas
mantiene importancia dentro de la empresa, ya que por medio del cual se busca incrementar la
comercializacion de los productos que se ofrece, teniendo en cuenta que para que se realicen
estas operaciones debe de existir un marketing adecuado, mediante el cual se puedan obtener

mayor acogida por parte del cliente y por ende més ingresos.

El marketing entonces, de acuerdo a Izquierdo, Viteri, Baque y Zambrano (2020), es una

herramienta de planificacion esencial para el buen funcionamiento de cualquier negocio. Toda
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empresa debe empezar primero por la filosofia, luego la mision, vision y valores empresariales.
Todo ello define objetivos medibles y alcanzables y desarrolla estrategias de negocio
encaminadas a satisfacer las necesidades de los clientes, creando asi el intercambio de bienes y
servicios con estrategias de ventas y publicidad que maximicen mas que los recursos. Por lo
tanto, dentro de la empresa 0 negocio, la aplicacion de este sistema, contribuye al logro de los
objetivos y metas, con el fin de dar un crecimiento favorable a la misma en cuanto a las ventas de
productos y servicios que faciliten el cumplimiento de las necesidades empresariales y de los
clientes o potenciales clientes que pueda llegar a tener el negocio, dando como resultado un

crecimiento laboral y social dentro del mercado local.

Es asi que, las estrategias basadas en el marketing dan como resultado a cémo debe ser el
proceso para alcanzar los objetivos comerciales de la empresa. Para ello es necesario identificar
y priorizar los activos que tienen mayor potencial y rentabilidad, seleccionar el publico al que
dirigirse, definir el posicionamiento de la marca a conseguir en la mente de los clientes y trabajar

estratégicamente sobre las diversas variables que componen el marketing.
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MARCO METODOLOGICO

El método utilizado en el desarrollo esta investigacion denominada “Gestion de Ventas en
La Cooperativa COOPRUDISENO del Cant6n Babahoyo, durante el periodo 20227, relacionado
con la gestién de ventas es el método descriptivo que permite identificar los factores que afectan
el proceso de ventas empresarial y como se desarrolla la gestion de ventas dentro de la
cooperativa, en base a la problematica y objetivos planteados; también se utilizé el método
analitico, el mismo que contribuye al analisis de cada seccion que permite llegar a la totalidad
del tema, en donde se distribuyen aspectos que se relacionan a la gestion y procesos de ventas,
por medio de los cuales se pudo identificar aspectos que tienen como fin obtener resultados

factibles para la investigacion y como llevar a cabo este en beneficio de la cooperativa.

Las técnicas utilizadas en la realizacidn de este caso de estudio son: encuesta y entrevista,
la encuesta estuvo dirigida a los colaboradores de la misma, identificando los aspectos que
afectan a las ventas que tiene la empresa y que pueden tener influencia en la decisién de compra
del cliente, la encuesta const6 de 6 preguntas cerradas, la segunda técnica que se utilizo fue la
entrevista a la gerente de la cooperativa, mediante 6 preguntas abiertas, para poder conocer los

factores que influyen en el proceso de ventas de la empresa,

Los instrumentos utilizados en el desarrollo de este trabajo fueron: en la encuesta, el
cuestionario de preguntas y como resultado se obtuvo la tabulacion y andlisis de las 7 preguntas
realizadas. El segundo instrumento utilizado fue la guia de entrevista que se utiliza para obtener
informacidn precisa de la cooperativa, por parte de la gerente de la cual se obtuvo un reporte de

entrevista.
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RESULTADOS
Resultados de la encuesta realizada a los trabajadores de la cooperativa COOPRUDISENO.

1. ¢Qué canal de distribucidn utiliza la empresa para la venta de sus productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Canal directo 0 0%
Intermediario 0 0%

Venta puerta a puerta 0 0%

Ninguna 15 100%

Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO.

Elaborado por: Andrés Lozano
Anélisis
En cuanto al canal de distribucion el 100% de los encuestados manifestaron que no se

utiliza ningun tipo de canal de distribucion de los productos.

2. ¢Lacooperativa esta aplicando estrategias que permita dar a conocer los productos

gue se ofrecen?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Pocas veces 2 13%
Nunca 13 87%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO.

Elaborado por: Andrés Lozano

Anélisis

En cuanto a la aplicacion de estrategias, el 93% nos indicé que nunca se esta utilizando,
mientras que el 7% manifestd que no se utilizan estrategias que permitan dar a conocer los

productos que se ofrecen
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mejorar las ventas?

3. ¢Cree importante mantener una buena relacién entre la empresay el cliente para

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy importante 0 0%
Importante 11 73%
Poco importante 4 27%
Nada importante 0 0%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO.

Elaborado por: Andrés Lozano
Andlisis

En cuanto a la relacion entre la empresa y el cliente, el 73% manifesto que es importante
la buena relacion, mientras que es 27% manifesto que es poco importante

4. ¢Lacooperativa esta brindando capacitaciones constantes para mejorar el

desemperio laboral?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Pocas veces 13 87%
Nunca 2 13%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO.
Elaborado por: Andrés Lozano

Anadlisis

En cuanto a las capacitaciones constantes que debe brindar la cooperativa, el 87% nos indica que
a veces, mientras que el 13% nos indica que casi siempre se les esta brindando capacitaciones para

mejorar el desempefio laboral.
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Resultado de la entrevista aplicada a la gerente de la cooperativa COOPRUDISENO del

Canton Babahoyo.

N° Preguntas Datos relevantes encontrados
¢ De qué manera usted constata que se De que se esté cumpliendo cada uno de
1| esta llevando una adecuada gestion alas | los objetivos de cada una de las areas,
2 i .
ventas dentro de la empresa capacitando a los trabajadores y
vendedores.
¢Qué estrategia utiliza para conocer las| _ o
necesidades, gustos o preferencia de los Brindamos un as_esoramlento.adlmonal
2 | clientes? totalmer.ue gratuito, y mediante ,esa
estrategia llegamos a conocemos més a
nuestro cliente
o o - Identificar las necesidades de los clientes
3 | comercializar los productos de forma | encuentre beneficios en nuestro negocio
efectiva?
¢Considera usted que se debe Si, considero que es necesario
4 | implementar estrategias digitales en el implementar estrategias digitales ya que
negocio? a traves de estas podriamos ofrecer un
catalogo de los productos que
ofrecemos.
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DISCUSION DE RESULTADOS

La gestion en la administracion de la empresa es importante para poder lograr los
objetivos planteados, basados en el crecimiento local de las ventas con los productos que en este
caso ofrece la cooperativa, por lo que coincide con Sotomayor, Duarte, Guagua (2019) que la
gestion permite controlar todo lo que se refiera al desarrollo comercial del negocio, teniendo
como puntos principales la evaluacion, el control y el registro de los puntos criticos, mediante los

cuales se puede llegar a tomar decisiones importantes para la comercializacion local.

Las técnicas de ventas, segun John Merchan (2019), tiene como objetivo que se llegue a
mas clientes y por ende las ventas aumente, dando un alza importante en el capital del negocio,
asi mismo la implementacion de estrategias comerciales favorece al crecimiento empresarial, de
lo cual el 93% de los trabajadores encuestados, manifestd que nunca se han implementado
nuevas estrategias dentro de la cooperativa lo cual no ayuda a que se conozcan los productos

ofrecidos por la misma, generando bajas.

Mediante las encuestas realizadas al personal del negocio, se pudo determinar que la
gestion de ventas no es adecuada, puesto que, el 100% de los encuestados indicé que no se
utiliza ningan canal de distribucion lo cual imposibilita que la misma crezca de forma favorable
en el area comercial dentro del que se encuentra, afectando a la economia del negocio, se
concuerda con Christian Coz (2019) que existen varios canales de ventas en el mundo
empresarial, entre ellas estan, directas e indirecta, la cuales cobran importancia para poder
vender los productos que fabrica la empresa. De lo cual, la gerente menciona que la gestion de la
empresa es inadecuada debido al incumplimiento de cada objetivo como de las capacitaciones

constantes hacia los empleados.
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Asi mismo, al ser consultados a los empleados sobre las capacitaciones de los empleados,
el 87% de los trabajadores, sefialaron que muy pocas veces las han recibido, lo que conlleva a
que el desempefio laboral se vea afectado, y la participacion en las actividades claves también
presenten fallas, lo que da como resultado que la empresa no pueda expandirse a nivel provincial
y nacional. Se concuerda con Ingrith Gomez (2022) que se debe promover capacitaciones al

personal con el fin de mejorar la produccidn y alcanzar los objetivos planteados.

A través de la entrevista realizada a los empleados con respecto de si esta de acuerdo que
se realice seguimiento de las ventas, el 67% de los encuestados estan de totalmente de acuerdo,
ya que esto conllevaria a un mejor rendimiento por parte de los empleados, y en referencia a
Diaz, Salazar y Vernaza (2019) , esto se basa en el intercambio de bienes o servicios que cuenten
con un valor comercial en igualdad a la competencia, que busca generar resultados favorables

hacia la satisfaccion de necesidades de cada cliente.

En cuanto a la gestién de ventas implementada en la empresa consultada a la gerente, manifesto
que, las actividades de esta area son ejecutadas por pocas personas, lo que limita de disposicién de
tiempo para interactuar con los clientes de manera permanente y poder conocer sus gustos y
preferencias, ademas esto impide el cumplimiento de los objetivos establecidos en las areas de la
empresa capacitando a los trabajadores y vendedores de acuerdo Sotomayor, Duarte, Guagua
(2019) manifiestan que dicha gestion permite controlar todo lo que se refiera al desarrollo

comercial del negocio

De acuerdo a los métodos o estrategia que se utiliza para identificar necesidades, gustos o
preferencia la gerente manifestd que brindan un asesoramiento adicional gratuito ya que eso nos

permite que el cliente encuentre beneficios en nuestro negocio, en concordancia con John

27



Merchan (2019) tiene como objetivo que se llegue a mas clientes y por ende las ventas aumente,
dando un alza importante en el capital del negocio. Entre ellos el modelo AIDA, que como
acronimo tiene los siguientes términos: atencion, interés, deseo y accién, los mismo que

representan los escalones que debe de dar el cliente para poder efectuar una compra

En la entrevista aplicada a la gerente, con respecto a la competencia, enfatiz6 en que
siempre se toman en cuenta las ventajas que tiene la competencia, porque a través de ella se
busca dar un mejor servicio al cliente, disminuir los precios, se centran en ofertar productos
unicos que se diferencien de los demas negocios , que busque beneficiarlo, ya que como
menciona Michael Porter (2016) la competencia es un factor clave para el desarrollo econémico
y social, que beneficia a los consumidores y a la empresa, por otro lado , busca generar

estrategias y que llamen la atencion del cliente.

En cuanto a las estrategias que se utilizan, se consulto a la gerente, por lo que indicé, que
se brinda asesoramiento adicional totalmente gratuito a los clientes, la cual permite acercarnos y
estar al tanto mas de sus necesidades y mediante ésta se llegamos a conocemos mas a nuestro
cliente, en lo cual Jorge Bravo (2019) expone sobre las estrategias de ventas, las cuales son un
factor de éxito fundamental en diversas empresas. Una estrategia adecuada y correcta puede

mostrar el camino hacia el crecimiento econémico y social.
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CONCLUSIONES

La gestion de ventas es fundamental para que exista una mejora en la
comercializacion de servicios y productos dentro de una empresa, por lo cual, mediante la
implementacidn de estrategias de marketing dentro de la cooperativa, se pueden ejercer cambios
favorables en cuanto a las ventas aumentando asi la expansion del negocio a nivel local,
provincial y nacional. El uso de estrategias y técnicas comerciales contribuye a que la venta de
los productos o servicios vaya mejorando ayudando a el crecimiento economico de la
cooperativa, esto a través de las capacitaciones hacia los empleados y evaluacion de las ventajas

de la competencia.

El proceso de ventas es muy importante para incrementar las ventas, ya que para esto es
necesario la implementacion de estrategias comerciales, realizar oportunamente un estudio de
mercado, para que en €l se evallen los gustos, necesidades, preferencias y deseos de los
consumidores al momento de comprar un producto. Es necesario contar con un correcto proceso
con la secuencia adecuada de pasos que permita a la empresa incrementar el nivel de venta y asi

cautivar la atencion de los clientes potenciales hasta que permanezcan fieles a la empresa.

Teniendo en cuenta que, a pesar de que la empresa cuente con un sistema confiable de
fabricacion de los productos, se debe realizar entre los procesos de gestién una correcta
planificacién, ya que ésta ayuda a definir e identificar cuales son las metas y objetivos a los que
quiere llegar, estableciendo de esta manera la fijacién de recursos, con lo que se lograria que el
negocio mejore y distribuya los recursos tanto materiales como financiero, y que finalmente

pueda desarrollar las funciones de manera eficaz y oportuna.
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RECOMENDACIONES

En base a lo expuesto dentro de la investigacion, se recomienda lo siguiente:

Ejecutar procesos de gestion de ventas para alcanzar los objetivos comerciales e
identificar debilidades y amenazas que pudieren existir ante la falta de un eficiente

servicio a los consumidores reales y potenciales.

Ofertar servicios y productos acorde a las necesidades de los clientes reales y potenciales,

para de esta manera aumentar las ventas dentro de la cooperativa.

Implementar estrategias de ventas que ayuden a la toma de decisiones de los clientes lo
cual ayudara a que la rentabilidad de la empresa crezca favorablemente llevando sus

productos a otros sectores comerciales.

Contar con un personal capacitado que base sus ideas en los objetivos planteados por la
empresa y asi ésta, pueda ganar prestigio en relacion a la competencia, evaluando las

ventajas de las mismas, para una mayor interaccion con los clientes.

Aumentar las capacitaciones del personal de la cooperativa, con el fin de que puedan
ejecutar las actividades diarias de manera agil y consistente a beneficio de los clientes y

la empresa.
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Anexo 2

Consulta de RUC

RUC Razon social

1291770157001 COOPERATIVA DE PRODUCCION TEXTIL UNIDOS DISENANDO
MODAS COOPRUDISENO

Estado contribuyente en el RUC
Representants |egal
ACTIVO . =
Nombre/Razdn Social: TORRES LUMA ALBA ISABEL
Identificacion: 1204045108
Contribuyente fantasma NO Contribuyente con trensacciones inexistentes NO

Actividad econdmica principal ACTIVIDADES DE COMFECCIGN A LA MEDIDA DE PRENDAS DE VESTIR

(COSTURERAS, SASTRES).

Tipe contribuyente Regimen Categoria
SOCIEDAD SIMPLIFICADD SOCIEDADES
Obligado a llevar contabilidad Agente de retencion Contribuyente especial
NO NO NO

Fecha inicio actividades Fecha cese actividades

2018-11-14 2021-12-06

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

LOS RIOS / BABAHOYO [
001 CLEMENTE BAQUERIZO f CALLE ABIERTO
ZS/NY CALLE TERCERA
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Anexos 3

E CERTIFICADO DE ANALISIS
C  magisrer
n

ESTUDIO DE CASO ANDRES LOZANO

(1)

Momibee del decumentac ESTUDNOD DE CASO ANDRES LOZANOD {1)dore = Depositante: Andnes Loaang

1D del documento: das)«Sdefb1836071 BeaSehIcBe e 149302 Fecha de depisita; 15/52023
Tamafio del documsento original: 57,14 kB Tipo de canga wrl_submission
Autor: Andres Lazano fecha de fin de andlisis: 15/5/2023

Ubicacitn de las similicudes en o documsmim

Fuentes principales detectadas
N* Descriptiones Similitudes
3 ss ESTUDD DE CASO-EVELYN GAIBOR.S00x | GESTION DE VENTAS COMERCL.  #deded &1
- owp dEdumanis provsns di mi grues -
WaN_becas-sancander.com | Técnicas e venta | Blog Becas Santarder
z G. FHm L riardarsermianbl dp-vardabmiited=Ee miisdecontempla < oy
3 fusnbes dimilane
dialnet. uriniojaes -
3 6 P ANl g i s g e B B T T
Fuentes con similitudes fortuitas
L Descripiones Similivudes
1 E repositonio e pam . edued | Diseho del plan estradgico para la distribuldora moni.. ™
e sttt 2000 TSN TAR 0k ilin
s DoCaments de omne Euare #60d
<
z L W El dexumanic provns de oine grupa ™
z B repositonio.utdedu e | Canales do Distibuchdn y suincdencia en las wntas del.. 40
i e v ithes g bt i a2 S5 REUNABAN L1 Ing ool
4 «@is ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO EN LA EMPRESA ODMERCIAL 3 HERMAND.. swin £1%
- W El e urmarrie peiranne i il rupe
5 9 repositonio. utaedues ™
hitprepesn et e b ey Z3 S TN 4410 253 ingpdf

I Texto entre comillas

<
2% U= simillinsdes entre comilas

Similinsdes <1% ldisma ne recorociss

MNimero de palabres: 7236
NOmerD e caractines 45091

| | 1Ty Pk et i o 1% |57 pailabriad)
| 1Ty Pk et i o 1% |37 pailabriad)

| 1 Palabran it « 1% (21 palabras)

| [Ty Paskidorias it aric & 1% |18 palabras)

1y Pakdsrias idrataric & 1917 paliabras)

| T Pk it aric & 1% [14 palabrias)
T ki iddrabicaric & 1% 11 palabrias)

| [T Palabran dirtaa: < 1% 12 palabras)
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Anexo 4.

Tabulacion de encuestas realizadas a trabajadores de la cooperativa COOPRUDISENO

1. ¢Qué canales de distribucién utiliza para la venta de los productos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Canal directo 0 0%
Intermediario 0 0%

Venta puerta a puerta 0 0%
Ninguna 15 100%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

M canal directo
Intermediarios

Venta puerta a puerta

100% Ninguna

Anélisis
En cuanto a los canales de distribucion que utiliza la cooperativa, el 100% indico que no

se utilizan canales para la distribucion de los productos.

38



2. ¢Cree que la cooperativa ha implementado nuevas estrategias que permita dar a

conocer los productos que se ofrecen?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 2 7%
Nunca 13 93%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

Andlisis

uSi

® No

W A veces

Nunca

En base a la gestion, el 93% manifestd que nunca se esta realizando, mientras que el 7%

manifestd que no se esta realizando una adecuada gestion para expandirse en el mercado.
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3. ¢Cuentan con los suficientes recursos para la comercializacién de los productos

Opciones Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
A veces 4 27%
Nunca 11 73%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

F

M Siempre
M Casi siempre
m A veces

" Nunca

Andlisis

En cuanto a los recursos para la comercializacion, el 73% sefialo que nunca se cuenta con

recursos, mientras que el 27% manifesto que a veces cuentan con los recursos para la

comercializacion de los productos.
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4. ¢Cree importante que se mantenga una relacion entre la empresa y el cliente para

mejorar las ventas?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Muy importante 0 0%
Importante 11 73%
Poco importante 4 27%
Nada importante 0 0%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

B Muy importante
B Importante
M Poco importante

Nada importante

Anélisis
En cuanto a la relacion entre la empresa y el cliente, el 73% nos indica que es importante
el mantener esta relacién con el cliente, mientras que el 27% nos indica que es poco importante

mantener la relacién entre la empresa y el cliente para mejorar las ventas.
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5. ¢La cooperativa esta

desempefio laboral?

brindando capacitaciones

constantes para mejorar el

Opciones Frecuencia Porcentaje
Siempre 0 0%
Casi siempre 0 0%
Pocas veces 13 87%
Nunca 2 13%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

Andlisis

M Siempre
W Casi siempre
m A veces

" Nunca

En cuanto a las capacitaciones constantes que debe brindar la cooperativa, el 87% nos

indica que a veces, mientras que el 13% nos indica que casi siempre se les esta brindando

capacitaciones para mejorar el desempefio laboral.
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6. ¢Esta de acuerdo que

las ventas que se realizan

en el negocio sean supervisadas

permanentemente?
Opciones Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 10 67%
Poco de acuerdo 5 33%
En desacuerdo 0 0%
Totalmente desacuerdo 0 0%
Total: 15 100%

Fuente: Encuesta realizada al personal de la cooperativa COOPRUDISENO

Elaborado por: Andrés Lozano

Analisis

M totalmente de acuerdo
M Poco de acuerdo
M Indecisos

En desacuerdo

B Totalmente desacuerdo

En cuanto a las estrategias de ventas el 67% nos indica que estan totalmente de acuerdo

que sean supervisadas, mientras que el 33% nos sefiala tienen un poco acuerdo en que las ventas

desarrolladas sean supervisadas.
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Anexo 5.

Cuestionario de entrevista aplicada a la gerente de la cooperativa COOPRUDISENO

NO

Preguntas

Datos relevantes encontrados

¢ De qué manera usted constata que se
esta llevando una adecuada gestion a las

ventas dentro de la empresa?

Ya que se esta cumpliendo cada uno de
los objetivos de cada una de las areas,
capacitando a los trabajadores y

vendedores.

¢ Qué estrategia utiliza para conocer las
necesidades, gustos o preferencia de los

clientes?

Brindamos un asesoramiento adicional
totalmente gratuito, y mediante esa
estrategia llegamos a conocemos més a

nuestro cliente

¢Qué mecanismo implementa para hacer

un seguimiento de las ventas del negocio?

Si, porque eso nos ayudaria a llegar a
nuevos clientes y muchas de las veces es
motivo por la cual la cooperativa no se

expande

¢ Qué métodos o técnica utilizan para

comercializar los productos de forma

Identificar las necesidades de los clientes

ya que eso nos permite que el cliente

negocio?

4 efectiva? encuentre beneficios en nuestro negocio
Si, y en base a esa ventaja buscamos
¢ Toman en cuenta las ventajas que tiene | giomnre 1o manera de fidelizar al cliente,
5 la competencia dentro del mercado ya que la competencia siempre crea
comercial? ventaja para atraer clientes.
Si, considero que es necesario
¢Considera usted que se debe implementar estrategias digitales ya que
6 | implementar estrategias digitales en el a través de estas podriamos ofrecer un

catalogo de los productos que

ofrecemos.
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