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RESUMEN EJECUTIVO

La gestion ventas de JAHER enfrentdé importantes desafios durante el afio 2023 que
afectaron su rentabilidad y competitividad en el mercado del Cantén Babahoyo. La empresa se
dedica a la venta de electrodomésticos, motocicletas y ordenadores, pero se vio obstaculizada por
problemas logisticos, una competencia cada vez mayor y una formacion insuficiente de sus
empleados. Estos desafios afectan directamente la satisfaccion del cliente y la eficiencia operativa

de la empresa y requieren atencién inmediata para mantener sus posiciones en el mercado.

El analisis FODA revel6 que JAHER necesita mejorar urgentemente su gestion de ventas.
A pesar de una amplia gama de productos y una fuerte presencia en el mercado, la empresa luchd
por adaptarse a la creciente competencia y satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes.
Un diagnostico de la estrategia de ventas actual a través de una entrevista con el asesor de ventas
puede proporcionar informacién sobre las practicas existentes y resaltar areas clave para mejorar,

incluida la logistica, la capacitacion de los empleados y la gestion de inventario.

El fundamento de este estudio es la necesidad de garantizar el crecimiento econémico
sostenible de JAHER vy la capacidad de seguir siendo competitivo en el mercado. Con las ventas
estancadas en 2023, las medidas para mejorar la rentabilidad y la satisfaccién del cliente son
fundamentales. Al identificar y recomendar estrategias especificas para abordar los desafios
identificados, este estudio tiene como objetivo dotar a JAHER de las herramientas necesarias para
mejorar su desempefio y asegurar el liderazgo en la venta de electrodomésticos, motocicletas y

computadoras en el Canton de Babahoyo.

Palabras claves: Gestidn de ventas, desafios, rentabilidad, estrategias de ventas, satisfaccion del

cliente



1.-PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Corporacién Jarrin Herrera cia. Ltda. (JAHER) se constituyo en la Ciudad de Cuenca
conla razon social de Impocomjaher Cia. Ltda., cuenta con mas de 70 locales a nivel. En este
estudio se enfoca en la Provincia los Rios del canton Babahoyo en la Av. 5 de Junio 3-30, entre
Pedro Carbo y Juan Montalvo con un nimero de ruc 019016819001 representado por el gerente
Abg. Enrique Pazmifio Garcia, empresa que se dedica a la comercializacion y venta al por mayor
y menor de bienes relacionados con electrodomésticos, motos y computadoras, ofreciendo crédito
y financiamiento directo a sus clientes. Entre las principales lineas de negocio destacan: linea

blanca, linea automotriz, linea café, linea de computadores y celulares.

Dentro de un proceso empresarial basandose en el sector de electrodomésticos y ventas
del canton Babahoyo es un sector competitivo, con una gran variedad de empresas que ofrecen
una amplia gama de productos y servicios. En este contexto, es importante que la Corporacién
Jarrin Herrera Cia. Lta. (JAHER) cuente con una gestién de ventas eficiente que le permita
alcanzar sus objetivos de crecimiento y mantener un nivel competitivo en el mercado. Sin
embargo, existen varias cuestiones afectan la gestion de ventas de JAHER. Estas cuestiones suelen

ser de diversa indole, y afecta a diferentes aspectos del proceso de ventas.

Partiendo desde la logistica y distribucién los procesos fundamentales de cualquier
empresa que venda productos fisicos. JAHER, por su parte, se dedica a la venta de
electrodomésticos y motos a nivel nacional, mediante el cual este proceso se enfrenta a desafios
que afectan la satisfaccion de los clientes y la rentabilidad de la empresa. En relacion con este, uno
de los principales desafios es la gran distancia entre las principales ciudades de Ecuador, lo que
ralentiza y encarece el transporte de productos. Ademas, condiciones climaticas adversas y la falta
de infraestructura adecuada dificultan la gestion logistica y la entrega de productos. Por otro lado,
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la creciente competencia de empresas privadas en los mercados de electrodomesticos y
motocicletas en Ecuador hizo que las ganancias de JAHER disminuyeran. El posicionamiento
competitivo y las preferencias de los consumidores de otras empresas también influyen en las
ventas. Debido a lo anterior, la empresa enfrenta desafios de marketing y ventas, como la falta de
conocimiento del mercado y la alta competencia, que contribuyen a la reduccion de las ventas y la

retencion de los productos u articulos en JAHER.

Cabe sefalar que la falta de capacitacion de los empleados afecta la calidad de la atencion
al cliente y las ventas, y esa falta de capacitacion provoca errores en las ventas al brindar
informacion inexacta a los consumidores, por lo que existen medidas de proteccion por falta de
recursos , seguridad insuficiente y expone a JAHER a pérdidas por robos o entre otros motivos,
afectando la seguridad de los empleados y bienes de la empresa. Los problemas de comunicacion
entre la gerencia y los empleados causan confusién y malentendidos, lo que afecta la efectividad
y precision de la informacidn sobre productos y politicas. El inventario obsoleto genera pérdida de
ingresos y aumento de costos, y la pérdida de control del inventario, ya sea por robo, errores o
dafios, impacta negativamente los ingresos y costos de la misma. La pérdida de valor de los
productos obsoletos, su deterioro con el tiempo y la competencia que provoca la caida de los

precios afecta las ventas, ya que los productos se venden por debajo del valor de mercado.

En ultima instancia, los retrasos en el pago de los empleados debido a la falta de liquidez
0 a una mala gestion financiera provocan desmotivacion y afectan a la experiencia del cliente. En
conjunto, estos desafios requieren estrategias integrales para mejorar las ventas, la logistica, el
marketing, la capacitacion, la seguridad, las comunicaciones, el inventario y la gestion financiera
de JAHER para mantenerlo en el mercado sin reducir las ventas y elevar su nivel competitivo y

crecimiento econémico.



2.-JUSTIFICACION

El presente estudio de caso radica en la gestion de ventas de la Corporacion Jarrin Herrera
(JAHER) el mismo que se considera fundamental para el desarrollo comercial y crecimiento
economico de la empresa, En el dltimo periodo 2023, las ventas de la empresa han permanecido
estancadas en un rango bajo. Esto ha provocado una disminucion en la rentabilidad de la empresa
y ha puesto en riesgo su futuro. Ante esta situacion, es necesario realizar el siguiente estudio que

permita analizar la gestion de ventas de la empresa y proponer recomendaciones para su mejora.

El trabajo permitira brindar informacion importante vinculada con la gestion de ventas para
la empresa, de manera, que se efectiien mejoras y eleven su nivel de crecimiento y competitividad
de tal forma que se pueda identificar estrategias de ventas, los cuales estaran disponibles para la
comercializacion, proponiendo las estrategias de ventas, que posibilitara a la organizacién brindar
productos de calidad, buena atencidn al cliente, promociones mediante el uso de las redes sociales,
que proporcionara la obtencion de un alto nivel de satisfaccion de los consumidores de otro modo,
proporcionando informacidn para sugerir mejoras para la gestion y técnicas de ventas mediante el
cual permitan contribuir al crecimiento econdmico de la empresa y al fortalecimiento de su

posicién en el mercado.

Al realizar este estudio se beneficiara la empresa, dado a que le permitird detectar las
falencias y errores optaran por corregir cada detalle, del mismo modo, este estudio de caso es
significativo porque facultara el tener conocimiento en la gestion de ventas, la cual admitira guiar
a los encargados conocer dichos factores de la problematica asi como a incrementar la
competitividad de la empresa y su nivel de crecimiento econdémico aportando informacion que le
dara un plus a la empresa, para aumentar las ventas, ofreciendo un servicio de calidad en atencion,

que permitira atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes.



3.-OBJETIVOS

Objetivo General
e Analizar la gestion de ventas de la Corporacion Jarrin Herrera (JAHER) Cia. Ltda. del
Canton Babahoyo, durante el periodo 2023, mediante técnicas de investigacion que

mejoren el crecimiento econémico de la empresa.

Objetivos Especificos
1. Diagnosticar la situacion actual del proceso empresarial mediante el analisis FODA con el
fin de visualizar la situacion de empresa y su nivel de competitividad para sugerir mejoras.
2. Identificar las estrategias de ventas, mediante una entrevista al asesor de ventas y se obtenga
una perspectiva general de las estrategias de ventas aplicadas.

3. Recomendar técnicas y estrategias de ventas que ayuden y mejore la rentabilidad de la

empresa.



4.-LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso titulado “Gestion de ventas de la Corporacion Jarrin Herrera Cia. Ltda.
(JAHER) en el Canton Babahoyo, durante el periodo 2023” es un diagnoéstico de la situacion de
ventas en el que se analizan los diversos factores que influyen en los resultados al final del periodo,
con el que se buscd hacer un analisis de las técnicas y procedimientos que se aplican al vender,
que es la accion primordial de la corporacién y representa el hecho generador de ingresos, este
trabajo dada su naturaleza se relaciona con la linea de investigacion: Gestion financiera,
administrativa, tributaria, auditoria y control y se enmarca en la sublinea marketing y

comercializacion, debido a las razones que a continuacion se detallan:

Existe una relacion directa entre las actividades propias de la Corporacién JAHER de la
Cantén de Babahoyo y la linea de investigacion: Gestion financiera, administrativa, tributaria,
auditoria y control, debido a que es una empresa comercial que se dedica exclusivamente a la
comercializacion de electrodomésticos, productos para el hogar y motocicletas, cuyo mercado esta
conformado por toda la comunidad pero con ciertas restricciones de publico para la adquisicion de
estos productos; en este contexto se distingue la gestion de ventas que es la que permite el

cumplimiento de las metas, consignadas en los presupuestos de ventas.

Este caso de estudio se enmarca dentro de la sublinea de marketing y comercializacion. La
variable "gestion de ventas" representa el proceso mediante el cual se coordinan un grupo de
personas y recursos para alcanzar las metas de ventas de una empresa. Esto implica la planificacion
de la venta, la supervision del equipo de ventas, y la implementacion de estrategias para mejorar
las ventas. Dentro de la empresa en referencia se involucran una serie de politicas y procedimientos
que sirven de guia para realizar toda serie de acciones; las misma que se plantearan en forma de

recomendaciones en este documento.



5.-ARTICULACION

El presente estudio de caso se enfoca en la gestion de ventas de la Corporacion Jarrrin
Herrera (JAHER) Cia. Ltda. Durante las practicas pre-profesionales, se pudo conocer de cerca las
estrategias y el método de ventas utilizadas por la empresa y como las aplicaban en su gestion.
Estas practicas se centraron en la Gestion Administrativa y de venta tanto en el sector publico
como en el privado, lo que permitié adquirir conocimientos relevantes en esta area. Existe una
estrecha relacion entre el proyecto de practicas pre-profesionales y el estudio de caso actual,
titulado "Gestion de ventas de la Corporacién Jarrin Herrera (JAHER) Cia. Ltda. del cantdn
Babahoyo, durante el periodo 2023". Esta conexion se basa en la aplicacion practica de los
conocimientos obtenidos durante las practicas. Durante estas practicas, realizadas en una entidad
privada, se pudo identificar y comprender la problematica que enfrenta una empresa real en su

contexto.

Los conocimientos adquiridos en el ambito de la Gestion Administrativa y ventas durante
las practicas se reflejaron en la capacidad de analizar y diagnosticar problemas dentro del
departamento de ventas, como se evidencia en el caso "Gestion de ventas de la Corporacion Jarrin
Herrera (JAHER) Cia. Ltda. del canton Babahoyo, durante el periodo 2023". La aplicacion practica
de los métodos y enfoques aprendidos durante las préacticas facilitd abordar la problematica de
manera informada y eficiente. La estrecha vinculacion entre el proyecto de practicas y el presente
estudio de caso se basa en la aplicacion de los conocimientos adquiridos durante el proceso de
practica. Esta aplicacion efectiva del conocimiento ha sido fundamental para identificar de manera

significativa la problematica que se aborda en el estudio de caso actual.



6.-MARCO CONCEPTUAL
Gestion

La palabra gobernanza se deriva del latin gestio y se refiere a la gestion de recursos dentro
de instituciones publicas y privadas para lograr objetivos establecidos. Su etimologia proviene del
vocablo latino gestio, traducido como "conclusion”, que es el participio pasado del verbo gerere,
que significa "realizar" o "hacer". De acuerdo con el (Equipo, 2017) la gestion son las acciones y
la influencia de la gestion y el liderazgo. Mas concretamente, un proceso es un trdmite entendido
como un tramite necesario para conseguir algo o solucionar algo, normalmente de caracter
administrativo o documentado. Gestion es también conjunto de actividades o actividades
relacionadas con la gestion y direccion de una organizacion. Este concepto se utiliza para hablar
de proyectos o, en general, de cualquier tipo de actividad que requiera planificacion, desarrollo,

implementacién y control de procesos.

Segln Martinez (2023) EIl término gestion se utiliza para referirse a cualquier accién o
conjunto de procedimientos que permitan cumplir cualquier accion o deseo. En otras palabras,
cuando se habla de gestidn, se hace referencia a todos los trdmites que es necesario realizar para
solucionar una situacion o realizar un proyecto. En un contexto empresarial o comercial, este

concepto esta relacionado con la administracion de una empresa.

Es un conjunto de acciones que se deben tomar para lograr un objetivo especifico, como
un procedimiento, proyecto o resolucion de conflictos. Liderazgo tiene varios sinbnimos como
liderar, gestionar, mandar o coordinar. El término también hace referencia a un conjunto de

acciones que se toman en una organizacion para evitar errores, denominada gestion de la calidad.
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La gestion de riesgos, por otro lado, es una perspectiva sobre como abordar las amenazas que ya

existen.

De acuerdo al (Equipo editorial, 2022) La gestion utiliza diferentes herramientas para
poder trabajar, la primera se refiere a controlar y mejorar los procesos, por otro lado estos archivos
se encargan de guardar los datos y por Gltimo herramientas para consolidar datos y poder tomar
decisiones acertadas decisiones. Sin embargo, es importante saber que estas herramientas cambian
con el paso de los afios, es decir, no son estaticas, especialmente aquellas relacionadas con el
mundo de las TI. Es por eso que los gerentes a menudo tienen que cambiar las herramientas que

utilizan.

Una de las técnicas utilizadas en la gestion es la segmentacién de las organizaciones. Esto
significa que intentamos diferenciar entre industrias o departamentos. Las herramientas anteriores
se aplicaran en cada region para que puedan ser gestionadas por separado y en coordinacion con

el resto de regiones.

Ventas

Definicidon de venta segun diferentes autores:

La American Marketing Association (2017) define la venta como: “El proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador

para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)”

El Diccionario de Marketing Cultural S.A. (2017) define la venta como: “Un contrato en
el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una

determinada cantidad de dinero”. También incluye en su definicion, que: “La venta puede
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considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor pretende influir

en el comprador”.

Segun Allan L. Reid (2017) , autor del libro Las técnicas modernas de venta y sus

aplicaciones, afirma que: “La venta promueve un intercambio de productos y servicios”.

Ricardo Romero, autor del libro Marketing, define la venta como: “La cesion de una
mercancia mediante un precio convenido. La venta puede ser: 1) Al contado, cuando se paga la
mercancia en el momento de tomarla, 2) A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a

la adquisicion y 3) A plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas’.

La venta es una funcion que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y se
define como: toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio,
ademas, que es en este punto, donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades: investigacion

de mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de precio. (Mora Aristega, 2022, pag. 5)

Importancia de las ventas

Segln Robledo (2014) el ejercicio de las ventas es una actividad privilegiada tanto en las
organizaciones como en la vida profesional independiente, una vez que las ventas que se realicen
permitirdn la permanencia en el mercado y por consiguiente la continuidad de los empleos

generados.

En resumen la importancia de las ventas radica en que el éxito empresarial y profesional
depende de la cantidad de ventas y de lo bien que se hagan y de la rentabilidad producida, para
mantenerse en el tiempo. Las ventas son la razon de la permanencia de las empresas en el mercado.

Las técnicas de ventas (del griego téchne, que significa arte). La técnica es un conjunto de saberes
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practicos o procedimientos para obtener el resultado deseado. Una técnica puede ser aplicada en

cualquier &ambito humano: ciencias, arte, educacion, etc. (Susana Ramos, 2017, pag. 14)

Tipos de venta

Hay diversos tipos de ventas, cada uno ajustado a las necesidades y particularidades de los

productos o servicios que se venden, asi como a las estrategias comerciales de las empresas.

Ventas directas: Se refiere a las ventas en las que la empresa vende directamente a los
clientes, usuarios o compradores, los productos y servicios de su catalogo comercial. Las
empresas emplean su propio equipo de ventas para este proposito. Las ventas directas
pueden adoptar diversas formas, entre las que se incluyen: Las ventas directas pueden ser:
ventas en ferias, ventas ambulantes, puerta a puerta o venta en frio, por correo, por teléfono
0 a través de un servicio de call center o tele ventas, por catalogo, por internet, ventas
virtuales.

Ventas indirectas o ventas a traves de intermediarios: Se refiere a las ventas en las que
la empresa productora o proveedora del servicio vende a través de distribuidores terceros.
Estos terceros son los que se ponen en contacto con el cliente final, ya sea consumidor,

usuario o comprador.

Las ventas indirectas pueden ser:

Distribuidores mayoristas: este tipo de venta se enfoca en volimenes grandes, no realiza
ventas al detalle, al por menor o al menudeo, sino que efectla ventas en cantidades
significativas, usualmente a otros comerciantes.

Distribuidores al por menor: este tipo de venta se orienta al cliente final, son ventas
detalladas, al por menor o al menudeo. (Ramos, Tipos y tecnicas de Ventas, 2017, pags.

37-38)
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Elementos de la Venta

La venta consta de un proceso y muchos autores coinciden en la importancia de cada uno de
sus fases las cuales han determinado de acuerdo a distintos criterios. A continuacion se presenta
un esquema sencillo que recoge siete fases para entender los elementos clave de un proceso de

ventas:

1. Preparacion

2. Concertacion de la visita

3. Contacto y presentacion

4. Sondeo y necesidades

5. Argumentacién

6. Objeciones

7. Cierre

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

e Concertacion de la visita Se realizan los contactos pertinentes, eligiendo el medio de
comunicacion acorde al cliente. ComUnmente se hace una Ilamada telefdnica, se envia
correo electrénico o se concreta una cita preliminar.

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

e Sondeo y necesidades Exploracion de verdaderas necesidades del cliente para decidir la

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

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

e Cierre Etapa en la cual se puede cerrar la venta o se concreta una cita posterior para
cerrarla. También puede ocurrir que el proceso no se cierre y el cliente manifieste no cerrar
la venta.

Un buen vendedor sabra manejar estas circunstancias y ser persistente para lograr encontrar

nuevas oportunidades de negocio, para ello debe ser parte de un buen sistema de ventas en el

cual todos estos elementos tienen un vinculo sinérgico para generar un sistema de ventas el

cual se cumplen seis funciones como lo enlista la

Figura 1:

1. Define Metas

2. Aplica Politicas

3. Establece procedimientos
4. |dea Estrategias

5. Dirige Tacticas

6. Diseiia Controles

Figura 1: Funciones del Sistema de Ventas.
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Las técnicas de ventas

Las técnicas de ventas (del griego téchne, que significa arte). La técnica es un conjunto de
saberes précticos o procedimientos para obtener el resultado deseado. Una técnica puede ser

aplicada en cualquier ambito humano: ciencias, arte, educacion, etc.

A diferencia de los animales, quienes utilizan la técnica solo para la supervivencia, el hombre
utiliza técnicas mas complejas, que le permiten no solamente sobrevivir sino crecer, desarrollarse
y superarse. La utilizacion de algunas técnicas en los seres humanos, se vuelven innatas y
espontaneas, en el proceso repetitivo de su reali- Fundacion Universitaria del Area Andina 15
Fundacion Universitaria del Area Andina 11 zacion, dejandose de reflexionar frente a la forma de
llevarla a cabo, los resultados obtenidos o la reflexion frente a mejores maneras de conseguir
mejores resultados. Uno de los requerimientos de las técnicas es la destreza bien sea manual o
intelectual, también es comin que algunas técnicas exijan la utilizacion de herramientas. Es asi
como la ensefianza de una técnica a diferentes personas, hace que cada persona la adapte a su
forma de trabajo o sus propios requerimientos o necesidades, a veces puede mejorarse y hasta, a

partir de una técnica surgir otras mas avanzadas o aplicarlas para otros usos.

Las mismas necesidades humanas han llevado al desarrollo de diferentes técnicas, bien sea
para resolver problemas, agilizar el trabajo, disminuir tiempos y hasta para sobrevivir ante eventos
de la naturaleza, para lo cual hay que modificar el medio. Histéricamente una técnica nace de la
identificacion de un problema y nuestra imaginacion nos lleva a la concrecion de una idea que
consideramos puede resolver el problema, por lo general empiricamente. La tecnologia en cambio
surge de forma cientifica, reflexiva y con ayuda de la técnica. También podemos decir que la
técnica supone el razonamiento inductivo y analdgico de que en situaciones similares un mismo

procedimiento o conducta produce el mismo efecto, cuando este es satisfactorio. Es por tanto el
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ordenamiento de la conducta o determinadas formas de actuar y usar herramientas como medio

para alcanzar un fin determinado.

Las técnicas tienen algunas caracteristicas como el surgimiento a través de la imaginacion,
para luego ponerla en practica, a través de ensayos de prueba y error. Otra caracteristica es que
puede ensefiar y multiplicar su uso de generacion en generacion, de tal manera que una técnica se
puede mejorar en el tiempo, una vez que cada persona la organiza de acuerdo con su forma de
trabajar y de hacer las cosas, también de acuerdo con sus necesidades. También podemos decir
que las técnicas no son exclusivas de los seres humanos, pero sus técnicas si son mas complejas

que las de otras especies.

Las técnicas de ventas corresponden a la esencia de la venta y varian no solo segun el producto,

sino también el cliente. (Ramos, 2017, pags. 14-15)

El vendedor

“Vender es ayudar a comprar”

El vendedor es la persona cuya actividad de trabajo es el ejercicio de la profesion de ventas

(Olaya, 2018).

El vendedor cumple una funcién necesaria e importante. Su accion de trabajo es definida y

especializada. El vendedor planifica, promociona, desarrolla y determina la venta.

Objetivos del vendedor

e ldentificar el proceso de compra de sus clientes y el ciclo de venta de su empresa.
e Analizar las actitudes de clientes segun las caracteristicas de la compra.

e Conocer y practicar las tecnicas efectivas de venta.
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e Lograr las metas de ventas.

Productos y su clasificacion

Productos tangibles y productos intangibles

Teniendo en cuenta la venta como un intercambio donde el comprador paga un valor
previamente acordado con el vendedor, y este a su vez, entrega un derecho de propiedad al
comprador, pudiendo haber influenciado al comprador para tomar dicha decision de compra,
convirtiéndose la venta en un acto personal en el evento que el vendedor pueda intercambiar ideas
y conceptos con el comprador hasta decidir la compra, en otros casos, el acto de la venta es mas
impersonal dependiendo del tipo de producto y el medio de comunicacién. El tipo de venta esta
determinado por la forma como se comunican y se encuentran el vendedor y el comprador.

Revisemos algunos tipos de venta:

e El vendedor y el comprador se encuentran en el mismo tiempo y espacio.

e El vendedor prepara un encuentro el cual es planeado y estudiado.

e El vendedor es un mediador por el cual se realiza la venta, como un catalogo.
¢Coémo elegir el tipo de venta? Primero que todo es preciso indagar quién es comprador, donde se
encuentra, quién uso o consume el producto o el servicio que se busca ofrecer, para asi definir cual
es la forma mas fécil, sencillay economica de llegar al cliente. Asi mismo hay que determinar que
labor de ventas es posible hacer y qué tan preparado puede estar el vendedor para acercarse al
cliente exitosamente. Definamos las diferencias entre productos tangibles e intangibles y la labor

de ventas en cada caso.
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Cuadro 1.

Diferencias

Producto tangible

Producto intangible

Son fisicos.

Se fabrican.

Se almacena.

Se transfiere la propiedad.
Se compray se vende.

Se pueden estandarizar.

Ejemplos: articulos de todo tipo, zapatos,

ropa, cosméticos, etc.

Se prestan a través de servicios.
Se precisa un contrato para mantener su
propiedad.

No son almacenables.

Ejemplos: servicios de agencias de viaje,
inmobiliarios, servicios médicos, seguros,

etc.

Fuente: Susana Ramos, libro de Técnicas de ventas

Productos tangibles: Son bienes fisicos que deben ser manufacturados, despachados y

entregados. Un libro, una tostadora y un teléfono constituyen productos tangibles. Productos

intangibles: Son todos aquellos que no se entregan fisicamente, pero que nos brindan un servicio.

Puede ser un servicio como un proceso de transformacion, ya sea personal, como en el caso de un

corte de cabello, o en los bienes materiales como en un servicio de reparacién de autos, o de la

casa, también puede ser un poder documental con derechos, como es el caso de un seguro de vida.

(Monterrubio, 2017)

19



La importancia de integrar las ventas a otras funciones del negocio

En retrospectiva, se puede decir que la funcién de ventas funcion6 como una entidad
auténoma durante muchos afios. De hecho, los vendedores tienen un aire de misterio para toda la
organizacion. Ya sea por la naturaleza dispersa de la mayoria de los vendedores o quizés por la
imagen individualista de los vendedores, las ventas son un problema en si mismas y, francamente,
a nadie le importa. Un ejemplo clasico de la fuerza de ventas como algo separado de las demas
funciones de la empresa es la tenue relacion entre ventas y marketing. Marketing acusa a Ventas
de no ejecutar una estrategia bien disefiada, mientras que Ventas acusa a Marketing de aislarse en
una torre de marfil, sin ser consciente de los verdaderos desafios que debe afrontar a diario.

(Marshall, 2019, pags. 64-65)

¢ Qué es la gestion de ventas?

La gestion de ventas es el proceso que incluye la contratacion, formacion, motivacion y
coordinacion del equipo comercial de una organizacion, la creacién de estrategias, orientacion y
optimizacion de las operaciones en funcion de la evolucion del mercado y de las necesidades de la

empresa.

Es importante resaltar que a la hora de gestionar las ventas es importante estar atento tanto
a las necesidades internas como a las oportunidades estacionales que pueden surgir y que pueden

orientar mejor los procesos de ventas. (Sydle, 2022)

Segun Willstar (2012), afirma lo siguiente; " “El control de gestion es un proceso que sirve
para guiar ~ la gestién empresarial hacia los objetivos de la organizacion, es decir el control debe

servir de modelo para alcanzar eficazmente los objetivos planteados con el mejor uso de los
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recursos disponibles (tecnicos, humanos, financieros, etc.). ~ Por ello se define como un proceso
de retroalimentacion de informacion de uso eficiente de los recursos disponibles de “ una empresa

a fin de lograr los objetivos planteados”. (Aristega, 2017, pags. 3-9)

Importancia de la gestion de ventas

La gestion de ventas se vuelve primordial en una empresa no solo porque favorece alcanzar
con mayor rapidez y eficiencia los objetivos comerciales, sino también para crear algo distintivo

que agregue mayor valor y competencia en el mercado.

Cuando un gerente de ventas trabaja bajo un esquema organizado es capaz de visualizar su

fuerza de ventas en tiempo real y realizar cambios 0 mejoras oportunas.

De igual manera, la gestion de ventas facilita dar seguimiento y monitoreo tanto de los
procesos como de todo el equipo comercial, con el propdésito de identificar problemas desde su
inicio y establecer las pautas de capacitacidn para los proximos representantes de venta que quieran
sumarse al equipo. (Palacios, Gestidn de ventas: qué es, por qué importa y como implementarla,

2021)

¢, Cuales son las funciones de la gestion de ventas?

o Establecer objetivos;

e Hacer pronosticos de ventas;

« Crear estrategias;
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1. Establecer objetivos

Segun Palacios (2023) Definir los objetivos del equipo de ventas es una funcién importante
de la gestion de ventas en una empresa. Los objetivos son la base para saber donde esté la empresa,
a donde quiere llegar y como puede lograrlo. A la vez, deben ser objetivos realistas para que el

esfuerzo no sea en vano y evitar la frustracion del equipo.

Uno de los mejores métodos para establecer objetivos que impulsen a tu empresa es guiarse

por la técnica SMART.

2. Realizar prondsticos de ventas

Segun Palacios (2023) El pronéstico de ventas (o prevision de ventas) es la operacion que
la gestion de ventas de una empresa utiliza para calcular la demanda que tendra en un determinado
ciclo. Toma el historial de ventas del ciclo anterior y lo analiza para estimar cuantas ventas tendra
en el préximo ciclo.Mantener un balance entre la oferta y demanda de productos ayuda a un buen

estado financiero.

3. Crear estrategias

Segun Palacios (2023) Las estrategias que se planifican en cada etapa del embudo de ventas
son cruciales para cumplir con los objetivos. No es lo mismo aplicar una estrategia de venta en un
prospecto que en un cliente que ya te conoce. Asi, crear estrategias es una de las funciones de la
gestion de ventas que optimiza los ingresos personalizando las tacticas de ventas segin

la clasificacion de tus consumidores y la etapa en la que se encuentren,
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¢Por qué necesita la gestion de ventas?

Segln Diana Cortes (2023) La gestion de ventas contribuye a los objetivos de marketing
de una empresa. Sin ella, los problemas surgirdn constantemente. Por lo tanto, es importante que
una empresa cuente con un conjunto de acciones en las que el director de ventas o el propietario
de la empresa puedan confiar y tomar decisiones a tiempo. Por ejemplo, para aumentar la demanda

en el momento adecuado o para entrar en nuevos canales de venta.

Segln Ceupe (2024) La gestion de las ventas implica el establecimiento de objetivos
tacticos de venta, el desarrollo y la supervision del plan de accién actual, la planificacion y la

gestion de los recursos necesarios para el soporte de ventas en curso.

La gestion regular de ventas implica:

« Monitoreo de ventas y contabilidad de todas las operaciones comerciales.

« Seguimiento de las existencias para garantizar una gestion coordinada de la cadena de

suministro, adquisicion, almacenamiento y distribucion.

o Gestion de precios de transacciones: utilizando algoritmos de precios flexibles y formas de
pago, gestionando descuentos y planes de préstamos, utilizando programas especiales para

clientes habituales.

o Evaluacion de la dindmica de ventas de las categorias de productos, de los articulos
individuales, identificacion de los lideres de ventas y de las personas ajenas a la empresa y

decisiones de gestidn con respecto a esos productos.
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o Estimacion de la dindmica de ventas de los distintos participantes (intermediarios) del
canal de distribucion, identificacion de lideres e informantes de las decisiones de ventas y

gestidn con respecto a estos intermediarios.

« Elaboracién y realizacion de acciones estimulantes de marketing comercial.

« Control de la condicion de los acuerdos mutuos con los clientes y el trabajo del personal

de ventas, etc.

Estrategias de ventas

Las estrategias de venta son el conjunto de acciones que una empresa implementa para
alcanzar sus objetivos comerciales. En un mercado cada vez mas competitivo y digital, es
fundamental que las empresas adopten estrategias innovadoras y adaptadas a las nuevas
necesidades de los consumidores. A continuacion, se presentan estrategias de venta modernas con

ejemplos.

Marketing de contenidos:

o Segln Smith (2023) define la creacion y distribucion de contenido valioso y relevante para
atraer y fidelizar a los clientes potenciales. Ejemplo: HubSpot Academy ofrece una amplia

gama de cursos gratuitos sobre marketing, ventas y atencion al cliente.

Inbound Sales:

e Segun Vengroff (2022) definicidn la traccion de clientes potenciales a través de contenido

valioso y experiencias personalizadas, en lugar de métodos tradicionales de venta intrusiva.
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Ejemplo: Salesforce utiliza la automatizacion de marketing para enviar correos
electronicos personalizados a sus leads en funcion de sus intereses y comportamiento

online.

Social Selling:

e Segln Kaplan (2020) Define la utilizacion de las redes sociales para conectar con clientes
potenciales, construir relaciones y generar oportunidades de venta. Ejemplo: LinkedIn es
una plataforma ideal para el social selling, ya que permite a los profesionales conectar con

otros profesionales de su sector y compartir contenido relevante. (Kaplan, 2020)

Personalizacion:

e Segun McCarthy (2019) Define adaptar el mensaje y la experiencia de compra a las
necesidades y preferencias de cada cliente individual. Ejemplo: Amazon utiliza la
inteligencia artificial para recomendar productos a sus clientes en funcion de su historial

de compras y blsquedas anteriores.

Omnicanalidad:

e Segln Shaw (2018) define ofrecer una experiencia de compra fluida y consistente a través
de todos los canales de venta, tanto online como offline. Ejemplo: Nike permite a sus

clientes comprar productos online y recogerlos en una tienda fisica.
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7.-MARCO METODOLOGICO

Método

En el caso del andlisis de la gestion de ventas de la Corporacion Jarrin Herrera (JAHER)
Cia. Ltda. del Canton Babahoyo durante el periodo 2023, se utilizé el método descriptivo esto
permitié obtener una descripcién detallada de los aspectos positivos y negativos de los procesos
empresariales de la empresa, asi como de las estrategias de ventas utilizadas. Este método fue
fundamental para entender el estado actual de laempresay su nivel de competitividad. Al describir
y analizar las estrategias de ventas y los procesos empresariales, se pudo identificar areas de

fortaleza y oportunidades de mejora.

Técnicas
-Entrevista: Esta se realizé al asesor de ventas que obtener una perspectiva general de las

estrategias de ventas utilizadas por la empresa y su eficiencia.

Instrumentos

-Guia de entrevista: Se disefid un cuestionario estructurado dirigido al asesor de ventas

para recopilar informacion relevante sobre las estrategias de ventas utilizadas por la empresa.
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8.-RESULTADOS

Tabla 1

Andlisis de la matriz FODA

Obijetivo: Diagnosticar la situacion del proceso empresarial.

FACTORES

INTERNOS

FACTORES

INTERNOS

FORTALEZAS

1.-Prestigio de la empresa
2.-Blusqueda constante del punto
optimo de productos que
garanticen una mayor rentabilidad
en la operacion en los préximos afos.
3. Ofrecen productos de buena calidad
para el publico.

DEBILIDADES
1.-Inventario
desactualizado.

2.-Falta de capital para
invertir en inventario.
3.-Estrategias de ventas
infravaloradas

OPORTUNIDADES
1.- Vender productos de
marcas reconocidas a
nivel nacional e
internacional.

2.- Introduccion y
aceptacion de nuevas
lineas.

3.-Buscar nuevas
politicas de ganar -
ganar con los
proveedores.

(FO): Aprovechen el prestigio de la
empresa para introducir nuevas lineas de
productos y servicios para que utilicen la
busqueda constante del punto éptimo de
productos para mejorar la rentabilidad de
la venta de productos de marcas
reconocidas, a su vez desarrollen
alianzas estratégicas con proveedores de
marcas reconocidas para expandir la
distribucion de productos y servicios.

(DO): Desarrollen una
estrategia de asociacion
con  proveedores de
marcas reconocidas que
permita a la empresa
acceder a sus productos y
servicios sin necesidad de

realizar grandes
inversiones en
inventarios e

implementen un sistema
de gestion de inventario
que permita optimizar la
rotacion de productos.

AMENAZAS

1.- Posible Incremento
de la competencia.
2.-Mejora en el sistema
de distribucion en la
competencia.
3.-Inestabilidad Politica
y Econdmica del pais.

(FA): Aprovechen el prestigio de la
empresa para defenderse de la
competencia y al tener la empresa una
marca reconocida y una buena
reputacion en el mercado esto le da una
ventaja competitiva sobre sus rivales.
Del mismo modo que esto les permita
Innoven constantemente para
mantenerse a la vanguardia de la
competencia y a su vez monitoreen las
tendencias economicas y politicas para
mitigar los riesgos

(DA) Diversifiqguen la
cartera de productos vy
servicios y desarrollen una
estrategia de marketing
omnicanal es decir, que le
permita llegar a sus
clientes a través de
multiples canales a su
vez, desarrollen una
cultura de ventas centrada
en el cliente

Nota: En la tabla refleja la informacion recopilada de los factores internos y externos de la

empresa.
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Tabla 2

Entrevista al asesor de ventas de la empresa

Objetivo: Identificar las estrategias de ventas.

Orden Cuestionamiento Aspectos Relevantes

1 ¢ Cuales son las estrategias de ventas Extendemos dias al cliente para el primer
que la empresa ha implementado pago del articulo acreditado del mismo
para alcanzar sus objetivos? modo damos regalos.

2 ¢Como evalla la eficiencia de las Mediante el andlisis de ingresos totales
estrategias de ventas? que este es un indicador clave para

nuestra eficiencia.

3 ¢ Cudles son las principales fortalezas El prestigio empresarial y estamos en un
de las estrategias de ventas? nivel competitivo.

4 ¢Cuéles son las  principales Los altos precios en algunos articulos que
debilidades des estrategias de impiden la adquision de compra al
ventas? publico y a su vez que el cliente sea

mOoroso con su credipagos.

5 ¢ Qué oportunidades de mejora Fortalecer el marketing y la competencia
identifica en las estrategias de es decir, la creciente competencia en el
ventas? mercado requiere que la empresa mejore

el  posicionamiento  competitivo y
comprenda las preferencias de los
consumidores.

6 ¢ Cuales fueron los objetivos de Aplicar la escasez como una herramienta
ventas de la empresa durante el para impulsar las ventas, mediante ofertas
periodo 2023? limitadas en el tiempo o descuentos

especiales.

7 ¢ Qué cambios o ajustes cree que se  Implementar el permiso de crediventa para
deberian realizar en las estrategias los adultos mayores y jévenes de 18 a 25
de ventas? afos de edad.

8 ¢ Qué factores cree que influyen en La atencion, precios, calidad y

la decision de compra de los
clientes?

promociones, el estilo de vida
preferencias personales y clase social.

Nota: En la tabla refleja la informacion recopilada en la entrevista realizada al asesor de ventas
de la empresa.
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9.-DISCUSION DE RESULTADOS

Dentro de las fortaleza se involucra el prestigio de la empresa es la reputacion y
reconocimiento positivo que la empresa en el mercado. El prestigio que lo construy6 a traves de
la calidad de los productos o servicios ofrecidos, la satisfaccion de los clientes, la trayectoria
exitosa de la empresa y su imagen corporativa. Conforme a ello, la "Blsqueda constante del punto
Optimo de productos que garanticen una mayor rentabilidad en la operacion en los proximos afios"
es decir la estrategia de la empresa de analizar y evaluar constantemente el portafolio de productos

para identificar aquellos que generen mayores beneficios econémicos.

La empresa mantiene una cultura de medicion y analisis de datos" de tal manera, permite
que tenga una mentalidad orientada a la recopilacion, medicion y analisis de datos relevantes para
su operacién. Esto implica utilizar herramientas y técnicas para recolectar informacion sobre el
desempefio de la empresa, el comportamiento de los clientes, las tendencias del mercado, entre
otros aspectos. Al tener una cultura de medicion y analisis de datos, la empresa puede tomar
decisiones mas informadas y basadas en evidencia, lo que puede contribuir a mejorar su eficiencia,

identificar oportunidades de crecimiento y optimizar sus estrategias de ventas.

Por otro lado, las debilidades se refieren a aspectos criticos que afectan la eficiencia y
rentabilidad de JAHER. El inventario desactualizado trae como resultado la acumulacién de
productos obsoletos, lo que afecta la liquidez y la capacidad de la empresa para satisfacer la
demanda del mercado. La falta de capital para invertir en inventario limita la capacidad de la
empresa para adquirir y mantener un inventario adecuado de productos, lo que trae a la pérdida de
oportunidades de venta y en la insatisfaccion de los clientes. Ademas, las estrategias de ventas
infravaloradas limitan la efectividad de las iniciativas comerciales, lo que a su vez impactan
negativamente en los ingresos y la rentabilidad de la empresa.
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Las Oportunidades son situaciones o condiciones favorables que benefician a la empresa.
En este caso, al vender productos de marcas reconocidas a nivel nacional e internacional: Esta
oportunidad da la posibilidad de comercializar productos de marcas reconocidas, tanto a nivel
nacional como internacional. Al vender los productos de marcas reconocidas, la empresa
aprovecha la reputacion y el prestigio de esas marcas para atraer a los clientes y generar mayores
ventas. Entonces, en la introduccién y aceptacion de nuevas lineas, esta oportunidad implica la
posibilidad de introducir nuevas lineas de productos en el mercado y que estas sean bien aceptadas
por los clientes. Al introducir nuevas lineas de productos, la empresa puede diversificar su oferta
y captar la atencion de nuevos segmentos de clientes, lo que puede resultar en un aumento de las
ventas y la rentabilidad. Al buscar politicas de ganar-ganar con los proveedores, la empresa puede
obtener mejores condiciones de compra, precios mas competitivos y acceso a productos de calidad,

lo que puede mejorar su posicion en el mercado y su rentabilidad.

Por lo contario, las amenazas son la situaciones o condiciones externas que representa un
riesgo o desafio para la empresa. Es decir, posible incremento de la competencia se refiere a la
posibilidad de que aumente la competencia en el mercado, lo que puede dificultar y dificulta la
captacién de clientes y la obtencion de cuotas de mercado. La mejora en el sistema de distribucion
en la competencia implica que la competencia mejore su sistema de distribucion, lo resulta una
mayor eficiencia y rapidez en la entrega de productos a los clientes y la empresa debe estar atentas
a esta para buscar formas de optimizar su propio sistema de distribucién para no quedar rezagada.
Y la inestabilidad politica puede generar incertidumbre y afectar la confianza de los clientes,
mientras que la inestabilidad econémica afecta el poder adquisitivo de los consumidores y la
demanda de productos. La empresa tiene que estar preparada para enfrentar estos desafios y

adaptarse a las condiciones cambiantes del entorno.
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Las estrategias de Fortalezas y Oportunidades (FO) implican aprovechar el prestigio de la
empresa para introducir nuevas lineas de productos y servicios, utilizar la busqueda constante del
punto Optimo de productos para mejorar la rentabilidad de la venta de productos de marcas
reconocidas, y desarrollar alianzas estratégicas con proveedores de marcas reconocidas para
expandir la distribucion de productos y servicios. Esta estrategia busca capitalizar las fortalezas de
la empresa y las oportunidades del mercado para impulsar el crecimiento y la expansion de la

misma.

Por otro lado, una discusion de resultados basada en las estrategias de Debilidades y
Oportunidades (DO) implica desarrollar una estrategia de asociacion con proveedores de marcas
reconocidas que permita a la empresa acceder a sus productos y servicios sin necesidad de realizar
grandes inversiones en inventarios, e implementen un sistema de gestion de inventario que permita
optimizar la rotacion de productos. Esta estrategia busca abordar las debilidades internas de la
empresa y aprovechar las oportunidades del mercado para mejorar su posicion competitiva y
optimizar la rotacion de los productos. Asimismo, una discusiéon de resultados basada en las
estrategias de Fortalezas y Amenazas (FA) implica aprovechar el prestigio de la empresa para
defenderse de la competencia, utilizar la marca reconocida y la buena reputacion en el mercado
como ventaja competitiva, innovar constantemente para mantenerse a la vanguardia de la

competencia, y monitorear las tendencias econémicas y politicas para mitigar los riesgos.

Esta estrategia busca maximizar las fortalezas de la empresa para contrarrestar las
amenazas externas. De continuidad, por una discusion de resultados basada en las estrategias de
Debilidades y Amenazas (DA) implica diversificar la cartera de productos y servicios, desarrollar
una estrategia de marketing omnicanal que permita llegar a los clientes a través de maultiples

canales, una cultura de ventas centrada en la estrategia y que busquen abordar las debilidades
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internas de la empresa y mitigar las amenazas externas para garantizar su sostenibilidad y

crecimiento a largo plazo.

Dentro de la entrevista al asesor de ventas de la empresa indica que en cuanto a las
estrategias de ventas implementadas por la empresa para alcanzar sus objetivos, se destaca la
extension de dias al cliente para el primer pago del articulo acreditado y la entrega de regalos
como incentivo. La eficiencia de las estrategias de ventas la evalian mediante el analisis de los
ingresos totales, que es un indicador clave para medir la eficacia de la empresa a sus vez las
principales fortalezas de las estrategias de ventas incluyen el prestigio empresarial y el nivel

competitivo en el mercado.

Finalmente, las principales debilidades de las estrategias de ventas se relacionan con los
altos precios en algunos articulos que impiden la adquision de compra al publico y a su vez que el
cliente sea moroso con su credipagos. Del mismo modo, se identifican oportunidades de mejora
en las estrategias de ventas, como fortalecer el marketing y mejorar el posicionamiento
competitivo, asi como comprender las preferencias de los consumidores. Entonces durante el
periodo 2023, los objetivos de ventas de la empresa fueron aplicar la escasez como una herramienta
para impulsar las ventas, mediante ofertas limitadas en el tiempo o descuentos especiales y el
asesor sugiere implementar el permiso de crediventa para los adultos mayores y jovenes de 18 a
25 afios de edad como un cambio o ajuste en las estrategias de ventas. Y por Gltimo determino que
los factores que influyen en la decision de compra de los clientes incluyen la atencion, los precios,
calidad y promociones, el estilo de vida, preferencias personales y la clase social, cabe aclarar que
es importante tener en cuenta que cada individuo o persona es unica y puede tener diferentes

motivaciones y preferencias al realizar una compra.
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10.-CONCLUSION

El Diagnostico del estado actual de JAHER Cia. Ltda. mediante el analisis FODA permitio
obtener una vision clara de la empresa y su competitividad. Por un lado, sus fortalezas son la base
para aprovechar oportunidades como vender productos de marcas reconocidas y buscar
constantemente productos rentables. Sin embargo, en sus debilidades, enfrenta problemas
importantes como inventarios obsoletos y estrategias de ventas infravaloradas que afectan su
eficienciay rentabilidad. Las oportunidades deben aprovecharse de manera efectivay las amenazas

enfatizan la necesidad de adaptarse y responder con flexibilidad a los cambios ambientales.

La identificacion de las estrategias de ventas a través de entrevistas con asesores de ventas
proporciond una vision valiosa de las tacticas utilizadas por JAHER. Se observd que la empresa
utiliza una combinacion de estrategias tradicionales y digitales para alcanzar a su publico objetivo.
Sin embargo, se sugiere que la empresa podria beneficiarse de la incorporacion de nuevas
tecnologias y enfoques a su vez estrategias que permitan realzar las ventas para mejorar la
eficiencia y la efectividad de sus ventas del mismo modo que eleve su nivel competitivo

empresarial.

Finalmente, basandose en el diagndstico de la situacion actual y la identificacion de las
estrategias de ventas, se recomendaron varias técnicas y estrategias para mejorar la rentabilidad
de JAHER. Estas incluyen la implementacion de tecnologias de ventas modernas, la
personalizacion de la atencion al cliente y la adaptacion rapida a los cambios del mercado. Al
implementar estas técnicas, JAHER podria mejorar su rentabilidad y asegurar su éxito a largo
plazo en el mercado .Ademas, es crucial que la empresa continde evaluando y ajustando sus
estrategias de ventas para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado y mejorar
continuamente su desempefio.
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11.-RECOMENDACIONES

e Actualizar el inventario: Es decir implementar un sistema de gestion de inventario que
permita optimizar la rotacion de productos. Esto ayudard a evitar la acumulacion de
productos obsoletos, mejorando la liquidez y la capacidad de la empresa para satisfacer la
demanda del mercado.

e Estrategias de asociacién con proveedores: Desarrollar una estrategia de asociacion con
proveedores de marcas reconocidas que permita a la empresa acceder a sus productos y
servicios sin necesidad de realizar grandes inversiones en inventarios. Esto ayudara a
diversificar la oferta de productos y mejorar la competitividad en el mercado.

e Enfoque en marketing y posicionamiento competitivo: Fortalecer el marketing y mejorar
el posicionamiento competitivo para comprender las preferencias de los consumidores y
aprovechar al maximo la reputacion y el prestigio de la empresa.

e Implementar programas especiales para diferentes segmentos de clientes: Seguir las
sugerencias del asesor de ventas e implementar programas especiales, como la extensién
de dias de crédito y el permiso de crediventa para adultos mayores y jovenes, para mejorar
las estrategias de ventas y satisfacer las necesidades especificas de los clientes.

e Adaptacion a cambios del entorno: Estar preparados para adaptarse y responder agilmente
a los cambios del entorno, como el posible incremento de la competencia, la mejora en el
sistema de distribucion de la competencia, la inestabilidad politica y econdémicay capacitar

al equipo de ventas en técnicas de venta modernas.
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ANEXOS

Anexo 1.-Carta de autorizacion




Anexo 2.- Registro Unico de Contribuyente

Consulta de RUC

RUC Razén social

0190168190001 CORPORACION JARRIN HERRERA CIA LTDA

Estado contribuyente en el RUC

ACTIVO Representante legal

Nombre/Razén Social: TORRES BARRERA GUILLERMO FEDERICO
Identificacién: 0102638830
Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

Actividad econémica principal VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS, INCLUSO CICLOMOTORES

(VELOMOTORES), TRICIMOTOS.

SOCIEDAD GEMERAL
Sl Sl 1l
2000-01-28 2024-02-08

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

e —

AZUAY f CUENCA / SUCRE / AV.
001 JAHER REMIGIO CRESPO 4-81 Y ABIERTO
RICARDO MURNOZ

Establecimientos adicionales:

Lista de establecimientos - 155 registros

No. establecimiento =+ Nombre comercial + Ubi ion de blecimi - Estado del establecimiento 3
L §§ ___________J§ eeanovo T

LOS RIOS / BABAHOYQ /
CLEMENTE BAQUERIZO / 10 DE
AGOSTO ¥ ENTRE PEDRO
CARBO ¥ 27 DE MAYO

141 MOTOMARKET ABIERTO

LOS RIOS / BABAHOYO /
026 JAHER CLEMENTE BAQUERIZO / AV. 5 ABIERTO
DE JUNIO 3-30 Y JUAN

MONTALVO

LOS RIOS / BABAHOYO /
095 JAHER CLEMENTE BAQUERIZO / JUAN CERRADO
MONTALVO 300 ¥ 5 DE JUNIO

LOS RIOS / BABAHOYQ /
094 JAHER CLEMENTE BAQUERIZO 7 ViaA A CERRADO
MONTALVO S/N

LOS RIOS / BABAHOYQ / LA

103 JAHER UNION / ABRAHAM FREIRE S/N ABIERTO
¥ LOS NARANJOS

40



Anexo 3.- Matriz FODA

EACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES
INTERNOS
OPORTUNIDADES (FO): (DO)
AMENAZAS (FA) (DA)
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Anexo 4.- Cuestionario de entrevista
1. ¢Cudles son las estrategias de ventas que la empresa ha implementado para alcanzar sus
objetivos?
2. ¢Como evalua la eficiencia de las estrategias de ventas?
3. ¢Cudles son las principales fortalezas de las estrategias de ventas?
4. ;Cuéles son las principales debilidades des estrategias de ventas?
5. ¢Qué oportunidades de mejora identifica en las estrategias de ventas?
6. ¢Cudles fueron los objetivos de ventas de la empresa durante el periodo 2023?
7. ¢Qué cambios o0 ajustes cree que se deberian realizar en las estrategias de ventas?

8. ¢Qué factores cree que influyen en la decision de compra de los clientes?
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5.Anexo Anti-compilatio

el
o INFORME DE ANALISIS
|: magister

GESTION DE VENTAS DE LA © 7 Siniudes

1% similitudes

CORPORACION JARRIN HERRERA CIA. ot
LTDA (JAHER) DEL CANTON BABAHOYO, 7, - s
DURANTE EL PERIODO 2023 T < oo

VALVERA BATIOJA NARCISA NAYELI sospechosos reconocidos

22% Textos
potencialmente
seneraﬂos por
la 1A (ignerada)

Nombre del documento: VALVERA BATIOJA NARCISA NAYELI -ESTUDIO  Depositante: NARCISA NAYEL VALVERA BATIOA Numero de palabras: 9301

DE CASO.pdf Fecha de depasito: 26/2/2024 Namero de caracteres: 64.193
1D del documento: 280e2779625fc5d10ddbféafabfefb0fatbba3as Tipo de carga: url_submission

Tamafio del documento original: 711,15 kB fecha de fin de analisis: 26/2/2024

Autor: NARCISA NAYEL VALVERA BATIO)A

43



