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Introduccion

Las ventas juegan un papel importante en el mundo empresarial. EI cambio de la
dinamica entre compradores y vendedores ocasionado por las tendencias sociales afecta
a todos. La proliferacion de informacion, la movilidad de la fuerza de trabajo, la
facilidad de comunicacion y la globalizacion de los mercados, junto con otras
tendencias alteraron la forma de trabajar y vivir. La filosofia que guia a las mejores
empresas de ventas hoy dia consiste en agregar valor al negocio del cliente y en ultima

instancia llegar a ser el vendedor preferido (Johnston & Marshall, 2013)

La forma mas sencilla de pensar en la naturaleza y el papel de las ventas
(tradicionalmente Ilamado el arte de vender) es identificar su funcion con el hecho de
lograr una venta. El término vender engloba una variedad de situaciones y actividades de
ventas. Uno de los aspectos mas sorprendentes de vender es la amplia diversidad de los

roles de ventas (Jobber & Lancaster, 2012)

El Minimarket Mega Propinec-agencia ciudad el valle, inicié su administracion en
octubre del 2016, estd ubicada en la provincia de Los Rios, canton Babahoyo, en la
urbanizacion ciudad el valle kilometro 1 % via Febres Cordero, la cual se caracteriza
por la compraventa de productos de primera necesidad, el personal de negocio esta
integrado por su duefia Marilyn Carlota Sandoya Séanchez y el administrador José

Carvajal Santillan y dos colaboradores.

El presente caso de estudio tiene como proposito principal analizar los niveles de

venta del Minimarket Mega Propinec-agencia ciudad el valle. En el 2016 cuando



iniciaron las actividades el porcentaje de ventas fue satisfactorio, pero transcurriendo
los meses se vieron afectadas las mismas, debido al reglamento interno que rige en la
urbanizacion la que expresa: “estd prohibido el ingreso de personas no residentes a las
areas comerciales por seguridad”, bajos niveles en las ventas, estrategias de marketing
no aplicadas, no existen promociones que incentiven la compra, esto a su vez influye
negativamente en la motivacion del personal, de tal manera que repercute los bajos
rendimientos de ventas.. En la entrevista realizada al administrador de Mega Propinec
se determind la necesidad de la investigacion, por lo que surge como problema, como

influye los niveles de ventas frente a la competencia directa.

La sub linea de investigacion que rige en el siguiente caso de estudio es el modelo de
gestion administrativa que permite la ejecucion de los procesos con la finalidad de
aumentar la calidad y eficacia en la gestion de servicios. La metodologia a utilizar es la
cuantitativa porque se pretende conocer ampliamente por medio de datos numéricos e
informacion concreta sus niveles de venta. La técnica a aplicar es la entrevista con el
propdsito de obtener informacion de una forma profunda y minuciosa con la finalidad
de visualizar de una forma detallada los problemas, para lo cual se utilizard un

cuestionario.



Desarrollo

Esta investigacion analiza algunos aspectos que se consideran importantes para la
realizacion de este caso de estudio puesto que estos puntos hacen hincapié y referencia a lo
que esta pasando respecto a los niveles de ventas por tanto que estas son significativas, en
consecuencia que componen el ingreso monetario para cumplir con los compromisos que
tiene el Minimarket Mega Propinec. Uno de los problemas principales que tuvo mayor
influencia despues que la directiva de la urbanizacion ciudad el valle tomara la decision de
cambiar de compafia de seguridad debido a las constantes quejas que presentaban los
residentes del mal trabajo que estaban realizando, por que dejaban ingresar a cualquier
persona y se sentian amenazados ante cualquier peligro, esto a la vez genero que las ventas
no sean las esperadas debido al desconocimiento o desinformacion de la propietaria, en

base al reglamento interno que rige en la urbanizacion.

Segun el reglamento interno establecido por la constructora CONSVIVISA S.A

menciona en cuanto a los locales comerciales lo siguiente:

1.1-AREAS DE LOCALES COMERCIALES.
a) Los locales comerciales podran ser destinados Unica y exclusivamente para las
siguientes actividades:
b) Farmacia, Bazar, Soda-Bar, Cyber, Libreria, Peluqueria, Minimarket, Panaderia,
Fruteria, Heladeria, Comidas rapidas;
¢) En los locales comerciales esta estrictamente prohibido la venta de bebidas alcohodlicas

en cualquier presentacién por muy minimo que sea su contenido.



d) En caso de que los propietarios de los locales comerciales incumplan con las
disposiciones antes mencionadas se procederd en forma inmediata a solicitar a las
autoridades pertinentes la clausura de dicho local.

e) Los locales comerciales estan destinados Unica y exclusivamente a satisfacer las
necesidades de los propietarios de la Urbanizacion Ciudad EI Valle. Por ningln
concepto se permitira el ingreso de personas ajenas a la urbanizacion a hacer uso de

los beneficios que prestan los locales comerciales.

Los reglamentos de convivencia, el diario interno o las carteleras en las areas de
uso comun son los medios utilizados manejar los grados de libertad de los
habitantes; y en este punto se vuelve a instalar la cuestion de la seguridad versus
la libertad. Para reducir factores de diversidad e incertidumbre, los reglamentos y

el control social avanzan sobre las libertades individuales. (Vidal, 2014, pag. 128)

El Minimarket Mega Propinec no obtuvo las ventas deseadas debido a la restriccion que
indica el reglamento interno, es decir ninguna persona ajena a la urbanizacion puede
ingresar a realizar compras por medidas de seguridad para los que habitan dentro de la
urbanizacion, esto se dio por la desinformacion de la propietaria la misma que esperaba
obtener niveles de ventas y ganancias muy altas ya que es la unica urbanizacién de las
cinco que estan a su alrededor que posee locales comerciales. Al trascurrir los meses ante
el cambio de compafiia de seguridad que se presentd, las ventas disminuyeron de manera

dréstica.

Las ventas se consideran una actividad principal en toda empresa comercial, donde se

siguen procesos en el cual el vendedor tiene la obligacién de enamorar al cliente y procurar



fidelizarlo, segun (MARTINEZ & ZUMEL, 2016, pag. 3) afirma que “La venta, que forma
parte de la funcién comercial o marketing, consigue para la empresa los ingresos

necesarios para su funcionamiento, continuidad y crecimiento.”

Segun (Pérez A. V., 2015) afirma que la venta es un conjunto de actividades disefiadas
para promover la compra de un producto o servicio. Por ese motivo, la venta requiere de un
proceso que ordene la implementacion de sus diferentes actividades. En caso contrario no
podria satisfacer de forma efectiva las necesidades y deseos de los clientes, ni cooperar en
el logro de los objetivos de la empresa. Y para (Chaclon, 2013, pag. 8) indica la venta se
trata de un proceso de compraventa cara a cara: generalmente en los hogares del cliente, en
el domicilio del vendedor o distribuidor, pero también en otros lugares tales como: el
centro de trabajo del cliente, una cafeteria, locales cedidos para la ocasion, hoteles, salones,

y cualesquiera otros, excluidos siempre los locales minoristas y permanentes.

En referencia a lo mencionado las ventas son el alma de toda empresa, pero en el
Minimarket Mega Propinec luego de que la propietaria no tomara las precauciones
necesarias las ventas disminuyeron ya que el personal se sentia desmotivado por motivo
que sus ventas eran internamente de lo cual eran pocos los residentes que realizaban

compras.

El porcentaje mayoritario del triunfo en las ventas esta dado por el nivel
motivacional del personal que labora en dicha area. Esta presenta complacencia
por lo que esta desarrollando, se siente util, considera encantador y desafiante su
compromiso, recibe reconocimientos positivos por la actividad que cumple, forma

parte en el proceso de toma de decisiones, se siente bien asalariado. Todo lo



antepuesto permite excelentes relaciones interpersonales, y contar con ese recurso

humano compone una necesidad. (Pérez E. M., 2012)

Para que se realice una venta depende mucho de la motivacién del personal, en el
Minimarket Mega Propinec el personal se siente desmotivado de manera que las
restricciones estaban presente y los residentes muy pocos compraban, lo que significa que

si no habia ventas su puesto estaba en juego.

Otro problema suscitado en el Minimarket Mega Propinec es la ausencia del marketing,
ya que este juega un papel muy importante en las empresas, ya sea para darse a conocer
como organizacion, posesionarse en el mercado, promocionar un producto o servicio entre

muchas cosas mas.

Las funciones de la mercadotecnia incluyen la administracion de ventas en
cualquier negocio; lo que significa todo lo relativo a productos, precios y canales
de distribucidn, asi como en la promocion que se incluye en la venta personal,
publicidad, promocidn y relaciones publicas. Esto se conoce como la mezcla de la

mercadologica. (Morales, 2014, pag. 5)

El marketing y las ventas pueden tener diferentes definiciones, objetivos entre otros
pero la unién de estas dos, forman parte de una cadena empresarial, en perspectiva
personal, las méas importantes. Por ende, su correlacién debe de ser armonica y positiva,
para poder asi generar resultados positivos.(Navarro, 2015). Y para (Holguin, 2016)
sustenta que, el marketing descubre deseos, motivos, gustos, preferencias, temores de los

consumidores; planea y desarrolla bienes o servicios; participa en la fijacion de precios;



promueve y distribuye bienes o servicios e igualmente, genera valor al satisfacer

necesidades.

Uno de los errores que cometi6 el Minimarket Mega Propinec es no realizar un plan
estratégico del marketing es decir darse a conocer de manera que los residentes se sientan
atraidos y motivados a adquirir sus productos, y no vean la necesidad de salir a la ciudad a
realizar sus compras como lo hacen habitualmente. Como consecuencia actualmente
explica la necesidad de que haya una integracion total entre las actividades de ventas y de
marketing. La ausencia del mismo, trae como consecuencia otro problema por el bajo nivel
de ventas, los clientes opinan que no les motiva tanto comprar porque no ven promociones,

ofertas o descuentos y precios mas bajos.

Para (50Minutos.es, 2016) sefiala que, “El marketing mix es un concepto de marketing
que recoge todas las herramientas a disposicion de los marketers para desarrollar acciones

eficientes y alcanzar sus objetivos de penetracion y de venta en el mercado objetivo.”

La promocion de venta es el conjunto de actividades fijadas en el tiempo y con
duracion determinada que se dirigen a los intermediarios, prescriptores,
vendedores o consumidores a través de incentivos de distintos tipos que estimulan

la demanda de un producto o servicio determinado (Puerta, 2014, pag. 179)

Para los autores (Garcia, Medina, & Moreno, 2012) manifiestan que, es un
conjunto de técnicas que ejecutan las empresas buscando adquirir éxito en el
incremento de las ventas de sus productos o servicios. Se pretende llamar la

curiosidad de los clientes, mostrandole los beneficios que podria obtener si



adquiere el producto que se esta promocionando. Su objetivo principal es extender
las ventas, ya sea de algin producto nuevo en el mercado o bien se encuentre

obsoleto.

Segun (Castells, 2013, pag. 461) “La promocidn de ventas se asigna como gasto directo
por productos si es posible o prorrateos razonables de los medios de promocién utilizados:

cupones, premios, descuentos, regalos...”

El Minimarket Mega Propinec no ofrece a las residentes promociones, descuentos u
ofertas que lo animen a adquirir sus productos, por motivo que no existe una buena
elaboracion de estrategias. Segun (Haro. M & Espinoza. E , 2017) Menciona que trazar
estrategias y ejecutarlas constituye el éxito o fracaso en la venta de los productos que se
ofrezcan al mercado, es de vital importancia planificar las actividades que se han de
realizar para captar la atencion de los clientes actuales y potenciales, satisfacerlos y
fidelizarlos. Un factor clave es entender lo que las personas desean, para proporcionales el
producto deseado, asi como establecer objetivos y metas que se quieren alcanzar a través
de la penetracion del producto en el mercado. Hay diversas estrategias que las empresas
pueden aplicar para lograr un trademarketing y optar una manera innovadora de impulsar

las ventas. A continuacidn, se muestran algunas de las estrategias mas utilizadas.

e Point of purchase (P.O.P.)
Consiste principalmente en colocar afiches, estantes y otros elementos Ilamativos para
hacer el punto de venta més atractivo, consiguiendo ser capaz que el cliente elija el

producto que se ve mejor ordenado o ubicado en percha y lograr una compra por impulso.



e Big promos
A traves de una amplia gama de productos, aplicando descuentos, obsequiando producto
adicional o rebaja por volumen de venta entre otras pretende captar la atencion de cliente

de una manera muy personalizado logrando fidelizarlo.

e Flanqueo
Descubrir puntos de venta donde la competencia no tenga presencia y ubicar los

productos de la empresa para ganar ese nicho de mercado.

Para (Artal, 2010) Las tacticas en las ventas son:

e Prospeccion: Encontrar clientes y preparar la venta.

e Contacto: Crear interés y vender la demostracion.

e Presentacion: Presentar el producto rebatir las objeciones.
e Cierre: Contratar la compra-venta.

e Seguimiento: Terminar, conservar y atender.

Segun (Cabrerizo, 2014) sefiala que las técnicas de venta son:

e Técnica de estimulo o venta enlatada.- Se basa en la comunicacion
persuasiva en la que el cliente interviene poco. El vendedor emplea los
mismos mensajes con todos sus clientes.

e Técnica de necesidades-problemas o venta consultiva.- Lo primero que
hace el vendedor es averiguar las necesidades de su cliente, cuando las

conoce le presenta el producto y subraya las caracteristicas que sirven para
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satisfacer sus necesidades y que, por tanto, suponen un beneficio para el
cliente.

e Técnica de venta adaptiva; Su caracteristica fundamental es que el
vendedor actla de diferente modo con cada cliente. Es una técnica muy
recomendable ya que los mensajes del vendedor se personalizan y no se

utiliza una técnica concreta.

En el Minimarket Mega Propinec, existen falencias que por la elaboracién de
estrategias, tacticas o técnicas no le permitan conducir su negocio al éxito, ya que el
problema a menudo es que no escuchan al cliente, se levantan muros de incomprension, lo
que ocasiona que la fuerza de venta disminuya constantemente, lo mas dificil es despertar
el interés del cliente, motivarlo hacia el hecho que compre, para conseguir esto se debe de
crear una estrategia tanto que vaya desde el marketing de la muestra de un producto hasta
las palabras que se usa para venderlo y atraer cada vez mas clientes nuevos y de esta

manera que la empresa extienda totalmente las ventas al 100%.

Para (CreceNegocios, 2012) La potencia de ventas procede como punto de
conexion entre una empresa y sus clientes. Por un lado, representa a la empresa
ante los clientes, ofreciéndole a estas ultimas informaciones, asesorandolos y
esclareciendo sus incertidumbres. Mientras que, por otro lado, representa a los
clientes ante la empresa, notificAndole o transmitiéndole a esta ultima las
necesidades, preferencias, gustos, dudas e impaciencias de los clientes. Para que
una fuerza de ventas funcione positivamente o eficazmente y cumpla con los
objetivos es necesario gestionar bien las cosas empezando desde la

administracion.
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Ante lo mencionado la fuerza de ventas del Mega Propinec es deficiente debido a que
los empleados no brindan un buen servicio, es decir asesorando al cliente para se sienta a
gusto y que le genere confianza de que el producto que va a comprar es el indicado y va a

satisfacer sus necesidades.

Segun (Pérez A. V., 2014) menciona que podemos clasificar los distintos tipos de
ventas atendiendo a multiples criterios. Por ejemplo, la venta no presencial se distingue
de la venta presencial en que cuando se realiza el acto de la compra no hay presencia
fisica del comprador y vendedor. En cuanto a las similitudes, qué duda cabe de que ambos
tipos de venta son procesos personales que ayudan y/o persuaden a un cliente potencial
para que compre un articulo o un servicio, ademas de satisfacer las necesidades que
requieren las personas, por lo cual el individuo vendedor, tanto presencial como no
presencial, se va a valer de esas necesidades para ofrecer el producto o servicio que tiene
en consignacion, con la finalidad de obtener un lucro. Es por esto que podemos clasificar
como;

e Venta presencial: venta en tienda o establecimientos comerciales fisicos,
venta ambulante, visita comercial, venta en ferias promocionales, venta a
domicilio.

e Ventas no presenciales encontramos: el telemarketing, que es una forma de
marketing directo en la que un asesor utiliza el teléfono o cualquier otro medio
de comunicaciéon para contactar con clientes potenciales y comercializar los
productos y servicios. El vending, es un neologismo en voz inglesa que se utiliza

para denominar el sistema de venta por medio de maquinas auto expendedoras

12



accionadas por diversos medios de pago. Y por Gltimo tenemos la venta online,

que es la venta por medio de internet.

Todo empresario debe aprender que las ventas siempre seran las columnas de las
empresas, que si no hay ventas entonces no hay negocio. EI Minimarket Mega Propinec no
elaboro un plan estratégico en el que vaya mas alla de la venta presencial en el local para
incrementas sus ventas, por lo que influye a seguir estatico y solo manteniéndose en el

mercado.

Para dar a conocer mejor de la situacién que lleva Mega Propinec se debe tomar en
cuenta los puntos debiles y fuertes que le rodean, detallando los factores internos y

externos que nos conlleva a realizar un analisis FODA.

Segun (50Minutos.es, 2016) EIl analisis DAFO permite hacer un balance de la
situacion de una organizacion en un momento dado, con una Optica mas
prospectiva que retrospectiva. Se trata pues de analizar la situacion de una
estructura teniendo en mente sus perspectivas de futuro. El analisis DAFO se
centra a la vez en el funcionamiento interno (fortalezas y debilidades) y en el

entorno externo (oportunidades y amenazas) de una organizacion.

Este mecanismo puede ser aplicado para cualquier persona, negocio etc., que tenga
un propdsito de estudio, en la cual se describen las Fortalezas y Debilidades que son
factores internos de la organizacién y las Oportunidades y Amenazas que son los
factores externos de la misma. En cuanto al Minimarket Mega Propinec y su analisis

FODA tenemos lo siguiente:
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Fortalezas.- Constante auditorias internas, infraestructura adecuada para el
comercio, capacitaciones para los empleados, inyeccion de capital nuevo en el negocio.

Debilidades.- Carencias de politicas claras, ausencia de procesos en el servicio,
desempefio laboral, motivacion del personal, ausencia de aplicacion de marketing.

Oportunidades.- Zona desatendida, estilo de vida, gustos y preferencias.

Amenazas.- Los cambios en el mercado, impuestos, salarios, creciente competencia.

La competencia directa hace que los niveles de venta disminuyan en una empresa, ya
sea por precio, promociones, ofertas, mejores productos o servicio. Para (Chaclon,
2013, pag. 63)dice que, en el mundo en el que vivimos, las organizaciones, empresas,
corporaciones deportivas, sindicatos, administracion.... Protagonizan la vida de los
ciudadanos. A veces se suele olvidar que todas ellas estan integradas por personas,
individuos con sus necesidades, deseos con intereses. En las empresas, un gran numero
de decisiones se toma teniendo en cuenta las interacciones entre los individuos, el
liderazgo, los niveles de competencia la capacidad para el trabajo en equipo, las

repercusiones sobre el personal y las afinidades.

Los autores (Agueda . . . [et al. ] Esteban Talaya, 2013, pag. 158) Indican que,
desde el punto de vista del consumidor, la competencia se considera cualquier
oferta que genere un valor superior en la satisfaccion de una necesidad concreta
(mayores beneficios o menores costes). Dicho de otra manera, los competidores
son aquellos que puedan plantear una oferta de valor sustitutiva. En la medida que

los atributos y beneficios aportados por los productos o servicios hacia la
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satisfaccion de las necesidades aporte a un valor parecido, el grado de sustitucién

es mayor y, por tanto, la competencia mas intensa.

Se pueden identificar diferentes categorias de competencia en funcion de la capacidad

de sustitucidn de las ofertas competidoras para un segmento de mercado concreto.

Para los autores (Aleméa & Ana, 2012) sefialan que, “en la definicion de la competencia
desde la perspectiva del consumidor pueden establecerse cuatro niveles: competencia en la
forma de producto, competencia en la categorias de producto, competencia geneérica y

competencia a nivel de presupuesto”.

Lo anterior llega a la conclusion que, todo negocio se definen entre si por las
competencias. Un gran porcentaje de las empresas operan dentro de los mismos limites, al
hablar del Minimarket Mega Propinec, la competencia directa que tiene hace que pierda
equilibrio en el mercado, ya que la nueva empresa ofrece productos de igual similitud a
precios bajos y existe mejor atencion al cliente lo que los obliga buscar estrategias para

aumentar sus ventas y para saber mas informacién de su competidor, en cuanto a:

¢ Cual es su nivel de ventas?

¢ Qué recursos utiliza?

¢ Cuéles son sus primordiales estrategias?
¢ Cuéles son sus precios?

¢Qué medios publicitarios utilizan?

vV Vv YV VvV VY V

¢Cuéles son sus ventajas competitivas?
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Discusion de resultados ante la necesidad de establecer las falencias del Minimarket
Mega Propinec, se obtuvo el resultado de las falencias del nivel de venta.

El volumen de ventas a analizar se considera los siguientes meses

Afios
Meses 2016 2017 Variacion
Octubre 4050 3200 850
Noviembre 4250 3160 1090
Diciembre 4860 3800 1060

Fuente: Minimarket Mega Propinec
Elaborado por: Rolando Avila Zambrano

Realizando un andlisis comparativo sobre las ventas se puede establecer que las ventas
han disminuido de un afio a otro esto se debe a que al inicio en el mes de octubre cuando
se abrio el local los habitantes de las otras ciudadela venian a realizar sus compras y no
existia el impedimento del ingreso a la ciudadela y las ventas eran atractiva, hasta que
luego surgid el inconveniente de que solo era para los habitantes de la ciudadela, esto
ocasiond que se redujera el personal que laboraba, porque la rotacion de mercaderia se
volvia lenta, la competencia es otro factor que origind que las ventas disminuyeran y el
administrador tubo que aplicar estrategias de atencidon en el horario por lo que actualmente

no cierra en hora de almuerzos y abre en horas muy tempranas para atender a los clientes.

16



Conclusiones

La administracion del negocio debe tomar medidas inmediatas para mejorar sus niveles
de ventas, empezando con la disposicion de compromiso, motivacion y lealtad a su trabajo

caracteristicas de un buen lider hacia sus trabajadores.

Desarrollar campafas publicitarias a fin de Ilamar la atencion no solo de sus clientes fieles
sino también los de la competencia, aplicando la estrategia de marketing de Point of

purchase (P.O.P.).

Es necesario que Minimarket Mega Propinec aplique estrategias de atracciéon al
mercado local, como: descuentos especiales, ofertas promociones, para tratar de retener

clientes y mejorar la rentabilidad del negocio.
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ANEXO 1

ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DEL NEGOCIO

1. ¢Cuando inici6 su administracion en el Mini Market Mega Propinec?

2. ¢Cuéantas personas actualmente trabajan en el negocio?
2 trabajadores
4 trabajadores
6 trabajadores

8 trabajadores

JUun

3. ¢Segun Ud. como estima que es la visita de los clientes en el local que
administra?
Excelente
Buenos

Regulares

U4

Deficiente
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4. ¢Cuél cree Ud. que son los indicadores que afectan a los niveles de venta?

5. ¢El Mini Market Mega Propinec cuenta con un plan estratégico de marketing?
Si [
No [ 1]
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ANEXO 2
ANALISIS DE LA ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DEL

NEGOCIO

Pregunta Aspectos Relevantes

1. ¢Cuéndo inicié su administracion en  ESs un negocio totalmente nuevo en la
el Mini Market Mega Propinec? urbanizacion ciudad el valle.
2. ¢Cuéntas personas actualmente
Cuenta con poco personal.
trabajan en el negocio?
3. ¢Segun Ud. como estima que es la
visita de los clientes en el local que Poca visita de clientes al local.
administra?
4. ¢Cuél cree Ud. que son los

Las costumbres, gustos y la competencia
indicadores que afectan a los niveles

directa.
de venta?
5. ¢El Mini Market Mega Propinec Aplicar una buena estrategia conlleva la
cuenta con un plan estratégico de atraccion y el interés de los residentes en
marketing? la urbanizacion.
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ANEXO 3

ENTREVISTA DIRIGIDA AL PERSONAL QUE LABORA EN EL NEGOCIO

1. ¢Se siente conforme trabajando en el Mini Market Mega Propinec?

Muy conforme [ |

Poco conforme |:|

Nada conforme [ ]

2. ¢Les ofrecen capacitacion constante?

Siempre [ ]
Casi siempre [ ]
Nunca [ ]

3. ¢Considera que el ambiente de trabajo es propicio para desarrollar sus tareas?
Si []
No []

4. ¢Te sientes con animos y energia para realizar adecuadamente el trabajo?
Si [ 1]
No [
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5. ¢El negocio cuenta con las herramientas necesarias para resolver problemas?

Si [ ]
[ 1]

No
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ANEXO 4

ANALISIS DE LA ENTREVISTA DIRIGIDA AL PERSONAL DEL

NEGOCIO

Pregunta

Aspectos Relevantes

1. ¢Se siente conforme trabajando en el Mini

Market Mega Propinec?

2. ¢Les ofrecen capacitacion constante?

3. ¢Considera que el ambiente de trabajo es
propicio para desarrollar sus tareas?
4. ¢Te sientes con &nimos y energia para

realizar adecuadamente el trabajo?

5. ¢El negocio cuenta con las herramientas

necesarias para resolver problemas?

Los niveles bajo de venta ocasiona
la disminucion del personal.
Productos nuevo capacitacion

dada.

Desorden en el establecimiento

Desmotivacion del personal.

No hay mecanismos de
comunicacion entre los clientes y

la empresa
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ANEXO 5

ENCUESTA DIRIGIDA A 200 PERSONAS QUE RESIDEN EN LA

URBANIZACION CIUDAD EL VALLE

1. ¢Qué tan seguido Ud. compra en el Mini Market Mega Propinec?

Diariamente |:|
Una vez a la semana [ ]
Una vez cada quincena [ ]
Una vez al mes [ ]

No realiza compras en el negocio [ |

2. ¢Cree Ud. que el negocio venden sus productos a precios competitivos?

si [
No [ ]
Porque?

3. ¢Por qué medio de comunicacion conocio el negocio?

Tv 1]
Radio [ ]
Periodico [ |
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Internet [ ]
Amigos [ ]

4. ¢Como calificaria la atencion del negocio?

Buena [ ]
Excelente [ |
Regular [ ]
Mala [ ]

5. ¢Recomendaria Ud. a otras personas que compren en nuestras instalaciones?

si [
No []
Porque?
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TABULACION DE PREGUNTAS DIRIGIDAS A LOS RESIDENTES DE LA

URBANIZACION CIUDAD EL VALLE

1. ¢Qué tan seguido Ud. compra en el Mini Market Mega Propinec?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAIJE
Diariamente 10 5%
Una vez a la semana 25 12%
Una vez cada quincena 28 15%
Una vez al mes 49 24%
No realiza compras en el negocio 88 44%
TOTAL 200 100%

1. ¢ QUE TAN SEGUIDO UD.
COMPRA EN EL MINI MARKET
MEGA PROPINEC?

M Diariamente B Unavez a la semana

B Una vez cada quincena M Una vez al mes

semana y el 5% realizan compras diariamente.

De acuerdo con las encuestas
realizadas del total de encuestados un
44% indicd que no realizan compras
en el mini market Mega Propinec,
seguido de un 24% que indicaron que
compran una vez al mes, el 15%
realiza compras una vez cada

quincena, el 12% compra una vez a la
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2. ¢Cree Ud. que el negocio venden sus productos a precios competitivos?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 58 29%
NO 142 71%
TOTAL 200 100%

2. ¢CREE UD. QUE EL NEGOCIO
VENDEN SUS PRODUCTOS A
PRECIOS COMPETITIVOS?

ES| ENO m =

El 71% de los encuestados
indicaron que no venden sus
productos a precios competitivos,
porgque existe exageracion en los
precios es decir muy altos.
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3. ¢Por qué medio de comunicacién conocio el negocio?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Radio 0 0%
Periddico 0 0%
Internet 65 32%
Amigos 135 68%
TOTAL 200 100%

3. ¢POR QUE MEDIO DE
COMUNICACION CONOCIO EL
NEGOCIO?

ETv MERadio M Periddico Internet B Amigos

El 68% de los encuestados dijo
conocer del mini market Mega
Propinec por medio de amigos, Yy el
32% a través del internet.
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4. ¢Como calificaria la atencion del negocio?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Buena 15 8%
Regular 130 65%
Mala 55 28%
TOTAL 200 100%

L . De acuerdo a las encuestas el 65%
4. ¢COMO CALIFICARIA LA indicaron que la atencién que brinda

ATENCION DEL NEGOCIO? el Mini Market Mega Propinec es

regular porque los empleados pasan

M Buena MRegular WMala m = i B
distraidos.
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5. ¢Recomendaria Ud. a otras personas que compren en nuestras instalaciones?

DESCRIPCION CANTIDAD PORCENTAJE
Si 35 18%
No 165 82%
TOTAL 200 100%

. ; El 82% de las personas encuestadas
5. éRECOMENDARIA UD. A indicaron que no recomendarian

OTRAS PERSONAS QUE debido a que los precios son altos, la
COMPREN EN NUESTRAS atencion no es buena.
INSTALACIONES?

HSi ENo m |
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