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INTRODUCCION

La presente investigacion se realizé en la empresa “El Agua” ubicada en la ciudad de
Montalvo, la cual se dedica a envasar, purificar y comercializar el liquido vital en diferentes
zonas estratégicas de la localidad y sectores aledafios, con el proposito fundamental de
satisfacer la demanda que existe en cuanto al consumo de agua a través de un servicio de
calidad acompafiado de un equipo de trabajo proactivo que ayude a cumplir con los

requerimientos de los clientes.

La empresa “El Agua” objeto de analisis presenta diferentes problematicas, entre las
que se destaca las siguientes: el equipo caminero en ocasiones no llega a tiempo con los
botellones vacios para realizar el proceso de envasado, lo cual retrasa el proceso productivo de
la organizacidn, inadecuado mantenimiento de maquinaria, falta de publicidad, deficiente
administracién y crisis sanitaria que experimenta el pais por el Covid-2019, esta ultima ha
causado restricciones vehiculares, distanciamiento social y confinamiento de personas,
generando que los niveles de ventas disminuyan significativamente y la rentabilidad de la

empresa se vea afectada.

El objetivo de la investigacion es analizar el nivel de ventas de la empresa “El Agua”
durante el periodo 2019-2020 puesto que por factores internos y externos ha presentado
disminuciones considerables en sus indicadores financieros. Por tal motivo, el presente estudio
guarda relacion con la linea de investigacion “Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria,
Auditoria y Control” de la carrera de Ingenieria Comercial de la Universidad Técnica de

Babahoyo y sublinea “Empresas Publicas y Privadas”.



La metodologia aplicada al estudio de caso es de enfoque cuali-cuantitativo,
acompafada de una investigacion de tipo descriptivo y exploratorio; puesto que se recolecta,
analiza y detalla la mayor informacion de la situacion problemaética existente. Para ello, se
utiliza la técnica de entrevista dirigida al gerente propietario y observacion directa a los estados
financieros; que permitieron recolectar los datos necesarios que sustenten el presente estudio

realizado.



DESARROLLO

La empresa purificadora y envasadora “El Agua” se encuentra ubicada en el cantén
Montalvo en la interseccion de las calles 24 de Mayo y 25 de Abril, fue creada en el afio 2003
y actualmente sigue operativa. Esta institucion se constituyd con el propoésito de brindar agua
purificada ozonizada con altos estandares de calidad a la comunidad montalvina y sus
alrededores, a través de servicios innovadores proporcionados por un equipo de trabajo
proactivo y ético que contribuyen a generar una adecuada cadena de valor agregado a la fabrica

purificadora.

La empresa tiene un equipo de trabajo conformado por 12 personas, distribuidas de la
siguiente manera tres en el Area Administrativa (gerente y secretaria), cinco en Area de
Produccion (codificador, llenado y sellado), cuatro en Area de Ventas. Los principales
productos que producen son: agua en funda de cuatro litros y 500 CM?3, agua embotellada de
500 CC, agua en galones de cuatro litros y agua en botellén de 20 litros, mercancia que es
adquirida por distintos clientes tales como, distribuidores minoristas, hogares, tiendas y publico

en general.

“El Agua” tiene como mision ser una empresa purificadora que busca el beneficio del
ser humano, distribuyendo agua purificada ozonizada con altos estandares de calidad, con el
fin de satisfacer la necesidad de las personas. Su vision, es ser lider en venta de agua
purificadora en la Provincia de Los Rios, generando confianza, a través de un servicio de
calidad, ademés ser reconocida por la poblacion como una empresa que se preocupa por
satisfacer al cliente. Los principales valores corporativos que poseen son: responsabilidad,
solidaridad, proactividad, trabajo en equipo y respeto, cuya finalidad es garantizar la calidad

de sus productos, ante el mercado consumidor que le rodea. (Rosero, 2017)



Un aspecto relevante que presento la empresa “El Agua” es la disminucion de las
ventas, esto se debid a la crisis sanitaria que experimento el pais a causa de la Covid-19, la cual
desencadené una serie de factores que impedian a la entidad poder laborar con normalidad en
el cumplimiento de sus funciones. Segun Pérez, Gémez y Diéguez (2020) “La Covid-19 es una
enfermedad conocida como coronavirus que puede causar infecciones en los humanos, desde
simples resfriados hasta complicaciones respiratorias severas, se caracteriza especialmente por
producir neumonia”. Bajo esta perspectiva el dificil escenario que actualmente atraviesa el pais

influye en la rentabilidad laboral de la empresa.

Ante la situacion problematica que atraveso el pais por la Covid-19, el gobierno declaro
estado de excepcion con la finalidad de reducir los riesgos de propagacion de la pandemia, la
cual implicé restriccion de movilidad, aplicando medidas de prohibicién hacia las personas,
donde solo podian circular y laborar ciertos sectores a nivel nacional, ademas de limitar la
movilidad vehicular. Estas restricciones imposibilitaron a la empresa el poder seguir laborando

como lo hacia normalmente.

La restriccion de movilidad fue regulada por el toque de queda donde las personas que
laboraban solo podian circular en ciertas horas del dia con el respectivo salvoconducto para
realizar sus actividades, situacion que impedia generar el 100% en el cumplimiento de las
actividades y las metas propuestas como empresa, por lo que, al existir dichas restricciones no
se podia movilizar ni realizar la distribucion correspondiente de los productos, provocando la

falta de productividad dentro de la empresa. Segun Yeren (2017):

La productividad esti basada en la relacion existente entre la cantidad de los bienes
/servicios producidos por la entidad y la cantidad de recursos usados para poder
desarrollarlos. Se caracteriza por evaluar, examinar y medir el rendimiento de los

recursos que posee la empresa y el rendimiento de los colaboradores.



Las medidas adoptadas por el gobierno relacionado a la suspension laboral provocaron
el cierre temporal de los comercios, las cuales estipulaban la suspension total de la jornada
laboral de forma presencial, donde ningan local comercial dedicado a cualquier actividad fuera
de los sectores prioritarios podia trabajar durante la cuarentena. Esto ocasiond el
distanciamiento social y confinamiento de personas que tenian que estar en aislamiento;
situacion que generd la paralizacion de las actividades en la empresa y por ende existio un

decaimiento en los niveles de venta.

Con el pasar del tiempo las medidas dispuestas de semaforizacion aplicadas por la
pandemia poco a poco dieron apertura a que las empresas puedan laborar con cierta cantidad
de aforo de sus trabajadores, dando paso a la reactivacion paulatina de las actividades laborales.
Contexto que dio inicio a una nueva etapa de planificacion y organizacion en las empresas,
donde adaptarse a los nuevos cambios no fue tan satisfactorio dado que los recursos e ingresos
generados cada dia tenian que mantener a diario el personal, sin embargo, muchas veces no

cubria con las obligaciones financieras de la empresa.

La reactivacion de las actividades laborales trajo consigo un porcentaje minimo de
aforo en el personal donde los trabajadores permitidos para laborar no se abastecian con las
actividades a realizar, porque tenian que ejecutar diferentes tareas para poder cumplir con la
elaboracion y distribucién de los productos demandados por las diferentes localidades de la
ciudad. Segun Gomez y Molina (2020) “La reactivacion de las actividades laborales estan
basadas en el proceso de reinicio de las acciones relacionadas con la economia de los comercios
y del pais, preservando las debidas medidas de bioseguridad y resguardo en los diferentes

sectores econdmicos durante el transcurso de su reincorporacion laboral”.



Bajo esta perspectiva las actividades y jornadas desarrolladas en la empresa fueron
modificadas de tal manera que el salario se tuvo que ajustar a los horarios laborales permitidos
y efectuados por los trabajadores, de la misma forma, las ventas disminuyeron por los nuevos
cambios establecidos. La reduccion del sueldo género que el rendimiento laboral de los
empleados no sea Gptimo porque una de las principales motivaciones para el talento humano
es precisamente las remuneraciones. Cada uno de los aspectos antes mencionados relacionados
a la Covid-19 influye y generan un alto grado de efecto y variabilidad en los niveles de venta

presentados por la empresa “El Agua”.

Lo manifestado respecto a la disminucion considerable de las ventas se encuentra
debidamente sustentado, en la investigacion se pudo tener acceso a los estados financieros de
los cuales se extrajo datos importantes que sirven para argumentar y enriquecer el analisis de
este caso de estudio. A continuacion, se presenta una tabla comparativa entre los afios 2019 y
2020, la cual contiene informacién de las ventas y demas cuentas importantes de la empresa

“El Agua™:

Tabla 1. Comparacion de cuentas periodos 2019 y 2020.

Porcentaje de variacion = (Afio

Periodo ) _
Cuenta 2019 Periodo 2020 actual-Afno Anterior/Afo
anterior)
Ventas 179 639,08 99 912,35 -44%
Sueldos y
_ 33 775,05 32 600,00 -4%
salarios
Caja-Bancos 5 250,80 1 650,30 -69%
Cuentas por
3 250,40 3 156,20 -3%

pagar

Obtenido de: Estados financieros de empresa “El Agua” (véase en anexo 2)

Elaborado por: Darwin Silva



Al analizar el comportamiento de cada una de las cuentas expresadas en la Tabla 1, se
observa detalles importantes a ser tomados en cuenta. El primero es respecto a las ventas,
presenta una variacion negativa del 44%, lo cual es un indicador contundente que refleja de
forma clara la situacion que atraviesa la empresa, puesto que casi la mitad de sus ventas
disminuyeron, situacion que evidentemente afectd de forma integral a la institucion en cada
una de sus areas. Este dato evidencia los argumentos en los que se basa el presente caso de

estudio.

Para realizar la investigacion de forma amplia y tener una mayor perspectiva, se analizo
el comportamiento de la cuenta “sueldos y salarios” en donde se encontr6 un hallazgo
importante y es que disminuyé en 4%. Aqui se precisa hacer un analisis de relacion entre estas
dos variables (ventas y sueldos), mientras que la primera presenta una disminucion superlativa,
la segunda solo disminuy6 de forma leve; se puede observar que a pesar de que la empresa dejé
de percibir una suma importante de ingresos, los egresos por concepto de sueldos y salarios no

sufrieron grandes cambios.

Otro punto de analisis es la liquidez de la empresa “El Agua”, en donde se analiza a
través de la observacion de las cuentas caja y bancos, los resultados indican que existe una
disminucion del 69%, porcentaje que refleja que la organizacién ha disminuido de forma
considerable la capacidad de respuesta en cuanto a las obligaciones de corto plazo. Es preciso
y necesario recordar que la liquidez es uno de los aspectos importantes para cualquier
organizacion, por tanto, es necesario tomar las medidas que ayuden a solucionar el contexto
que se presenta. Por otro parte, se observa que, aunque la liquidez tiene un cambio drastico,
esto no ocurre con las cuentas por pagar, las cuales solo disminuyeron en 3%, lo cual denota
que, aunque la empresa disminuyé su capacidad de respuesta a las obligaciones financieras,

estas siguen estando alli con casi la misma proporcion del afio anterior.
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La pandemia Covid-19 provocé que las actividades de multiples sectores de la
economia nacional, tuvieran que detener parte de sus actividades organizacionales, situacion
que afectd a los ingresos de la empresa objeto de andlisis. Sin embargo, la crisis sanitaria no es
la Unica causante de la disminucién de las ventas, pues en el sector que se desenvuelve la
empresa, existe una alta competitividad. Escudero (2017) menciona que en cualquier escenario,
“las organizaciones tienen que enfrentarse a una gama amplia de competidores, lo cual supone
una amenaza en el éxito de las empresas, pues tienen que satisfacer las necesidades del

consumidor de forma mas efectiva que su competencia” (p.290).

La organizacién se encuentra en un entorno competitivo, pues existen empresas que se
dedican a la misma actividad comercial; entre estas se encuentran: Bless Water, Su Agua,
Montafia Agua, entre otras; las cuales se convierten en competencia directa y provocan que se
condicione el beneficio economico de la envasadora “El Agua”. Escenario desfavorable para
la organizacion debido a que tienen que establecer precios acordes al mercado para que los
productos que ofertan sean adquiridos por el consumidor. Uno de los principales
inconvenientes detectados y relacionados a la competencia es que esta empresa, no cuenta con
una adecuada planificacion estratégica que le permita proyectar sus ventas, reducir sus gastos
de produccion y proporcionar valor agregado a sus productos, para que se pueda generar una

ventaja competitiva en el mercado que se desenvuelve.

La competencia que tiene la empresa analizada es alta y debido a la deficiente
planificacion estratégica, ha provocado que el nivel de ventas disminuya. Ademas, durante las
primeras medidas adoptadas por el gobierno nacional, debido al contexto que se presento en el
afio 2020, ocasion6 que la empresa detenga parte de sus procesos productivos y que su equipo
caminero no se pueda movilizar libremente, lo cual genero variaciones considerables en las

ventas y la pérdida de participacion en el mercado,
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La empresa “El Agua” durante el periodo 2020, enfrent6 diversos problemas, como la
pérdida del poder de negociacion con sus proveedores, puesto que, las restricciones
vehiculares, toque de queda, aislamientos, confinamiento y cuarentena, provocaron que la
organizacion no pueda adquirir los materiales e insumos necesarios como botellas, fundas y
tapas para realizar con efectividad sus procesos productivos. Esto ocasiond que el area de
produccion realice sus actividades a medio tiempo. Cabe mencionar que los principales
proveedores de la empresa son Flexofama Cia. Ltda. y Plasticos Tang S.A., mismos que debido
a la pandemia subieron el precio de sus productos, por las dificultades en el trasporte y

encarecimiento de materiales para su elaboracion por el cierre de fronteras.

El poder de negociacion con los proveedores, es considerado como una de las cinco
fuerzas competitiva de Porter, “el cual puede exprimir la rentabilidad de las industrias; cuando
su poder de negociacion tiene influencia alta en las decisiones de la empresa, esta se convierte
en una amenaza, por el contrario, cuando es baja, significa una oportunidad” (Asensio &
Vaquez, 2019, pég. 9). Situacion que se evidencio durante los primeros meses de pandemia,
pues la empresa “El Agua” perdi6 el poder de negociacidon con sus proveedores, en tal virtud,
estos elevaron sus precios y determinaron los periodos de entrega de sus productos. Esto causé
la subida de los costos de produccion y variaciones significativas en los ingresos de la

organizacion.

La empresa se encuentra en un mercado competitivo, por tanto, estd condicionada a
vender sus productos a precios similares que oferta su competencia, puesto que, al perder el
poder de negociacion con sus proveedores, no solo se elevaron sus costos de produccion, sino
que se afecto la utilidad de las ventas. El panorama desfavorable que atraviesa la organizacion
y los factores externos que evitan el correcto funcionamiento de la misma, ha provocado que

exista pérdida de clientes.
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El atipico afio causado por la pandemia Covid-19, provoco que diversos miembros de
su cartera de clientes, paralizaran sus actividades econdmicas, lo que representd un declive de
las ventas. Entre sus principales consumidores se encontraban escuelas, colegios y
universidades, en donde se ofertaban diversas presentaciones del producto que posee la
empresa, como botellones, galones, botellas y fundas (un litro y medio litro) con el liquido vital
debidamente procesado y purificado. Al estar cerradas estas instituciones, el nivel de ingresos
no fue el esperado, puesto que la cartera de clientes de la empresa “El Agua”, en su mayoria se
encuentra conformada por instituciones dedicadas a brindar servicios de educaciéon. Cano

(2019) manifiesta que:

La cartera de cliente es aquella que permite a las organizaciones tener registrada de
forma ordena y sistematizada a sus consumidores actuales y potenciales; ademas, ayuda
a diferenciar el poder de negociacion que tiene la organizacion con sus clientes y de ese
modo también sirve como herramienta de ampliacion de mercados y la blasqueda de
nuevas oportunidades de ventas. Se constituye en un indicador de la participacién que
posee en el mercado, es decir, mientras mas alta sea la cartera de clientes que posee una
empresa, significara que tiene mayor presencia en el entorno en el que se desenvuelve

(p.197)

Es importante resaltar que la organizacién cuenta con una cartera de clientes amplia;
sin embargo, por las situaciones atipicas que el pais enfrenta, esta se redujo significativamente.
Situacién que provocd que la empresa pierda competitividad y participacion en el mercado,
aspecto reflejado en su liquidez y rentabilidad, debido a que el poder de negociacion que tenia
con sus clientes potenciales se alterd por la crisis sanitaria existente, esto ocasioné que la
organizacion cuente con escasas oportunidades de ventas, puesto que la mayoria de sus

competidores tienen mayor fuerza en los mercados locales (tiendas y restaurantes).
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Cuando una empresa se da cuenta que sus ventas han disminuido, una de las primeras
acciones que debe realizar es observar detenidamente sus estrategias de venta, para identificar
las debilidades que estdn ocasionado el problema. En el presente estudio se analiza las
estrategias mas importantes en las ventas, las cuales son: diferenciacién, posicionamiento de
marketing digital y fidelizacion de clientes. En base a la observacion e investigacion de campo
se evaluia cada una de ellas para conocer como la empresa “El Agua” ha reaccionado ante la

disminucion considerable de sus ventas durante el periodo 2020.

La primera estrategia analizada es la de diferenciacién, segun Chirinos y Rosado (2016)
“es aquella cuyo enfoque principal es ofrecer a sus clientes productos que contengan un valor
superior a la competencia, en cuanto a servicio, funcionalidad y disefio. La aplicacion de esta
estrategia es el principal elemento para adquirir una ventaja competitiva” (p.166). Lo citado
evidencia la importancia de tener un plan para diferenciarse de la competencia de modo que

los clientes reconozcan la marca y no dejen de comprar los productos.

El problema en la empresa “El Agua” es que no cuenta con una estrategia de
diferenciacion, afirmacion que se realiza en base a la observacion realizada, en donde se pudo
determinar que ofrece a sus clientes un producto similar a los de la competencia. Por esta razon
se pierde clientes de manera paulatina, porque si no existe algo en especifico que la haga
distinta, los consumidores estan susceptibles a facilmente abandonar la marca e ir en pos de
aquellos que le ofrecen un precio méas bajo. EI competir con precios, para una empresa que ya
tiene algin tiempo en el mercado, no es buena idea, de modo que esta accion no es
recomendable para la organizacion en mencion. Por tanto, el enfoque debe ser generar una
estrategia que le permita implementar aspectos caracteristicos en la marca que contribuyan a

que la empresa sea distinguida en el mercado.
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Otra de las estrategias importantes para mejorar o0 mantener un adecuado nivel de ventas
es el posicionamiento del marketing digital. Para Mejia (2019) “El marketing digital es esencial
para cualquier tipo de empresa, independientemente de la actividad a la que se dedique, se
considera indispensable adaptarse a las nuevas actualizaciones para seguir el ritmo de los
continuos avances tecnoldgicos” (parr. 2). Por tanto, se puede deducir que las organizaciones
que soslayen la importancia que tiene la presencia de su marca en medios digitales, no pueden

explorar nuevas formas de comercializar sus productos.

Al realizar la investigacion de campo, se indag6 para conocer si la empresa “El Agua”
aplicaba alguna herramienta de marketing digital que dé a conocer su producto. Los resultados
indican que no, porque consideran que en el medio en el que se desenvuelven no es tan
necesario debido a que el modelo de negocio consiste en ir de forma presencial a los clientes y
establecer vinculos comerciales. Aqui se puede observar de manera clara como esta empresa
no le da la importancia que tiene el marketing digital; este no es aplicable Unica y
exclusivamente a las empresas que venden sus productos por internet, en realidad esta pensado
para contribuir de forma significativa al posicionamiento de los negocios, no importa a la

actividad a la que se dedique.

La empresa “El Agua” esta desaprovechando las inmensas bondades que proporcionan
las plataformas informaticas y demas redes sociales para hacer publicidad de su negocio. En la
actualidad, una de las caracteristicas de los consumidores es que invierten mucho tiempo para
navegar en internet; por tanto, es necesario recordar que las empresas exitosas son aquellas que
logran llegar donde existe la mayor cantidad de concentracion de sus clientes. Dicho de otro
modo, si los consumidores potenciales se encuentran en redes sociales, es preciso generar
estrategias para estar presente alli. Los resultados que se alcanzaran con dicha accion seran

incrementar la participacion en el mercado.
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La ultima estrategia de ventas analizada en el presente caso es, la fidelizacion de
clientes, en donde los resultados de la investigacion determinaron que la empresa no construye
relaciones duraderas a largo plazo, una de las razones para que esto suceda es que los
vendedores no siempre brindan una adecuada atencion de calidad, siendo ellos quienes
distribuyen el liquido vital y tienen mayor contacto con los clientes minoristas, son muy
importantes en la fidelizacion. Ademas, no brinda una atencion personalizada al momento de
realizar las ventas ya que la comunicacion con los clientes es limitada y existe poca
predisposicion para ayudar con los botellones de agua, situaciones que genera desventajas para
la empresa “El Agua” porque puede perder clientes en el corto o largo plazo, por ende, el nivel

de ingreso puede disminuir.

La estrategia de fidelizacion de clientes se basa en ofrecer un producto o servicio
resaltando las caracteristicas del mismo acompafiado de una atencion eficiente y
personalizada por arte del talento humano de la empresa, es decir, es la forma de atender
al cliente con el fin de mantener la relacion positiva con los mismos. Uno de los
objetivos primordiales para las empresas, es fidelizar a sus clientes, lo cual le asegurara

una importante cuota de mercado. (Baduy, Granda, & Alarcén, 2017)

“El Agua” posee otra problemaética que influye en la fidelizacion de clientes, es no tener
un equipo de trabajo motivado esto se debe a la pandemia Covid-19, que genero problemas
econdmicos a nivel nacional por ende en las empresas, ya que al paralizarse las actividades los
ingresos eran menores, lo cual provoco que el directivo de la empresa tome decisiones
importantes para poder mantener la empresa en el mercado durante el tiempo que dure la
emergencia sanitaria, esta consistia en la reduccion de sueldo. La decision causo desmotivacion
en los colaboradores influyendo en el trato que dan a los clientes, ademas provoco que muchos

de los compradores elijan a la competencia.



16

La investigacion aplicada también permitid conocer que la empresa no concede precios
espaciales, especificamente a las tiendas que adquieren una cantidad considerable de
botellones, galones, agua embotellada y enfundada, mientras que la competencia si brinda los
productos a diferentes precios, particularmente en feriados, con el propdésito de lograr la
fidelizacion de los clientes; debido a que en dias festivos el consumo del liquido vital aumenta.
Las situaciones descritas evidencian la ausencia de estrategias de comercializacion que ayuden

a incrementar las ventas, captar y fidelizar al mercado consumidor.

Otra situacion relevante que presenta la empresa es que no tiene una importante
participacién de mercado, debido a que existe una fuerte competencia conformada por las
empresas “Su Agua”, “Water” y otras. Por tal razon, tienen que salir del casco urbano en busca
de un segmento de mercado no atendido, para ello recorren zonas urbanas de las ciudades
aledafias a Montalvo como Caluma y Babahoyo. Pese a lo descrito, la empresa pretende ser
una comercializadora y envasadora con el mayor reconocimiento en la ciudad donde se
encuentra radicada. Esta problematica refleja el momento que atraviesa la empresa “El Agua”
y la competencia monopolistica que existe; sin embargo, la institucion busca los medios
necesarios para aumentar su cartera de clientes, recorriendo diferentes sectores con la intencion

de descubrir nuevos nichos de mercado y asi incrementar su nivel de ventas.

La participacion de mercado se refiere a una proporcién o segmento de un mercado con
caracteristicas similares donde desarrolla actividades comerciales una o varias
empresas. Es decir, es el segmento de clientes que posee la empresa, la cual ha
desarrollado con exito sus actividades comerciales en relacion con sus potenciales

competidores. (Jolzz, 2021)
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El estudio de mercado hoy en dia constituye una herramienta metodolégica de acciones
sistematizadas que permite a la empresa tener datos e informacion consistente relacionados al
mercado donde se desempefian. Por lo tanto, contribuye a mejorar las técnicas de mercadeo en
la venta de aquellos productos ofertados a los potenciales consumidores. Este aspecto es un
condicionante trascendental que forja una ventaja competitiva ante los competidores presentes,
donde una correcta aplicacion y manejo del conocimiento, puede generar un impacto positivo
en el volumen de ventas de las empresas que desarrollaron estrategias de mercadotecnia en

funcion de la informacion obtenida del mercado consumidor. Segun Vega (2016):

El estudio de mercado se basa en identificar las necesidades de los consumidores a
través del analisis de habitos de compra, lugar de operacionalizacion, requerimientos
del producto en funcion a la necesidad del mercado y el anélisis de la competencia,
cuyo propdsito es promover las herramientas esenciales para implementar técnicas y

métodos que compense los requerimientos del cliente.

La empresa “El Agua” dentro de sus funciones no efectiia un estudio de mercado que
le permita conocer a profundidad los riesgos / ventajas potenciales del negocio, el analisis e
informacion relevante de los competidores y las actividades de mercadeo que debe desarrollar
hacia su publico objetivo. Ademas, dentro del anélisis se manifiesta el desconocimiento sobre
la segmentacién de clientes, lo cual provoca que las actividades comerciales se ejecuten sin
considerar los parametros requeridos o necesidades que posee el mercado consumidor,
contexto que puede generar una reaccion negativa en los clientes y una eventual pérdida de la
fidelizacion o satisfaccion por la atencion recibida. Dicho escenario condiciona el volumen de

ventas de la institucion. Segun Cuadros, Gonzales, y Jiménez (2017) :
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La segmentacion de clientes se enfoca en identificar aquellos consumidores que son
realmente rentables y convenientes para la empresa, basado en el anélisis de la
capacidad de compra y solvencia economia que estos manejen, con la finalidad de
centrarse en focalizar sus recursos para desarrollar estrategias de valor que capten y

retengan la atencion del cliente.

La ausencia de estudios de mercados impide a la empresa generar estrategias de
penetracion a nuevos mercados dentro y fuera de la localidad, el cual desde que inicio sus
actividades laborables se ha enfocado en realizar la distribucion de su producto en las mismas
rutas establecidas. Este parametro afecta significativamente el funcionamiento y desarrollo
institucional de la empresa; puesto que al centrar la venta del producto en determinados
sectores limita la posibilidad de expandirse hacia diferentes nichos de mercado, lo que ocasiona
no contar con un incremento de la cartera de clientes y niveles de ventas de la institucion

analizada. Segun Selman (2017):

Un nicho de mercado es un segmento de consumidores que no estan siendo tomados
en cuenta en la introduccion, comercializacion y distribucion de un producto dentro
del mercado. Estos grupos cuentan con caracteristicas y necesidades semejantes

basada en un interés en comun.

Un aspecto relevante que provoca la falta de estudio de mercado en la empresa “El
Agua” es el desconocimiento de los gustos y preferencias que tienen los consumidores en
funcion al producto, estos gustos estan dados por el precio, el tamafio del envase y la
composicion del mismo; Por lo tanto, la comercializacion del producto siempre debe estar
alineada al comportamiento del consumidor. Para Alvarado (2020) el comportamiento del
consumidor representa la actitud y decision de compra de la personas, condicionados por

factores tales como precio, calidad y atencion recibida.
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CONCLUSIONES

En base a los hallazgos encontrados a través de la investigacion realizada, se establecen

las siguientes conclusiones:

> Las medidas adoptadas por el Gobierno de turno para controlar la propagacion
de la Covid-19 en el territorio nacional, como el cierre de fronteras, cese
actividades comerciales, restricciones vehiculares, aislamiento y confinamiento
de personas, ocasionaron que las ventas disminuyeran un 44% en relacion al
afo anterior, que afectd de forma directa la rentabilidad de la organizacion,
condicioné la toma de decisiones y provoco la reduccidn de la capacidad de
hacerle frente a las obligaciones de corto plazo.

» La administracion y planificacion estratégica deficiente condicioné la toma de
decisiones. El poder de negociacion con proveedores y clientes se debilito.
Ademés, el afio atipico ocasioné el declive de las ventas, disminuyo la
participaciéon de mercado y causo dificultades en el cumplimiento de los
objetivos planeados.

> La débil gestion administrativa provoca que la organizacién carezca de
herramientas del marketing digital que ayuden a implementar estrategias de
comercializacion como la diferenciacién y posicionamiento, para contribuir en
la promocion de productos y fidelizacion del consumidor. Existe
desconocimiento de segmentacion de mercado que ocasiond dificultades en las

actividades comerciales y afectd los niveles de satisfaccion del cliente.
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Anexo 1. Estados financieros empresa “El Agua” afio 2019-2020

BENAVIDES POVEDA FREDIE RUSSELL
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Banco
Cuentas por cobrar
Crédito fributario (RENTA)
Crédito tributario (IVA)
Inventarios de materiales y producto
SUMAN CORRIENTE

NO CORRIENTE
Terrenos
Casa
Muebles y Enseres
Equipos de Computacion
(-) Depreciacion
SUMAN NO CORRIENTE

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas Por Pagar Proveedores
Obligaciones Instituciones Financieras
SUMAN PASIVO CORRIENTE

SUMAN PASIVOS
PATRIMONIO
Aporte Personal

SUMAN PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

5.250.80
11,360.20
991.13
61.86
10,365.75

28,029.74

10,000.00

140,000.00

4,617.00

9,189.49

475.54
163,330.95

191,360.69

3.250.40
41,850.60
45,101.00

45,101.00

146,259.69
146,259.69

191,360.69

Contador Reg. CCLR. 35853

Propletario




BENAVIDES POVEDA FREDIE RUSSELL

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

INGRESOS 179,639.08
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 179,639.08
VENTAS 12% 179,639.08
COSTOS Y GASTOS 144,863.31
COSTOS DE PRODUCCION 101,336.85)
COMPRAS LOCALES (MENOS INVENTARIO) 101,336.85
GASTOS DE ADMINISTRATIVOS 43,526.46
SUELDOS Y SALARIOS 33,775.05
BENEFICIOS SOCIALES ¥ OTRAS REM. 5,600.00
APORTE AL IESS Y FONDOS DE RESER 3.765.91
SUMINISTROS Y MATERIALES 189.70
PAGOS POR OTROS BIENES 195.80
| UTILIDAD DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTOS 34,775.77
Contador Reg. CCLR. 35853 Propietario
BENAVIDES POVEDA FREDIE RUSSELL
ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
INGRESOS 99,912.35
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 99,912.35
VENTAS 12% 89,012.35
VENTAS 0% 0.00
COSTOS Y GASTOS 92,559.38
COSTOS DE PRODUCCION 49,921.38
COMPRAS LOCALES (MENOS INVENTARIO) 48 021.38
GASTOS DE ADMINISTRATIVOS 42,638.00]
SUELDOS Y SALARIOS 32,600.00
BEMNEFICIOS SOCIALES Y OTRAS REM. 5,750.00
APORTE AL IESS Y FONDOS DE RESER 3,754.20
SUMINISTROS ¥ MATERIALES 215.20
PAGOS POR OTROS BIENES 318.60
| PERDIDA DEL EJERCICIO ANTES DE IMPTOS 7,352.97
Contador Reg. CCLR. 35853 Propietario
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BENAVIDES POVEDA FREDIE RUSSELL
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Banco
Cuentas por cobrar
Crédito tributario (RENTA)
Crédito fributario (IVA)
Inventarios de materiales y producto

SUMAN CORRIENTE

NO CORRIENTE
Terrenos
Casa
Muebles y Enseres
Equipos de Computacion
(-) Depreciacidén

SUMAN NO CORRIENTE

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas Por Pagar Proveedores
Obligaciones a Corto Plazo
Obligaciones a Largo Plazo
SUMAN PASIVO CORRIENTE

SUMAN PASIVOS
PATRIMONIO
Aporte Personal

SUMAN PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

1.650.30
2.421.80
615.30
251.39
41.120.85

46,059.64

10,000.00

140.000.00

4,502.65

9.001.32

387.45
163,116.52

209,176.16

3.156.20

4.624.00

0.00
T,780.20

7,780.20

201,395.96
201,395.96

209,176.16

Contador Reg. CCLR. 35853

Propietario
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Anexo 2. Entrevista realizada al gerente de la empresa “El Agua”

1. Cuéles son las &reas operativas y numeros de trabajadores disponibles en la

empresa.

2. Cudl es la situacion actual de la empresa en cuanto a su nivel de ventas en

relacién al afio anterior.

3. Durante los primeros meses de la pandemia Covid-19, cuales fueron las

decisiones que adopto la empresa para su correcto funcionamiento.

4. Cree usted que el afo atipico por la Covid-19 causo problemas en la

rentabilidad de la empresa.




5. Cudl es el estado de la cartera de clientes de la organizacion
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Anexo 3. Oficio de Autorizacion a la Empresa “El Agua”






