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“LAS VENTAS DE LA ASOCIACION UNIDOS CON FE HACIA NUEVOS
HORIZONTES DE LA COMUNA RIO VERDE DEL CANTON SANTA ELENA

PROVINCIA DE SANTA ELENA”.

RESUMEN EJECUTIVO.

El presente trabajo de investigacién tiene como objetivo analizar los factores
que afectan las ventas de la Asociacion unidos con fe hacia nuevos horizontes ubicada
en la comuna Rio Verde de la provincia de Santa Elena, dando como origen la
proporcion de informacion para la misma. Para la elaboracion del trabajo se aplico la
investigacion exploratoria, el cual permite la recopilacién de informacion sobre la
realidad del caso. Como resultado de la investigacion, mediante técnicas de encuesta y
observacién se pudo identificar falencias que producen que las ventas no se desarrollen
de manera eficiente y eficaz, dentro de los factores a identificarse se encontrd
deficiencia en cuanto a la capacidad de produccion, falta de proveedores y clientes
potenciales y deficiencia en implementar las técnicas de ventas. Finalmente se
concluye que son estos los factores que han provocado que la Asociacion no rinda el

nivel esperado de ventas durante determinados periodos.

Palabras Claves: Capacidad productiva, clientes y proveedores potenciales, técnicas

de ventas
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ABSTRACT

The present work of investigation has as objective to analyze the factors that
affect the sales of the Association united with faith towards new horizons located in
the commune Rio Verde of the province of Santa Elena, giving like origin the
proportion of information for the same one. For the elaboration of the work, exploratory
research was applied, which allows the collection of information about the reality of
the case. As a result of the investigation, shortcomings were observed that caused sales
not to be developed efficiently and effectively. Among the factors to be identified, we
found deficiency in terms of production capacity, lack of suppliers and potential
customers, and one of the most relevant was the deficiency in implementing sales
techniques. Finally, it is concluded that these are the factors that have caused the

Association not to yield the expected level of sales during certain periods.

Keywords: Production capacity, potential customers and suppliers, sales techniques



INTRODUCCION.

Los constantes cambios en el entorno, la aparicion de nuevas tendencias
sociales, el avance de la tecnologia, provocan que las empresas sufran alteraciones en
su sistema productivo lo que genera en ocasiones problemaéticas dentro de la
organizacion; sin lugar a duda las empresas ascienden en rentabilidad por la entrada de
ingresos, ingresos que provienen de la venta de su produccion, por ende, el area de

venta cumple un papel fundamental para que esto suceda.

Para aquello se toma como objeto de estudio a la Asociacion de mujeres
“Unidos con fe hacia nuevos horizontes”, microempresa asociativa ubicada en la
comuna Rio Verde provincia de Santa Elena, la cual consta de alrededor de 22 socias,
quienes laboran en el taller de costura que con ayuda del gobierno mediante convenio
ELE-INVPRODUC-2010-003, se dio apertura a este centro productivo, cuya actividad
econdmica es la produccion de prendas de vestir, La asociacidén desde sus inicios ha
proporcionado plazas de empleo para las mujeres quienes la conforman, logrando asi
ingresos para sus hogares en busca de una mejor calidad de vida, de tal manera que
incentive la inclusion de las mujeres en la economia local; no obstante, en la actualidad
la microempresa asociativa se encuentra en una situacion no tan favorable para las
socias, puesto que la misma no esta generando beneficios, las ventas van en decadencia,
por esa razon esta situacién merita una investigacion, para efecto de aquello se realiza

el andlisis de los factores que afectan las ventas de la misma.
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Al momento la comercializacién de la microempresa no ha generado la
rentabilidad esperada en cuanto a ventas, para esto se consideran factores como la
limitada capacidad de produccion, la ausencia de clientes y proveedores potenciales y
sobre todo el desconocimiento de una correcta implementacion de las técnicas de

ventas.

La presente investigacion pretende responder a preguntas como ¢ Como esté el
nivel de produccion durante esta ultima época?, ¢Cudles son las técnicas de ventas que
mas se implementan en la asociacion?, ¢La asociacion consta de clientes potenciales?,

¢La asociacion consta de proveedores potenciales?.

Dentro de los objetivos que se pretende alcanzar con la siguiente investigacion
es Identificar los factores que afectan a la capacidad de produccion, Identificar a

clientes y proveedores potenciales y analizar las técnicas de venta de la asociacion.

Esto motiva a la realizaciéon de esta investigacion con el fin de recopilar y
proveer informacion necesaria para la optimizacién de los factores ya antes

mencionados, en busca de la rentabilidad de la asociacion.

La metodologia utilizada en el presente escrito es de tipo exploratorio, puesto
que se estudia los factores que afectan a las ventas de la asociacion de mujeres “Unidos
con fe hacia nuevos horizontes”, para esto se implementan técnicas de recoleccion de

datos como la encuesta para deducir los hechos frente al objeto de estudio.
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DESARROLLO

En la tesis “Disefio de un modelo como herramienta para el proceso de gestion
de ventas y marketing” de la cuidad de Santiago-Chile 2011 cuyos autores son Andrea
Nufiez, Marcelo Parra y Javier Villegas tiene como objetivo el disefio de un modelo
que explique la gestion de Marketing y Venta Orientada al valor del Cliente y como
estos impactan a los respectivos resultados de la organizacion, teniendo como resultado
que las estrategias organizacionales son parte esencial para enfocar las actividades
claves que conlleva el proceso de venta; no obstante, también depende mucho del
talento humano de la organizacion. El enfoque que utiliza la investigacion busca la
relacién entre estas dos perspectivas con el fin de obtener una eficiente orientacion al
valor del cliente, lo que permitira obtener mejores resultados en la empresa (Nufiez,

Parra, & Villegas, 2011).

En la tesis “Estrategias de promocion de ventas para el servicio de internet
movil prepago” de la ciudad de Guatemala, Quetzaltenango- 2015, elaborado por
Bayron Juarez De Leon, cuya investigacion se centré en el objetivo general de
determinar cudles serian las estrategias de promocion de ventas que implementarian en
la actualidad los distribuidores para el servicio de Internet movil prepago de la cuidad
de Quetzaltenango; bajo un disefio descriptivo de investigacion, dando como
conclusion que las estrategias de produccion de ventas que implementan las compafiias

son las incentivan la demanda (Juarez De Leon, 2015).
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En la tesis “Analisis de las Ventas y su Influencia en los Estados Financieros
de la Empresa Central de Cafeteros Caminos del Inca” de Pera-Chiclayo — 2016, cuyos
autores son Silva Alberca Lucero Estefany y Goicochea Ticlahuanca Maria Anita, tiene
por objetivo general analizar las ventas y como estas influyen en los distintos estados
expuestos por la empresa Central de Cafeteros Caminos del Inca, y asi determinar cuél
es el comportamiento de las ventas. Obteniendo como resultados un mayor interés por
parte de los socios de saber la posicion que tiene la empresa en el mercado y como las

ventas influyen en los estados financieros (Silva & Goicochea, 2016).

En la tesis de grado “Administracion de ventas en la empresa el manantial” de
la ciudad de Guatemala-Huehuetenango, 2014, elaborado por Diana Carolina Cardona
Ramos, cuyo informe tuvo como objetivo determinar la manera en cémo la empresa El
Manantial realiza la administracién de ventas, para el desarrollo de la siguiente
investigacion se utilizd un procesos investigativo estructurado el cual permitié la
obtencion de informacion primaria y secundaria del objeto de estudio, en el cual
definen a la administracion de ventas como la integracién de todas las actividades,
procesos y decisiones que contiene la fuerza de venta, en conjunto con las toma de
decisiones que este implica, Un debido proceso comprende entender la magnitud de las
actividades y las decisiones necesarias que conlleva el proceso de ventas; obteniendo
como resultado que las actividades y las distintas funciones que tiene a cargo el
departamento de ventas no depende de un Plan de Marketing el cual sirva de guia, sin
embargo si se desarrolla una planificacion en donde se establecen objetivos, metas y

programacion de acciones de las que depende esta area (Cardona, 2014).
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En la tesis “Plan de ventas para optimizar la comercializacion en la empresa
Equiservisa S.A” de la cuidad de Guayaquil - 2013, cuyos autores son Guapacasa
Wendy, Pilco Estefany y Delgado Jorge, tiene como objetivo disefiar un plan de ventas
que optimice la comercializacion de la Empresa EQUISERVISA S.A. en Guayaquil,
para ello realizaron una revision exhaustiva de las estrategias que podria implementar
la empresas en sus ventas, estas estrategias van orientadas tanto a los consumidores
como a los compradores, tomando en consideracion los requerimientos de los clientes
y de la empresa, es decir, implementado estrategias en cuanto a reduccién de precios,
identificacion de los clientes potenciales, canales de distribucion, a su vez identificaron
factores que influyen en la conducta de compra de los clientes y del mercado al que

esta dirigido el producto de la empresa (Guapacasa, Pilco, & Delgado, 2013).

En la tesis “Analisis del sistema de ventas directas de productos
antienvejecimiento de la empresa Nuskin Enterprises” de la cuidad de Guayaquil —
2016, elaborado por Monica Sofia Gomez Ldpez, cuya investigacion tiene como
objetivo aportar nuevas estrategias que permitan la dinamizacién del sistema
multinivel, incentivando a las ventas con la responsabilidad pertinente de los
distribuidores a fin de formar auténticos lideres en el mercado, a su vez pretende
exponer cuén importante son las ventas directas en el desarrollo eficiente del sector de
los negocios, puesto que tiene la capacidad necesaria de brindar oportunidades a cientos
de personas en busca de alternativas que mejoren sus ingresos economicos, mediante
propuestas emprendedoras, que requieren de un pequefia inversion. Los resultados de

la investigacion arrojan que un 70% de los distribuidores no estan lo suficientemente
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motivados; por ende, es necesario implementar planes de accion en la empresa que

permita capacitarlos y motivarlos (Gémez, 2016).

En el trabajo de investigacion “El marketing directo y su incidencia en las
ventas de la empresa textidor” de la Cuidad de Ambato, 2014, cuya autora es Gladys
Alexandra Sierra Miranda, tiene como objetivo determinar las distintas estrategias de
marketing directo a fin de incrementar las ventas de la empresa Textil de la ciudad de
Ambato, con el propdésito de conseguir mejor rentabilidad, teniendo en cuenta las
necesidades que se plantea cada vez el mercado, puesto que el mercado local se torna
mas exigente, necesidades que son muy amplias y que se incrementan a diario para
poder competir con las grandes y nuevas industrias; cuya investigacion da como
resultado el volumen de venta de la empresa depende mucho de la aplicacion de las

estrategias innovadoras de marketing directo (Sierra, 2014).

En el trabajo de tesis realizado por Mario Alexander Lopez Flores en el afio
2018 en la Cuidad de Riobamba “Las estrategias comerciales y su incidencia en las
ventas de la empresa textil creaciones amiguitos”, cuyo objetivo es establecer
estrategias comerciales que aumenten las ventas en la empresa textil, las cuales
potencializarian el nivel de ventas, lo que se reflejaria en el crecimiento de la empresa,
mediante el reconocimiento de la respectiva marca a fin de alanzar un debido

posicionamiento en el mercado local y nacional (Lépez F. M., 2018).
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Desarrollo de teorias y conceptos.

Las ventas no es un fendmeno estatico, sino es un hecho dinamico, el cual da
como resultado un proceso que esta compuesto por una cadena de secuencias de pasos
a seguir. Pasos que simultaneamente se cumplen en la mente del cliente y el vendedor,
quienes intervienen en el proceso de venta. Mientras el Vendedor implementa las
distintas estrategias para vender; el comparador reacciona ante los efectos que el agente

de venta logra en él (Ardila & Sastoque, 1984).

De igual manera es la accion de trasladar una propiedad de una persona a otra,
quien tiene posesion o derechos sobre aquel bien transferido, a cambio de un precio el
cual ha sido determinado por la persona propietaria. También mencionan que la venta
es ceder la propiedad que se tiene sobre un producto, a cambio de cierta cantidad de

dinero, servicio o especie (Andersen, 1997).

También se considera a las ventas mas que una ciencia, un arte, puesto que la
accion de esta implica habilidades que constantemente se van perfeccionando mediante

el analisis, retroalimentacién y sobre todo el entrenamiento (Sonora, 2008).

A lo largo de su existencia han ido evolucionando, debido a los cambios e
innovaciones a las que se ha sometido, lo que provoca nuevas formas de hacer
negocios; muchos autores ven a las ventas como un componente cuyo proceso conlleva
varias fases y la importancia en cada una de estas se han determinado de acuerdo a

varias perspectivas y criterios, a continuacion se mencionan seis fases en donde se
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determina los elementos claves del proceso de venta: Preparacion, Concertacion de la
visita, Contacto y presentacion, Sondeo y necesidades, Argumentacion, Objeciones,

(Véliz, 2018):

Las ventas de una empresa tienen mucha relacion con la cantidad que se
produce, puesto que la produccion se define como un proceso de transformacion, que
busca la optimizacion de los recursos necesarios para llegar a un producto o servicio

final (Bello Pérez, 2019)

Si bien es cierto la produccion tiene relacion directa con el sistema productivo
de una empresa, este es un conjunto de varios componentes, este sistema consta de
entrada, en donde se encuentra la informacion, energia y los materiales; un proceso, en
esta etapa intervienen componentes como la mano de obra, equipos y maquinarias; y
como Ultima etapa la salida en el que intervienen elementos como servicios, ideas y
productos; todos estos componentes se organizan y relacionan entre si, con el objetivo
de obtener un producto o servicio final. El desarrollo eficiente del sistema de
produccion ayuda a la resolucién de fricciones en diferentes areas de la empresa; como

en el area de ventas, fianzas y Produccion (Palacios, 2019).

Para que las ventas de la produccion de una empresa se den a cabalidad es
necesario la implementacion de técnicas de ventas, las cuales son todos aquellas

herramientas e instrumentos que ayudan a que la accion de vender sea eficiente y esta

17



se torne mucho mas facil y sencilla, lo que permite en el cliente la decision de compra

(Ramos, 2017).

Existen varios tipos de técnicas de ventas, pero el escoger y determinar cual de
estas es el adecuado para que este proceso se de, se torna algo complejo en ocasiones,

a continuacion, se exponen cuatro tipos de técnicas que aportaran al proceso de ventas:

La técnica de venta AIDA fue creada por Elias St EImo, quien considero
fundamental en las ventas de una empresa, sea esta grande, pequefia 0 mediana, la cual

segun sus siglas significan Atencion, Interés, Deseo y Accion (Ramos, 2017).

La técnica de venta SPIR fue desarrollada por la empresa de fotocopiadoras
Rank Xerox, cuyas siglas significan Situacion, Problema, Implicacion, Resolucion;
esta técnica se basa en las preguntas que se suelen realizar a los clientes con el fin de
detectar oportunidades de negocios, a su vez ayuda mucho con productos que son muy

competitivos (Ramos, 2017).

La técnica de venta AICDC fue expuesta por Percy H. Whitting, cuyas siglas

significan Atencion, Interés, Conviccion, Deseo y Cierre (Ramos, 2017).

La técnica de venta PVDRE, cuyas siglas significan Velocidad, diferenciacion,
retroalimentacion y esfuerzo, consta de promocionar los distintos productos a

producirse en una empresa a el mercado objetivo de tal manera que no se desperdicie

18



el tiempo en realizar promociones en un mercado que no es el adecuado para el

producto (Ramos, 2017).

Estas técnicas ayudan a poder captar mayores clientes y sobre todo clientes
potenciales, estos son personas, empresa u organizacion que no han realizado compras
a la empresa, pero que muestran el interés hacia el producto o servicio ofertado,
mediante la adquisicion de informacion presupuestaria, o que permite determinar a
estos como futuros clientes, por ende, esto representa un aumento en ventas futuras
para la empresa; no obstante, el poder clasificarlos e identificarlos es una labor
fundamental para una empresa que busca mejorar la rentabilidad y permanencia en el

mercado (Mufiz, 2017)

También el captar proveedores potenciales es una de las estrategias que agiliza
la produccion y por ende las ventas de la misma; un proveedor potencial al igual que
un cliente potencial son las personas, empresas U organizaciones con quien no se ha
establecido relaciones comerciales, pero que pueden proveer a la empresa el material
necesario para la produccion de la misma. El seleccionar e identificar a los proveedores
potenciales demanda mucho la capacidad del mismo para mejorar y trabajar bajo
politicas de cofabricacion, sin dejar de lado la valoracion de la calidad, el servicio, el
precio y los planes de pago; por ende, constituye una decision estratégica y responsable

para el buen desempefio de la organizacion (Sarache, Danilo, & Ortiz, 2009).
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Es evidente que los consumidores pese a factores como edad, gustos, posicion
econdmica, entre otros, tienen necesidades y deseos distintos, cuando un producto o
servicio logra la satisfaccion de estas necesidades, la empresa obtiene como
recompensa la lealtad hacia la marca del mismo, por esa razon, se genera una especie

de vinculo entre el producto y el cliente (Wayne D, Deborah J, & Rik, 2015).

El cliente al momento de adquirir un producto o servicio no busca en si al
mismo, sino satisfacer la necesidad que este puede cubrir; cada consumidor satisface
sus necesidades de distintas formas, segun las caracteristicas que este tenga; segun la
piramide de Maslow establece cinco tipos de necesidades del consumidor entre ellas
estan: necesidad de autorrealizacion, la necesidad de estima, la necesidad social, la
necesidad de seguridad y la necesidad fisiolégica (Ariza Francisco & Ariza Juan,

2014).

No obstante, se considera al cliente como base de las empresas; por ende, el
mantenerlos satisfechos hace a la empresa mas competitiva, provocando que se genere
un proceso de mejoramiento continuo, en busca de calidad, fidelidad del cliente y sobre
todo la obtencion de beneficios, para eso es necesario reforzar la relacién o vinculo que
tiene la empresa con el cliente; no obstante, las necesidades de los consumidores son
cada vez cambiantes; por esa razon, la satisfaccion del cliente no es una cualidad que
el producto o servicio ofertado logre y conserve para siempre, sino que debe ser
trabajada y cultivada constantemente porque un cliente totalmente satisfecho es un

promotor positivo para la empresa (Ariza Francisco & Ariza Juan, 2014).
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Sin lugar a duda para llegar al cliente es necesario implementar publicidad del
producto o servicio que se oferta, para una mejor comprension se define a la publicidad
como una forma compleja de comunicacion pagada por un patrocinador identificado,
mediante medios por el cual se transmita el mensaje de venta, ya sean estos mediante
noticias, revistas o programas de television, entre otros medios interactivos., lo cual
conduce a persuadir los pensamientos, sentimientos y acciones del cliente (Wells,

2007).

Metodologia

Tipo de Investigacion.

Para la elaboracién del presente trabajo se establecié la investigacion
exploratoria puesto que este tipo de investigacion es la que examina un tema o
problema poco estudiado del cual surge un sin nimero de interrogantes. Se ejecuto este
tipo de investigacion con el fin de conocer méas a fondo la situacion en la que se
encuentra las ventas de la Asociacion Unidos con fe hacia nuevos horizontes ubicada
en la Comuna de Rio Verde. La recoleccién de informacion que se realizo, permitié
obtener mejores percepciones sobre nuestro objeto de estudio (Hernandez, Fernandez,

& Bagqtista, 2010).

Poblacion y muestra.
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Poblacion

La poblacion es el conjunto total de elementos, individuos o factores que poseen
cualidades similares y observables que forma parte del objeto de estudio, del cual se

puede extraer la muestra (Pimienta Prieto, 2018).

La poblacion que se tomd en consideracion para realizar la siguiente
investigacion comprende de 22 mujeres quienes conforman la “Asociacion unidos con

fe hacia nuevos horizontes”, entre ellas dirigentes y trabajadoras.

Muestra

La muestra es el subconjunto de la poblacion sobre la cual se implementan los
instrumentos de recoleccion de datos, para la obtencion de la informacidn necesaria
para el estudio de la investigacion, por lo que debe ser representativa de la poblacion

(Herndndez & Mendoza, 2018).

La eleccidn de la muestra no probabilistica no depende de la probabilidad, sino
de las caracteristicas y contextos que tienen relacion con lo que la investigacion

requiere (Hernandez & Mendoza, 2018)

Para la recoleccion de informacion se tomé como muestra no probabilistica por
conveniencia a cinco personas con quienes se tiene contacto dentro de la Asociacion,

entre ellas dos dirigentes y tres socias, a consecuencia de la crisis pandémica.
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Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.
Técnicas.

Las técnicas de investigacion utilizadas para la obtencion de informacion son
procedimientos esenciales de la misma, de tal manera que por medio de la
implementacion de estas es posible recabar los datos necesarios para el estudio

(Pimienta Prieto, 2018).

Para el presente trabajo se implementan las siguientes técnicas de recoleccion

de datos:

- Encuesta

La encuesta se considera una de las técnicas de recoleccion de datos para una
investigacion, el cual consiste a través de interrogantes adquirir informacion sobre
situaciones o problematicas de un estudio, esto se realiza mediante un cuestionario en
donde se expongan los factores a estudiar de una investigacion (Lépez & Roldéan,

2015).

- Observacion

Esta técnica de recoleccion de datos consiste en observar directamente al objeto
que se esta estudiando, con la finalidad de medir sus caracteristicas, para aquello el
investigador hace implemento de sus sentidos para obtener mucha mas precision al

momento de medir las variables e indicadores (Lerma Gonzélez, 2016).
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Resultados

Andlisis de los resultados

Para la obtencion de informacion se ejecutd la encuesta siendo este un
instrumento de recoleccion de datos, con la finalidad de facilitar informacion sobre el
estudio realizado, para el analisis del siguiente se opta por solo utilizar las preguntas

que nos proporcionaron la informacion requerida.

El area de ventas al igual que las demas areas tienen la responsabilidad de
trabajar en conjunto para que la empresa sea productiva; sin embargo el area de ventas
es el ente promotor de toda organizacion productora de bienes y servicios, y el nivel de
las mismas se refleja con la rentabilidad de la empresa; de tal manera que se aplico la
respectiva encuesta a las personas de nuestra muestra, las cuales fueron cinco mujeres,
entre ellas dos dirigente y tres socias, a las que se les consulto sobre el nivel de venta

de la Asociacidn y respondieron que el nivel de ventas de la misma es bajo.

El nivel de ventas al igual que el nivel de produccion tiene relacién una con
otra, puesto que si una empresa no produce no vende, es decir el nivel de cada una de
ellas depende mucho de la otra; por esa razén, es necesario conocer la produccion de
la microempresa a investigar, por lo que se pregunté a las dirigente y socias sobre como
consideraban en nivel de produccion de la microempresa asociativa, a lo que

respondieron en su mayoria pésima.

24



Identificar clientes potenciales es una de las estrategias a implementar en una
empresa quien estd en busca de una mejor rentabilidad, cuantos més clientes tengan
significa ingresos para la empresa; de tal manera que se consulté a las encuestadas si
la Asociacion consta de estos clientes potenciales a lo que respondieron en su totalidad

que carecen de clientes potenciales.

Los proveedores son parte esencial en la produccion de una empresa, y el
identificarlos es una labor ardua, puesto que se estudian varios factores que determinan
los beneficios que este proporciona; por esa razon se determind mediante la encuesta,
gue no constan de proveedores potenciales quienes cubran las necesidades que tiene la

Asociacion.

Las técnicas de ventas juegan un rol importante en la empresa, la
implementacidn de estas ha logrado en grandes empresas el éxito; la accién de vender
no es algo que se haga de manera empirica, sino es un hecho dindmico constituido por
técnicas, métodos de ventas, es por ello que como otras de las interrogantes a realizarse
dentro de la encuesta fue sobre las técnicas de ventas que la Asociacion de mujeres
Unidos con fe hacia nuevos horizontes implementa, en donde se pudo identificar que

las técnicas con mayor énfasis a utilizarse estan la técnica AICDC y la técnica PVDRE.
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CONCLUSIONES

e  El sistema productivo es el proceso de trasformacidn de materia prima, el
cual consta de materiales, energia e informacion, siendo estos insumos de la etapa
primaria del proceso, como una etapa intermedia en donde encontramos la mano de
obra, los equipos y maquinarias, insumos mas esenciales para que este proceso se
efectué, con la finalidad de llegar a una etapa de salida con el producto o servicio final.
El sistema productivo de la asociacion es deficiente, a pesar de constar con
maquinarias, materiales y mano de obra para una produccion a gran escala, la
produccion es muy limitada, lo que provoca que la microempresa no tenga ingresos

esperados (Palacios, 2019).

e  El contar con clientes y proveedores potenciales es una de las estrategias
que ayudan a la rentabilidad de una empresa, puesto que sin los clientes la empresa no
vende sus productos o servicio; asi mismo es importante seleccionar a buenos
proveedores cuyas ofertas beneficien a ambas partes. La usencia de los clientes y
proveedores potenciales en la microempresa asociativa unidos con fe hacia nuevos
horizontes proveen deficiencias en cuanto a produccion; por ende, afecta a el nivel de
ventas de sus productos; los clientes y proveedores con quienes trabajan no son

suficientes para cubrir el mercado que se requiere para la rentabilidad de la misma.

e Las técnicas de ventas en toda empresa cumplen un rol fundamental para

la rentabilidad de la misma, puesto que sin la ejecucion de ellas no se ven beneficios,
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para esto existen 4 tipos de técnicas las cuales son: AIDDA, SPIR, AICDC y por ultimo
la PVDRE; el desconocimiento de una correcta implementacion de estas técnicas y
conocer cual es la mas adecuada, provoca en la asociacion deficiencias para vender la
produccidn, cabe mencionar que la microempresa si desarrolla técnicas de ventas como

la de PVDRE y la AICDC, pero estas suelen no ser efectivas al momento de vender.
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RECOMENDACIONES

e La Asociacion Unidos con fe hacia nuevos horizontes, tiene los insumos
necesarios para una produccion, tiene maquinarias, tiene infraestructura y sobre todo
la mano de obra, estamos hablando de las 22 socias quienes la conforman; por esa
razén, una de las recomendaciones es aprovechar todas esas herramientas e insumos
para agilizar y mejorar su sistema productivo; si se saca provecho de aquello la
rentabilidad de la organizacion mediante la venta de su produccidon mejoraria en gran

tamano.

e Para que lo anterior se pueda dar es necesario identificar a clientes y
proveedores potenciales, a su vez el fortalecer y mejorar las relaciones con los clientes
fijos, ayudaria mucho a la microempresa asociativa, puesto que la satisfaccion del
mismo genera en el cliente la fidelizacion ante su producto, por lo que se convierte en
ente positivo para captar nuevos mercados — nuevos clientes; no obstante el hacer una
buena seleccion de los mejores proveedores es otra de las tacticas que deberian
implementarse, si bien es cierto el seleccionar proveedores potenciales es una labor
compleja, pero no imposible; esta seleccion debe cumplir con los estandares que la
Asociacion necesita cubrir, la relacion que se establezca entre proveedor y la

microempresa debe estar en un contexto de beneficios.
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e Si bien es cierto la Asociacion Unidos con fe hacia nuevos horizontes
implementan técnicas de ventas como la de PVDRE y AICDC; no obstante, autores y
expertos en temas de ventas, recomiendan y sugieren seguir la técnica expuesta por
Elias St. EImo Lewis, la técnica AIDA, siendo esta técnica la mas completa para que
el proceso de venta se cumpla a cabalidad y de muy buenos resultados, esta técnica
implica segun el significado de sus siglas “A” de atraer la Atencion del cliente; | de
crear y retener el Interés del cliente; D de despertar el Deseo del cliente hacia nuestro
producto y por ultimo “A” de inducir al cliente a la Accion de compray asi poder cerrar
la venta. Sin embargo, para poder llegar al cliente se realiza la publicidad de nuestro
producto, la Asociacion requiere de mucha mas publicidad para su reconocimiento,

requiere de publicidad mediante redes sociales, y potencializar las que ya emplea.
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ANEXOS

Anexo 1. Arbol de problemas

Desconocimiento de una
correcta implementacion de
las técnicas de ventas

Ausencia de clientes y

Limitada produccion.
proveedores

! 1

“Las ventas de la Asociacion UNIDOS CON FE HACIA
NUEVOS HORIZONTES de la comuna Rio Verde del

canton Santa Elena provincia de Santa Elena”.

A 4

La produccién se ha visto El no constar con un grupo La asociacion no es muy
afectada durante esta época de proveedores, aumenta el reconocida al nivel
de crisis sanitaria riesgo de que la asociacion cantonal y provincial.

paralice el trabajo.

Anexo 2. Arbol de objetivos

Identificar los factores que dentificar clientes y Analizar las técnicas de
afectan a la Cal??c'dad de proveedores potenciales ventas de la asociacion
produccion.

! “ !

Analizar las ventas de la Asociaciéon UNIDOS CON FE
HACIA NUEVOS HORIZONTES de la comuna Rio

Verde del canton Santa Elena provincia de Santa Elena”.
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Anexo 3. Operalizacion de variables

La venta no es un fenémeno
estatico, sino el resultado de un
proceso. Esto quiere decir que la

venta es

constituido por una serie de
secuencias. Y estos pasos se
cumplen simultanea y
correctamente, en la mente de los
dos actores de la operacion,

por ende, se convierten en punto
clave de cualquier proceso de

mejoramiento organizacional, ya

que tanto el desempefio del

departamento de ventas, como sus

objetivos son alcanzados a través
de ella. Fuente especificada no

valida.

Hecho dindmico

Técnicas de ventas

¢ Cuales son las técnicas de
ventas que mas se
implementan en la asociacion?

En la mente de los dos
actores

Clientes
potenciales

Proveedores
potenciales

¢La asociacion consta de
clientes potenciales?

¢La asociacion consta de
proveedores potenciales?

Conocer sus necesidades

Satisfaccion del

¢En qué grado considera la

cliente satisfaccion que genera al
cliente?
¢Como opera la publicidad en
Proceso de Publicidad la asociacion?

mejoramiento

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INSTRUMENTQOS
¢ Como esta el nivel de
Sistema produccion durante esta Gltima
Resultado de un proceso . .
Productivo época?

Observacion

Encuesta
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Anexo 4. Encuesta

INFORMACION GENERAL

GENERO Masculino Femenino

EDAD 18 -30 31-50 50 en adelante H

ESTADO CIVIL Soltero(a) Casado(a) Unidn de hecho
Viudo Divorciado(a)

CARGO

ASPECTOS ESPECIFICOS
Ventas
1 ¢Como considera el nivel de ventas de la
Asociacion?
Alta
Media
Baja

2. ¢En qué grado considera usted la importancia de aplicar técnicas de
ventas en la Asociacién?

Muy importante

Importante

Indiferente

Poco importante

Nada importante

3. ¢Qué técnicas de ventas implementa la
Asociacion?

Técnica de venta AIDDA (Atraer, Interés,
Deseo, Accidn)

Técnica de venta SPIR (Situacion, Problema, Implicacion
y Resolucion)

Técnica de venta AICDC (Atencidn, Interés, Conviccion,
Deseo y Cierre)

Técnica de venta PVDRE (Velocidad, Diferenciacién, Retroalimentacion
y Esfuerzo)

4. Sabemos que el pais pasa por una situacion dificil de pandemia éEn estos tiempos
pandémicos han podido cubrir los pedidos?

sif ] No[ ]
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Marca
5. Como empresa productora, ¢ Constan de una marca con que se la reconozca a la

asociacién?
sil | No| |

Producto
6. ¢éComo considera el nivel de produccion de la
Asociacion?

Muy buena

Buena

Intermedia

Mala
Pésima

7. ¢Han pensado en diversificar en cuanto a producto?

sif ] No[ |

8. ¢han considero la elaboracion de uniformes de proteccién para el Covid-19?

sif ] No[ |

Publicidad

9. ¢Qué medios maneja la Asociacion para la publicidad de sus

productos?
Publicidad Redes Sociales Publicidad telefénica
Publicidad por internet Publicidad boca a boca
Publicidad por Radio Publicidad impresa
Publicidad por Televisor

Clientes y Proveedores
10. ¢ Considera usted que la asociacidn consta con suficientes clientes potenciales?

sil ] No[ |

11. ¢En qué grado considera usted la satisfaccidn que genera a los clientes?

Muy satisfactorio

Satisfactorio

Neutral

Insatisfactorio

Muy insatisfactorio

12. ¢ Considera usted que la asociacidn consta con suficientes proveedores

potenciales?
sl | No[ ]
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Anexo 5. Tablas y graficos.

¢ Como considera el nivel de ventas de la Asociacion?

Tabla 1. Nivel de ventas

¢ Como considera el nivel de ventas de la
Asociacion?
Alta 0
Media
Baja 4

Nivel de ventas

0

= Alta
= Media

= Baja

lustracién 1. Nivel de ventas
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¢ Como considera el nivel de produccién de la Asociacion?

Tabla 2. Nivel de produccion

¢Como considera el nivel de produccion de la
Asociacion?

Muy buena
Buena
Intermedia
Mala
Pésima

O |k |~ |O O

El nivel de produccion de la Asociacion

0

0 0

= Muy buena
= Buena

= Intermedia
= Mala

= Pesima

lustracion 2. Nivel de produccién de la Asociacion
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¢Han pensado en diversificar en cuanto a producto?

Tabla 3. Diversificacion de producto

¢Han pensado en diversificar en cuanto a producto?
Si 5
No 0

Diversificacion de producto

0

= Si

= No

llustracion 3 Diversificacion de productos
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Sabemos que el pais pasa por una situacion dificil de pandemia ¢ En estos tiempos
pandémicos han podido cubrir los pedidos?

Tabla 4. Cubrir pedidos en épocas pandémicas

Sabemos que el pais pasa por una situacion dificil de pandemia ¢En
estos tiempos pandémicos han podido cubrir los pedidos?

Si 0
No 5

Cubrir pedidos en épocas pandémica

0

= Si

= No

llustracion 4. Cubrir pedidos en épocas pandémicas
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¢ Considera usted que la Asociacion consta con suficientes clientes potenciales?

Tabla 5. Clientes potenciales

¢Considera usted que la Asociacion consta con suficientes
clientes potenciales?

Si 0
No 5

Clientes potenciales

= Si

= No

lustracion 5. Clientes potenciales
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¢Considera usted que la asociacion consta con suficientes proveedores
potenciales?

Tabla 6. Proveedores potenciales

¢Considera usted que la asociacion consta con suficientes
proveedores potenciales?

Si 0
No 5

Proveedores potenciales

0

= Si

= No

llustracion 6. Proveedores potenciales
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¢ Qué técnicas de ventas implementa la asociacion?

Tabla 7. Técnicas de ventas

¢Qué técnicas de ventas implementa la asociacion?
Técnica de venta AIDDA (Atraer, Interés, Deseo,
Accion) 1
Técnica de venta SPIR (Situacion, Problema,
Implicacion y Resolucion) 0
Técnica de venta AICDC (Atencidn, Interés,
Conviccion, Deseo y Cierre) 2
Técnica de venta PVDRE (Velocidad, Diferenciacion,
Retroalimentacion y Esfuerzo) 2

Técnicas de Ventas

= Técnica de venta AIDDA (Atraer,
Interes, Deseo, Accion)

= Técnica de venta SPIR (Situacion,
Problema, Implicacion y
Resolucion)

= Técnica de venta AICDC
(Atencion, Interes, Conviccion,
Deseo y Cierre)

= Técnica de venta PVDRE
(Velocidad, Diferenciacion,
Retroalimentacion y Esfuerzo)

llustracion 7. Técnicas de ventas
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