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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realizé con el propdsito de medir el nivel de
ventas de la empresa de materiales de construccion Boques EJR, de la parroquia Josée
Luis Tamayo, canton Salinas, considerando que actualmente la poblacién se encuentra
en estado de distanciamiento social, se toméd como muestra a la empresa de Materiales
de Construccién EJR, con el objetivo de analizar los factores que influyen en el bajo
nivel de ventas mediante el estudio de las estrategias de ventas a través de calidad de
servicio, valor afadido; posicionamiento de mercado a través de la localizacion,
imagen de marca y herramientas tecnoldgicas se encuentran plataformas digitales y
servicios de pagos en linea. En la investigacion se determind que existen herramientas
que ayudan a concluir las ventas como formas de pago, sin embargo, la reduccion de
plataformas digitales y la escasa publicidad de marca EJR no se encuentra posicionada

en el mercado.

Palabras claves: Estrategias de ventas, Posicionamiento de mercado y Plataformas

digitales.



ABSTRACT

This research work was conducted in order to measure the level of sales of the company
of contruction materials in the parish José Luis Tamayo, Salinas canton, considering
that the population is currently in a state of social distancing, was taken as a sample to
the company of Construction Materials EJR, in order to analyze the factors that
influence the low level of sales by studying the sales strategies through quality of
service, added value, market positioning through location, brand image and
technological tools are digital platforms and online payment services. In the research it
was determined that there are tools that help to conclude sales as forms of payment,
however, the reduction of digital platforms and low brand advertising EJR is not

positioned in the market.

Keywords: Sales Strategies, Market Positioning and Digital Platforms.



1 INTRODUCCION

En la actualidad la dinamica del mercado hace que las empresas acoplen todos
sus esfuerzos y recursos para buscar ser competitivos en el mercado, tanto de manera
interna como mejorar el rendimiento de sus empleados y externo mediante la
implementacion de nuevas formas de atraer clientes. En tal caso, si la empresa acoge

lo anterior tendr&d mayores ingresos que se veran reflejados en sus ventas.

El nivel de ventas de una organizacidn sera oportuno si dentro de su gestion
administrativa, tiene como objetivo principal velar por la satisfaccion del cliente
mediante un producto o servicio de calidad. Ventas representa una de las principales
razones por la cual la empresa se mantiene en el mercado y tiene una relacién directa
con los clientes quienes son el activo mas preciado de toda organizacién, realizar una
venta efectiva requiere de un proceso dinamico lo cual implica una serie de tacticas,
planificacion y estrategias para lograr resultados Optimos. Sin embargo, existen
factores que impiden que la organizacion aumente sus ventas afectando las utilidades

indiscriminadamente.

El estudio sobre el nivel de ventas en las empresas de materiales de construccion
Bloques EJR, en la parroquia José Luis Tamayo, es importante ya que esta organizacion
necesita implementar nuevas formas de ofrecer sus productos teniendo como prioridad
al cliente. Para el presente trabajo se tendrd como prueba piloto a la empresa “Bloques

EJR”, organizacion que es dedicada a la compra y venta de herramientas y materiales



para la construccién, quién a su vez el propietario es el sefior Guillermo Rodriguez

Yagual.

Para aumentar las ventas se necesita un sinnimero de estrategias que llevan
hacia el éxito empresarial. Dentro del plano latinoamericano se pueden tomar en
cuenta: la empresas deben tener un modelo de negocios flexible, mejora continua de la
calidad del servicio para la satisfaccion total del cliente, tener una correcta
segmentacion de mercados que implica un buen posicionamiento, capacidad gerencial
para adaptarse a los cambios y a las exigencias del consumidor, fomentar la innovacion,
aplicacion de estrategias “Respuesta eficaz al consumidor” (ECR), “Gestion de
relaciones con el cliente” (CRM), vy la capacidad de diversificar los productos.

(Vésquez, 2015).

Para analizar el nivel de ventas en las empresas de materiales de construccion
es importante conocer las preguntas de investigacion: ¢Cuales son las estrategias de
ventas que implementa la empresa? ;Existe valor afiadido al producto que se estan
ofreciendo? ¢EI servicio al cliente es el adecuado para satisfacer sus exigencias y
necesidades? ¢La localizacion de la empresa representa un punto estratégico para las
ventas? ¢;La marca esta posicionado en la mente del consumidor? ¢Cuéles son las
plataformas en las que realizan publicidad y sus medios por los que realizan los pagos

los clientes?

De igual manera, el presente de trabajo de investigacion como objetivo general:
Analizar los factores que influyen en el bajo nivel de ventas de las empresas materiales

de construccion, con la ayuda de prueba piloto a la empresa Construcciones EJR; para



cumplir con lo anterior se deben tomar en cuenta los siguientes objetivos especificos:
sintetizar las estrategias de ventas que emplean las empresas materiales de
construccion, analizar el posicionamiento del mercado de las empresas y analizar la

implementacion de plataformas digitales en las empresas de construccion.

En la metodologia, el presente trabajo fue elaborado bajo un enfoque de
investigacion descriptivo, analizando el nivel de ventas de las empresas de materiales
construccién. Como poblacién se considerd a la empresa Construcciones EJR y en la
muestra a los empleados del area de ventas. Ademas, para las técnicas de recoleccion

de datos se implementaron las encuestas y las entrevistas.



2 DESARROLLO

Para ubicar el contexto del presente trabajo, es relevante estudiar las
investigaciones que han antecedido al tema de estudio, entre los cuales se encuentran

los siguientes:

En cuanto a los antecedentes nacionales en el 2020, José Mora en su tesis
titulada “Analisis del nivel de ventas de la Empresa Electromuebles del canton
Babahoyo” quien tuvo como objetivo general analizar las distintas causas que merman
al nivel de ventas en el comercial Electromuebles. En la metodologia, se realizé un
estudio cuali- cuantitativo debido a que el objeto de estudio fue direccionado en
métodos hacia explicar los nimeros de la empresa y se requeria la interaccion con los
clientes, empleados y duefio. Entre los resultados se tiene varios factores negativos que
impiden aumentar las ventas como no ha habido un estudio de cartera vencida ya que
este ha ido aumentando, la empresa no tiene politicas empresariales como es el caso de
politicas de cobranzas que ayuden a la cartera vencida, el lugar al que se cambiaron
también jugd un papel importante ya que se encuentra lejos de la zona comercial del

canton Babahoyo. (Mora, 2020)

En el presente afio, Briggitte Cordero en su articulo titulado “Nivel de ventas
del local comercial “Punto cell” del canton Ventanas” en donde su principal objetivo
fue de exteriorizar y determinar las principales causas de los niveles de venta en el
comercial “Punto Cell” y los factores internos y externos que impiden un adecuado
nivel de ventas. Como metodologia, se plantaron los métodos deductivo y analitico,

ademas como instrumentos de recoleccion de datos se implementd la encuesta dirigida



a los empleados y la entrevista para el representante legal de la organizacion. En los
resultados, los factores que impidieron un nivel de ventas son: la llegada de nuevos
competidores al mercado, agresiva demanda por los consumidores de teléfonos durante
las temporadas escolares, el precio era menor por parte de la competencia, como
factores internos estan: la falta de motivacion al equipo de ventas, deficiente uso de los
medios publicitarios, inadecuada atencién al cliente, la ubicacion no representa un
punto estratégico, deficiente imagen corporativa, inadecuado ambiente laboral y escasa

politicas de incentivos. (Cordero, 2020)

Amy Villavicencio publico un articulo titulado “Nivel de ventas en la Libreria
y copiadora Escobar del canton Baba”. Entre su objetivo general es determinar las
razones de por qué no se han implementado estrategias para incrementar las ventas y
analizar las causas que han impedido un manejo adecuado de comercializacion y de
marketing. Como metodologia, se utiliz6 el método de investigacion inductivo,
instrumentos de recoleccion de datos cualitativo mediante la entrevista al gerente
propietario y cuantitativo a través de encuestas dirigidas a los clientes y empleados.
Como resultados, existe falta de motivacién a los empleados de la empresa, deficiente
entrega de una calidad de servicio, inadecuado compromiso para ejecutar las tareas
diarias, deficiente satisfaccion del cliente, el gerente tiene una inadecuada estrategia de
reclutamiento, seleccion y capacitacion del personal, ademas, la empresa ni cuenta con
un software de inventario, no realiza publicidad, ni inversion en péaginas virtuales.

(Villavicencio, 2020)



Dario Garcia publico un articulo titulo “Nivel de ventas en la Agencia
Corporacion Viviendas del Hogar de Cristo en la Sucursal Babahoyo”, donde su
objetivo general fue conocer las causas del deficiente nivel de ventas en la sucursal.
Como metodologia se utiliz6 el método de investigacion descriptiva, asi como también
el método deductivo. Entre los principales resultados se obtuvieron que. No existe un
plan de capacitacion para que los empleados mejoren su desempefio laboral, no existen
estudios de mercado para determinar porque la demanda esta disminuyendo, no cuenta
con un plan de marketing que permitan dar estrategias para mejorar el nivel de ventas.

(Garcia, 2020)

En cuanto a los antecedentes internacionales, en el 2014, Rafael Velay Lezdey
Zavala en su articulo denominado “Influencia de la calidad del servicio al cliente en el
nivel de ventas de tiendas de cadenas Claro Tottus-Mall, de la ciudad de Trujillo” en
donde el objetivo general consistia en establecer la relacion que existe en la calidad de
servicio y el nivel de ventas en dicha institucion. La metodologia utilizada es en base
a una investigacion de tipo descriptiva y correlacional con corte transversal, y para la
recoleccion de datos implementaron la encuesta y el andlisis documental. Entre los
resultados, se constatd que existe una relacion entre la calidad del servicio y el nivel de
ventas, como, por ejemplo, la oferta y el trato que se le da al cliente. No obstante,
existen otros factores que influyen en las ventas: en los factores controlables son los
internos de la organizacion como la planta y el equipo, los recursos financieros, las

preferencias de los altos mandos. Por otra parte, estan los factores incontrolables como



es latecnologia, las politicas nacionales, los factores culturales, la competitividad entre

empresas (Vela & Zavaleta, 2014)

Enel 2016, Luisa Zelada en su tesis titulado “Atencion al cliente y su influencia
en el nivel de ventas de la ferreteria Solano E.ILR.L” tuvo como objetivo general
determinar la relacion que existe entre la atencion al cliente y el nivel de ventas de la
ferreteria Solano. Se presento una metodologia en base a una investigacion de tipo
transaccional, causal, y como técnica de recoleccion de datos se ejecutd la encuesta.
Como resultados, la empresa tiene una deficiente calidad de atencién al cliente lo que
afecta negativamente al nivel de ventas de la empresa. No obstante, la autora establece
que el nivel de ventas aumenta si se ejecutan estrategias de ventas como crear
experiencia Unica con el consumidor, dar una calidad del producto y del servicio,
aplicar la venta dirigida y la venta cruzada, establecer bajo costes y reinventar el

modelo de negocio que las empresas mantienen durante mucho tiempo. (Zelada, 2016)

En el 2018, José Aguinaga y Beatriz Rojas publicaron una tesis con el tema
“Cadena de valor y el incremento del nivel de ventas en la empresa de ceramicos
Lambayeque SAC, Chiclayo” en donde su objetivo general es establecer un modelo de
cadena de valor para aumentar al nivel de ventas en la empresa Cerdamicos Lambayeque
SAC. Se utilizd una metodologia en base a una investigacion correlacional para
establecer la relacion entre variables y descriptivo para establecer las causas que
disminuyen las ventas. Entre los hallazgos se encuentra: la empresa cuenta con gestion
de procesos que no dan un valor agregado al producto, o no existe diferenciacion; hay

un grado de satisfaccion de las ventas, pero si haria falta mejorar la cadena de valor de



la institucion; el servicio postventa no esta bien implementado para poder cubrir las
necesidades de los clientes no hay un eficiente proceso logistico lo que ocasiona

pérdidas en los recursos economicos, financieros y fisicos. (Aguinaga & Rojas, 2018)

En el afio 2015, Maria Veélez y su cuerpo técnico realizaron una investigacion
titulada “Disefio y estructuracion de la estrategia de ventas de la empresa “Eureka
Kids”, en donde su objetivo radicaba en disefiar estrategia de ventas coherente y
sostenible en el tiempo para aumentar los niveles de ventas actuales y futuros. La
metodologia utilizada fue mediante el método emperico y analitico. Entre sus
conclusiones se vieron que el departamento de ventas no estaba capacitado para
afrontar los retos del mercado, lo que producia deficientes estrategias de ventas.
Ademas, como resultados generales se tiene que la empresa debe establecer estrategias
comerciales y tener planes de crecimiento; por otro lado, establecer un plan de trabajo
y los mecanismos de seguimiento a los vendedores pata tener informacion de primera
mano de como se estan realizando las ventas; implementar politicas de precio que sean
competitivas y que motiven al cliente a consumidor los productos de la empresa.

(Velez, Restrepo, Gonzalez, & Zapata, 2015)

En cuanto al desarrollo de teorias y conceptos las dimensiones de
posicionamiento empieza por un producto o un servicio que debe ocupar un lugar en la
mente del consumidor, este es el resultado de una estrategia de marketing y publicidad
de la empresa en basqueda de proyectar una imagen positiva del producto, servicio,
idea o la imagen de la marca, que le permite ser distintiva a la competencia (Rubio,

2020)



Las estrategias de ventas es el conjunto de acciones hacia el crecimiento de las
instituciones, buscan posicionar o vender la marca, el producto, o servicio para tener
una ventaja competitiva en relacion a sus competidores, esta debe ser defendible y
sostenible en el tiempo. Dentro de la misma se deberan tener en cuenta las fuerzas de
ventas, es decir, los recurso materiales y humanos para lograr la venta, la capacidad de

la empresa para establecer estrategias y el entorno en que se desarrolla. (Isabel, 2015)

Las herramientas tecnologicas se refieren a las aplicaciones o programas que
permiten compartir conocimiento e informacion de manera rapida y oportuna entre las
personas. Por otro lado, una herramienta tecnoldgica es cualquier tipo de hardware o
software que ayudan realizan las tareas de una organizacién de la manera mas eficaz y
eficiente y que ayude ahorrar recursos tanto econoémicos como personales. (Naranjo,

2020)

Por otro punto los indicadores inician con la localizacion del negocio quién es
un punto importante dentro de la estrategia gerencial y esta determinado por dos vias:
primero, la empresa debe estar ubicada en un area visible para los clientes y donde
exista un futuro potencial de desarrollo, por otro lado, debe estar enfocado hacia el
sistema productivo, dentro del cual se examinaran los costos que incursionaran en
recibir materias primas, la movilizacion de la mano de obra, el combustible para los

vehiculos, impuestos que genera dicho sector, entre otros. (Chavez, 2010)

Sin clientes no hay marca, es por eso que la imagen de la marca es un activo
tactico, en donde es el cliente quien realiza distintas asociaciones mentales y crean su

propia percepcion de la marca. Esto acompafado de estimulos que la empresa de al



cliente a traves de la publicidad en donde muestre la representacion grafica del

producto o servicio que tenga una organizacion. (Echeverria & Medina, 2016)

Segun (Curto, 2016), “La cuota de mercado representa la fraccion que tiene una
empresa de sus productos o servicios adquiridos por los demandantes dentro de una
industria” Es decir, representa aquella proporcion de un pastel en donde estan todas las
empresas de una misma industria para saber qué tanto es la acogida de los productos o

servicios por parte de los clientes.

El incremento de servicio, en primera instancia no se puede definir al servicio
de una forma clara ya que no se puede estandarizar, puesto que las experiencias y
expectativas de los consumidores son distintos y esto depende de su necesidad, la
cultura, el nivel socioeconémico, sus creencias, entre otros, pero es deber de la
organizacion poder entender el comportamiento del consumidor. Por ello, el servicio
deber ser entendido como un conjunto de actividades para atraer, mantener y fidelizar
al cliente, como resultado de una buena gestién en donde se le permita satisfacer las
expectativas y exigencias de los consumidores. Sin embargo, para que se dé un servicio
se necesita de 3 elementos, los recursos técnicos, financieros, materiales y la actitud

servicial del empleado. (Restrepo, Restrepo, & Estrada, 206)

El valor agregado o valor afiadido es aquella cualidad extra que una empresa da
sobre su producto o implementacion de un nuevo servicio, con la finalidad de establecer
una mayor percepcion comercial ante el consumidor. El éxito o el fracaso de las

instituciones puede estar representando por el valor agregado que le dan 0 no a sus

10



productos y servicios que manejan, ademas de que crea un punto a favor ante la

competencia ya que permite diferenciarse. (Quiroz, 2014)

Valor al producto es tener un toque distinto que el de la competencia, es darle
un plus que las otras organizaciones no dan al cliente, en otros términos, también se

genera valor cuando el precio y la calidad es mejor que los rivales. (Salcedo, 2015)

La calidad del servicio es la relacion que existe entre la respuesta ante la
respuesta ante las expectativas que tiene el cliente de caracter intangible y la prestacion
de servicio que se le brinda al cliente cuando esta en un proceso de compra de algin
producto. Por tanto, se dice que cuando hay satisfaccion total se dice que hay calidad.

(Rivera, 2019)

Las plataformas virtuales representan aquellos espacios que son manejados a
través del internet, mediante el cual permite manipular cualquier programa, o
aplicacion para poder llevar a cabo un trabajo. En el ambito de los negocios son
herramientas digitales que permiten la comunicacion entre los usuarios de la empresa
y el traspaso de informacion de manera agil. (Berg, Furrer, Harmon, Rani, &

Silberman, 2019)

Los servicios de pago en linea, representan el medio por donde se realiza el
desembolso de dinero por la compra que se efectué por un bien o servicio. Entre los
medios de pagos tradicionales se encuentran: pago en efectivo, transferencias bancarias

y las tarjetas de crédito o débito. Mientras tanto, existen nuevas formas de pago que se

11



realizan por internet como son: tarjetas virtuales, tarjetas contactless, asi como también

existen medios de pago denominados wallets. (Rodriguez, 2015)

Para el presente trabajo se presenté una investigacion de caracter descriptiva
que son aquellos que buscan especificar as propiedades, las caracteristicas y los perfiles
de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se
someta a un analisis. Por tanto, el presente estudio pretende describir el nivel de ventas

de la empresa de construccion EJR. (Sampieri, Collado, & Baptista, 2017)

En el trabajo de investigacion se tuvo como poblacién a las organizaciones
dedicadas a la venta de Materiales de Construccion de la parroquia José Luis Tamayo

conformadas por las siguientes empresas:

e Materiales de Construccion “BLOQUES EJR”

e Disensa Comercial Perrugachi

e Materiales de Construccion “Don Torres”

e Disensa Construdismat

e Materiales de Construccion “Hermanos Cuenca”
e Comercial Oviedo

e Materiales de Construccién “Lascano”
Segun, (Espinoza, 2016) el muestreo por conveniencia es “el tipo de muestra
en la que el investigador extrae de forma aleatoria una parte significativa de la
poblacion por la disponibilidad, de tiempo, recursos, etc., ya que estos tienen las

mismas caracteristicas del objeto de estudio”

12



Para efecto de esta investigacion y crisis sanitaria, se tomd como muestra a la
empresa de Materiales de Construccion “EJR” integrada por 10 trabajadores, divididos
en 6 de la parte operativa, 4 de la parte administrativa y ventas, para realizar el

respectivo levantamiento de informacion.

Para el trabajo se realizaron los siguientes instrumentos de recoleccion de

informacion:

En la investigacion social, la encuesta es la principal técnica de recoleccion de
datos que se le ejecuta ante un conjunto de personas previamente definidos en la
investigacion y que son parte del objetivo de estudio. Mediante esta técnica se realizan
interrogantes a traves de un cuestionario, que son elaboradas de manera sistemética
cuyos datos son revisados, procesados y analizados para dar como respuesta a un
problema de investigacién que previamente ha sido propuesta. (Lopez & Fachelli,
2015) La encuesta fue realizado a los clientes internos de la empresa de Materiales de

Construccion EJR”

La entrevista es otra técnica de recoleccion de datos, a diferencia de la encuesta,
se realiza un cuestionario con preguntas abiertas ya que le da a la investigacién un
mayor grado de direccionalidad siempre y cuando las interrogantes estén bien
formuladas y que el entrevistado sepa la informacion que se quiera recabar. La
entrevista permite profundizar y enriquecer la informacién que se esta buscando,
permitiendo que el problema de investigacion sea resuelto gracias a la intervencion de
los expertos. (Lopez & Fachelli, 2015). Para la investigacion se realizo la entrevista al

gerente de la empresa quien destacd puntos importantes que fueron analizados.
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RESULTADOS

La empresa de materiales de construccion EJR tiene puntos altos y bajos que

deben ser analizados.

Por un lado, sus puntos fuertes en la parte de la atencién al cliente para las
ventas: es el contacto que ellos manejan cuando un cliente se acerca, dandole la
orientacion necesaria para que se efectué la compra; maneja también estrategias de
ofrecer productos complementarios que mejoran la relacion empresa-cliente; los
clientes se sienten relacionado con la empresa porque existe calidad en sus productos,
los precios son accesibles y se trata de entregar los materiales de construccién de la
forma maés rapida; el empleado en su gran medida busca de forma empirica, construir

confianza con el cliente mediante una atencién personalizada.

La localizacion representa un punto alentador en base a las siguientes razones:
existe la capacidad de accesibilidad de compra para los consumidores; ante futuros
clientes hay una fuerte visibilidad en el sector en la que se ubica la empresa; los
materiales que llegan de distintas partes de la provincia y del pais tienen un facil acceso
y la zona en la que se desenvuelve el negocio esta en un creciente desarrollo lo que
podria mejorar las ventas en un periodo no tan lejano. Ademas, la organizacién cuenta
con medios de pagos como efectivo, documentos de cambios (cheques), transferencias
bancarias, tarjetas de crédito y los depdsitos que facilitan los medios de hacer los pagos

en la compra de los productos por parte de los clientes.

No obstante, existen factores que afectan directa e indirectamente las ventas

COmMO son: no ejecutan como estrategia el servicio post-venta y son pocas veces en la
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que se implementan promociones; la empresa rara vez ejecuta capacitaciones para
mejorar las ventas, sino que el empleado en base a su experiencia atiende al cliente de
la manera mas adecuada; existe poca coordinacion al momento de atender a las

personas cuando quieren un producto, es decir, no hay un turno que los identifique.

Los clientes no tienen bien posicionada la marca en su mente, sino mas bien,
compran por conocer al duefio de la entidad (véase en los anexos, items 2y 7) y, en
esta misma linea no existe una imagen corporativa (uniformes) que los identifique
como organizacion; por otra parte, la empresa maneja poca estrategia de publicidad y
entre la Unica plataforma digital que utilizan para dar a conocer los productos es

mediante las redes sociales (Facebook, WhatsApp, Instagram).
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3 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La empresa Construcciones EJR mantiene ciertas estrategias de ventas para
atraer, retener y fidelizar al cliente como, por ejemplo, el precio, manejo de buenas
relaciones con los empleados, pero estos atienden al cliente en base a su empirismo y
no porque reciben una orientacion por parte de la empresa a través de capacitaciones.
Ademas, no se implementan estrategias de promocion en los productos, asi como
también, es escaso el servicio post-venta que implementan como organizacion. Por otro
lado, no existe un adecuado servicio de logistica lo que repercute en el stock y a veces
no se cuenta con los materiales necesarios para los clientes y otro punto deficiente, es
la inadecuada organizacion que se tiene cuando se atiende un cliente, en otras palabras,

no existe un turno que permita verificar quien llego primero al negocio.

La marca segun los datos refleja que no esta posicionada en la mente del
consumidor, sino que se acercan al establecimiento porque conocen al propietario y por
ende han entablado una relacion durante varios afios. Mientras tanto, la localizacion de
la organizacién si representa un punto estratégico, como por ejemplo hay mayor
accesibilidad para los nuevos y futuros clientes, de igual manera, el sector pretende

tiempos favorables de desarrollo social y econdémico.

La empresa Construcciones EJR solo se da a conocer a sus clientes a través de
las redes sociales como Facebook, WhatsApp, Instagram, dentro de las mismas se

realizan publicidad, pero no del todo abundante para captar clientes y tener una
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comunicacion por estos medios. Sin embargo, un punto favorable es que cuentan con
todo tipo de herramientas de pago ya sea en efectivo, pago virtual a través de

trasferencias bancarias.
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RECOMENDACIONES

Implementar nuevas estrategias de ventas como promociones de los productos
que comercializa la empresa y a su vez realizar un servicio de post-venta. También
evaluar a profundidad el tiempo de logistica que tarda la mercaderia en llegar al lugar
de su destino y calcular cuales serian los proximos pedidos para los proveedores

evitando a que se quede sin stock la organizacion.

Adquirir servicios de marketing para crear imagen de marca, captar clientes y
posesionarse en la mente del consumidor, al igual que efectuar capacitaciones de la

correcta atencion al cliente al personal administrativo y ventas.

Contratar nuevos servicios de plataformas digitales como paginas web, redes
sociales y crear constantes publicaciones para promocionar a la empresa dedicada a la

venta de materiales de construccion.
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5 ANEXOS
ANEXO 1: TABULACION DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS
CLIENTES DE LA EMPRESA MATERIALES DE CONSTRUCCION EJR

Ofrecimiento de productos complementarios

Servicio Post-venta
Obsequios por constantes compras
Orientacion en la compra de los productos

100%
80%

60%

Y e
0

0%

Ofrecimientde ~ Servicio Post-  Obsequios por Orientacion en la
productos venta constantes compra de los

complementarios compras productos

Siempre 0 0,0%
Casi siempre 0 0,0%
5 A veces 2 50,0%
Rara vez 2 50%
Nunca 0 0%
100,0%
s
4
0,0%

A veces Rara vez



Totalmente de acuerdo 0 0%
De acuerdo 1 25%
7 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 25%
En desacuerdo 2 50%
Totalmente en desacuerdo 0 0%

100%
80%
60%

40%
20%

0%
De acuerdo Ni de acuerdo ni
en desacuerdo

Accesibilidad de compra para los clientes

En desacuerdo

Visibilidad ante futuros clientes

Creciente desarrollo comercial de la zona

Facilidad de abastecimiento de materiales

40%
20%

Accesibilidad de Visibilidad ante Cri

eciente

compra para los  futuros clientes desarrollo
clientes comercial de la materiales

Zona

Facilidad de
abastecimiento de
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Radio 0%
Television 0%
Redes sociales (Facebook, WhatsApp,

Instagram) 100%
Baners Publicitarios 0%
Otros 0%

100%
100%

0% Redes sociales(Facebook, WhatsApp, Instagram)




ENCUESTA

Objetivo: Por efecto de esta investigacion se encuestara a la empresa “Materiales de
Construccion EJR”

Género:

Masculino [ ] Femenino []

Edad:

18-28[ ] 29-38[] 39-48[] 49-58[ ] 590mas[ ]
Afos en la empresa:

1-5[] 6-10] 11-15[]16-20[] 2lomas[]
Preguntas

1.- Marque cuales de las siguientes opciones usted realiza cuando llega un cliente.
Hacer contacto visual []

Dejar en espera a que llegue su turno ]

Hacer un recorrido por las instalaciones de la empresa ]

2.- ¢ De los siguientes items marque el valor afiadido de la organizacion?

Calidad de productos ]
Precios accesibles []
Preferencias de marca []
Entrega réapida de los productos []

3.- ¢De las siguientes opciones marque las que usted considera que aplica la
empresa a los clientes recurrentes?

Ofrecimiento de productos complementarios []
Llamadas o mensajes de servicios de Post-venta ]
Obsequios por constantes compras ]
Orientacion al cliente en la compra de los productos ]
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4.- ¢ Usted considera que a través de la Imagen Corporativa (uniformes) se puede
atraer mas clientes?

Totalmente de acuerdo []
De acuerdo ]
Ni de acuerdo ni en desacuerdo ]
En desacuerdo []
Totalmente en desacuerdo ]

5.- ¢Con que frecuencia existen capacitaciones para entregar servicios de calidad?

Siempre L]
Casi siempre []
A veces []
Rara vez ]
Nunca ]

6.- A su criterio la empresa de materiales de construccién ¢Que planes emplea
para fidelizar clientes?

Atencion personalizada ]
Construye una relacion de confianza ]
Servicio de logistica rapida ]
Productos completos y seguros L]

7.- ¢La marca de la empresa esta posicionada en la mente del consumidor?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

O oo

Totalmente en desacuerdo
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8.- La localizacién donde se encuentra la empresa presenta los siguientes

beneficios
Accesibilidad de compra para los clientes
Visibilidad ante futuros clientes

Crecente desarrollo comercial de la zona

[

[
[

Facilidad de abastecimiento de materiales de construccion [_]

9.- ¢Cuales de las siguientes plataformas digitales utiliza la empresa para realizar

publicidad?

Radio

Redes Sociales (Facebook, WhatsApp, Istagram)
Baners Publicitarios

Otros

[
[
[
[

10.- ¢Cuales son las formas de pago que emplea la empresa materiales de

construccion?

Efectivo

Documentos de cambios (Cheques)
Transferencias Bancarias

Tarjetas de Crédito

Depositos

O oo og
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ENTREVISTA

1.- ¢ Cuéntos afios lleva en el mercado su empresa?

2.- Mencione el o los aspectos que le diferencian de la competencia

3.- ¢Cuales son las estrategias de venta que aplica la organizacion?

4.- Dentro de su empresa ¢ Existe planes de fidelizacion de clientes?

5.- Realizan capacitaciones para mejorar la calidad de servicio? Explique su

procedimiento.

6.- ¢ Cuales son las plataformas digitales que la empresa tiene para promocionar

sus productos?

7.- ¢ Cudles son los medios de pago que utiliza su organizacion?

8.- ¢Cudles son las razones por la que usted escogié la actual localizacion de la

organizacion?
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Arbol de problemas
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Arbol de objetivos
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Operacionalizacién

Nivel de

Ventas

El nivel de ventas no necesariamente
se puede medir a través de indicadores
financieros, sino mas bien de términos
tales de como serian las estrategias de
ventas, como esta posicionado la
empresa en el mercado, y si dominay

posee de herramientas tecnolégicas

Incremento de Servicios

. Valor afiadido
Estrategias de

Ventas

Valor al producto

Calidad de servicio

Localizacion

Posicionamiento de
Imagen de la marca

mercado

Cuota de mercado

Plataformas digitales

Herramientas

tecnolégicas

Servicios de pagos en linea

¢Implementan nuevos servicios para el cliente?

¢Cual es el valor agregado que implementan en la

organizacién?

¢(Existe valor afiadido al producto que venden?

¢El servicio al cliente es el adecuado?

¢El'lugar de la empresa se encuentra en un punto

Aai 2
estratégico para las ventas? Encuesta

¢Consideran que la marca esta en la mente del Entrevista

consumidor?

¢Qué tan posicionado estan en el sector donde

comercializan los productos?

¢ Qué tipos de medios digitales utiliza para dar a

conocer sus productos?

¢Que tipos de servicios de pago en linea tiene la

organizacion?

30



31



