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RESUMEN

A nivel mundial la globalizacion, los cambios tecnoldgicos y la creciente
competitividad en el mundo empresarial ha hecho que las empresas adopten
estrategias para ser mas competitivas en el mercado. Mediante esta investigacion se
identifico que existe una escaza aplicacion de estrategias de comercializacion por
parte de la empresa Depésito de Madera Avila, ademas de un desconocimiento por
parte de los colaboradores de las ventajas que tienen dichas estrategias, el objetivo
del trabajo de investigacion es determinar las estrategias de comercializacion
mediante un analisis de la situacion actual que contribuya al mejoramiento de las
ventas en la empresa Deposito de Madera Avila del canton La Libertad, la
metodologia utilizada es de tipo descriptiva, con enfoques cualitativo y cuantitativo,
en base a los métodos inductivo y analitico en donde se aplicd técnicas de
recoleccion de informacion tales como la entrevista y la encuesta mediante sus
instrumentos pertinentes como son la guia de entrevista y el cuestionario. Una vez
analizado los resultados del trabajo de investigacion en la empresa Depdsito de
Madera Avila se determina que aplica muy pocas estrategias de comercializacion
para dar a conocer sus diferentes productos, posicionarse en el mercado y sobre
todo aquellas que le permitan mejorar sus ventas, por lo que se considera oportuno
la implementacion de estrategias de comercializacion con la finalidad de mejorar
sus ventas, dirigidas al marketing actual en donde se enfoca en la publicidad y las
promociones que ayudara a que el negocio sea mas reconocido y sobre todo a captar
nuevos clientes.

Palabras claves: Estrategias de comercializacion, Ventas, Atencion al cliente,
marketing, publicidad y promocién.



COMMERCIALIZATION STRATEGIES TO IMPROVE THE SALES OF
THE COMPANY "DEPOSITO DE MADERA AVILA", CANTON LA
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AUTHOR:
Meétiga Quiroz Steven Andreés.

ADVISOR:
Lcdo. Eduardo Pico Gutiérrez, MBA

ABSTRACT

Globally, globalization, technological changes and increasing competitiveness in
the business world has made companies adopt strategies to be more competitive in
the market. This research identified that there is a sporal application of marketing
strategies by the company Deposito de Madera Avila, in addition to a lack of
knowledge on the part of the collaborators of the advantages of these strategies, the
objective of the research work is to determine marketing strategies through an
analysis of the current situation that contributes to the increase in sales in the
commercial company Dep6sito de Madera Avila of the canton La Libertad, the
methodology exploratory, qualitative and quantitative approaches, based on
inductive and analytical methods where information collection techniques such as
interviewing and surveying were applied through their relevant instruments such as
the guide interview and questionnaire. Having analyzed the results of the research
work in the company Depo6sito de Madera Avila it is determined that it applies very
few communication strategies to publicize its different products, position itself in
the market and especially those that allow it increase your sales, so it is considered
appropriate to implement marketing strategies in order to increase your sales, aimed
at current marketing where you focus on advertising and promotions that will help
the business become more recognized and above all to attract new customers.

Keywords: Marketing Strategies, Sales, Customer Support, Marketing,
Advertising and Promotion.
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INTRODUCCION

A nivel mundial la globalizacion, los cambios tecnoldgicos y la creciente
competitividad en el mundo empresarial ha hecho que las empresas adopten
estrategias para seguir en el mercado, las estrategias de comercializacion empleadas
por las diferentes empresas son fundamentales para mejorar el nivel de ventas de la
entidad y lograr una posicion privilegiada con respecto al resto de compafiias de su
sector. Las estrategias de comercializacion contribuyen a que los productos y
servicios tengan mayor aceptacion por parte de los clientes, en la actualidad las
empresas estan relacionandose con estas estrategias porque saben que el
comportamiento del consumidor es cambiante, existen factores que influyen en la
decision de compra de los clientes. Entre estos factores tenemos: la calidad del
servicio, el precio, el valor agregado, opiniones de terceros y la disponibilidad de

nuevos productos.

En el Ecuador las estrategias de comercializacion se basan mucho en el marketing
4.0 o denominado marketing digital en donde se emplean nuevas tecnologias,
medios de comunicacion y redes sociales para dar a conocer los productos y
servicios que se ofertan, las empresas que hacen uso de esto normalmente son las
grandes empresas nacionales que se dedican a la fabricacion y distribucion en masa
de ciertos productos estas organizaciones necesariamente requieren implementar
estrategias y planificacion, con el fin de ser eficientes y llegar a la mayor cantidad

de personas en el menor tiempo posible.



La comercializacion o mercadeo guarda relacion con el marketing mix lo cual esta
determinado por las 4 “P”; producto, precio, plaza y promocién cuyo objetivo es
crear y entregar valor al cliente para satisfacer las necesidades no cubiertas de las
personas. Ademas de crear soluciones nuevas y atractivas volviéndose esto una
herramienta indispensable para las organizaciones que les permitira diferenciarse
de la competencia, las empresas deben conocer sobre estas estrategias de

comercializacion y emplearlas de la mejor manera.

Por lo general se debe investigar ciertos elementos antes de establecer estrategias
de comercializacion, por ejemplo, una previa investigacion de mercado es
fundamental para las empresas, puesto que a través de esto se permitira conocer a
los clientes potenciales y que estrategias aplicar para llegar a ellos. Cabe mencionar
que la administracion de los negocios en la provincia de Santa Elena se realiza de
manera empirica basandose en la experiencia, en donde el gerente o duefio de la
empresa tiene poco conocimiento sobre las estrategias de comercializacion y sus

beneficios es por ello que no las emplea de manera adecuada.

La innovacion aumenta la competitividad frente a la competenciay a su vez permite
que la empresa consiga el liderazgo en un segmento de mercado, es importante que
las empresas tengan un departamento de IDI (investigacion, desarrollo e
innovacion) debido a que mediante este departamento se podra mejorar la eficiencia
en el producto y servicio, ademas de aumentar las ventas, incrementar el namero de
clientes y preparar a la empresa para enfrentar el futuro y los posibles cambios en

cuanto a los avances tecnolégicos.



(Zambrano, 2015) Subsecretario de Desarrollo de Mipymes del Ministerio de
Industrias y Productividad menciona que el sector maderero es considerado un
sector prioritario para las inversiones y el que ofrece mayor potencial de
crecimiento, su aporte al PIB es del 3 % y genera alrededor del 7,75 % de la
poblacidn econémicamente activa, sin embargo, con la implementacion de nuevas
estrategias de comercializacion se podria abarcar mas mercado y por ende mejorar

las ventas en este sector.

(Tapia, 2015), director ejecutivo de la Asociacion Ecuatoriana de Industriales de la
Madera (AIMA), manifestd que el sector maderero estd compuesto por 40 mil
microempresas y genera 235 mil plazas de trabajo directo en el pais y 100 mil
indirectos, generando un gran impacto en el sector rural, especialmente en ciudades
pequefias donde existe mucha actividad empresarial tal como sucede en la provincia

de Santa Elena.

Segun el INEC en el afio 2017 en la Provincia de Santa Elena existen 11.641
empresas Yy de ellas el 3.37% se dedican a la construccion dentro de este porcentaje
se encuentran los potenciales clientes del sector maderero, cabe mencionar que este
sector es uno de los que menos aplica estrategias por ende su crecimiento es poco
notorio, es fundamental para las industrias madereras aplicar estrategias de
comercializacién debido a que el comportamiento del consumidor es complejo y
muchas variables influyen en él, lo que significa que cualquier estrategia no
garantizara el éxito de la organizacion, debera aplicarse una estrategia innovadora

y que llame la atencién del cliente.



Planteamiento del problema.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion
(FAO), menciona que en el mundo se comercializan mas de USD 481 mil millones
de productos maderables. La demanda mundial de la madera crece hasta un 10%
mas del crecimiento poblacional, se estima que hasta el afio 2040 la demanda podria
llegar hasta los 20 millones de metros anuales, sin embargo, se deberd emplear

estrategias de comercializacion para llegar a esta meta.

Las compariias dedicadas a la fabricacion de tableros en Ecuador generan puestos
de trabajo e impulsan el avance de la industria maderera en el pais. Pese a que el
desarrollo de la industria forestal no es equilibrado, la elaboracion de tableros ha
alcanzado niveles tecnologicos aceptables tanto asi que se ha convertido en un

referente en América Latina.

Dentro de la provincia de Santa Elena, existen pocas grandes empresas, la mayoria
de negocios son Pymes o pequefios emprendimientos, sin embargo, muchos de estos
emprendimientos no aplican estrategias que le permitan comercializar sus
productos, esto provoca gque los modelos de negocios tengan problemas tales como:
aplicar un buen estudio de mercado, la administracion correcta de sus recursos,
desarrollar un buen producto o servicio, fijar precios, negociar con los proveedores
y comunicar el valor del producto, todas estas debilidades son identificadas en la

mayoria de los negocios dentro de la provincia de Santa Elena.

(Reyna, 2019) Expresa que “La industria de madera y muebles en 2018 se contrajo

un 5% y en lo que va del 2019 cay6 10 puntos porcentuales” esto se produce por



una disminucion en las ventas, es por ello que se debe aplicar nuevas estrategias de
comercializacién con la finalidad de recuperar el mercado, especialmente aquellos

clientes que se dedican a la construccion.

El producto es lo mas importante para el cliente, la mayoria de las empresas no
crean valor en sus productos o servicios, simplemente copia o hace lo mismo que
la competencia y no realizan una diferenciacion. Mediante esta investigacion se
pretende identificar cuales son los problemas de la empresa Deposito de Madera
Avila ubicada en el canton La Libertad Provincia de Santa Elena, y a través de una
propuesta darles posibles soluciones a estos problemas con la finalidad de mejorar

Sus ventas.

Dadas las circunstancias por la que atraviesa la empresa Dep6sito de Madera Avila
en cuanto a las ventas se procede a identificar el problema mas complejo que tiene
la entidad que se relaciona con la insuficiente aplicacion de las estrategias de

comercializacion y por ende un bajo nivel de ventas en la empresa.
Formulacion del problema

“;De gué manera las estrategias de comercializacion pueden mejorar el nivel de
ventas de la empresa comercial Dep6sito de Madera Avila del canton La Libertad,

Provincia de Santa Elena?”
Sistematizacion del problema

Dadas las circunstancias y la realidad por la que atraviesa la empresa Deposito de

Madera Avila en cuanto a las estrategias de comercializacion que aplica, mediante



el presente trabajo investigativo se pretende responder a las siguientes interrogantes

que ayuden a resolver los problemas de la empresa:

DS

L)

X/
°e

¢Cual es la realidad concreta respecto a la situacion actual de la empresa en
relacion a las estrategias de comercializacion que utiliza Depdsito de
Madera Avila?

¢Cbémo se percibe la atencién al cliente como una estrategia para mejorar
las ventas en la empresa Dep6sito de Madera Avila del canton La Libertad,
Provincia de Santa Elena?

¢Como influyen las estrategias de comercializacion en el nivel de ventas de
la empresa Depdsito de Madera Avila del canton La Libertad, Provincia de
Santa Elena?

¢ Como ayudaria la implementacion de estrategias de comercializacion en el
mejoramiento de las ventas de la empresa Depésito de Madera Avila del

canton La Libertad, Provincia de Santa Elena?

Objetivo general

Determinar las estrategias de comercializacion mediante un analisis de la situacion

actual que contribuya al mejoramiento de las ventas en la empresa comercial

Depo6sito de Madera Avila del cantdn La Libertad en la provincia de Santa Elena.

Objetivos especificos:

Los objetivos especificos son acciones de trabajo que emplearemos para cumplir

con el objetivo general del proyecto de investigacion. Todas estas acciones deben



ser coherentes con las estrategias que se aplicaran y en relacion a la mision de la

empresa.

% Diagnosticar la situacion actual de la empresa Depoésito de Madera Avila
respecto a la utilidad de las estrategias de comercializacion que aporten al
desarrollo de la entidad.

+ Determinar el nivel de calidad en la atencion al cliente que se presenta en el
proceso de ventas de la empresa Depdsito de Madera Avila del cantén La
Libertad.

¢ ldentificar las estrategias de comercializacion en funcion de los resultados
que impulsen el desarrollo de las ventas en la empresa Depdsito de Madera
Avila del cantén La Libertad.

¢+ Proponer un programa de estrategias de comercializacion adecuadas que
ayuden a mejorar las ventas en la empresa Dep6sito de Madera Avila del

canton La libertad en la provincia de Santa Elena.

Justificacion

La necesidad de establecer estrategias de comercializacion para mejorar las ventas
del negocio Dep6sito de Madera Avila, ademas de conocer la forma en que estas
estrategias interactuaran en el mercado. El autor (Prieto Herrera, 2015) nos dice que
“Los grandes cambios del siglo actual se pueden resumir en tres frentes principales:
los clientes asumen el mando, la competencia se intensifica y el cambio es
constante” (pags. 4-5) , esto quiere decir que conforme pasa el tiempo el

conocimiento también se va modificando y las cosas que se hacian anteriormente



van quedando obsoletas, dentro de las empresas en la actualidad los clientes asumen
el mando debido a que ellos son los que exigen como desean el producto o servicio,
en cuanto a lo que concierne a la competencia se vuelve mas competitiva;
actualmente la mayoria de empresas no tienen bien definido su segmento de

mercado.

Es por ello que se emplearan procesos de investigacion para analizar qué tan buenas
son las estrategias aplicadas en el negocio Depdsito de Madera Avila de esta forma
se podra identificar cuales son las fortalezas oportunidades debilidades y amenazas
con la que cuenta la empresa, y poder convertir estas debilidades en fortalezas y las
amenazas en oportunidades, ademas que el gerente podra conocer nuevas
estrategias de comercializacion y aplicarlas en su empresa con la finalidad de
aumentar sus ventas, esto le brindara a la empresa una mejor posicion en el mercado

y de esta forma podria ser sostenible en el tiempo.

La importancia de la utilizacion adecuada de las estrategias de comercializacion
radica en que tiene como objetivo potenciar la empresa en el ambito comercial y de
las ventas efectivas. Si las ventas no son influenciadas por las estrategias, quiere
decir que las empresas estan usando mal su método de comunicacién con sus

clientes y esto repercutird en su participacion de mercado.

Al ser la peninsula de Santa Elena una provincia pequefia, es altamente competitiva
por ello es necesario conocer como las estrategias influyen en las ventas y también

establecer el camino que puede conducir al negocio hacia el posicionamiento.



Actualmente vivimos en un entorno muy cambiante y muchas empresas no tienen
los recursos suficientes para emprender una buena estrategia enfocada a escuchar a
sus clientes e interactuar con ellos, sin embargo, existen varias vias que pueden ser
empleadas por pequefias medianas y grandes empresas, con la finalidad de
establecer una relacién entre cliente-empresa, cabe mencionar que la tecnologia es
una herramienta que se podria utilizar como estrategia de comercializacion en la
actualidad la empresa que no emplee las redes sociales como medio de
comunicacion de sus productos o servicios lastimosamente tendra una desventaja

en comparacion a la competencia que si emplea este tipo de herramientas.

Idea a defender

“La aplicacion de estrategias de comercializacion contribuira a mejorar el nivel de

ventas de la empresa Dep6sito de madera Avila del Cantén La Libertad”.

El trabajo estd estructurado por una introduccion que describe el tema y su
importancia, ademas de las diferentes problematicas que existen en las empresas de
la provincia de Santa Elena, se plantean objetivos generales y especificos, se basa
en una investigacion exploratoria, y se detallan sus beneficios, los capitulos que

contiene son:

En el Capitulo I: se describe el contenido de la revision literaria sobre el tema a
investigar, la fundamentacion conceptual y su marco referencial del objeto de
estudio, basado en varios trabajos consultados acerca de las estrategias de

comercializacion que se estan empleando en las empresas actuales para mejorar sus



ventas, ademas de los aspectos sociales, psicoldgicos, filosoficos y legales que rigen

a las empresas.

En el capitulo I1: se detalla el tipo de investigacién descriptiva que se realizé en el
trabajo, ademas los métodos de investigacion utilizados, el tipo de muestreo que se
empled, y el disefio de recoleccion de informacion en el que se aplicaran las técnicas
como la entrevista y la encuesta aplicadas al proyecto basadas en los instrumentos

de investigacion como la guia de entrevista y el cuestionario.

El Capitulo I11: Describe el analisis de los resultados obtenidos y la discusion, lo
que se logro con la investigacion, se presentan los datos recolectados mediante
tablas y graficos con el analisis de los resultados, ademas se detallan las limitaciones
que se tuvieron al realizar la investigacion, los alcances de los resultados obtenidos
mediante la investigacion, la propuesta que se le realizara a la empresa y por ultimo

las conclusiones y recomendaciones que se obtuvieron al realizar la investigacion
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Revision de literatura

El autor (lIzaguirre, 2012) en su tesis “ (Estrategias de comercializacion para
incrementar la rentabilidad de la empresa comercial “Su Economia LEDLC S.A”
del Cantdn La Libertad, Provincia de Santa Elena, afio 2012)”, tiene como objetivo
Disefar estrategias de comercializacion a través de un analisis de mercado que
permita incrementar la rentabilidad de la Empresa “LEDLC S.A.”, el trabajo fue

realizado en los tres cantones de la provincia de Santa Elena en el afio 2012.

Para la realizacion de la investigacidn se trabajé con la siguiente metodologia, los
tipos de investigacion: investigacion aplicada, investigacion bibliografica y de
campo, la metodologia se basa en un disefio pre-experimental; en cuanto a la
muestra se empled un tipo de muestreo probabilistico, de 399 personas; las técnicas
e instrumentos para la recoleccién de informacion son encuesta, entrevista, fichaje

y observacion.

Dentro de los resultados obtenidos tenemos que nuestro principal competidor es
Disensa con un 21.3% de participacion en el mercado por lo que se recomienda
analizar las estrategias que esta empresa realiza y aplicarlas al negocio. Ademas de
ello el 36.1% menciona que la atencidn en la empresa es buena por lo que se pide
capacitar al personal para que haya una mejor atencién y aumente la rentabilidad

de la empresa.
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El autor (Huamani & Flores, 2010) en su presente investigacién denominada “
(Estrategias de comercializacion del Sacha Inchi)”, El Sacha Inchi es una planta
nativa de la Amazonia peruana su nombre cientifico es Plukenetia Volubilis linneo
tiene como proposito de estudio desarrollar estrategias viables para posicionar y

comercializar el producto y sus derivados en el mercado de Lima en el afio 2010.

Para la realizacion de este trabajo se utilizé una investigacion exploratoria, cuyo
método de investigacion fue la consulta bibliografica en fuentes primarias y
secundarias. Por el lado de la muestra se aplicé una encuesta a los potenciales
consumidores, 200 personas aproximadamente. La identificacion y seleccion de las
personas a encuestar fue en forma aleatoria y por conveniencia. Dado que el Sacha
Inchi no es un producto muy conocido; para la recopilacion de la informacion
primaria se realizd entrevistas a los representantes de los productores y empresas

del sector, ubicados tanto en Lima como en las zonas de Selva y Ceja de Selva.

Para tener una idea acerca del mercado y de la competencia es pertinente definir el
perfil de los potenciales clientes y, por supuesto, disefiar las estrategias de
comercializacion. Dentro de los resultados obtenidos en la investigacion tenemos
que el producto no es conocido por los consumidores en un 62% mientras que el
21% no saben / no opinan y solo un 17% si conoce el producto es por ello que se
debe de trabajar en dar a conocer el producto, ademéas mas del 80% de la poblacion
encuestada opina que se debe aplicar estrategias promocionales que den a conocer
el producto, para ello creemos que la publicidad debe recurrir al uso de afiches y

gigantografias.
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(Mufioz Lineros, 2015) en su caso de estudio “ (Andlisis de estrategias de apoyo a
la comercializacién de productos y servicios madereros y no madereros
provenientes del Bosque Nativo en el marco de la ley 20.283 para pequefios
propietarios forestales)” cuyo objetivo de investigacion es analizar estrategias para
la comercializacion de productos madereros y no madereros provenientes del

Bosque, esta investigacion se realizé en la Universidad del Bio-Bio Chile, 2015.

Para este estudio de caso se realizd una investigacion de tipo cualitativa,
bibliogréafica y de campo. Se recopilé informacion a pequefios propietarios de
Bosque Nativo dando una poblacion de 5.501 propietarios, sin embargo, la
entrevista se realizd a 10 personas entre ingenieros forestales, productores y
pequerios propietarios de bosque nativo en la region del Maule, y 10 en la regién
del Biobio; esta informacion se obtuvo mediante técnicas e instrumentos para la
recoleccion de informacion, como fueron entrevistas semi-estructuradas y el

cuestionario.

En cuanto a los bosques nativos tenemos que estos se encuentran representados por
el 81,4% del total de los recursos forestales a nivel nacional, es decir, 13,6 mil.
hectareas aproximadamente. Ademas, el 1% de la superficie nacional corresponde
a bosques mixtos y un 17% a plantaciones forestales. Ademas, que la region del
Biobio tiene una superficie total de 3.706.002 ha, de las cuales 1.227.787 ha
corresponden a plantaciones principalmente de Pino radiata y Eucalipto, ubicandola
como laregién con mayor superficie de plantaciones forestales con un 41% del total

a nivel nacional; 768.552 ha son de Bosque Nativo y 56.642 ha Bosques Mixto.
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(Diaz & Kowalski, 2016) en su articulo cientifico nominado “ (La comercializacion
de pymes madereras localizadas en los departamentos de Eldorado y general San
Martin de la provincia Misiones — Argentina)” Esta investigacion tiene por objetivo
caracterizar a las Pymes, conocer sus formas de comercializacion, y analizar
mejoras que podrian encararse, desde estrategias de marketing, cabe mencionar que

este trabajo fue realizado en la provincia de Misiones-Argentina en el afio 2016.

La metodologia es del tipo investigacion cualitativa y cuantitativa, basandonos en
una investigacion bibliogréafica y de campo. Tomando en cuenta un nimero de
empresas que fueron seleccionados de manera intencional para aplicar el
cuestionario tenemos una muestra de dos empresas consideradas Pymes grandes y
referentes dentro del sector, a modo de benchmarking. Las técnicas e instrumentos
utilizados fueron: elaboracién del cuestionario guia, con preguntas referente a las
variables a investigar. Este tipo de entrevista corresponde al tipo denominada:
semiestructurada o etnografica, donde se busca una realimentacion fluida entre

entrevistado y entrevistador.

En base al procesamiento de las encuestas, tenemos que el 96% de la produccion
mensual se comercializa en pequefias industrias y solo el 4% entre medianas y
grandes industrias, ademas se generd una relacion de las Pymes, considerando el
nimero de empleados y la produccion mensual; dando como resultado que la
produccion mensual de una empresa no depende del 100% de sus empleados es alli
donde se ve la eficacia hacer mas con menos recursos, cabe mencionar también que

esto dependeréa de los productos que fabrique la empresa.
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El autor (Villacres, 2014) en su trabajo de investigacion “ (Plan estratégico de
marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A
distribuidora de tableros de madera para construccién y acabados en la ciudad de
Guayaquil)” tiene como objetivo desarrollar un plan estratégico de marketing para
el incremento de las ventas de la empresa MIZPA S.A, esta investigacion se realizo

en la ciudad de Guayaquil en el afio 2014.

La modalidad de la investigacion es la preparacion previa de actividades técnicas e
instrumentos que posibiliten la recoleccion y analisis de la informacion, para ello
se tomo en cuenta el método cuantitativo y cualitativo; los enfoques, conceptos y
proposiciones que se utilicen en el estudio deberan ser lIdgicos y tedricamente
compatibles con las variables a investigar. En cuanto a la poblacion y muestra, para
este trabajo de investigacion es de 1.745 entre ingenieros civiles y arquitectos,
considerando una muestra de 182 personas, dentro de las técnicas e instrumentos

de recoleccion de datos esta principalmente la encuesta a clientes.

Dentro de los resultados tenemos que el 42% de los posibles clientes realizan
compras de tableros de madera de 6 a 10 veces al mes, lo que quiere decir que si
existe un alto porcentaje de posibles compradores frecuentes, es por ello que la
empresa necesita aplicar el plan estratégico de marketing, ademas de esto dentro de
los resultados obtenidos tenemos que el 32% de los encuestados recomienda que
exista una mayor capacitacion para el personal de la empresa en temas como
atencion al cliente y técnicas de ventas para brindar un mejor servicio y a través de

ello mejorar las ventas.
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(Jaramillo, 2011) En su tesis “ (Estrategias de Comercializacion y su incidencia en
las ventas de la empresa “Rey-ventas” sucursal Ambato)” cuyo propoésito de
investigacion es Establecer que estrategias de comercializacion inciden en el
decremento de las ventas en la Empresa Reyventas para mejorarlas o proponer

nuevas estrategias, esta investigacion se realizo6 en la ciudad de Ambato afio 2011.

En la presente investigacion se va a utilizar el conocimiento cientifico debido a que
en éste estudio hay que ser como el critico propositivo, en donde se utilizara el
método cualitativo por cuanto se va a recurrir a las herramientas dialécticas, los
datos averiguados no son universales sino contextualizados. Ademas de ello se
utilizo la investigacion exploratoria descriptiva y de campo ya que se visitara el
lugar de estudio; en cuanto a la poblacidén y muestra la empresa actualmente cuenta
con 20 clientes internos y 180 frecuentes por lo que se considerara a una poblacién
de 200 clientes externos y mediante la férmula obtendremos una muestra de 132

encuestados.

Entre los resultados tenemos que el 90% de los encuestados menciona que los
productos que compra a la empresa satisfacen sus necesidades y el 10% dice que
no satisface sus necesidades, es por ello que existe una relacién entre el producto y
el cliente, pero por otra parte el 45% mencionan que consideran a la marca como
un indicador importante para adquirir el producto, es por ello que si la empresa
quiere aumentar sus ventas debera proponer estrategias enfocada en el producto, es
decir que sea de buena marca y satisfaga las necesidades del cliente sin dejar a un
lado la calidad y el precio que son indicadores que de una u otra forma permiten

fidelizar al cliente.
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1.2 Desarrollo de teorias y conceptos

1.2.1 Estrategias de comercializacion

(Ortiz, 2015) Manifiesta que las estrategias de comercializacién, radican en
acciones estructuradas y completamente planeadas que se realizan con la finalidad
de alcanzar determinadas metas relacionadas con el marketing, tales como aumentar
las ventas, dar a conocer un producto o lograr una mayor participacion en el

mercado. (pag. 172)

(Soria, 2017) Indica que estrategia hace referencia a desarrollar acciones especificas
para alcanzar un objetivo propuesto, ademas de que se considera como un proceso

ordenado que asegura elegir la mejor decision en cada momento. (pag. 25)

Las estrategias de comercializacion se originan a partir de los analisis internos y
externos de la empresa en donde estan varios aspectos tales como desarrollar una
ventaja competitiva en el producto, mercado, recurso o capacidad; ademas deben
satisfacer las necesidades de los clientes y permitir el logro de los objetivos

propuestos por la empresa.

Las empresas deben aplicar estrategias de comercializacidn para dar a conocer sus
productos o0 servicios, estas estrategias son importantes ya que ayudan a
incrementar las ventas y a tener mayor participacion en el mercado, las estrategias
deben ser medidas para comprobar la relacién que tienen con la empresa,
actualmente se utilizan basicamente tres aspectos diferenciacion, liderazgo en

costes y enfoque.
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1.2.1.1 Producto:

(Soria, 2017) Menciona que el producto se define como un bien, algo tangible o
como un servicio por lo general intangible que satisface las necesidades y los deseos
del consumidor. El producto debe tener bien definidas sus caracteristicas como son

colores, tamafio, duracion del producto o servicio, entre otros atributos. (pag. 36)

(Villanueva & Toro., 2017) Segun el diccionario de la American Marketing
Association, definen al producto como un conjunto de atributos que se puede
intercambiar o utilizar y que juntan caracteristicas tangibles o intangibles. Por lo

que un producto puede ser una idea, una entidad fisica, un objeto, o un servicio.

(pag. 98)

El producto es el elemento mas importante dentro de las cuatro “P” del marketing
mix debido a que sin él no se podrian desarrollar las otras acciones como fijar precio
o realizar promociones y publicidades, este elemento es un conjunto de atributos
fisicos que forman parte de algo, pero también es considerado un satisfactor de
necesidades, en la actualidad el producto no solo se define por su forma fisica, sino

que ademas debe crear valor en el cliente.

Las empresas deben tener muy en claro cuales son sus productos y las
caracteristicas de cada uno ya que es importante conocer qué se esta vendiendo y
por qué el cliente lo compra, ademas de ello el producto debe ser unico y original,
para ello la empresa deberd aplicar estrategias enfocadas en los atributos del
producto tales como un buen empaque, una buena marca y una etiqueta que lo

diferencie de la competencia.
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1.2.1.2 Innovacioén o Diferenciacion:

Los autores (Quintero Soto & Sales Colin, 2016) mencionan que la innovacion se
enfoca al desarrollo de productos novedosos que satisfacen las necesidades de los
clientes. Este es un elemento clave en el desarrollo del sistema de gestion de calidad,

ademas que ayuda a crear una diferenciacion entre la competencia (pag. 13)

El autor (Ballesteros, 2016) menciona que dentro de las principales funciones del
gerente de marketing esta la innovacion esta se puede desarrollar en dos niveles el
primero consiste en el desarrollo de nuevos productos y el segundo nivel en la

evaluacion de los productos existentes. (pags. 21-22)

La innovacion es muy importante ya que es un elemento clave en el sistema de
gestion de calidad, en donde la empresa busca mejorar los procesos para obtener un
producto que le guste al cliente, en la actualidad las empresas deben de innovar en
todo momento ya que en un mundo tan cambiante las cosas van pasando de moda
y el cliente quiere que el producto que se le brinde sea de buena calidad y supere
sus expectativas, innovar no solo consiste en crear un nuevo producto sino mejorar

los ya existentes.

El departamento de marketing es el encargado del tema de innovacion en la
empresa, esta palabra consiste en modificar un producto ya existente con el fin de
mejorarlo o renovarlo y que éste satisfaga al cliente ya que las modificaciones van
de acuerdo a las tendencias del mercado, la palabra innovacion es crear algo nuevo
y Unico que te diferencie de la competencia y que ayude a la empresa a posicionarla

en el mercado.
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1.2.1.3 Cartera de producto:

Los autores (Villanueva & Toro., 2017) en su libro marketing estratégico
mencionan que el porfolio de productos es el conjunto de productos que una

empresa comercializa dentro de un mercado o una categoria. (pag. 102)

(Soria, 2017) Menciona que la mayoria de las empresas no comercializan un Gnico
producto, sino que ofrecen al mercado toda una variedad de productos que por lo
general se relacionan o complementan entre si. Al conjunto de estos productos se

le denomina cartera de productos. (pag. 62)

Dentro de la empresa la cartera de productos juega un papel importante debido a
que esto puede influir en la lealtad del cliente, si el cliente acude a la empresa y
encuentra todo lo que necesita es obvio que regresara, ademas que el cliente se
sentira gustoso si el vendedor le recomienda o sugiere que producto compre y tendra
la opcion de elegir el mejor producto que cumpla con sus expectativas y satisfaga

sus necesidades.

La empresa debe de estar constantemente actualizando o innovando en su cartera
de productos puesto que conforme pasa el tiempo los gustos y preferencias del
cliente van cambiando ademas de que la competencia se intensifica. El ciclo de vida
del producto es importante ya que determina en qué condiciones esta el producto
desde la perspectiva del cliente, y en base a esto la empresa aplicara sus estrategias;
por ejemplo, si el producto esta en introduccion se debera enfocar mucho en que
sea conocido por los clientes, se puede lograr esto mediante publicidad y

promociones.
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1.2.1.4 Productos complementarios:

(Soria, 2017) Menciona que los productos complementarios se tratan de productos
0 accesorios que ven aumentada su demanda cuando aumenta también la de un bien

béasico o principal. (pag. 91)

Los autores (Villanueva & Toro., 2017) definen a los bienes complementarios como
aquellos productos que se utilizan con otros para satisfacer alguna necesidad, y se
encuentran estrechamente ligados, tanto asi que el comportamiento de uno incide

de forma inevitable en el comportamiento del otro. (pag. 100)

Hoy en dia es importante para las empresas contar con productos y servicios
complementarios con la finalidad de aumentar sus ventas, generar mayor utilidad y
sobre todo crear una fidelizacion en el cliente, la empresa depdsito de madera Avila
cuenta con bienes que complementan el producto principal que son las puertas,
entre estos accesorios estan las bisagras, chapas y agarraderas que sin duda alguna
la demanda del producto principal hard que se demande el producto

complementario.

El producto complementario en la actualidad es una estrategia empleada por las
empresas para ganar mas clientes y fidelizar al ya existente puesto que es
gratificante ir a la empresa y encontrar todo lo que necesitas y mas adn si el talento
humano estd capacitado y brinda el mejor servicio, es muy importante que el
vendedor conozca los productos que tiene la empresa y las caracteristicas de cada

uno para que persuada al cliente al momento de la compra.
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1.2.1.5 Precio:

Los autores (Villanueva & Toro., 2017) mencionan que el precio es sin duda uno
de las componentes mas importantes de la oferta. Debe ser atractivo para los clientes
y proporcionar el suficiente volumen de negocio y margen unitario para que la

empresa pueda ser viable. (pag. 26)

(Soria, 2017) Menciona que Kotler define al precio como un monto que el
consumidor va a dar a cambio de los beneficios que le reporta un producto. El

consumidor, en definitiva, otorga un valor pecuniario al articulo que le interesa.

(pag. 84)

El precio forma parte de una de las “P”” del marketing mix y es la Gnica que produce
ingresos, la empresa debe realizar una buena fijacion de precios ya sea basados en
los costos de fabricacion del producto, en la competencia o simplemente en el valor
que el producto crea en el cliente, cabe mencionar que este elemento debe ser

atractivo para los consumidores y estar dentro de sus posibilidades

La empresa debe elegir estrategias de precios como empezar ofertando un precio
alto y con el pasar del tiempo disminuirlo, en esta instancia se logran mayores
margenes de utilidades siempre y cuando el producto tenga aceptacién. Otra
estrategia es entrar a precios bajos para crecer en el mercado y dar a conocer el
producto. Y por Gltimo presentar un precio Unico en el mercado o pedir cantidades
diferentes segun el valor que cree el producto, en este caso si el producto satisface
las necesidades del cliente tendra un precio alto y si no cubre sus expectativas

entonces el precio sera bajo.
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1.2.1.6 Competencia:

El autor (Soria, 2017) define a la competencia como las empresas del sector que
operan con los mismos productos y sus acciones influyen en las politicas de precios

que se adoptan en el plan de marketing.

El autor (Mesa, 2012) menciona que cuando un empresario decide satisfacer un
mercado especifico produciendo bienes y servicios automaticamente esta aceptando
la existencia de la competencia. La competencia esta constituida por las empresas
que actdan en el mismo mercado, satisfaciendo las mismas necesidades y en muchas
ocasiones ofertando los mismos productos, independientemente de la tecnologia

empleada para su fabricacion. (pag. 87)

La competencia es algo que siempre va a existir ya que el producto o servicio que
ofrezcas va dirigido a satisfacer una necesidad y a un mercado especifico en donde
se comercializan una variedad de productos dirigidos al mismo target, la diferencia
es como la empresa ve a la competencia, como una amenaza 0 COmo una

oportunidad para ir mejorando cada dia.

Las empresas deben tener mucho cuidado con la competencia puesto que estas
podrian influir negativamente en el avance de tu negocio, es decir que no le
permitira crecer e ir aumentando tus ventas, es importante que de vez en cuando
hagas un analisis de que es lo que hacen sus competidores e imitarlos dandole un

valor agregado a esto se lo conoce como benchmarking.
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1.2.1.7 Liderazgo en Costos:

(Soria, 2017) Menciona que el precio del producto también se puede ver
influenciado por los costos que se generan a partir del proceso de fabricacion. Por
ello, es importante que una vez definido el posicionamiento del producto se
desarrolle un proceso de fabricacion que permita obtener beneficios al menor costo

posible. (pag. 37)

(Puerta, 2014) Expresa que el primer paso es unir todos los costos y gastos, a partir
de estos datos se puede establecer el margen adicional que se supone se va a obtener
es decir las ganancias al vender el producto. La formula es simple: Costos fijos de
produccion + Costes variables de produccion + Margen de ganancia del producto =

Precio del producto. (pag. 185)

La fijacion de precio basado en los costos de fabricacion es importante ya que en
ella se fijara el precio en donde la empresa no tendra pérdidas si se vende ese
producto, primero se obtienen todos los costos incurridos en la fabricacion del
producto y a éste se le da un valor superior por el producto que se ofertara en la

empresa, esto se realiza con la finalidad que la empresa genere utilidades.

Para fijar el precio se toma en cuenta los costos fijos y los costos variables de
produccion, dentro de los costos fijos estan: sueldos y salarios, alquiler del local,
mantenimiento de maquinas y equipos de produccion, y dentro de los costos
variables estan materias primas, insumos, comision sobre ventas, empaques, fletes
entro otros elementos que se utilizan de manera variable para la produccion del

producto.
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1.2.1.8 Promociones en ventas

(Soria, 2017) Menciona que la promocion tiene como fin fundamental informar al
publico potencial sobre la existencia de un producto y darlo a conocer. También
sirve para fortalecer las ventas personales tales como las que se realizan en el propio

punto de venta. (pag. 38)

Los autores (Villanueva & Toro., 2017) mencionan que la importancia de vender
cuanto antes los productos o servicios, el interés en frenar a la competencia, y
razones similares, justifican la existencia de promociones comerciales. Las

promociones pueden estar dirigidas al publico o al canal de distribucion masiva.

(pag. 29)

La promocion se realiza con el propdsito de aumentar las ventas o de dar a conocer
algun producto que este en etapa de introduccion con la finalidad de captar la
atencién del consumidor, la empresa debe realizar promociones para captar mas
clientes y fidelizar a los que ya existentes conocidos como clientes potenciales;
existen diferentes maneras de realizar promociones entre las técnicas mas
empleadas por las empresas estan: ofertas, descuentos, cupones, sorteos y ventas

personales.

La promocién en algunos casos va de la mano con la publicidad se necesita tener
promociones para realizar publicidades, se puede hacer publicidades en radio,
prensa, television y otros soportes informativos con la finalidad de dar a comunicar
las promociones que tiene la empresa, las promociones deben ser aplicadas de

forma estratégica y que llame la atencién del cliente.

25



1.2.1.9 Distribucién comercial (Plaza)

El autor (Soria, 2017) menciona que el concepto de distribucién hace referencia al
conjunto de tareas y operaciones materiales, comerciales, administrativas y
juridicas necesarias para que los productos o servicios producidos por los
fabricantes lleguen a los consumidores finales (J.W.T., J. Walter Thompson,
agencia de publicidad). Se trata, en definitiva, del eslabén final en la cadena de

suministro. (pag. 37)

(Mesa, 2012) menciona que la distribucion se trata de la tercera herramienta de la
mezcla de marketing que consiste en todas aquellas actividades y decisiones que
emplea la empresa para lograr el traslado desde el lugar de origen hasta su lugar de
consumo o de uso definitivo de los productos que elabora. La empresa debe
asegurar que sus productos estén a disposicion de los clientes en el lugar y momento
oportuno con el unico fin de satisfacerlos en cantidades y presentaciones deseadas.

(pag. 134)

La empresa debe realizar una buena gestion de distribucion de producto que
consiste en que el producto llegue al consumidor es decir que el cliente no tenga
que hacer mucho esfuerzo para encontrar el producto, este punto parece no tan
importante dentro del marketing mix, pero es uno de los que mayor relevancia tiene
ya que de €l depende si la empresa tiene pérdidas o ganancias en sus ventas. La
distribucion también consiste en la logistica y distribucion de la planta, es decir de
gué manera esta distribuida la planta, los productos deben de estar bien ubicados y

a simple vista del cliente para llamar su atencion.
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1.2.1.10 Clases o tipos de mercados:

El autor (Escribano, Fuentes, & Alcaraz, 2014) menciona que el mercado es aquel
lugar en donde se producen los intercambios comerciales y entre las clases o tipos
de mercados tenemos desde el punto de vista geogréafico a los siguientes: locales,

regionales, nacionales e internacionales. (pag. 14)

Los autores (Fisher & Espejo, 2017) mencionan que existen Tipo de mercado segun
el tipo de cliente: mercado del consumidor, mercado del productor o industrial,

mercado del revendedor y mercado del gobierno. (pag. 85)

Es importante tanto para la empresa como para el cliente conocer cuales son las
clases o los tipos de mercados ya que gracias a esto la empresa podra determinar
cual es su competencia, que tan dificil es la entrada al mercado, que estrategias
aplicar para diferenciarse de sus competidores y sobre todo cual es la influencia en

el precio del producto y sus beneficios.

El comercio es una de las actividades que mayor aportacion tiene a la economia de
la provincia, sin embargo, la mayoria de los emprendimientos o de las pequefias
empresas no cuentan con la suficiente tecnologia y recurso econdémico para fabricar
sus propios productos, es por ello que solo se convierten en revendedores o
intermediarios compran productos terminados a un precio accesible y los venden a
un precio mayor generando un margen de ganancias que se convertira en sus
utilidades al vender el producto, sin embargo deberian aplicar estrategias para

mejorar su nivel de ventas.
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1.2.1.11 Canales de distribucion:

(Soria, 2017) Expresa que el término canal de distribucion hace referencia al
itinerario o procedimiento que cada empresa elige para acercar sus productos al
consumidor de forma eficiente. Los canales de distribucidn son el medio mediante
el cual se desarrolla la comercializacion de productos o servicios. Pueden ser de los
siguientes tipos: canales largos o distribucion mayorista, canales cortos o

distribucion minorista / detallista o simplemente venta directa. (pag. 111)

(Mesa, 2012) Menciona que el canal de distribucién es un conjunto de empresas o
individuos interdependientes que facilitan el traslado de un producto desde el
fabricante hasta el consumidor final o usuario industrial, para su consumo o uso
final. Su funcidn principal consiste en una serie de actividades que generan la ruta,
guia, senda o camino que permite llevar al producto hasta su destino, con o sin

intermediarios. (pag. 135)

La empresa debe dar un buen servicio acompafiado de un excelente producto, el
cliente es la persona mas importante de la empresa y debe ser atendido de la mejor
manera siguiendo procesos establecidos que se deben efectuar, ademas de esto los
canales de distribucion juegan un papel decisivo al momento de la compra, la
empresa puede hacer uso de canales ajenos o propios lo importante es llegar al
comprador con un producto de calidad y que genere valor en él. Ademas, es
importante conocer si el cliente que demanda el producto es mayorista 0 minorista

muchas veces en base a eso se aplican estrategias de comercializacion.
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1.2.1.12 Tecnologia

El autor (Mafas Viniegra, 2015) menciona que las innovaciones tecnolégicas
adquieren una ventaja competitiva, materializada en la aparicion de nuevos
productos y procesos, que convierten en obsoleto los ya existentes. La aparicion del
comercio electronico o la gestion automatica de inventarios y sistemas de
almacenamiento son alguna de las innovaciones que se han incorporado al

comercio. (pag. 12)

(Jiménez C. C., 2013) Define a la tecnologia como el resultado de la investigacion,
que permite producir nuevos artefactos o procesos, para generar bienestar y

satisfacer las necesidades humanas. (pag. 2)

En la actualidad la tecnologia es fundamental para las empresas por medio de esta
herramienta la empresa podra ahorrar tiempo y dinero en gastos innecesarios, los
grandes avances tecnoldgicos han hecho que los productos sean de mejor calidad y
se elaboren a un menor tiempo, cabe mencionar que el talento humano debe estar
capacitado y contar con el conocimiento adecuado para manejar estas tecnologias,

puesto que de nada sirve contra con una tecnologia de punta si no se la sabe utilizar.

La empresa debe de contar con medios técnicos y recursos informaticos que agiliten
los procesos, hoy en dia la era digital es fundamental para realizar estrategias de
comercializacidn, contar con una pagina web y una fanpage es indispensable puesto
que permite tener informado al cliente sobre los productos que oferta la empresa,

sus precios y las promociones que realiza.
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1.2.2 Ventas

El autor (Soria, 2017) menciona que el termino ventas se define como “el
intercambio comercial que se genera en el propio punto de venta. Esta accion puede
aumentar incluyendo estrategias como prueba gratuita del producto, ofertas,

regalos, concursos o sorteos” (pag. 39).

(Rubio, 2017) Menciona que la venta también es una cuestion de entrenamiento: es
necesario repetir y perfeccionar los mismos patrones de actuacion en una mejora
constante. Se trabaja el saludo, la habilidad para preguntar y para escuchar, la
capacidad para comunicar y transmitir lo que es esencial, las destrezas en cerrar

operaciones y lograr las ventas deseadas.

La venta es el traspaso de la propiedad de algo a otra persona, es decir que cambie
de duefio, cabe mencionar gque esto se da bajo el pago de un precio convenido, en
otras palabras, la empresa te da el producto y el cliente daré el dinero que vale ese
producto, la venta también es el tratado a través del cual se transfiere una cosa
propia a dominio de otra por el precio pactado que por lo general lo fija el duefio
del producto, para obtener méas ventas la empresa debe realizar promociones,
publicidad y lo primordial hacer estrategias para vender el producto. A diferencia
de muchas otras acciones que se realizan en la empresa, la venta recae
especificamente sobre el talento humano y es el encargado y responsable directo de
la satisfaccion del cliente, cabe mencionar que el vendedor debe estar capacitado

sobre temas como atencion al cliente y ética.
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1.2.2.1 Gestién de ventas:

Segun Alcaide (2015), La gestion de ventas es una orientacion transaccional en la
que el personal de ventas esta comprometido con la captacién de cliente, y como
objetivo principal es de obtener el pedido y cerrar la venta, todo ello sustentado por

sistema de remuneracion centrados en la generacion de ingresos. (pag. 116)

(Villanueva & Toro., 2017) menciona que la labor de ventas, es decir, lo que se
pretende que haga el vendedor, es el principio de una serie de decisiones
importantes tales como tener un buen perfil profesional, desempefiar una gran labor,

saber dirigir y ayudar al cliente, estar motivado y tener una buena remuneracion.

(pag. 28)

El vendedor debe tener caracteristicas Unicas que lo haga un profesional en ventas,
el perfil del vendedor tiene varios elementos entre los mas importantes debe tener
una formacion técnica en ventas es decir haber hecho algun curso sobre atencion al
cliente y ventas, conocimiento del producto un vendedor que no conozca qué es lo
que estd vendiendo pues no persuadird al cliente para comprar, ademéas debe
conocer las caracteristicas del producto que va a vender sus beneficios y datos
especificos para el uso del producto con todo estos datos es casi imposible que el
cliente no compre, es importante tener conocimiento de la empresa, de la
competencia y de los clientes, finalmente debe contar con habilidades de
comunicacion, actitud y personalidad. La empresa de igual manera debera tener
motivado a su personal con la finalidad que rinda al cien por ciento y se cumplan

con los objetivos propuestos.
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1.2.2.2 Cliente:

El autor (Mafias Viniegra, 2015) menciona que los clientes son consumidores
finales que adquieren los productos o servicios de una manera continua, y son la

parte mas importante de la empresa. (pag. 15)

(Tadoro, 2014) Menciona que el cliente es aquella persona, empresa u organizacion
que compra un bien, un producto o un servicio, para satisfacer sus necesidades a
otra persona, empresa u organizacion a cambio de pagar un dinero, ademas
menciona que el cliente es la persona mas importante de la empresa, ya que sin

cliente no habria empresa.

El cliente no puede ser considerado de forma individual. Todo cliente se relaciona
con otros que son como él, es decir tienen las mismas necesidades y caracteristicas,
por lo tanto, las empresas de hoy requieren poner mas énfasis en los servicios del
cliente, utilizando las estrategias y técnicas de marketing para que cada dia siga

creciendo y aumentando su cartera de clientes.

Es de vital importancia para toda empresa contar con un manual de servicio al
cliente que le permita garantizar que sus servicios estan siendo brindados de manera

efectiva basados en las necesidades de los clientes.

Una de las dreas mas importantes a tomar en cuenta es la del manejo de quejas y
reclamos, ya que de la hoja de quejas y reclamos se obtendra la informacion de
primera mano del cliente, sobre las fallas de la empresa, y con ello la empresa podra

aplicar correcciones y mejoras en el servicio.
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1.2.2.3 Mercado:

Los autores (Escribano, Fuentes, & Alcaraz, 2014) menciona que el mercado es
aquel lugar a través del cual se producen los intercambios comerciales. Desde el
punto de vista del marketing se define el mercado como un conjunto de personas,
individuales u organizadas, que necesitan un producto o servicio determinado, que
desean comprarlo y que tiene capacidad (econdmica y legal) para adquirirlo”. La

existencia de un mercado es imprescindible para que se produzca una transaccion.

(pag. 14)

(Hoyo, 2014) Menciona que un mercado es una organizacion en la que se
intercambian bienes, servicios y factores productivos y las decisiones son tomadas
por empresarios atentos a las preferencias de los consumidores resolviendo
interrogantes que giran en torno a qué producir, en qué cantidades y para quién

producir.

El mercado tiene un comportamiento complejo que se rige por la oferta y la
demanda, la oferta es la cantidad de bienes o servicios que pueden venderse a un
precio determinado en un momento dado y la demanda es la cantidad de bienes y
servicios que los consumidores estan dispuestos a adquirir, de la relacion entre esta
oferta y demanda surge el precio del producto o servicio, cabe mencionar que el
mercado es el lugar donde se producen los intercambios entre empresa y cliente, el
mercado podria ser el conjunto de personas que tienen necesidades y las quieren
satisfacer siempre y cuando el producto o servicio cubra sus expectativasy el cliente

tenga la capacidad de compra en ese caso se produce el intercambio comercial.
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1.2.2.4 Técnicas de venta:

El autor (Pérez Aguilera, 2017) menciona que las técnicas de venta son el
comportamiento persuasor del profesional que manipula los argumentos para
producir una accion de compra por parte de otras personas. Las técnicas de venta
en uso varian mucho, desde la venta consultiva centrada en el cliente hasta el muy
presionado “cierre duro”. Todas las técnicas necesitan algo de experiencia y se
mezclan un poco con la psicologia para conocer qué motiva a otros a comprar algo

ofrecido por uno. (pag. 20)

(Torres, 2014) Menciona que la técnica de venta, es la habilidad de interpretar las
caracteristicas de un producto o servicio, en términos de beneficios y ventajas para
el comprador, persuadirlo y motivarlo para que compre el producto o servicio. Esto
implica un proceso planeado, ordenado, I6gico y analitico para beneficio tanto del

comprador como del vendedor. (pag. 69)

Las técnicas de ventas son netamente acciones que toma el vendedor para persuadir
y convencer al cliente a adquirir el producto es decir manipular la mente del
comprador, en la actualidad se utiliza mucho el neuromarketing que es una buena
técnica de venta. La empresa que aplica técnicas de ventas debera seguir un proceso
cronoldgico y ordenado en donde se aplique el ganar-ganar y ambas partes se
sientas satisfechas, es importante aplicar técnicas de ventas ya que ayudard a
incrementar las utilidades de la empresa, aplicar esto implica generar confianza
entre el cliente y la empresa, para cerrar una buena venta se debera permitir que

pruebe el producto si el caso lo amerita.
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1.2.2.5 Comunicacion del marketing:

(Mesa, 2012) Expresa que son las diferentes actividades que se deben desarrollar
en la empresa para informar a un publico objetivo sobre el conocimiento del
producto, motivarlo a la compra y recompra del mismo. Se puede realizar a través
de la publicidad en los medios, marketing directo, promociones en los puntos de

ventas, relaciones publicas y venta personal.

Los autores (Escribano, Fuentes, & Alcaraz, 2014) menciona que los términos
comercializacion, mercadotecnia o marketing son sindénimos; todos ellos hacen
referencia a aquellas actividades de la empresa que tienen como objetivo conocer

cuales son las necesidades de los clientes y satisfacerlas de la mejor manera posible.

(pag. 2)

La comunicacion es fundamental para mantener informado al cliente sobre los
productos o servicios que oferta la empresa, se debe realizar publicidad en medios
tales como radios, periddicos, espacios publicitarios entre otros medios que ayudan
a transmitir la informacion, esto se realiza con la finalidad de comunicar que la
empresa tiene un buen producto y motivar a los clientes a comprarlo, el cliente es
el que decide si compra o no el producto, sin embargo el vendedor es el que influye
en la compra, un producto o servicio bien comunicado aumentara la probabilidad
que sea vendido a diferencia de un producto que el cliente nunca ha escuchado. El
marketing ayuda a analiza la gestién comercial de las empresas con el objetivo de
captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de todas sus

necesidades.
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1.2.2.6 Modalidades de ventas:

El autor (Mafias Viniegra, 2015) menciona que existen modalidades de ventas
presencial y no presencial la empresa debe elegir si va a realizar las ventas dentro
de su establecimiento o fuera de él esto también podria ser una estrategia, en muchas
ocasiones pueden ser amabas; entre ello tenemos dos tipos de ventas, la venta
personal que implica un contacto directo entre comprador y vendedor o la venta a
distancia que se relaciona con la implementacion de tecnologia por ejemplo ventas

por internet. (pag. 16)

(Torres, 2014) Menciona que todo negocio tiene la oportunidad de realizar distintas
modalidades de ventas de sus productos o servicios. Por lo general la venta se
realiza de manera directa, 0 mediante el uso de canales de distribucion masiva, lo

que conlleva a usar, o no, publicidad.

Las modalidades de las ventas, se refieren a las diferentes actividades comerciales
que se encuentran en un mercado ademas de la variedad de productos y servicios
que existen, por esta razon es necesario mencionar la facilidad que ciertas
modalidades le representan a una empresa para dar a conocer el bien o servicio,
debido a esto es necesario elegir bien el medio por el cual se va a direccionar la
empresa, ademas de pensar en el cliente y la manera mas comoda para que este
pueda recibir o percibir el bien o servicio que ofrece la empresa al mercado. Existen
diferentes modalidades de ventas entre ellas tenemos la Venta creativa, Ventas por

catalogo, Ventas al detalle y Venta personales.
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1.2.2.7 Merchandising:

(Jiménez M. G., 2018) Menciona que el Merchandising nace a partir de la necesidad
de conseguir el maximo beneficio del producto dentro del espacio de venta y la
interaccion del mismo con el cliente, buscando su atencion y compra. Es decir, de
qué manera se puede colocar el producto o servicio para que pueda venderse mas y
con una menor rotacion. Lo que se consigue es una exposicion activa del mismo,

persiguiendo hacerlo més atractivo y comercial.

(Morgan, 2016) Expresa que la funcion del visual Merchandising es el de
incrementar las ventas: primero, consiguiendo que los compradores entren en la
tienda gracias a la fuerza del escaparate, a continuacion, mediante la disposicion de
los articulos en el interior. Todo ello debe animarlos a permanecer en el
establecimiento a comprar y disfrutar de una experiencia positiva que les haga

regresar.

El Merchandising es una técnica que muchas empresas utilizan para establecer o
buscar mejoras en algun producto que esté en el mercado, de esta manera captar la
atencion del cliente que conlleven a la compra del bien, es decir, de qué forma se
va a comercializar el producto o servicio y volverlo atractivo para el consumidor,
con el fin de generar mas ventas. Por ello, una de las principales funciones del
Merchandising es aumentar el nivel de ventas tendiendo la disposicion de articulos
en el interior para que el cliente disfrute de una experiencia agradable que los haga

potenciales consumidores y que se sientan identificados.
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1.2.2.8 Satisfaccion al cliente:

(Chéavez, 2011) Menciona que satisfacer al cliente es uno de los objetivos
fundamentales de una empresa para subsistir en el mercado, pues ellas dependen
del mismo para obtener ganancias y ser rentables a corto y largo plazo. En la
actualidad, se han realizado muchas investigaciones en el area de calidad de servicio
y satisfaccion del cliente. Se han empleado muchos modelos que utilizan
herramientas matematicas para obtener resultados mas fiables en las conclusiones

de un analisis de satisfaccion.

(Guardenio, 2011) Expresa que los clientes satisfechos: son aquellos que percibieron
el desempefio de la empresa, producto y servicio como coincidencia de sus
expectativas. Este tipo de clientes se muestra poco dispuesto a cambiar de marca,
pero puede hacerlo si encuentra otro proveedor que le ofrezca una oferta mejor. Si
se quiere elevar el nivel de satisfaccidn de estos clientes, es necesario planificar e
implantar servicios especiales que puedan ser percibidos por ellos como un plus que

esperaban recibir.

En la actualidad, lograr la plena satisfaccion del cliente es un requisito
indispensable para ganarse un lugar en la mente de los clientes y posicionarse en el
mercado. Por ello, el objetivo de mantener satisfecho a cada cliente, ha traspasado
las fronteras del departamento de mercadotecnia para constituirse en uno de los
principales objetivos de todas las areas funcionales de la organizacion. El cliente es
la parte fundamental de la empresa puesto que sin clientes no habria empresa ni

actividades comerciales.
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1.2.2.9 Recursos técnicos

Segun (Gonzalez, 2016) menciona que los recursos técnicos son los métodos que
nos sirven como herramientas para lograr que los recursos humanos, financieros y
materiales cumplan con sus fines, logrando de esta manera que el negocio funcione

correctamente, por ejemplo: (pags. 35-36)

» Proceso de la administracion estratégica.

» Los métodos utilizados para que las areas funcionales alcancen sus
objetivos.

» Los sistemas de informacion, aplicadas en el negocio.

» Lautilizacién del Benchmarking, Outsourcing, calidad total, reingenieria de
procesos, el Empowerment, Six sigma, Downsinzing, Balanced Score Card,
entre otros, para ser competitivos y lograr asi ventaja competitiva en el

mercado.

Los recursos técnicos son los métodos que se utilizaran para llegar a cumplir las
metas de la organizaciéon, por ejemplo, si se quiere desarrolla un buen producto se
deben de realizar una serie de pasos entonces los recursos técnicos nos ayudaran a
controlar el correcto funcionamiento de estos procesos, se debe emplear estrategias
para administrar correctamente los recursos, ademas de utilizar métodos en las
diferentes areas de la empresa para alcanzar los objetivos de la misma, existen
varios métodos para medir el funcionamiento de los procesos de la empresa entre
ellos estd el Empowerment que no es otra cosa que sentirse parte de la empresa y

trabajar para alcanzar sus metas a corto mediano y largo plazo.
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1.2.2.10 Recurso humano:

(Gonzélez, 2016) menciona que el elemento generador de transformacion y
progreso del negocio es el recurso humano, es decir, es el activo mas importante
del negocio; sin este, los demas recursos no podrian ser coordinados ni cumplir con
su funcién asignada, para que el negocio cubra esta necesidad es necesario que
aplique el proceso de integracion del recurso humano que consiste en el
reclutamiento, seleccion, contratacion, induccion, adiestramiento, capacitacion y
actualizacion, para que el recurso humano cumpla con el perfil que requieren las
areas del negocio, tanto vertical como horizontal, segun el tamafio y giro del

negocio. (pags. 34-35)

De acuerdo con la estructura de la empresa, el recurso humano necesario puede ser:
Obreros, empleados, supervisores, técnicos, gerentes o mandos medios y alta
direccion; todos estos deben vigilar el correcto cumplimiento de las funciones y
actividades que se desarrollan en la empresa con la finalidad de alcanzar y cumplir

con los objetivos propuestos.

El talento humano en la actualidad es considerado como la parte fundamental de la
empresa ya que de €l depende el desarrollo y crecimiento de la organizacion los
gerentes deben de mantener motivado a su personal y hacerles sentir que son
importantes para la empresa vinculandolos en opiniones para la toma de decisiones,
ademas de capacitarlos y actualizarlos constantemente con temas sobre atencion al
cliente y técnicas de ventas, si el talento humano de una empresa esta motivado es

casi seguro que su rendimiento sera satisfactorio.
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1.3 Fundamentos sociales, filosoficos, psicolégicos y legales

1.3.1 Sociales

La empresa es una organizacion econdémico-social, integrada por varios elementos
tales como recursos humanos, técnicos y materiales, cuyo objetivo es obtener
ganancias a traves de actividades comerciales ofertando bienes y servicios para la
sociedad. Para esto, hace uso de los factores productivos tales como trabajo, tierra
y capital. La empresa debe tener recursos financieros y administrativos para operar
de manera productiva ademas debe tener una linea de productos amplia, aplicar

estrategias de comercializacion y estar en contante innovacion.

Esta investigacion tiene relacion con el talento humano que es el encargado de la
empresa, se debe contar con un talento humano capacitado y que esté predispuesto
a ayudar a la sociedad a satisfacer todas sus necesidades, el gerente juega un papel
fundamental debido a que forma parte principal en el organigrama de la empresa y
sera el encargado de identificar cuales son los errores que se estan cometiendo en

la organizacion para poder tomar medidas correctivas y con ello mejorar las ventas.

Las estrategias que emplean las empresas deberan ser novedosas y llamar la
atencion de los clientes, las personas en muchas ocasiones compran un producto no
por necesidad sino por impulso, las estrategias de comercializacion ayudaran a que
el cliente se sienta identificado con el producto. Las empresas que aplican
estrategias de comercializacién conocen que la tecnologia juega un papel

importante en la actualidad.
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1.3.2 Filoso6ficos

Para esta investigacion se consideran grandes fundamentos filoséficos de un autor
especializado con el tema de estrategias de marketing como fue Michael Porter las
estrategias radican en crear modelo dentro de un negocio para analizar a la
competencia y buscar estrategias que le permitan competir dentro del mercado y
del sector. El modelo de las fuerzas de Porter es una herramienta indispensable a la
hora de comprender la estructura competitiva de una empresa. Esta herramienta de
analisis simple y eficaz permite identificar la competencia en todo el sentido de la
palabra, ademas de entender en qué medida repercute en el nivel de ventas de la

empresa.

Ademas, este enfoque tiene relacion con el problema a investigar debido a que
busca conocer cuales son los problemas con las posibles causas, consecuencias y
soluciones; de igual manera permite la comprobacion de una hipotesis y la relacion
entre las dos variables, cabe mencionar que segun investigaciones realizadas a
trabajos similares la relacion entre las estrategias aplicadas y el nivel de ventas es

directamente proporcional.

Anteriormente las estrategias de comercializacion solo se basaban en el precio, es
decir el producto ofertado con un menor precio era el mas demandado; actualmente
intervienen otros factores en la filosofia del cliente factores como la calidad del
producto, la buena atencion y sobre todo el valor que crea el producto en el cliente

al momento de adquirirlo.
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1.3.3 Psicoldgicos.

En la actualidad las empresas viven con la preocupacion de satisfacer y cubrir las
necesidades de los clientes es por ello que estan en contante capacitacion al personal
con temas como atencion al cliente y motivacion personal, todo esto con la finalidad
de obtener un cliente satisfecho y mejorar las ventas de la empresa, el aspecto
psicologico juega un papel importante en los trabajadores de la empresa deposito
de madera Avila, puesto que el personal debe estar psicoldgicamente preparado
para brindar una buena atencion ademas de estar motivado, un personal motivado
atendera de la mejor manera al cliente y este regresara y por ende estas acciones

repercutiran positivamente en las ventas de la empresa.

Dentro de este aspecto los valores y el ambiente de trabajo son fundamentales
debido a que estd relacionado directamente con el comportamiento de los
colaboradores, es importante contar con un ambiente de trabajo idéneo en donde la
relacion entre los comparieros sea de la mejor manera, ademas de contar con todos
los materiales necesarios para poder realizar las actividades sin ningin problemay

a través de esto alcanzar los objetivos de la empresa.

Los incentivos son importantes, el talento humano que recibe una buena
remuneracion por su trabajo estard comprometido con la empresa y cada vez
realizara sus actividades de la mejor manera, cabe mencionar que no solo existen
incentivos econdmicos, sino que un reconocimiento por su buena labor también

motivara al empleado.
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1.3.4 Legales

Para el presente estudio sobre las estrategias de comercializacion para la empresa
depdsito de madera Avila se ha considerado tomar en cuenta el ambito legal, y leyes

que hoy en dia rigen el pais de las cuales sefialamos las siguientes:

Segun la (Constitucion de la republica del Ecuador, 2018) en la Seccién segunda:

Ambiente sano menciona los siguientes articulos:

Art. 14.-Se reconoce el derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y
ecologicamente equilibrado, que garantice la sostenibilidad y el buen vivir, sumak
kawsay. Se declara de interés publico la preservacion del ambiente, la conservacion
de los ecosistemas, la biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais,
la prevencion del dafio ambiental y la recuperacion de los espacios naturales

degradados.

Art. 15.-El Estado promovera, en el sector publico y privado, el uso de tecnologias
ambientalmente limpias y de energias alternativas no contaminantes y de bajo
impacto. La soberania energética no se alcanzara en detrimento de la soberania

alimentaria, ni afectara el derecho al agua.

Capitulo séptimo: Derechos de la naturaleza

Art. 71.-La naturaleza o Pacha Mama, donde se reproduce y realiza la vida, tiene
derecho a que se respete integralmente su existencia y el mantenimiento y

regeneracion de sus ciclos vitales, estructura, funciones y procesos evolutivos. Toda
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persona, comunidad, pueblo o nacionalidad podra exigir a la autoridad publica el
cumplimiento de los derechos de la naturaleza. Para aplicar e interpretar estos
derechos se observaran los principios establecidos en la Constitucién, en lo que

proceda.

El Estado incentivara a las personas naturales y juridicas, y a los colectivos, para
que protejan la naturaleza, y promovera el respeto a todos los elementos que forman

un ecosistema.

Art. 72.-La naturaleza tiene derecho a la restauracion. Esta restauracion sera
independiente de la obligacion que tienen el Estado y las personas naturales o
juridicas de Indemnizar a los individuos y colectivos que dependan de los sistemas
naturales afectados. En los casos de impacto ambiental grave o permanente,
incluidos los ocasionados por la explotacién de los recursos naturales no
renovables, el Estado establecera los mecanismos mas eficaces para alcanzar la
restauracion, y adoptara las medidas adecuadas para eliminar o mitigar las

consecuencias ambientales nocivas.

Se prohibe la introduccién de organismos y material organico e inorganico que

puedan alterar de manera definitiva el patrimonio genético nacional.

Art. 74.-Las personas, comunidades, pueblos y nacionalidades tendran derecho a
beneficiarse del ambiente y de las riquezas naturales que les permitan el buen vivir.
Los servicios ambientales no seran susceptibles de apropiacion; su produccion,

prestacién, uso y aprovechamiento seran regulados por el Estado.
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La ((Senplades), 2017) menciona el siguiente objetivo:

Objetivo 3: Garantizar los derechos de la naturaleza para las actuales y futuras

generaciones.

Las mesas de dialogo alrededor de la agenda del sector externo han hecho
particulares aportes referentes al fortalecimiento de una diplomacia verde, que
luche contra el cambio climético y que exija respeto a la naturaleza. La proteccion
y el cuidado de las reservas naturales y de los ecosistemas fragiles y amenazados,
es un tema de preocupacion en las diferentes mesas. Se destaca, incluso, que frente
a aquellas consecuencias ambientales que son producto de la intervencién del ser
humano, es necesario un marco de bioética, bioeconomia y bioconocimiento para
el desarrollo; es decir, la investigacion y generacion de conocimiento de los

recursos del Ecuador.

En este sentido, se propone una gobernanza sostenible de los recursos naturales no
renovables, a través del establecimiento de practicas responsables con el medio
ambiente y con la poblacion, y el establecimiento de limites a las actividades
extractivas cuando amenacen areas protegidas, territorios ancestrales sagrados,

fuentes de agua, entre otros.

CODIGO DE TRABAJO. Capitulo 1V: De los empleados privados.

Art. 42.- Obligaciones del empleador. - Son obligaciones del empleador:
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17. Facilitar la inspeccion y vigilancia que las autoridades practiquen en los locales
de trabajo, para cerciorarse del cumplimiento de las disposiciones de este Cédigo y

darles los informes que para ese efecto sean indispensables.

Art. 305.- Empleado privado o particular. -Empleado privado o particular es el que
se compromete a prestar a un empleador, servicios de caracter intelectual y material
en virtud de sueldo, participacién de beneficios o cualquier forma semejante de
retribucion siempre que tales servicios no sean ocasionales. Los articulos antes
mencionados participan en el presente trabajo investigativo haciendo respaldo
legal, cada una de las normas se encuentran establecidas de una manera clara y
precisa; enfocados para las entidades publicas como privadas. Lo manifiesta la
Constitucion de la Republica, se denominara servidor pablico a las personas que
ejerzan sus servicios en una entidad del Estado, asi mismo sus derechos seran
irrenunciables; de igual manera hace mencion de una remuneracion justa y

equitativa acorde al trabajo que realiza.

Reglamento a ley organica de regulacion y control del poder en el mercado.

CAPITULO Il REGIMEN DE REGULACION Y CONTROL Art. 5.- Volumen de
negocios. — el volumen de negocios total de uno o varios operadores econémicos,
la cuantia resultante de la venta de productos y de la prestacion de servicios
realizados por los mismos, durante el Gltimo ejercicio que corresponda a sus
actividades ordinarias, previa deduccion del impuesto sobre el valor agregado y de

otros impuestos.
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CAPITULO 1l

MATERIALES Y METODOS

2.1 Tipos de Investigacion

En el presente trabajo de investigacion se aplico el siguiente tipo de investigacion:

de orden descriptivo tomando en cuenta aspectos cuantitativos y cualitativos.

2.1.1 Investigacién descriptiva:

Este tipo de investigacion denominada descriptiva como su nombre lo indica busca
describir la realidad de la empresa Dep6sito de Madera Avila, la cual se pretende
analizar e identificar estrategias de comercializacion para mejorar su nivel de

ventas.

En este tipo de investigacion la cuestion no va mucho mas alla del nivel descriptivo;
ya que consiste en plantear lo mas relevante de un hecho o situacion concreta. De
igual manera, la investigacion descriptiva no consiste Unicamente en acumular y
procesar datos de la empresa a la que se esta investigando, sino que el investigador
debe definir su analisis y los procesos que involucrara el mismo para identificar

posibles soluciones basadas en datos recolectados en la empresa.

Esta investigacion permitira determinar las caracteristicas fundamentales del
problema de estudio, ademas permitird detallar como es que este se genera, los

factores que influyen en el mismo y como afecta a la organizacion.
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2.1.2 Enfoque de investigacion:

Se utiliz6 la investigacion cuantitativa (Guerrero, 2014) menciona que “la
investigacion cuantitativa consiste en contrastar hipétesis desde el punto de vista
probabilistico y, en caso de ser aceptadas y demostradas en circunstancias distintas,
a partir de ellas elaborar teorias generales. La estadistica dispone de instrumentos
cuantitativos para contrastar estas hipotesis y aceptarlas o rechazarlas con una
seguridad determinada. Por tanto, tras una observacion, genera una hipétesis que
contrasta y emite después conclusiones que se derivan de dicho contraste de

hipotesis”.

Uno de los objetivos principales del enfoque cuantitativo, consiste en establecer la
cercania de la relacion entre la variable independiente estrategias de
comercializacién y la variable dependiente ventas, lo cual se comprobara mediante
la aceptacion o rechazo de la hipétesis propuesta. Ademas, cabe mencionar que
gracias a esta investigacion se plantearan teorias resumidas en nuevas estrategias
de comercializacion que implementaria la empresa para mejorar su nivel de ventas

enfocadas en un publico objetivo que serian las constructoras.

El enfoque cuantitativo permitié obtener informacion oportuna sobre el numero de
empresas que existen en la Provincia de Santa Elena, y para ser mas especifico que
porcentaje de ese total se dedica al sector de la construccion datos proporcionados
por el INEC. En base a esta informacion se logro determinar el pablico objetivo al

cual va dirigida las estrategias de comercializacion que empleara la empresa.
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Ademas, se empled una investigacion cualitativa (Guerrero, 2014) nos dice que “la
investigacion cualitativa: Una caracteristica fundamental del método cualitativo es
que concibe lo social como una realidad construida que se genera a través de
articulaciones con distintas dimensiones sociales, es decir, por una diversidad
cultural sistematizada, cuyas propiedades son muy diferentes a las de las leyes

naturales”.

Esta investigacion tiene un enfoque cualitativo ya que tiene como base el estudio
de valores y fendmenos cuantitativos para establecer y fortalecer la teoria planteada
que se basa en lo subjetivo esto se realiza mediante la interpretacion, observacion,
entrevistas y relatos, gracias a estas técnicas de recoleccion de datos se obtuvieron
varios comentarios y criterios de quienes fueron entrevistados (empleados, gerentes
y duefio de la empresa), por otra parte a los clientes de la empresa se les realizara
la encuesta, de esta manera la informacion recolectada permitird obtener un
diagnostico de cuales serian las estrategias de comercializacion que podria

implementar la empresa Depdsito de Madera Avila.

En la investigacion cualitativa importa mucho el punto de vista y las opiniones de
los involucrados es por ello que se emplea este enfoque de investigacion con la
finalidad de recolectar informacién para conocer el comportamiento del
consumidor y las razones que lo motivan a la compra del producto, este enfoque
investiga el por qué y el cédmo de una toma de decision es por ello que es

indispensable para realizar este trabajo de investigacion.
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2.2 Métodos de la investigacion.

2.2.1 Método inductivo

(Baena, 2017) Nos dice que “la induccion es, de manera general. Consiste en un
razonamiento que pasa de la observacion de los fendmenos a una ley general para
todos los fendmenos de un mismo género. La induccion es, asi, una generalizacion
que conduce de los casos particulares a la ley general. Basada en la experiencia de
algunos casos de un fendmeno, pasa a dar una ley para todos los casos de fendmenos

de la misma especie”

Este método permite analizar situaciones especificas mediante un estudio individual
de las variables que influyen en el tema de investigacion para poder realizar
conclusiones que ayudan al descubrimiento de temas generalizados y teorias que
parten de la observacion sistematica de la realidad, la encuesta dirigida a los clientes
permitird determinar como impactan las estrategias de comercializacién en las
ventas de la empresa Dep6sito de Madera Avila. Para poder llevar este método a
cabo se debe realizar una hipdtesis basada en lo experimentado y observado de los
elementos de estudio y ver si se pueden emplear nuevas estrategias Yy

conocimientos.

Los procedimientos que emplea este método para la investigacion son: primero una
observacion rigurosa y registrar los hechos méas importantes, analizar y clasificar la
informacion y por ultimo sacar conclusiones logicas a partir de hechos, es en este
punto donde se propondran nuevas estrategias de comercializacion para aumentar

las ventas.
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2.2.2 Método analitico

(Canaan, 2017) Menciona que “el método analitico es el encargado de separar las
secciones que conforman la totalidad del caso de estudio, ademas de establecer las
relaciones de naturaleza, causa y efecto. En base a los andlisis realizados mediante
una investigacion se pueden establecer analogias, nuevas teorias y conceptos para

entender las conductas de los involucrados en el tema de investigacion”

Este método nos sirve para descubrir informacion relevante sobre el tema de
investigacion estrategias de comercializacion para mejorar las ventas, para lograrlo
en primera instancia se debe recopilar todos los datos posibles acerca de las
estrategias que se emplean en la actualidad; una vez recolectado dichos datos, se
deberd examinar para probar una teoria o hipdtesis y con ello apoyar una idea
determinada que es la implementacion de estrategias mejorara el nivel de ventas de

la empresa Dep6sito de Madera Avila.

El analisis se ordena de forma ldgica, ademas las hip6tesis pueden ser sustentadas
con conclusiones finales, este método permitié analizar las estrategias de
comercializacion, para asi verificar y establecer posibles causas y efectos del
problema bajo nivel de ventas, de esta manera obtener conclusiones directas y
determinar cuales son los factores influyentes, mediante este proceso de analisis se
plantean leyes y principios que se basan en teorias recolectadas; no en lo observado
no experimentado; se parte de una premisa que permite esquematizar y concluir la

situacion del estudio.
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2.3 Disefio de muestreo

Poblacién.- La poblacion sera tomada en cuenta en base al giro del negocio la
empresa “Deposito de Madera Avila” es una compaiiia que se dedica a la venta de
toda clase de puertas de madera es por ello que se defini6 a la poblacién objetivo
basandose en datos del INEC que nos da informacion de cuantas empresas de la
Provincia de Santa Elena se dedican al sector de la construccion, cabe mencionar
que esto es la poblacion general, adicional a esto se tiene a los responsables internos
de la empresa que son los trabajadores y personas que la conforman a las cuales se

les aplicara la entrevista para conocer mas informacidn acerca de la empresa.

Las personas a quienes se aplicara la entrevista con la que se va a trabajar en el
presente estudio de investigacion son: 5 en la cual tres son empleados de la empresa,
el gerente y el duefio del negocio cuyo nombre es ING. Luz Marina Jaramillo, estas
personas nos proporcionaran informacion acerca de las estrategias que emplea la
empresa hacia sus clientes ademas de las fortalezas y debilidades que tiene la

empresa.

Esta constituida por el nimero de empresas que existen en la provincia de Santa
Elena en donde da un total de 11.641 de las cuales el 3,37% se dedican al sector
econdmico de la construccion dando una poblacion de 392 constructoras los cuales
serian clientes directos que realizan sus pedidos, luego de aquello mediante la
aplicacion de la formula estadistica de aleatorio simple se conocera el numero de

personas a las que se les realizara la encuesta.
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Tabla 1: Poblacion

INFORMANTE POBLACION TECNICA
Empleados 3 Entrevista
Gerente 1 Entrevista
Duefio 1 Entrevista
Clientes 392 Encuesta

Fuente: INEC y Empresa Dep0sito de Madera Avila

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

La tabla 1 nos informa la poblacion de la entrevistar entre ellos estan los
colaboradores de la empresa cuya muestra esta definida por 5 personas a las cuales
les aplicaremos la entrevista ya que ellos conocen lo que ocurre en la organizacion,
saben sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas y con esta informacion
propondremos varias estrategias a la empresa para mejorar sus ventas; a
continuacion, se calculara la muestra para la encuesta: para ello se empleara la
formula de Alan Webster denominada muestreo probabilistico, aleatorio simple, de
esta forma cualquier cliente de la empresa puede salir seleccionado para ser

encuestados.

Tamano de la muestra

Tabla 2: Formula para tamafio de la muestra a clientes

DESCRIPCION
n= Tamafio de muestra 194
N= Poblacion 392
Z= Nivel de confiabilidad 95% (1.96)
P= Probabilidad de ocurrencia 0.50
Q= Probabilidad de no ocurrencia 0.50
E= Error maximo 5% (0.05)

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz
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B Z? PQN
E2(N-1)+Z2PQ

n

_ (1.96)%(0.50)(0.50)(392)
n-= (0.05)2(392-1) + (1.96)2(0.50)(0.50)

(3.8416)(0.25)(392)
n= (0.0025)(391) +(3.8416)(0.25)

N = 376.4768
(0.9775) +(0.9604)

_ 376.4768
1.9379

n =194

Mediante la férmula empleada con un Nivel de confianza del 95% y un margen de
error del 5.0% se llego a determinar que de los 392 clientes se realizaran 194
encuestas a los clientes de la empresa Depdsito de Madera Avila, en donde se
buscara obtener informacion relevante acerca de sus gustos y preferencias con la
finalidad de crear nuevas estrategias de comercializacion para mejorar el nivel de
ventas de la empresa antes mencionada, cabe mencionar que los clientes y la
empresa son los mas interesados en este tema de investigacion debido a que los
clientes tendrian una mejor atencion por parte de la empresa y esta aumentaria su

rentabilidad puesto que mejorara su nivel de ventas.
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2.4 Disefo de recoleccion de datos

Técnicas de recolecciéon de datos:

Los investigadores utilizan diversos tipos de métodos a fin de recopilar datos sobre
una situacion en particular entre las técnicas de investigacion que se emplearan en
este proyecto estan: entrevista y encuesta cada uno con su respectivo instrumento.
Cada técnica tiene pro y contras es decir ventajas y desventajas. Generalmente, se
utilizan 2 o 3 técnicas para complementar la investigacion uniendo estas técnicas se

lograra una investigacion completa y con buenos resultados.

Entrevista

Esta técnica de recoleccion de datos se aplica con el objetivo de obtener
informacion de las personas expertas en el &ambito del giro del negocio, ademas de
identificar qué estrategias utiliza para comercializar su producto, darlo a conocer y
posicionarlo en el mercado; y si estas estrategias no son las adecuadas proponer

nuevas estrategias.

Encuestas

Se aplicara con el fin de obtener informacion acerca de cuales son las necesidades
de los clientes, sus gustos preferencias y como le gustaria que sea entregado el
producto, cabe mencionar que este es un producto final por lo tanto es necesario
crear valor en él con la finalidad que el cliente se sienta satisfecho, en la encuesta

se plantearan preguntas de seleccion simple.
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Instrumentos de recoleccidon de datos

Guia de entrevista. - Para realizar la entrevista a las personas que tienen relacion
directa con la empresa se debe tener en claro lo que se va a preguntar, teniendo en
cuenta los conocimientos adquiridos para elaborar un listado de preguntas en base
a lo que realiza la empresa y conocer un poco mas sobre las estrategias que emplea
para poder mejorarlas o implementar nuevas estrategias que ayuden a mejorar las

ventas.

Cuestionario. - Para realizar el cuestionario se haran preguntas cerradas con
alternativas de seleccion multiple en donde el cliente tendra la alternativa de escoger
que opcion tomar, mediante estas respuestas se podra medir que estrategias le llama
mas la atencion y cuales se podrian implementar, ademas de identificar los gustos,

preferencias y lo que influye al momento de compra del cliente.

2.5 Tipos de materiales

Entre los principales materiales utilizados en el trabajo de investigacion se

describen:
- Computadora de escritorio. - Internet.
- Impresora EPSON L380. - Hojas de papel.
- Guia de entrevista. - Lépicesy Esferos.
- Cuestionario de preguntas - Grabadora.
para la encuesta. - Céamara digital, entre otros.

- Energia eléctrica.
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CAPITULO 11l
RESULTADOS Y DISCUSION
3.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

3.1.1 Anadlisis de los resultados de la entrevista a empleados de la empresa.
1. ¢Cuéles de los productos que comercializa Dep6sito de Madera Avila,

fabrica la empresa?

La empresa Dep6sito de Madera Avila compra la materia prima que es la Madera y
fabrica diferentes productos tales como: tablones, tablas, cuartones, tiras y puertas,
pero a su vez se dedica a la comercializacion de productos tales como accesorio
para puertas, y otro tipo de puertas que son adquiridas de la ciudad de Guayaquil;
cabe mencionar que la empresa no cuenta con la suficiente tecnologia apropiada
para que los productos se fabriquen en las instalaciones de la empresa y es por ello
que se dedica a la comercializacion de productos terminados, ademas cabe recalcar

que el producto estrella de la empresa son las puertas.

2. ¢Aplica estrategias de promocion la empresa Depédsito de Madera

Avila?

La empresa deposito de madera Avila no aplica estrategias de promocion ya que ve
esto como un gasto para la organizacion y mas no como una inversion que sera
retribuida en un futuro aumentando sus ventas, fidelizando a sus clientes y sobre
todo creciendo rentablemente. La empresa considera que los productos que oferta

no son de venta masiva es por ello que no necesita realizar promociones.
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3. ¢Realiza descuentos a sus clientes la empresa Dep6sito de Madera

Avila?

La empresa dep6sito de madera Avila realiza descuentos a sus clientes si la venta
de sus productos es de manera masiva, es decir si se realizan ventas al por mayor
debido a que considera que los productos que oferta la empresa no son de compra
masiva y por ende no es necesario realizar descuentos, pero si el cliente adquiere

mas de 3 puertas entonces se procedera a realizar un descuento.

4. ¢Cuantos puntos de distribucion para sus productos tiene la empresa

Deposito de Madera Avila?

La empresa Deposito de Madera Avila tiene 2 puntos de distribucion para sus
multiples productos que oferta en la Provincia de Santa Elena, cabe mencionar que
para esta investigacion se tomara en cuenta el negocio principal en donde se
encuentran la mayoria de los productos que vende la empresa, sin embargo, es
importante recalcar que su venta es directa es decir no existen intermediarios y por

ende el precio en los dos puntos de venta no varian.

5. ¢Esta incluido en el precio el servicio de transporte que brinda la

empresa?

El servicio de traslado de productos que oferta la empresa no esta incluido en el
precio final del producto, si el cliente quiere que la empresa le traslade los productos
gue compro debera pagar un valor adicional que corresponde al flete del transporte,
debido a que la empresa contrata choferes y por ende debera cancelarle el dia de

trabajo.
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6. ¢De qué manera se efectlan las ventas en la empresa Deposito de

Madera Avila?

La empresa Depdsito de Madera Avila realiza las Ventas de forma directa ya que
no tiene intermediarios por eso el nombre de la empresa Depdsito que no es otra
cosa que un lugar donde se almacena el producto y el cliente puede adquirirlo a
bajos costos, sin embargo, en la actualidad muchas empresas han implementado las
ventas mediante pagina web o servicio en linea y seria una ventaja para la empresa
implementar este tipo de estrategias y con ello tener una ventaja competitiva, es por
ello que la creacidon de una pagina web o una fans page es importante para la

empresa Depdsito de Madera Avila.

7. ¢Estan capacitados en temas sobre atencion al cliente y conocen sobre

la cartera de productos de la empresa?

La forma de atender de los empleados es peculiar sin embargo no han recibido una
previa capacitacion, la atencidn que brindan la hacen basandose en la experiencia
laboral que tienen hasta el momento, un punto a favor es que los trabajadores si
conocen sobre la cartera de productos que oferta la empresa ademas de sus
caracteristicas y beneficios de cada producto, ademas los empleados orientan al
cliente al momento de la compra, es decir si el cliente no sabe sobre el producto el
empleado le consulta y le ofrece un producto que vaya acorde a las necesidades del
cliente, lo que recae sobre la buena atencién que el empleado debe brindar a sus

clientes.
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8. ¢Considera usted que se ofertan productos innovadores?

Los productos que oferta la empresa Dep6sito de Madera Avila no son tan
innovadores debido a que no cuentan con la tecnologia adecuada para fabricar sus
propios productos, es por ello que los adquiere de distribuidores que brindan
escasos disefios exhibidos en un catalogo, sin embargo, la empresa trata de innovar
brindando productos complementarios y teniendo actualizado su inventario con la

finalidad que el cliente se sienta satisfecho al momento de la compra.

9. ¢Hace el seguimiento para medir la calidad y satisfaccion del producto?

La empresa realiza seguimiento a los productos que comercializa ya que estos son
los que puede controlar, al momento de la compra de la materia prima (madera)
verifica que esta sea de excelente calidad, debido a que mediante una serie de
procesos se obtendran los productos finales y el Depésito de Madera Avila se
enfrasca mucho en la calidad del producto y en que el producto satisfaga las

necesidades de sus clientes.

10. ¢ Posee algun software que facilite el trabajo?

La empresa no posee ningun software que facilite el trabajo tanto en ventas como
en inventario de productos, todo lo llevan de manera manual, es por ello que la
adquisicién del producto es sencilla, por ejemplo, acuden a la empresa ven que
producto quieren lo solicitan, cancelan y se llevan el producto, esta es la forma de
venta que maneja la empresa, sin embargo, seria necesario un sistema de control de

inventario y facturacion.
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3.1.2 Andlisis de los resultados de la encuesta aplicada a los clientes

Pregunta 1. ¢ Cual es el producto que mas compra en la empresa Depésito de

Madera Avila?

Tabla 3: Producto que compra en la empresa Depésito de Madera Avila

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado

Vélido Puertas 76 39,2 39,2 39,2
Tablas 17 8,8 8,8 47,9
Cuartones 26 134 134 61,3
Tiras 22 11,3 11,3 72,7
Cafias 9 4,6 4,6 77,3
Accesorio para puertas 44 22,7 22,7 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depésito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

llustracion 1: Producto que compra en la empresa

& Cual es el producto que mas compra en la empresa depésito de madera Avila?

40—

Porcentaje

Accesorio para
puertas

Puertas Tahlas Cuartones

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depésito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

El producto estrella o el que mayor tiene salida en la empresa es la venta de puertas
y de accesorios para puertas entonces se debera fortalecer o aplicar estrategias en
los otros productos para que incrementen su demanda, por ejemplo, en las cafas
gue son las que menos salida tienen podriamos aplicar una promocion o un

descuento.
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Pregunta 2. ;Cual es la frecuencia de compra de productos en la empresa?

Tabla 4: Frecuencia de compra del producto

¢ Cual es la frecuencia de compra de productos en la empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Viélido 1a2vecesal mes 89 459 459 459
3 a4 veces al mes 46 23,7 23,7 69,6
5 a 6 veces al mes 35 18,0 18,0 87,6
mas de 7 veces al mes 24 12,4 12,4 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven

Métiga Quiroz
lustracion 2: Frecuencia de compra

& Cual es la frecuencia de compra de productos en la empresa?
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1 a2 veces al mes 3 a4 veces al mes Saib veces al mes mas de 7 veces al mes

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

La frecuencia de compra por parte de los clientes en la empresa es de 1 a 2 veces al
mes entonces se deberian aplicar estrategias para fidelizar al cliente y a su vez que
este frecuente méas en la empresa, cabe mencionar que la atencion también es
importante ya que si el cliente es bien atendido entonces volvera a la empresa para

comprar algun producto.
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Pregunta 3. ¢( Qué caracteristica considera mas importante en los productos o
servicios al momento de compra?

Tabla 5: Caracteristicas consideradas en el producto o servicio

¢ Qué caracteristica considera mas importante en los productos o servicios al momento de compra?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Precio 62 32,0 32,0 32,0
Calidad 81 41,8 41,8 73,7
Disefio 39 20,1 20,1 93,8
Otros 12 6,2 6,2 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

lustracion 3: Caracteristicas consideradas en el producto o servicio

& Qué caracteristica considera mas importante en los productos o servicios al
momento de compra?

50—

Porcentaje

Precio

Calidad

Disefio

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depésito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Ctros

Los clientes al momento de adquirir el producto toman en cuenta la calidad, es por

ello que la empresa debera ofertar productos de calidad sin dejar a un lado un precio

competitivo que esta en segundo plano, la empresa debe aplicar una buena fijacion

de precios que ayude a mejorar las ventas de la empresa.
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Pregunta 4. ;Cémo considera usted la atencion al cliente que brinda la

empresa?
Tabla 6: Atencion al cliente
¢ Cémo considera usted la atencion al cliente que brinda la empresa?
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Muy mala 7 3,6 3,6 3,6
Mala 13 6,7 6,7 10,3
Regular 49 25,3 25,3 35,6
Buena 91 46,9 46,9 82,5
Muy buena 34 17,5 17,5 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Porcentaje

llustracion 4: Atencion al cliente

£ CoOmo considera usted la atencion al cliente que brinda la empresa?

S0

fMuy mala

Mala

Regular

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Muy buena

La atencion al cliente dentro de la empresa esta en el rango de buena y regular es

por ello que se debe capacitar al personal sobre el tema de atencidn al cliente y

poder mejorar cada dia mas, se recomienda mantener al personal motivado ya que

este es el que se relaciona directamente con el cliente.
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Pregunta 5. ¢ Satisface sus necesidades el producto que adquiere?

Tabla 7: El producto satisface sus necesidades

¢ Satisface sus necesidades el producto que adquiere?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Si 168 86,6 86,6 86,6
No 26 13,4 13,4 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

100

Porcentaje

i Satisface sus necesidades el producto que adquiere?

llustracion 5: El producto satisface sus necesidades

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Los productos que ofrece la empresa maderera Avila satisfacen las necesidades de

los clientes y esto es importante ya que entonces quiere decir que los productos

crean valor en el consumidor y que este no solo lo compra, sino que le saca el mayor

provecho posible, ademas es importante cumplir con las expectativas del cliente e

ir innovando cada dia para superarlas.
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Pregunta 6. ¢ Cual de los siguientes enfoques considera usted es el que aplica
la empresa Depdsito de Madera Avila?

Tabla 8: Enfoques que aplica la empresa Dep6sito de Madera Avila

¢Cual de los siguientes enfoques considera usted es el que aplica la empresa Depdsito de Madera

Avila?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido :)Drlc\)lglrj:lt%zd y calidad en sus 78 402 40,2 40,2
Precios competitivos 92 47,4 47,4 87,6
Calidad en el servicio 24 12,4 12,4 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

llustracion 6: Enfoques que aplica la empresa

& Cual de los siguientes enfoques considera usted es el que aplica la empresa
Depodsito de Madera Avila?

Porcentaje

Diversidad y calidad en sus Caliclad en el servicio

productos

Precios competitivos

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Para los clientes los enfoques que aplica la empresa se basan en los precios
competitivos y en la diversidad y calidad en sus productos ademéas mencionaron
que se debe mejorar la calidad en el servicio por lo que se capacitara al personal en

temas como atencidn al cliente y técnicas de ventas.
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Pregunta 7. ( Qué tan de acuerdo esta con las estrategias que aplica laempresa
Deposito de Madera Avila?

Tabla 9: Estrategias de la empresa Dep6sito de Madera Avila

¢ Qué tan de acuerdo esta con las estrategias que aplica la empresa Deposito de Madera Avila?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente en desacuerdo 18 9,3 9,3 9,3
En desacuerdo 36 18,6 18,6 27,8
Indeciso 83 42,8 428 70,6
De acuerdo 42 21,6 21,6 92,3
Totalmente de acuerdo 15 7,7 7,7 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

llustracion 7: Estrategias de la empresa

& Qué tan de acuerdo esta con las estrategias que aplica la empresa Depdsito de
Madera Avila?

S0

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerco

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

La mayoria de los clientes encuestados mencionaron que estan indecisos con las
estrategias que emplea la empresa debido a que casi no aplica estrategias y las pocas
qgue emplea no llama mucho la atencion del publico objetivo, ademas que los

clientes no reciben una buena publicidad por parte de la empresa.
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Pregunta 8. ;Qué tan de acuerdo esta con la publicidad y promocion que
realiza la empresa?

Tabla 10: Publicidad y promocion

¢ Qué tan de acuerdo esta con la publicidad y promocién que realiza la empresa?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Totalmente en desacuerdo 21 10,8 10,8 10,8
En desacuerdo 67 34,5 345 454
Indeciso 49 25,3 25,3 70,6
De acuerdo 42 21,6 21,6 92,3
Totalmente de acuerdo 15 7,7 7,7 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

lustracion 8: Publicidad y promocion

¢ Queé tan de acuerdo esta con la publicidad y promocion que realiza la empresa?
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Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Los clientes de la empresa estan en desacuerdo o indecisos con las publicidades y
promociones que emplea la empresa por eso se debera aplicar nuevas estrategias de
comercializacion en base a estos indicadores y mediante esto poder mejorar el nivel

de ventas de la empresa Dep6sito de Madera Avila.
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Pregunta 9. ¢ Cual de estos medios de publicidad considera usted necesario que
utilice la empresa Deposito de Madera Avila?

Tabla 11: Medios de publicidad

¢ Cual de estos medios de publicidad considera usted necesario que utilice la empresa Deposito de
Madera Avila?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Radio 25 12,9 12,9 12,9
Afiches y volantes 55 28,4 28,4 41,2
Periddicos 12 6,2 6,2 474
Pagina Webs 94 48,5 48,5 95,9
Otros 8 41 41 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

lustracion 9: Medios de publicidad

& Cual de estos medios de publicidad considera usted necesario que utilice la

Porcentaje

empresa Depodsito de Madera Avila?

Radio

Afiches y volantes

Periddicos

Pagina Webs

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Ctros

Los resultados obtenidos expresan en su mayoria que la empresa debera utilizar las

paginas webs como medio de publicidad en donde las redes sociales juegan un papel

importante, en la actualidad la tecnologia es indispensable ademéas de repartir

afiches y volantes como publicidad directa.
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Pregunta 10. Califique los servicios que presenta la empresa Depdsito de

Madera Avila:

Tabla 12: Calificacion del tiempo de espera

¢ Como considera el tiempo de espera?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Muy malo 6 3,1 3,1 3,1
Malo 14 7,2 7,2 10,3
Regular 47 24,2 24,2 34,5
Bueno 95 49,0 49,0 83,5
Muy bueno 32 16,5 16,5 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Deposito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

lustracion 10: Calificacion del tiempo de espera

&Como considera el tiempo de espera?

Porcentaje

Bueno

Muy malo Malo

Regular Muy bueno

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

La mayoria de los clientes de la empresa consideran que el tiempo de espera es
bueno, es decir que mientras el cliente espera el producto la empresa no demora
mucho en entregarlo sin embargo seria bueno que la empresa cuente con algin

mecanismo de espera para que el cliente no se aburra hasta que le dan el producto.
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¢Como considera el tiempo de entrega?

Tabla 13: Calificacion del tiempo de entrega

¢ Coémo considera el tiempo de entrega?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Vélido Muy malo 4 2,1 2,1 2,1
Malo 10 5,2 52 7,2
Regular 43 22,2 22,2 29,4
Bueno 80 41,2 41,2 70,6
Muy bueno 57 29,4 29,4 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Porcentaje

lustracion 11: Calificacion del tiempo de entrega

L Como considera el tiempo de entrega?
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La mayoria de los clientes de la empresa consideran que el tiempo de entrega del

producto esta entre bueno y muy bueno es decir que cuando Ilaman a la empresa

para solicitar algun producto la empresa no demora mucho tiempo en entregarlo

esto es debido a que tienen medios de transportes.
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¢,Como considera el servicio de transporte?

Tabla 14: Calificacion del servicio de transporte

¢ Como considera el servicio de transporte?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Muy malo 5 2,6 2,6 2,6
Malo 36 18,6 18,6 21,1
Regular 87 44,8 44,8 66,0
Bueno 42 21,6 21,6 87,6
Muy bueno 24 12,4 12,4 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

lustracion 12: Calificacion del servicio de transporte

& Como considera el servicio de transporte?

S0
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Muy malo Malo Reqular Buesno Muy bueno

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

El servicio de transporte es adicional dentro de la empresa, muchos de los clientes
lo adquieren sin embargo mencionan que es regular, puesto que no esté incluido en
el precio del producto por ello mencionan que deberia ser un valor agregado que

brinde la empresa, pero sin ningun costo adicional.
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¢ Como considera el servicio postventa?

Tabla 15: Calificacion del servicio Postventa

¢ Como considera el servicio postventa?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
Valido Muy malo 26 13,4 13,4 13,4
Malo 89 45,9 45,9 59,3
Regular 67 34,5 34,5 93,8
Bueno 8 4.1 4.1 97,9
Muy bueno 4 2,1 2,1 100,0

Total 194 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

llustracion 13: Calificacién del servicio Postventa

&< Como considera el servicio postventa?
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Fuente: Encuesta a clientes de la empresa Dep6sito de Madera Avila

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Muy bueno

El servicio Postventa esta entre malo y regular puesto que la empresa no vende por

internet ni tampoco tiene una pagina webs donde el cliente pueda ver los productos

y adquirirlos, sin embargo, se propondré a la empresa implementar estas estrategias

para captar mas clientes y con ello mejorar el nivel de ventas.
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3.2 Limitaciones

Una de las limitaciones que se present6 en la realizacion del trabajo fue la revision
del instrumento ya que habia que buscar la fecha el dia y la hora en que el docente
que valide el instrumento este libre, Y en ocasiones se buscaba al docente y este

estaba ocupado entonces habia que dejar la revision del cuestionario para otro dia.

Por cuestiones de estudios habia que aplicar la encuesta en horario de la tarde y la
afluencia de clientes era minima ya que por lo general en la mafiana hay mas
clientes que acuden a la empresa para adquirir los diferentes productos que esta

vende, entonces el encuestador opto por acudir varios dias para aplicar la encuesta.

Durante el proceso de entrevista realizada al personal que trabaja en la empresa
Dep6sito de Madera Avila acudian clientes y esto hacia que la entrevista se
interrumpa y se pierda el hilo de lo que se estaba hablando, esto sucede porque el
personal que atiende en la empresa son pocos y entonces debian estar en su puesto

de trabajo, aunque previamente se habia hablado con el gerente de la empresa.

En cuanto a la muestra para la aplicacion de la entrevista en primera instancia no
teniamos la base de datos de las empresas que se dedican al sector de la construccion
por ende se nos hacia un poquito complicado aplicar las encuestas, pero mediante
una investigacion exhaustiva se encontrd el total de empresas que existen en la
provincia de Santa Elena y a su vez que porcentaje de ese total se dedica a la

construccion por lo que se hizo mas facil calcular la muestra para la entrevista.
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3.3 Resultados

» Se evidencio que la empresa no emplea estrategias de comercializacion y si
lo realiza no tiene conocimiento ni fundamentos tedricos y practicos para
emplearlas, es decir las realiza de manera empirica debido a que aquellos
conocimientos lo han adquirido gracias a la experiencia y el tiempo que
Ilevan en el negocio, ademas que tienen la perspectiva que la aplicacion de
estrategias son gastos mas no una inversioén a mediano y largo plazo.

» Se constato que la atencion al cliente en la empresa es buena en un 47%,
pero se debe capacitar al personal sobre temas como atencién al cliente y
técnicas de ventas, ademas se recomienda analizar y fortalecer la publicidad
y las promociones ya que el 35% esta en desacuerdo con las publicidades y
promociones que emplea Depdsito de Madera Avila.

> Laempresa debe innovar mas en los productos y ofrecer valor agregado en
ellos puesto que el 13% de sus clientes no estd conforme con el producto
que oferta la empresa y en la actualidad el cliente juega un papel importante
por ello todas sus necesidades, gustos y preferencias deberan ser cubiertos
en su totalidad.

» Se constatd que se debe implementar mas estrategias en la empresa puesto
que el 43% de los clientes esta indeciso con las estrategias que emplea
Deposito de Madera Avila, ademas de crear una mision y una vision para
saber hacia donde apunta el negocio, y por tltimo se debe de conocer cuéles
son los productos con mayor salida y en qué etapa estan para poder aplicar

las estrategias.
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3.4 Propuesta

PROGRAMA DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA
MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA DEPOSITO DE MADERA

AVILA DEL CANTON LA LIBERTAD

3.4.1 Introduccién

Una vez analizado y obtenido los resultados del trabajo de investigacion realizado
a la empresa Depo6sito de Madera Avila tenemos que no aplica muchas estrategias
para dar a conocer sus productos, posicionarse en el mercado y sobre todo para
incrementar sus ventas, es por ello que mediante esta propuesta se implementaran
estrategias que aplicara la empresa con la finalidad de aumentar sus ventas, estas
estrategias van dirigidas al marketing actual en donde nos enfocaremos en la
publicidad y las promociones que ayudara a que el negocio sea mas reconocido por

parte de sus clientes y sobre todo para captar nuevos clientes.

Las presentes estrategias de comercializacion tienen como proposito plantear
acciones necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado considerando
herramientas administrativas y de mercadotecnia que orienten el desarrollo

potencial de la empresa Dep6sito de Madera Avila.

Conocer las necesidades de los clientes es fundamental para toda organizacion, esto
permite implementar estrategias que tengan como efecto satisfacer las necesidades
de los clientes y cubrir sus expectativas, pero sobre todo que los productos o

servicios que se oferten creen valor en el cliente.
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3.4.2 Antecedentes de la Propuesta

La empresa DEPOSITO DE MADERA AVILA, inicié sus operaciones a finales
del 2008, sus ventas se han ido incrementando en promedio sin embargo no aplican
estrategias de marketing ni de comercializacion que le ayude a fidelizar a sus
clientes y que sea una de las empresas de madera mas reconocidas a nivel local y
porque no a nivel nacional, las pocas estrategias que aplica las realiza basandose en
la experiencia que han ido adquiriendo conforme pasa el tiempo, es por ello que
necesariamente se debe orientar al empresario para que conozca que estrategias
puede aplicar en su negocio con el fin de mejorar su rentabilidad, tomando como
punto de partido esto se considera importante presentar una propuesta para aplicar

en la empresa.

DATOS INFORMATIVOS DE LA PROPUESTA

Empresa: Depdsito de Madera Avila

Propuesta: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA MEJORAR LAS
VENTAS DE LA EMPRESA DEPOSITO DE MADERA AVILA DEL CANTON

LA LIBERTAD

Lugar: Provincia de Santa Elena, La Libertad.

Administradora: Ing. Luz Marina Jaramillo

Giro del negocio: Maderera

Numero de empleados: 3 Empleados
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Disefio de la propuesta:

La propuesta tiene el siguiente orden:

3.4.3 Planeamiento estratégico

Mision

Vision

Anélisis FODA

Objetivos estratégicos

Valores institucionales
Politicas

Programas y proyectos
Estructura de la organizacion
Estrategias de cursos de accion

Presupuesto

Metodologia para ejecutar la propuesta:

Las estrategias se elaboran a partir de los datos obtenidos de las encuestas a clientes
de la empresa y de la entrevista a los empleados de la organizacién. Esta propuesta
estd basada en una realidad actual del negocio en marcha y de posibles soluciones
a sus problemas. Con los datos reales que concluyen en que a la empresa le hace
falta aplicar estrategias de comercializacion enfocadas a promociones y publicidad
ya en la actualidad al cliente estas acciones le llaman mucho la atencién y

repercuten en su accion de compra.
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3.4.3.1 Mision de la empresa

Somos una empresa especializada en la venta de madera y bienes elaborados con
esta materia prima, que brinda productos diversificados para satisfacer las
necesidades y expectativas de los clientes, tomando en cuenta la calidad, el precio

y un buen servicio, respetando la seguridad laboral y el cuidado al medio ambiente.

3.4.3.2 Vision de la empresa

Ser una empresa lider en la venta de productos foresto-industriales de calidad y
brindar servicios de excelencia, orientados a generar valor para nuestros clientes,
proveedores, colaboradores y para la comunidad en la que desarrollamos nuestras
actividades, manteniendo asi un crecimiento econémico, equilibrio ecolégico y
progreso social, cumpliendo todas las normativas y regulaciones para la

preservacion del medioambiente.

3.4.3.3 Anélisis de factores estratégicos mas relevantes (FODA)

Una vez realizado el analisis de la empresa Dep6sito de Madera Avila, se obtienen
los siguientes factores relevantes Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas, lo cual servird para crear estrategias de comercializacion para la

empresa, el FODA esté determinado de la siguiente manera:
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Tabla 16: FODA para la Empresa Dep6sito de Madera Avila

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

infraestructura adecuada.

e Ubicacion estratégica con una

Proveedores locales.

Facilidad de financiamiento para

e Experiencia en el sector de este tipo de negocios.
madera. e Incremento de la cartera de
e Permisos de operacion. clientes de la empresa.
e Control de calidad en los| e Diferenciarse de la competencia.
productos y servicios. e Cartera amplia de clientes.
e Respuesta inmediata a las| e Accesibilidad para
necesidades de clientes. financiamiento.
e Traslado del producto. e Capacitacion a los empleados
e Cartera amplia de productos. sobre temas como atencion al
e Implementa el servicio de cliente.
instalacion del producto.
DEBILIDADES AMENAZAS

e Carencia de nuevos disefios.

e [nexistencia de

informaticos.

o Filosofia empresarial.

mix.

e Aplicar promocidn y publicidad.

equipos

e Carencia de un control contable.

e Estructura funcional no definida.

e Carencia de plan de Marketing

Alto grado de competencia.
Desconocimiento de la imagen
microempresaria.
Inestabilidad en los precios.
Posibles nuevos competidores.
Productos sustitutos.

de la

Precios accesibles

competencia.

Fuente: Empresa Depdsito de Madera Avila

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz
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3.4.3.4 Objetivos estratégicos:

1. Sugerir estrategias del marketing mix para la comunicacion de valor hacia los
clientes que permita la expansion de la demanda actual de la empresa Deposito
de Madera Avila.

2. Proponer una filosofia empresarial para orientar de mejor manera a que se
dedica la empresa y hacia donde apunta, con el fin de tener una mejor
organizacion dentro de la empresa y fomentando su identidad.

3. Capacitar al talento humano sobre temas como atencion al cliente, contabilidad
y técnicas de ventas ademas de motivar a los colaboradores para que se sientan

comprometidos con la empresa y logren los objetivos planteados.

3.4.3.5 Valores institucionales

La empresa al desarrollarse dentro de un mercado debe de tener valores
institucionales que lo identifiquen, entre los valores que emplea la empresa deposito

de madera Avila tenemos:

v' Compromiso

v Confianza

v Trabajo en equipo
v Honestidad

v Responsabilidad
v' Calidad

v Respeto por el medio ambiente, la seguridad y la salud
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Compromiso: Tener la obligacién permanentemente de cumplir con las
necesidades de los clientes y objetivos de la empresa, dispuestos a vencer
dificultades que se presenten durante la ejecucion de nuevas estrategias de

desarrollo de nuestro producto.

Confianza: basandonos en la confianza mutua, nuestras acciones se orientan a
conocer las necesidades de nuestros clientes y a cumplir con sus requerimientos,

asegurandoles productos de calidad y un servicio eficiente.

Trabajo en equipo: Trabajar integrando fuerzas, capacidades y habilidades,
formando una sinergia que brindara la capacidad necesaria para el cumplimiento de

los objetivos.

Honestidad: somos una empresa que brinda un producto en excelentes condiciones
y a precios accesibles para nuestros clientes, ademas de tener una buena relacion

con nuestros clientes internos y externos.

Responsabilidad: nos caracterizamos por ser una empresa responsable en brindar
un producto de calidad y a un buen precio cumpliendo las exigencias de nuestros

clientes y entregando el producto en el tiempo estipulado.

Calidad: Realizar productos con excelente calidad con el fin de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, ofertando una amplia gama de modelos, disefios

y colores que reflejen la innovacion de nuestro producto.

Respeto por el medio ambiente, la seguridad y la salud: Procuramos hacer un
uso racional de los recursos naturales, preservar el medio ambiente y la

biodiversidad, sin comprometer el futuro de las generaciones venideras.
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3.4.3.6 Programas y proyectos
Los programas y proyectos que se llevaran a cabo en el desarrollo de las estrategias

de comercializacion para la empresa Depdsito de Madera Avila son los siguientes:

Tabla 17: Programas y proyectos

PROGRAMAS PROYECTOS
1.- Programa de | 1.- La matriz BCG (Boston Consulting
reconocimiento de los | Group)

productos de la empresa.

2.- Programa de fomento para | 1.- Estrategias de producto.
la utilizacion de nuevas | 2.- Estrategias de publicidad y promocion.

estrategias de marketing.

3.- Programa para mejorar el | 1.- Realizacién de capacitaciones sobre
desempefio del talento humano | temas como atencién al cliente técnicas de

de la empresa ventas y cursos de contabilidad

Fuente: Empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz
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3.4.3.7 Estructura de la organizacion

llustracion 14: Estructura de la organizacion

Fuente: Empresa Dep6sito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Andrés Métiga Quiroz

3.4.3.8 Estrategia y cursos de accion Matriz de Boston Consulting Group

La matriz BCG (Boston Consulting Group), es una metodologia grafica que se
emplea en el analisis de la cartera de negocios de una empresa (matrizbcg, 2017)
su proposito es ayudar en la toma de decisiones y sobre todo conocer las cualidades
y caracteristicas de los productos o servicios de la empresa para saber en qué

productos invertir y en cuales no ademas de ello esta matriz nos ayuda a identificar
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nuestro producto potencial y el de menor salida para saber cuéles con los que nos

generan mayores utilidades y cuales productos nos generaran posibles pérdidas.

Dentro del analisis planteado se determina que para la empresa la matriz es:

Tabla 18: Matriz BCG

Alto |[ESTRELLA INTERROGACION

s Puertas de madera Tablas

o

£

'S Bajo | VACA

g Accesorios para puertas |PERRO

Canas
Alta Baja

participacion relativa en el mercado

Fuente: Empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz

Estrategias de marketing:

Branding

El slogan que se le propondra a la empresa sera:

“MAS DISENO Y MAS CALIDAD AL MENOR

PRECIO”

86



Cuyo objetivo seré el de comunicar valor del producto en donde el cliente vea que
podré adquirir cualquier tipo de disefio que desee sin dejar a un lado la calidad del
producto la cual serd garantizada y sobre todo a un a un precio madico en donde el
cliente no pensara dos veces en adquirir los productos de la empresa depoésito de
madera Avila. Las estrategias de mercadeo se realizan a partir de las 4 P: Producto,
precio, plaza y promocién, enfocandonos mas en el producto, la publicidad y
promocion.
Estrategias de producto.
» Crear valor en los productos de la empresa.
» Innovar en la cartera de productos que maneja la empresa.
» Crear un disefio y un logotipo para la empresa.
» Ofrecer diferentes disefios de los productos.
Estrategias de publicidad y promocién.
+« Elaboracién de la filosofia empresarial mediante la presentacion de la
Mision y Vision de la empresa Depdsito de Madera Avila para que el cliente
interno se empodere con la empresa.
+«+ Dar a conocer los servicios, los productos y promociones que oferta la
empresa Dep6sito de Madera Avila, mediante una interactiva pagina web
para que los clientes estén enterados de los cambios y promociones de la
empresa.
+« Elaboracién de tarjeta de presentacion y vallas publicitarias, donde se
encuentre el slogan, logotipo e informacion de la empresa con el fin que el

cliente pueda estar informado.

87



Tabla 19: Cronograma de actividades para capacitaciones

2.
3.
4

Humanos

1. Gerente

2. Personal operativo y
administrativo

Materiales

1. Equipos de

Computacion
Materiales de Oficina
Muebles de Oficina
Instalaciones de la
empresa.

Equipos tecnoldgicos

$200.00

Creacion del plan de
capacitacion para el

2

talento humano.
Correcciones por
parte del gerente y 2
revisar en caso de
alguna observacion.

., 1
Aprobacion del plan.
Socializacion y 1

ejecucion del plan de
capacitaciones.

2018

GERENTE GENERAL

TALENTO HUMANO

DUENO DEL
NEGOCIO

Fuente: Empresa Depoésito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz
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Obijetivo del curso:
» Desarrollar las capacidades del talento humano a través de la estructura de
un plan de capacitaciones para que se brinden los servicios a los clientes de

la mejor manera con el fin de que se genere fidelizacion y confianza.

ESTRATEGIAS

» Contratar personal que cuente con la experiencia y capacidad necesaria para
impartir las conferencias, capacitaciones y los cursos planificados.

» Efectuar una capacitaciéon dirigida a todo el personal sobre relaciones
humanas.

» Impartir un curso sobre atencion al cliente dirigido al personal de la empresa

para brindar una mejor atencion a los clientes.

3.4.3.9 Presupuesto

Tabla 20: Presupuesto de las estrategias de la propuesta a un afio

COSTO COSTO
MEDIOS CANTIDAD
UNITARIO TOTAL

PLAN DE MEDIOS PUBLICITARIOS

Vallas publicitarias 2 $90,00 $180,00
(2m x 0.80 cm)
Tarjetas de presentacion 1000 $0,15 $150,00

PLAN DE CAPACITACION

Capacitaciones cada 3 4 $200,00 $800,00

meses (trimestralmente)
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PLAN DE PROMOCION DE VENTAS (Obsequios)

Esferos 1000 $0,15 $150,00

Llaveros 300 $1,31 $393,00

MARKETING ELECTRONICO

Pagina web Profesional
Disefio + Dominio.com 1 $410,00 $410,00

y Hosting del sitio web

Fans page 1 $300,00 $300,00

Gastos varios $100,00

Elaborado por: Steven Métiga Quiroz
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3.5 Conclusiones

K/
L X4

*

X/
L X4

En la empresa Deposito de Madera Avila estan ausentes las estrategias de
comercializacion; debido a que sus limitados conocimientos previos acerca
de las estrategias y como las podria aplicar en su negocio, las actividades
que realiza la empresa las hace de manera empirica y basadas en la
experiencia que han ido adquiriendo en el dia a dia.

En la empresa Dep6sito de Madera Avila existe un inadecuado plan de
capacitacion dirigido a los empleados de la organizacion donde abarquen
temas como atencion al cliente y técnicas de ventas ademas de fortalecer el
trabajo en equipo con el fin de mejorar los procesos administrativos y
aumentar el nivel de ventas de la organizacion.

Durante el proceso investigativo, se identifico las estrategias de
comercializacion que se utilizan en las empresas actuales, estrategias como
la utilizacion de tecnologia y redes sociales, las cuales no aplica la empresa
Depo6sito de Madera Avila para impulsar el desarrollo, y sobre todo mejorar
el nivel de ventas en la organizacion.

Los resultados promueven un programa basado en nuevas estrategias de
comercializacion enfocadas en publicidad y promociones para mejorar el
nivel de ventas de la empresa Dep6sito de Madera Avila del cantén La
libertad en la provincia de Santa Elena, que permita obtener una ventaja

competitiva frente a la competencia.
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3.6 Recomendaciones

% La empresa Deposito de Madera Avila debe implementar nuevas
estrategias de comercializacion para fidelizar a sus clientes, aumentar sus
ventas y posicionarse en el mercado convirtiéndose asi en una organizacion
competitiva, para lograr aquello se recomienda que los colaboradores
adquieran mas conocimientos sobre estrategias de comercializacion.

¢+ Se debe fortalecer la atencion al cliente en la empresa Depdsito de Madera
Avila ya que los empleados no reciben ninguna capacitacion sobre atencion
al cliente y técnicas de ventas, sin embargo, su atencién es muy buena ya
que la experiencia les ha ayudado a desarrollar esa habilidad.

% La empresa debe analizar a la competencia, es decir empresas que se
dediquen al mismo sector comercial; debido a que estas entidades nos
pueden ayudar a mejor y a innovar para ser mas competitivas, se debe ver
a la competencia como una oportunidad para ser mejor, ademas cabe
mencionar que en un mundo tan competitivo sobresalen las organizaciones
mas innovadoras y las que ofertan productos de calidad.

% En necesario que Deposito de Madera Avila implemente un programa
basado en nuevas estrategias de comercializacion enfocadas en publicidad,
promocion y calidad en el servicio para mejorar la atencion al cliente e
incrementar el nivel de ventas de la empresa que fomenten una ventaja

competitiva con empresas del sector.

92



3.7 Bibliografia

(Senplades), S. N. (2017). Plan nacional de desarrollo 2017-2021. Toda una vida.
Quito: Senplades 2017.

Atiaja, J. L. (2017). Estrategias de comercializacion para incrementar el volumen
de ventas del restaurante "Lizburguer" del cantén Bafios de Agua Santa
provincia de Tungurahua. Ambato: UNIANDES.

Baena, P. G. (2017). Metodologia de la investigacion (3a. ed.). México: Grupo
Editorial Patria.

Ballesteros, R. H. (2016). PLan de marketing: Disefio, implementacion y control.
Bogota: Ecoe Ediciones, 2016.

Cajan, A. I. (2016). Estrategias de marketing mix para el incremento de ventas en
la fabrica de dulces finos “BRUNING” S.A.C. Lambayeque — 2016.
Pimentel - Per: USS "Universidad sefior de Sipan".

Canaan, R. (2017). Los 8 Tipos de Métodos de Investigacion Mas Habituales.
Lifeder.com, 10.

(2018). Constitucion de la republica del Ecuador. Montecristi: Asamblea
Constituyente.

Chévez, V. A. (2011). Procedimiento para medir la satisfaccion del cliente
externo. Aplicacién en la sucursal Ciudad de la Habana sur de la
corporacion CIMEX. La Habana: D - Instituto Superior Politécnico José
Antonio Echeverria. CUJAE.

Diaz, A. M., & Kowalski, S. (2016). La comercializacion de pymes madereras
localizadas en los departamentos de Eldorado y general San Martin de la
provincia Misiones — Argentina. Inter faces Cientificas, 12.

Escribano, G. R., Fuentes, M. M., & Alcaraz, C. J. (2014). Politicas de marketing.
Madrid: Ediciones Paraninfo, S.A., 2014.

Fisher, L., & Espejo, J. (2017). Mercadotecnia, Tercera Edicién. Mc Graw Hill -
Interamericana.

gestiopolis. (06 de diciembre de 2017). www.gestiopolis.com. Obtenido de
gestiopolis: https://www.gestiopolis.com/ciclo-de-vida-del-producto/

Giraldo Oliveros, M., & Esparragoza, D. J. (2016). Gerencia de marketing.
Barranquilla: Universidad del Norte ECOE.

Gonzalez, A. C. (2016). Plan estratégico de negocios . México: Grupo Editorial
Patria .



Guardefio, L. M. (2011). Atencién al cliente en el proceso comercial: actividades
administrativas en la relacion con el cliente. Méalaga: IC Editorial.

Guerrero, D. G. (2014). Metodologia de la investigacion. México: Grupo Editorial
Patria.

Hoyo, A. A. (2014). El precio de mercado. Editorial de la Universidad de
Cantabria.

Huamani, P. L., & Flores, E. B. (2010). Estrategias de comercializacion del Sacha
Inchi. Revista investigacion, 13.

Izaguirre, A. C. (2012). Estrategias de comercializacion para incrementar la
rentabilidad de la empresa comercial “Su Economia LEDLC S.4A” del
Cantdn La Libertad, Provincia de Santa Elena, afio 2012. La Libertad:
UPSE.

Jaramillo, K. G. (2011). Estrategias de Comercializacion y su incidencia en las
ventas de la empresa “Rey-ventas” sucursal Ambato. Ambato: UTA.

Jiménez, C. C. (2013). Metodologia de la Investigacion Tecnoldgica. Mogrovejo:
UCST.

Jiménez, M. G. (2018). La gestion profesional del merchandising. Barcelona:
Editorial UOC.

Marias Viniegra, L. (2015). Gestién de ventas. Manual te6rico. Madrid: CEP S.L.

matrizbcg. (12 de diciembre de 2017). www.matrizbcg.com. Obtenido de
matrizbcg: http://www.matrizbcg.com/

Merodio, J. (2016). Estrategia y tactica empresarial en redes sociales. Bogota:
LID Editorial, 2016.

Mesa, H. M. (2012). Fundamentos de Marketing. Bogota: Ecoe Ediciones.

Morales, D. V. (2014). Innovacion y marketing de servicios en la era digital.
Madrid: ESIC Editorial, 2014.

Morgan, T. (2016). Visual merchandising. Barcelona: Editorial Gustavo Gili.

Mufioz Lineros, M. S. (2015). Analisis de estrategias de apoyo a la
comercializacion de productos y servicios madereros y no madereros
provenientes del Bosque Nativo en el marco de la ley 20.283 para
pequerios propietarios forestales. Chile: Bio-Bio.

Ortiz, M. E. (2015). Tendencias de innovacion en la ingenieria de alimentos.
Barcelona, Espafia: OmniaScience.



Ortiz, M. E. (2015). Tendencias de innovacion en la ingenieria de alimentos.
Barcelona, Espafia: OmniaScience.

Pérez Aguilera, F. E. (2017). Comercializacion de productos y servicios en
pequerios negocios o microempresas. Madrid: Editorial CEP, S.L. 2017 .

Prieto Herrera, J. E. (2015). Gerencia de ventas sea un animador de sus
vendedores (2a. ed.). Bogota: Ecoe Ediciones, 2015.

Puerta, P. C. (2014). Direccidn y estrategias de ventas e intermediacion
comercial. Andalucia: IC Editorial .

Quintero Soto, M. L., & Sales Colin, J. (2016). Innovacién y tecnologia: retos
para su aplicacion practica en las empresas. México: Miguel Angel
Porrua.

Reyna, P. (2019). Referentes del sector maderero remarcaron caida de la
actividad. Quito: El diario de misiones.

Rubio, N. E. (2017). El vendedor excelente: Manual de técnicas de venta para el
éxito. Madrid: Grupo Planeta.

Sanchez, K. E. (2013). Estrategias de Comercializacion para la empresa
COREYPOL S.A. Canton La Libertad Provincia de Santa Elena afio 2013.
La Libertad: UPSE.

Soria, I. M. (2017). Plan de marketing empresarial. Madrid: Editorial CEP, S.L.

Tadoro, C. P. (2014). Comunicacién empresarial y atencion al cliente. Madrid:
S.A. MCGRAW-HILL / INTERAMERICANA DE ESPANA.

Tapia, M. (2015). Madereros muestran novedosas tendencias. Quito: La hora.
Torres, M. V. (2014). Administracién en ventas. México: Grupo Editorial Patria.

Villacres, M. F. (2014). Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de
las ventas de la empresa MIZPA S.A distribuidora de tableros de madera
para construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil. Guayaquil:
Universidad Politécnica Salesiana.

Villanueva, J., & Toro., J. M. (2017). Marketing estratégico. Pamplona: EUNSA
2017.

Villanueva, J., & Toro., J. M. (2017). Marketing estratégico. Pamplona: EUNSA
2017.

Vinigra, L. M. (2014). Gestion de ventas. Madrid: Editorial CEP, S.L.

Zambrano, R. (2015). Dinamica del sector maderero se incrementaré con Centro
de Fomento Productivo. Quito: Ministerio de industrias y productividad.



ANEXOS



Anexo 1: Aprobacion del tema

105‘{_7‘_.-' AL
LA A b
nt:(.ﬁs"“\\m N
ﬂl':*; ',n- < 1%

w e

HORA
3 "2
FIMAREEEE

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TEMA:

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA EL INCREMENTO DE
LAS VENTAS EN LA EMPRESA “DEPOSITO DE MADERA AVILA” DEL
CANTON LA LIBERTAD - PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2018.

TRABAJO DE TITULACION EN OPCION AL TiTULO DE

INGENIERO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTOR:

Steven Andrés Métiga Quiroz

SANTA ELENA - ECUADOR

Mayo, 2018




Estrategias de
comercializacion
para mejorar las

ventas de la
empresa Deposito
de Madera Avila,
canton La Libertad,
provincia de Santa
Elena, afio 2018.

Anexo 2: Matriz de consistencia

PROBLEMA GENERAL
¢De qué manera las estrategias
de comercializacion pueden
mejorar el nivel de ventas de la
empresa comercial Depdsito de
Madera Avila del canton La
Libertad, Provincia de Santa
Elena?

PROBLEMAS

ESPECIFICO
1.- ;Cual es la realidad concreta
respecto a la situacion actual de la
empresa en relacion a las
estrategias de comercializacion
gue utiliza Depdsito de Madera
Avila?
2.- ;Como se percibe la atencion
al cliente como una estrategia
para mejorar las ventas en la
empresa Depo6sito de Madera
Avila del cant6n La Libertad?
3.-  ¢Como influyen las
estrategias de comercializacion
en el nivel de ventas de la
empresa Depo6sito de Madera
Avila del canton La Libertad?

4.- ;Cémo ayudaria la
implementacién de estrategias de
comercializacion en el
posicionamiento de la empresa
Depdsito de Madera Avila del
cantén La Libertad, Provincia de
Santa Elena?

Determinar las
estrategias de
comercializacion
mediante un andlisis
de la situacion
actual que
contribuya al
mejoramiento de las
ventas en la empresa
comercial Depdsito
de Madera Avila del
cantén La Libertad
en la provincia de
Santa Elena.

“La aplicacion de estrategias de
comercializacion contribuird a
mejorar el nivel de ventas de la
empresa depdsito de madera
Avila del Canton La Libertad”.

TAREA CIENTIFICA
1) Diagnosticar la situacion
actual de la empresa Deposito
de Madera Avila respecto a la
utilidad de las estrategias de
comercializacion que aporten al
desarrollo de la entidad.

2) Determinar el nivel de
calidad en la atencién al cliente
que se presenta en el proceso de
ventas de la empresa Depdsito
de Madera Avila del cantén La
Libertad.

3) Identificar las estrategias de
comercializacion en funcién de
los resultados que impulsen el
desarrollo de las ventas en la
empresa Dep6sito de Madera
Avila del cantén La Libertad

4) Proponer un programa de
estrategias de comercializacion
adecuadas que ayuden a mejorar
las ventas en la empresa
Deposito de Madera Avila.

Variable
Independiente:

Estrategias de
comercializacion

Variable
Dependiente:

Ventas




Anexo 4: Variable independiente

INDEPENDIENTE:
Estrategias de
comercializacién

las estrategias de
comercializacion
radican en acciones
estructuradas y
completamente
planeadas que se
realizan con la
finalidad de
alcanzar
determinadas metas
relacionadas con el
marketing, tales
como aumentar las
ventas, dar a

conocer un
producto o lograr
una mayor

participacion en el
mercado

Anexo 3: Operacionalizacion de las variables

Estrategia de

Innovacion o
diferenciacion

¢El producto que ofrece es Unico y original?

*: Satisface las necesidades de sus clientes?

*:Como da a conocer la diferenciacion de su
producto?

producto Entrevista
Cartera de producto *;Considera que su cartera de productos es amplia?
Productos *;Ofrece productos que complementan las necesidades
complementarios de sus clientes?
Competencia *; Tiene identificado a sus competidores actuales y
potenciales?
. . Liderazgo en costos *¢La empresa fabrica sus propios productos?
Estrategia de precio *;Compra los productos a precios accesible? Entrevista
Promociones en *; Aplica estrategias de promocién?
ventas *;Considera usted que las promociones ayudan a
vender méas?
Clases o tipos de *¢ Tiene distribuidores?
Mercados *:Vende mediante paginas web o servicio en linea?
Canales de *El transporte del producto viene incluido en el precio.
distribucion “logistica | *¢;Sus productos estan bien ubicados o son accesible a
Estrategia de y distribucion” la venta?
distribucion *¢Posee medios técnicos y recursos informaticos que ingéi‘é':t;a

Tecnologia

agilicen los procesos?
*¢La entrega del producto cumple con la exigencia del
cliente?
*, Integra nuevos mecanismos que atienda la evolucion
digital de sus colaboradores?




DEPENDIENTE:
Ventas

Ventas se define
como el
intercambio
comercial que se
genera en el propio
punto de venta.
Esta accién puede
aumentar
incluyendo
estrategias  como
prueba gratuita del
producto, ofertas,
regalos, concursos
0 sorteos

Anexo 5: Variable dependiente

Gestién de ventas

Cliente

¢Escucha al cliente antes de ofertar los
productos?
¢Guia al cliente si no sabe que comprar?

Mercado

¢El area de ventas esta separada?
¢Conoce toda la gama de productos?
¢Mantiene actualizado el inventario?

¢ Tiene un protocolo de presentacion?

Encuesta

Técnicas de ventas

Comunicacion del
Marketing

¢Conoce las necesidades de sus clientes?
¢Sus productos satisfacen las necesidades de
sus clientes?
¢Por qué medios le gustaria que la empresa
haga conocer su producto?

Modalidades de
ventas

¢ Tiene politicas comerciales?
¢QuEé tipo de venta prefiere usted para
realizar los pedidos del producto?

Merchandising

¢Mantiene actualizado su cartera de
clientes?
¢Hace el seguimiento para medir la calidad
y satisfaccion de sus productos?

Entrevista
Encuesta

Satisfaccion al
cliente

Recursos técnicos

¢El proceso de adquisicidn es sencillo?
¢Los requisitos para adquirirlo son facil de
cumplir?

¢ Posee software que facilite el trabajo?

Recursos humanos

¢Su personal esta capacitado?
¢ Posee programas de induccion?
¢(El personal esta satisfecho con el programa
de incentivos?

Encuesta




Anexo 6: Instrumentos de recoleccién de datos

La Lbariad « Evuadar

MIVERSIDAD ESTATAL FENINSULA DE SANTA ELEMA
FACULTAD CIENCIAS ADKIMNISTRATIVAS
CAFRERA ADMIMISTRACTION DE EMPREZAS

GUIA DE ENTREVISTA PARA EMFLEADOS DE LA EMPRESA DEPOSITO DE MADERA AVILA

TEMA:

Estrategias de comercialiracion para mejorar las ventas de 1a enipress deposito de madera 4vils dal Canton
La Libertad Provinciz da Santa Elena, afig 2018,

OBIETIVO:

Dezarrollar estrategias de comercializacion mediante un analizis de la sifmacion actual gue
contribuya al incremento de las ventas en la empresa comercial Depésito de Madera Avila del canton

La Libertad™
COLABORADORES

;Cnzles da los productos que comercializa Dapoeito da hiadera Avila, fabrica la empresz?

;La empreza Deposito de hadera Avila aplica estratesias de promocion?

;Pealiza deacuentos 2 sus clientes?

;Cuzntos puntos de diztribucion para sus productes tiene la empress Depasito de hlzdera Avila?
;Est2 incluido en ol precio &l servicio de transparte que brindz la eppress?



;De que mamera 32 efactian Jas ventas en | empresa Dendsito de Madera Avils?
v Venta dimecta
v Vents madiante pazinss web o sarvicio en mes
 Vents mdirects
;Esten capacitados en tarmas sobre atencion al cliente v conocen soce Ja cartera de productos de la emprese”

; Considera usted que 32 ofertan productes innovadores]
+Hacs el sezuimiento para mediv Iz calidad v satisfaccian de s productos?
;Posee alzim saftwars que facilite ¢l gabajo?



Desarrollar estrategias de comercializacion mediante un anilisis de la
contribuya al incremento de las ventas en la empresa comercial Depdsito de M
La Libertad.










Anexo 7: Validacion de Instrumentos de recoleccion de datos













Anexo 8: Aplicacion de instrumentos




Anexo 9: Carta aval




Anexo 10: Presupuesto del trabajo de titulacion

SRR PR CANTIDA PRECIO PRECIO
D UNITARIO TOTAL

Impresiones 300 $0,10 $30,00
Transporte 20 $0,30 $6,00
Servicio de internet 3 $40 $120,00
mensual
Copias 150 $0,03 $4,50
Refrigerios 1 $10,00 $10,00
Gramatdlogo 1 $60,00 $60,00
Gastos varios $25,00

Fuente: Empresa Depdsito de Madera Avila
Elaborado por: Steven Métiga Quiroz



Anexo 11: Cronograma de actividades

INSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPREAS

PARA MEJORAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA DEPOSITO DE MADERA AVILA, CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DEE SANTA ELENA, ARO 2018"
METIGA QUIROZ STEVEN ANDRES
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Inicio do Tutoria se realizd 2 dias cn la scmana (laboralos)

Compromiso: Yo Steven Andrés Miétiga Quiroz cumpliar ol presente de tosis
proviamente con ¢l Docento Tutor, caso contrario serd decision del del Conscjo de 1a Faculiad, tomar las decisioncs pendicntes.




