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INTRODUCCIÓN 

 

Comercial Teresita es una comercial situada en el Cantón Montalvo, provincia 

de los Ríos en la Av. 10 de agosto y Malecón, con ya 12 años en el mercado de 

la localidad, se dedica a la compra y venta de productos básicos para el hogar, 

además de alimentos y demás artículos de primera necesidad además de ser 

multifuncional en proveer de productos escolares como papeles, lápices, 

bolígrafos y demás, es escogida para el estudio de caso basado en el tema 

“Gestión de Ventas en el Comercial Teresita del Cantón Montalvo”, Como 

propósito de analizar la caída de las ventas que se ha generado estos últimos 

años y que ha generado mucho impacto afectando desde los ingresos hasta la 

eliminación de algunos productos dentro del negocio.   

El objetivo de este caso de estudio es analizar la disminución de las ventas lo 

cual ocasionó la reducción de ingresos, el aumento de gastos, eliminación y 

reducción de ciertos artículos además del trabajo del personal y el propietario. la 

presente investigación se encuentra sujeta hacia la línea de investigación 

“Gestión financiera, administrativa, tributaria, auditoría y control” y bajo la 

sublínea de investigación de la carrera: Marketing y comercialización.  

La Gestión de ventas es primordial para el buen funcionamiento y 

direccionamiento enfocado hacia el local, es por eso que se ha considerado al 

Comercial Teresita el análisis de la Gestión de sus ventas, tomando en cuenta 

las ventas e egresos generados en los últimos año, asimismo el liderazgo que 

maneja el propietario hacia los vendedores y como sus acciones influyen de 

manera negativa dentro y fuera del entorno hacia la atención que los clientes 

reciben por parte de los vendedores. 

Para poder obtener una mejor lectura del negocio, se realizó entrevista al 

propietario del Comercial en base a la gestión de ventas, la publicidad y la 

imagen, su manejo en el área de ventas y control de stock, el control de los 

movimientos hacia los proveedores, el marketing digital. Así mismo se aplicó 

encuesta a los vendedores que actualmente siguen dentro del negocio, va 

enfocada a la atención hacia el cliente, la comunicación y los horarios de turno, 
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la distribución de tareas. Estos puntos son clave para poder comprender la 

situación del negocio en cuanto a sus ingresos, el control de productos y su 

rotación además del desempeño de cada uno de los trabajadores que laboran 

dentro del área de ventas como también al área de inventario. 

En este presente trabajo de investigación se utilizó el método descriptivo además 

de usar la observación, con el énfasis de analizar la información obtenida de la 

empresa y que ayude a entender el manejo de las ventas dentro del local, el uso 

del marketing digital, la forma de vender de manera tradicional, el control de los 

productos en stock, la innovación en cuanto a la publicidad, el trato hacia los 

vendedores y la percepción hacia los consumidores. 

Se demostró que el negocio presenta una falta de liderazgo por parte del 

propietario, lo que resulta en la deficiencia por parte de los vendedores, que van 

desde las distracciones hasta el tiempo de llegada hacia el Comercial, esa 

ausencia se nota también en la actitud por parte de ellos, provocando malos 

tratos hacia los clientes y que ellos no vuelvan de nuevo al establecimiento dando 

como resultado la pérdida de clientela y la mala imagen provocado por los 

trabajadores. 
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DESARROLLO 

 

Comercial Teresita es un comercial situado en el Cantón Montalvo 

Provincia de los Ríos en la Av.  10 de agosto y malecón, destinada a la compra 

y venta de productos de primera necesidad, además de ser multifuncional, 

proporcionado servicios tales como pago de servicios telefónicos, venta de 

productos para estudiantes, transacciones y operaciones del banco guayaquil a 

través de mi vecino, El comercial Teresita con más de 12 años en el mercado 

con la razón social a cargo de Edgar Fernando Recalde Villegas con el Ruc 

1202807440001 actualmente activo en actividad económica. El tipo de 

contribuyente es persona natural, no está obligado a llevar contabilidad. El 

negocio tiene como objetivo brindar a los clientes productos de primera 

necesidad a buen precio en relación al mercado, además de ser multifunciones, 

cubriendo operaciones bancarias tales como deposito, retiro, transferencia y 

pago de ciertos servicios. 

La Gestión de ventas es una transición que conlleva al manejo de 

técnicas, coordinación a las actividades que el negocio tenga. Si bien 

ciertos negocios manejan las ventas de una forma más tradicional, varias 

empresas u locales tienen un manejo mucho más moderno en relación a 

las ventas. (Artal, 2017, págs. 40-41). 

La gestión de ventas dentro del local es deficiente, ya que no cuenta con 

un manejo amplio de los inventarios, es limitado y no se puede dar un incremento 

en relación a la cantidad y optar por  nuevas de productos, a pesar de disponer 

algunos artículos a disposición habrá cierto tipo de clientes que querrá algún 

producto nuevo y que no se disponga o no lo tengamos en percha, esta ausencia 

se debe a que el propietario maneja la información de los pedidos  junto a los 

proveedores que habitualmente pasan por el local, al no querer innovar el stock 

da como resultado la no venta de ciertos productos y el desplazamiento de 

ciertos consumidores a otros lugares cercanos. 

Según Carlos (2017) explica que: 
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El liderazgo es la clave al momento de dirigir y coordinar el negocio, ya 

que se trabaja con los grupos de trabajo dentro de la empresa para poder 

llegar a un objetivo en común, el trabajo de manera colectiva dentro del 

entorno junto a la colaboración mutua, seguidamente con un líder capaz 

de poder manejar las situaciones que se le presente al negocio. 

El Comercial Teresita no tiene un buen manejo de liderazgo, a pesar de 

que el propietario está en cada compra de los productos a los proveedores, en 

la recepción de los clientes y algunas actividades, no trabaja de manera 

participativa junto con los demás, ya que no sabe escuchar a veces, no tiene el 

perfil de un líder nato por la falta de manejo en las decisiones, actividades, 

además de la delegación de ciertas tareas, también el poco entendimiento hacia 

los vendedores, ya que es una persona introvertida y callada,  lo cual trata de 

trabajar por sí solo sin involucrar a los demás lo cual hace ver que no tiene cierta 

confianza hacia los trabajadores. 

El marketing digital es una habilidad enfocada al mercado y a la difusión 

de medios electrónicos destinado para alguna empresa o negocio, los 

usuarios de internet pueden visualizar dicho contenido en algún video o 

sitio encontrando ofertas, promociones, días de descuentos, nuevos 

productos por temporada, sorteos, entre otros. (Habyb, 2017). 

El Comercial Teresita no cuenta con un marketing digital, esto hace que 

el negocio no tenga una visualización más allá de su entorno, ya que dispone de 

una página de Facebook pero solo tiene una corta información hacia el negocio, 

además no cuenta con publicidad relevante mas no muestra sus productos y los 

servicios que se realizan en ella, esta situación lleva algo de tiempo ya que el 

propietario solo se enfoca más en vender mas no implementar este tipo de 

herramienta como son las redes sociales y los espacios publicitarios. 

La capacitación es el ejercicio que va de la mano con las capacidades de 

una persona en cuanto a su habilidad y la rapidez con la que comprende 

la información recibida de alguna charla o actividad, esto contribuye a los 

conocimientos hacia un trabajador o directamente al grupo de algún 

departamento. (Ana F, 2017).. 



6 
 

En lo que va de los últimos años los trabajadores del comercial no 

recibieron capacitaciones en base a sus funciones y puestos de trabajo, dado 

del poco compromiso de los vendedores ante tales actividades como lo son 

charlas, talleres y actividades en grupo, ante la falta de liderazgo por parte del 

propietario en no aplicarles alguna sanción o suspensión por no asistir a estas 

actividades simplemente o no van o se inventan alguna excusa con el propósito 

de no asistir, dando como resultado la ineficiencia en ciertas tareas como es la 

recepción de pedidos ya que la persona que se ubica en bodega no contabiliza 

bien el número de productos pedidos por parte del propietario. 

Según Pablo (2017) Explica que: 

El control de inventarios es la supervisión y el manejo de distintos artículos 

catalogándolos de acuerdo a su función, tamaño y marca. esto con el fin 

de mantener una rigurosa vigilancia hacia el stock y bodega que trabajan 

en conjunto, dando como aporte el giro constante de los productos que 

dispone en almacén. (págs. 2-3). 

Uno de los inconvenientes que no se he tomado en cuenta dentro del 

negocio es el manejo de inventarios, ya que siempre no hay una buena 

coordinación entre las personas que trabajan dentro de aquella área, ya que se 

presentaba ciertos errores en cuanto a los productos que se disponía o los que 

no se tenía dentro del stock, esto provoco la perdida de ciertos artículos que 

perecían ya que no se le daba una rotación o visualización hacia los clientes y 

por ende generó una subida en el gasto afectando la gestión de los productos 

además de la perdida de productos por su mala distribución. 

La comunicación interna trata de un ejercicio en relación el crecimiento y 

el orden de mantener las relaciones laborales de manera positiva, para 

así poder trabajar de manera productiva sin que haya una alteración o 

desorden por parte del equipo, esto se trabaja con ciertos implementos y 

técnicas para elevar la moral y promover el trabajo colectivo para poder 

llegar a cumplir los objetivos que la empresa se plantea. (Rom, 2019). 

Otro punto que afecto al negocio es la falta de comunicación por parte de 

los vendedores que trabajan dentro del comercial, ante la reducción temporal del 

presupuesto ahora solo se dispone de 10 trabajadores, de los cuales 4 trabajan 
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en la atención de clientes junto a ventas y el restante se ubica en el stock junto 

a la bodega, esto ocasiono problemas en la coordinación hacia la rotación de 

ellos, ya que no tenían una comunicación entre el grupo por lo tanto ciertos 

vendedores tomaba el puesto de otro sin antes ver la delegación de cada uno de 

ellos y su horario, por ende la atención a los clientes no era rápida a tal punto de 

optar por irse a otro negocio cercano lo cual afecto a la disminución de clientes. 

Según Marcelo (2021) Explica que: 

El estudio de ventas es un sondeo que realiza las empresas con el fin de 

comprender varios puntos como el número de clientes, preferencias y gustos, 

aparición de nuevos artículos y renovación de inventario. Esto ayuda a entender 

por completo la realidad del negocio en cuanto al aspecto comercial basado en 

los aspectos cuantitativos como cualitativos. (págs. 62-63). 

El Comercial desde algunos años no realizo de manera correcta un 

sondeo de ventas, ya que estos últimos años, los ingresos cada vez son menores 

debido a que algunos clientes quieren ver nuevos productos dentro del lugar, con 

ello y la aparición de nuevos negocios los clientes optaron por ellos ya que si 

disponían de artículos que su local no tenia, debido a esto el número de clientes 

se redujo y por ende los ingresos también generado por la falta de renovación 

en cuanto a almacén provocado por el poco estudio hacia las ventas y la poca 

atención a los gustos del consumidor. 

El control del personal es la vigilancia hacia el funcionamiento de los 

trabajadores, la eficiencia es el punto clave para poder dar una mayor 

lectura dentro de la empresa, esto con el fin de ver el manejo a nivel 

individual y a nivel colectivo para tomar acciones claras y realizar los 

respectivos correctivos que buscan reducir el retraso del trabajo y el 

cumplimiento de las tareas propuestas. (Frank, 2021). 

Uno de los problemas que el Comercial Teresita está atravesando es la 

falta de control al personal, debido a que los vendedores y demás empleados 

trabajen de manera desorganizada, llegando ciertas horas tarde al local. la 

deficiencia en la atención y trato al cliente, la lentitud en el traslado de la 

mercadería de la bodega hacia el negocio para su debida organización, 

mostrando el poco interés que le tienen al trabajo y como el propietario no es 
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una persona que pueda estar en todos lados no tiene a una persona de confianza 

o delegada que pueda aportar con el control y desempeño de cada uno de ellos 

con el fin de tomar acciones para poder mejorar el funcionamiento en cada uno 

de ellos y que sean un aporte más al negocio. 

La publicidad es un elemento clave de un negocio, partiendo de una 

premisa a un mensaje corto que enfoca a una sola cosa, el producto a 

vender, es la aplicación metodológica con la finalidad de generar algún 

impacto o atención a una persona o varios grupos, esto es un generador 

económico ya que la empresa convierte de un producto físico a algo que 

llamara y atraerá miradas para que quieran adquirir aquel artículo. 

(Begoña Gomerz, 2017). 

El Comercial en estos últimos años tuvo un poco llegada de clientes 

debido a la falta de publicidad, ya que antes lo realizaban en los periódicos y en 

la radio pero justo el año antepasado el propietario decidió quitarlo ante la 

implementación de un letrero de mediano tamaño, sin considerar otras opciones 

como la difusión en medios electrónicos, la creación de una página en Facebook, 

Instagram o un Bot de atención en WhatsApp o a su vez hablar con ciertas 

influencias de la zona para que tenga una mayor atención hacia las personas y 

así llamar la atención de las personas. 

Según Mariya (2018) Explica que: 

El Inbound marketing como su nombre lo indica es una destreza en cual 

involucra la atención y la atracción a través de las técnicas tanto marketing 

como publicidad con la finalidad de ganar pocos clientes, pero potenciales 

que atraigan al negocio, esto con el propósito de entender sus 

necesidades y finalmente se convierta en un cliente más en calidad del 

servicio que se le brinda. (págs. 10-11). 

El negocio en lo que fue los últimos años no hubo alguna aplicación o 

implementación de estrategias de marketing a comparación de otros negocios 

que aplicaron y ejecutaron ciertas activaciones de manera actualizada 

trabajando junto a las ventas virtuales, generando así la entrada de clientes hacia 

el internet, ya que al no contar con estrategias de mercado o el avance 

tecnológico tienden a llevar un retroceso comparando al ámbito actual, 
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provocando la ausencia de clientes y la falta de decisiones para poder cubrir 

otros espacios como son los medios digitales. 

Según Mar (2017) Explica que: 

El marketing promocional es un método en el cual su objetivo es tratar de 

llegar al comprador, es crucial al momento de tener competidores 

potenciales que optan por realizar este tipo de estrategias, ya que buscan 

como sea a la persona tratando de llamar la atención mediante 

promociones especiales, descuentos de temporada, entre otros. (pág. 

63). 

La ejecución del marketing de promociones depende de la temporada que 

se atraviese en el tiempo, ya que son cambios relativos al momento de 

las transiciones que dan el aumento de visualización de la publicidad 

hacia el consumidor (pág. 64). 

 

Uno de las situaciones que el Comercial está atravesando es la falta de 

promociones y |rebajas hacia varios artículos del negocio con el fin de hacerle 

frente a la competencia que últimamente se ha intensificado. Esto ha provocado 

que ciertos clientes al mirar con buenos ojos ciertas promociones que otros 

locales estén ofertando van directo a ellos, al no implementarlo termina 

afectando a los ingresos ya que el producto no se acaba por completo y se opta 

por aplazar los pedidos a su vez deshacerse de otros, esto debido a una mala 

gestión de marketing junto a la ausencia de ciertas estrategias de mercadotecnia. 

El Stock es el almacenamiento de una gama de productos que adquiere 

la empresa a algún proveedor, partiendo hacia un solo objetivo que es 

cumplir con aquella satisfacción hacia el cliente, lo importante para una 

empresa es la renovación y ampliación del stock para poder cubrir en 

momentos necesarios ante la falta de artículos para cubrir ciertas 

necesidades. (Sergi, 2018). 

Otro de los problemas que está atravesando al Comercial es falta de 

ampliación del stock, refiriéndose a la falta de productos en cierto momento, esto 

afecta cuando hay días de temporada, ya que al tener un stock además de 
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limitado algo corto, no se puede tener un abastecimiento amplio aparte de que 

el producto se termina rápidamente no podemos disponer de más ya que el 

propietario no aumenta el número de artículos cuando realiza los pedidos, esto 

hace que en días donde pasa algún evento o acto social no dispongamos de 

aquellos artículos y por consecuencia el cliente se marchara a otro negocio 

cercano para poder comprar aquel producto que necesita. 

Según Gorka (2017) Explica que:  

El análisis de postura es un sondeo en la cual da a conocer cuáles son 

aquellos deseos o ausencia que desea satisfacerse el consumidor, 

productos novedosos, asimismo de encontrar el valor del usuario a lo cual 

radica trabaja el marketing, fortaleciendo al negocio dándole resultados a 

partir de la medición de los clientes en cuanto a sus gustos además de 

varios puntos como el manejo hacia ellos. (pág. 11). 

La determinación de la postura es el punto que trabaja junto a los 

procesos de ventas, con el fin de determinar el valor de aquel producto 

hacia los clientes, considerando ciertos puntos como la observación, el 

número de clientes además de los gustos en grupos. (pág. 12). 

El Comercial no cuenta con una actualización hacia algunos artículos, ya 

que algunos clientes preguntan ciertas veces por algún producto de cierta marca 

que no disponemos, es importante escuchar las opiniones de los clientes ya que 

cada uno es diferente, sin embargo, el propietario no ha querido tomar un cambio 

ya que siente algo de miedo a razón de que el producto no tenga el impacto 

esperado o que solo se venda en cierto tiempo y se quede en el almacén. 

Según Hildemaro (2018) menciona que: 

El compromiso laboral es el trabajo colectivo de cada uno de los 

integrantes de alguna empresa o de un negocio de cualquier índole, 

demostrando su actitud y desempeño al momento de laborar ya que a 

medida de la calificación del rendimiento se vería reflejado la eficiencia 

del negocio, en relación a mostrar la unión de cada uno sin desmeritar al 

gerente o al propietario. 
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A lo largo de los últimos años, los trabajadores del Comercial han perdido 

la eficiencia en el trabajo, ya que su desempeño fue bajando a medida que el 

propietario era flexible con ellos, esto provoco varios problemas en relación al 

servicio y atención al cliente. Desde no ser paciente a algunos que son de tercera 

edad que demoran en pagar o pedir algo hasta el uso del teléfono móvil en cada 

momento, esto hizo que los clientes se sientan inconformes en cómo les brinda 

la atención hacia ellos además de la actitud, esto es el reflejo de un personal que 

no tiene valores ni el respeto al negocio 

El proceso de ventas son una seria de pasos a seguir para poder 

concretarse una venta segura sin necesidad de arriesgarse ante el 

consumidor, esto va de acuerdo a la transición del desarrollo de la venta 

hasta que se concluya o sede por no terminada. (Quiroa, 2022 ). 

Para tener más información acerca de la Gestión de ventas se optó en 

usar la entrevista al propietario para poder tener una lectura mucho acerca del 

funcionamiento del negocio en general, esto con el propósito de recabar más 

información al respecto. 

Además de usar un cuadro estadístico comparando la baja en las ventas 

de acuerdo a las decisiones que el propietario ha tomado últimamente para 

poder controlar el presupuesto del Comercial, todo con el fin de mostrar como 

una falta de Gestión pudo contribuir en la reducción de las ventas además de 

los vendedores que no toman algo mas de empeño en mejorar su actitud y la 

falta de control en algunas zonas lo cual muestra el descuido del dueño. 
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Tabla 1 

Resultados de la entrevista aplicada a Edgar Fernando Recalde Villegas. propietario del 

Comercial Teresita 

 

Orden Preguntas Datos relevantes 

encontrados 

1 ¿Cómo se encuentra las 

ventas dentro del negocio 

en la actualidad? 

Bastante baja la verdad, se 
está retomando el negocio a 
pesar de ello. 

2 ¿En qué momento exacto disminuyo las 

ventas? 
Fue en la aparición de la 

pandemia además de la mala 

gestión de ventas. 

3 ¿En los últimos años cual fue el manejo en 

relación a las ventas dentro del negocio? 

Fue a la baja por la falta de 
espacio publicitario y la 
modernización de las ventas. 

4 ¿Cuáles son los problemas que se 

presentan dentro de los inventarios? 

Poca rotación de algunos 
productos además del 
rechazo hacia otros. 

5 ¿Cómo se encuentra la situación financiera 
del negocio? 

Se encuentra relativamente 

baja además de no poder 

cubrir ciertos gastos. 

6 ¿Cuáles fueron los motivos que se han 

presentado ante la disminución de las 

ventas? 

Aparte de la pandemia 
también son los negocios 
informales, la ausencia del 
control de almacén.  

7 ¿Ha pensado en incursionar en el 

marketing digital? 

La verdad me llama mucho la 

atención, aunque no tengo 

mucho conocimiento de ello. 

Fuente: Entrevista realizada al propietario del Comercial Teresita 

Elaborado por: Jaime Ivan Gaibor Guayano. 
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Esta entrevista se la realizo directamente con el propietario del Comercial 

Teresita, a lo cual detallo múltiples situaciones como la caída de las ventas, la 

falta de pagos hacia los proveedores, las diferencias entre el personal y la actitud 

de ellos al momento de realizar alguna venta,  a su vez su manera de dirección 

y enfoque hacia lo tradicional, ya que no tiene algún soporte o medio electrónico 

que ayude a su negocio en relación con la publicidad, esto con el fin de 

comprender la situación que se suscita dentro del local. 

Enfatizo mucho acerca de las ventas modernas, ya que lleva varios años 

incursionando en el Comercial sin que haya ese tipo de modernización, no le 

resulta favorable al ya que el no posee conocimiento o no sabe mucho acerca 

del tema, se le hace complicado además de que el presupuesto está acorde a la 

situación que el negocio está pasando, por ende no toma el arriesgo de 

incursionar en ese tipo de marketing además de que lo ve innecesario, con el 

hecho que venda es suficiente sin necesidad de llevar todo a lo moderno. 

También se mencionó sobre la gestión dentro del almacén, lo cual se ha 

vuelto más ineficiente últimamente debido a ciertas diferencias entre algunos 

trabajadores dentro de esa área, esto ha dado efecto a que los productos no se 

dé una rotación continua, al contrario, es lenta además de no ser completa sino 

solo en partes, ya que no hay una comunicación con los vendedores, esto hace 

que los movimientos de la mercadería no sean rápidos y que esta acción termine 

pagando los clientes. 

Por último se enfatizó en el poco compromiso que tienen ciertos 

trabajadores al momento de realizar ciertas charlas y reuniones con el equipo, a 

pesar de no ser muchas siempre se debe de resaltar los problemas de cada uno 

y tomar soluciones para poder resolver aquel conflicto entre ellos, la falta de 

actitud y de trabajo se refleja en como los productos no son revisados a veces a 

tal punto de ver su estado de vencimiento cuando el cliente lo esté comprando y 

que haya pasado dando a mostrar el poco control hacia los productos que 

disponemos en el comercial. 
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Ventas totales del Comercial Teresita (Comparativa de ingresos y egresos) 

 

 

Fuente: Grafica brindada por el propietario del Comercial Teresita 

Elaborado por: Jaime Ivan Gaibor Guayano 

 

 

En lo que respecta a la gráfica, en los últimos años se generaron ciertos 

problemas los cuales eran menores de lo que ven, desde la transición en 2019, 

las ventas fueron favorables, sin embargo en el año 2020 se hizo más visible los 

problemas de gestión en cuanto a las ventas, ya que en la llegada de la pandemia 

y las restricciones, también se mostró la falta de manejo hacia el stock, la 

ausencia de espacio o de algún fondo publicitario que contribuya con el aumento 

de imagen, la relación de los trabajadores y ciertas diferencias entre ellos ya que 

no hay un buen manejo en cuanto a la eficiencia con su trabajo, además del 

cambio en la forma de ventas, ya que el propietario siempre he tenido un enfoque 

más conservador y por su desconocimiento no aplica al marketing digital. Ya en 

el año 2021 se comenzó a reestablecer los ingresos, pero aun así estas 

situaciones ya eran más visibles ante los ojos del propio propietario. 

 

250.430,20

185.340,56

190.549,89

180.750,90

220.690,34

185.390,25

2019

2020

2021

Ventas (Ingresos) Egresos
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Resultados de la entrevista aplicada hacia los vendedores que laboran 

dentro del Comercial Teresita del Cantón Montalvo. 

Tabla 2 

Gestión de Ventas dentro del Comercial. 

Opciones Frecuencia % 

Estoy de acuerdo 3 30% 
Un poco de acuerdo 0 0% 
Indeciso 0 0% 
Algo en desacuerdo 0 0% 
No estoy de acuerdo 7 70% 

Total 10 100% 
Fuente: Encuesta realizada a los vendedores del Comercial Teresita. 

Elaborado por: Jaime Ivan Gaibor Guayano 

 

Los datos arrojaron que un 70% de los vendedores no están de acuerdo 

a la gestión de ventas que realizo el negocio, ya que hubo problemas como el 

despido de ciertos vendedores y la mala distribución de los productos hacia 

bodega, ya que hubo una reducción en cuanto a los pedidos de algunos artículos 

que no se pudieron vender por falta de movimientos dentro del almacén.  termino 

siendo un gasto que provoco varias reducciones dentro del local dando como 

resultado la reducción del presupuesto anual como a su vez la limitación de 

algunos servicios por el tema aforo y el horario corto de atención. 

Esto se precisó más en la poca visibilidad del negocio teniendo en cuanto 

que su tamaña y espacio es considerable pero a su vez hay falta de publicidad 

dentro de ella, ya que ahora hay más negocios cercanos a la zona y que aparte 

de ser pequeños disponen de los mismos productos a un precio un poco bajo, 

esto hace que los clientes tomen dirección a ellos y que el local sufra de al 

ausencia de cierta clientela que acudía en el lugar además de la ausencia de 

medidas de control en stock sin tener un orden establecido de los artículos y su 

manera de distribución, ya que no hay buena supervisión ante ciertos datos como 

el vencimiento del articulo y estado del mismo. 
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Tabla 3 

Aplicación del Marketing Digital 

Opciones Frecuencia % 

Muy de acuerdo 7 60% 
De acuerdo  0 0% 
Indeciso 0 0% 
En desacuerdo 3 40% 
Muy en desacuerdo  0 0% 
Total 10 100% 

Fuente: Encuesta realizada a los vendedores del Comercial Teresita. 

Elaborado por: Jaime Ivan Gaibor Guayano 

 

 

Esto arrojo que; un 70%, se muestra de acuerdo ante la falta de aplicación 

directa a las ventas modernas y el 30% que está en desacuerdo, teniendo en 

cuanto la edad del personal ya que la mayoría es gente joven y ciertas personas 

tienen una edad un poquito más avanzada, mostrando algo de desacuerdo a 

esta pregunta el propietario tiene un manejo distinto y algo más clásico, 

enfocando directamente a la implementación e innovación de las ventas, formas 

de publicidad y mejoramiento dentro del almacén. 

El tema digital ha sido una ausencia dentro del local, ya que como negocio 

no tiene un espacio o fondo publicitario en relación a alguna página web o fan 

page para que tenga mayor reconocimiento dentro de su locación. Es un gasto 

considerable teniendo en cuenta que algunos negocios también tienen sus 

páginas para poder mostrar algunos de sus productos además de los servicios 

que oferten, pero en el Comercial no tiene algo similar ya que solo van 

directamente a lo que son las ventas en su forma tradicional, el manejo de 

cambio puede cambiar dependiendo de la aceptación del dueño y de cada uno 

de los trabajadores 
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Tabla 4 

Control de los productos  

Opciones Frecuencia % 

Siempre 0    0% 
Generalmente 2   20% 
Ocasionalmente 3  30% 
Raramente 5  50% 
Nunca 0  0% 
Total 4 100% 

Fuente: entrevista realizada a los vendedores del Comercial Teresita 

Elaborado por: Jaime Ivan Gaibor Guayano. 

 

 

 

De acuerdo a la tabla, la mitad de los trabajadores con el 50% reconocen 

que de vez en cuando realizan controles al almacén, 30% que ciertas veces se 

hace los controles y que el 20% lo hace ya un poco más seguido, esto demuestra 

el manejo y el desempeño de algunos por temas de comunicación y falta de 

trabajo de equipo, tampoco hay una persona delegada para poder dar con la 

observación y control de los productos para poder dar un reporte al propietario 

para que él tome la decisión de ello. 

Por el otro lado, ,al momento de realizar el debido traslado de la 

mercadería no se contabiliza de manera ordenada, esto hace que ciertos 

productos se queden estáticos y no se terminen registrando, este tipo de 

situaciones los maneja las personas encargadas de esa área pero su trabajo se 

ha vuelto deficiente y que termine afectando al negocio con la poca transición de 

los productos hacia el Comercial además de la reducción de los pedidos por que 

algunos artículos se caducaron y ya no están aptos para su comercialización. 
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CONCLUSIONES  

 

Es importante contar con una buena y optima gestión de ventas teniendo 

múltiples alternativas para mejorar los procesos de ventas, mejorando el espacio 

de los procesos de la gestión para poder tener un rendimiento optimo y que cada 

actividad no se vea afectada mejorando las planificaciones dentro del negocio 

como a su vez la amplitud de la zona de almacén y sus actividades en compañía 

del grupo de trabajo fortaleciendo al equipo hacia estas situaciones. 

Una mejor planificación y un mayor control hacia los procesos en las ventas 

da garantía a mejores ingresos y mayor volumen de clientes, fortaleciendo al 

negocio mejorando puntos como el tiempo de distribución de los productos, mayor 

rotación de artículos, mayor control de los productos además de la verificación de 

su estado con el fin de garantizar una venta segura y sin mayor riesgo hacia el 

cliente además de ser paciente con los consumidores. 

Es importante el punto de vista del cliente ya que el es la parte fundamental 

dentro del local, por eso se debe brindar las facilidades hacia el para que pueda 

realizar una compra segura además de aclarar las dudas que el tenga en relación 

a su compra o a su servicio de pago que realizo hacia el Comercial. 

Un Comercial debe brindar un buen servicio, satisfaciendo esa necesidad 

del cliente, dándole las mayores facilidades hacia el producto que desea comprar, 

brindándole atención hacia alguna duda que tenga y que pueda realizar su 

compra de manera efectiva sin ningún problema o impedimento, además de ser 

eficaces dentro del área de almacén para dar mayor visibilidad de todos los 

productos que el Comercial Teresita tenga a su disposición. 
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ANEXO 1. Porcentaje de Urkund 
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ANEXO 2. AUTORIZACION DE LA EMPRESA 
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ANEXO 3. FOTOS DE LA ENTREVISTA (EVIDENCIA) 
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ANEXO 4. REGISTRO DEL CONTRIBUYENTE 

 

 


