UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA
PROCESO DE TITULACION
NOVIEMBRE 2021 — ABRIL 2022
EXAMEN COMPLEXIVO DE GRADO O DE FIN DE CARRERA
PRUEBA PRACTICA
LICENCIADO EN COMERCIO
PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE
LICENCIADA EN COMERCIO

TEMA:

NIVELES DE VENTAS EN EL COMERCIAL “LEON” DEL CANTON
SIMON BOLIVAR

EGRESADA:
PAMELA MARJORIE LEON MATO

TUTOR:
ING. WENDY OCAMPO ULLOA



CONTENIDO

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMAL ... .ottt sttt 3
JUSTIFICACION ..ottt sttt esaesannae 5
OBUIETIVOS ...ttt st a st sa e s h e b e s re b sre e bt sen e e e sneeanes 6
LINEA DE INVESTIGACION.......ooitieieeieieeie ettt 7
MARCO CONCEPTUAL ...ttt sttt sttt st ettt sbe et sbe e e e s bt sas et e sbeeasenteeneens 8
MARCO METODOLOGICO ...ttt ss s ssssss s saesassans 18
RESULTADOS ...ttt ettt st s h e e b e s e e e sr e nesreereenesee s 19
DISCUSION ...ttt b sttt sesaenans 21
CONCLUSION ..ottt bbb bbb bbbttt r e 23
RECOMENDACIONES......c.o oottt st st sb e ettt sbe et sbeemeenbesaeenes 24

BIDHOGIATTA .. .c.eetiecee ettt ettt b e 25



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El comercial “Leon” tuvo sus inicios en el afio 2001, donde su propietario el Sefior Telmo Leon,
empezd con una tiendita afuera de su casa, por el extraordinario interés que tenia se vio en la
necesidad de abrir su primera tienda y tuvo la opcién de hacerlo mediante un crédito bancario y lo
encontro en el Canton Simon Bolivar, Provincia de Guayas. Destaca por ser uno de los principales
puntos de apertura de la zona. Trabajo con entusiasmo y para el 2018, con un esfuerzo increible,
abrié una sucursal ubicada en la Avenida Panamericana en el Recinto Tres Postes. Hasta el

momento sigue siendo reglamentado por el sefior Telmo Leon, conyuge e hijos.

Este estudio de caso maneja los niveles de venta de la Comercial "Leon" del Cantdn Simon
Bolivar, Provincia del Guayas, los mismos que han disminuido por factores explicitos, entre ellos
el hecho de que no cuenta con un cuadro corporativo digno de elogio que dibuje en la consideracion
del cliente. De igual forma, no termina ningun tipo de exposicion, el espacio también se reduce
asombrosamente, ya que, a los clientes, al ver la aglomeracion de personas y que el espacio es
pequefio y mal ventilado, les gusta ir a un comercial mas para asegurarse 1o que necesitan, por otra
parte, el material de escritura no tiene acceso auxiliar a la comunidad de transporte y esto molesta

a los clientes debido a la forma en que se realiza la seccidn del articulo donde estan comprando.

Alli, el nivel de transacciones se ha visto disminuido en el periodo de enero de 2016 a diciembre
de 2019; Han aparecido nuevos vecinos y, aunque no ha sido dificil para el comercial atraerlos y
destacarse como parte del acuerdo, lo que ha sido arriesgado es retenerlos. En 2020, el comercial
tenia una cantidad extremadamente grande de clientes habituales, que por regla general ya no
vienen a la tienda. El estudio de caso se situard para hacer un examen de clientes constantes y

casuales para rastrear factores que ayuden a responder a la consulta:



¢Por qué han bajado tanto las ventas en el comercial "Ledn™?



JUSTIFICACION

Este estudio de caso maneja los niveles de ventas del Comercial “Leon" del Cantdn Simén
Bolivar, Provincia de Guayas, los mismo que han disminuido por variables especificas, entre ellos
el hecho de que no tiene una imagen corporativa digna de elogio que llame la atencion del cliente.
De igual forma, no termina de hacer ningin tipo de publicidad, el espacio también se ve
especialmente disminuido, ya que, a los clientes, al ver la aglomeracion de personas y que el
espacio es pequefio y mal ventilado, les gusta mucho ir a un comercial mas a comprar lo que
necesitan, Por otro lado, la papeleria no tiene acceso auxiliar a la red de transporte y esto molesta

a los clientes por la forma en que se realiza el paso del articulo por donde lo compran.

Segun el apartado anterior, uno de los mayores problemas que presenta la asociacion es la falta
de iluminacion, otra de sus carencias es el horario de apertura, que empieza a las 8 de la mafiana y
varias mamas llevan a sus hijos a clase a los colegios. , universidades, etc., necesitan comprar algo
y la empresa, a pesar de que esta cerrada, pierde tratos debido a esto, los guardianes van a la
oposicion, otras cuestiones para ser esenciales es que entre la rotacién de personal hay no existe
un correcto control de las transacciones, devoluciones o stock nuevo y los diferentes cambios que

suceden dentro del local generando revuelo entre los trabajadores.

Probablemente el directo mas fundado es la oposicion debida a estos después de un tiempo de
haber estado expandiéndose en el area y aplicando nuevas técnicas comerciales con las que debe
lidiar el material de escritura. Este trabajo intenta retratar las agrupaciones cuyas inclinaciones

pueden no estar siendo satisfechas y reconocer tales inclinaciones para los datos de la organizacion.



OBJETIVOS

General

> Determinar las razones de la disminucion de las ventas y haga una evaluacién cuidadosa

de cada uno de los factores que conducen a las transacciones.

Especificos

> Investigar lo que esta pasando en el comercial a nivel normativo y funcional.
> Investigar y evaluar las secuelas del uso del instrumento para decidir las causas del
abatimiento en operaciones y mantenimiento de clientes.

> Presentar las metodologias de avance que se espera lleguen a la seccién objetivo.



LINEA DE INVESTIGACION

Este analisis contextual esta relacionado con la sublinea de investigacion Marketing y
Comercializacion, ya que se trata de los niveles de venta en el Comercial “Ledn”. Para el
relevamiento de informacion se utilizo la estrategia inductiva ya que permitio el relevamiento de
informacion, a través de la ejecucion de instrumentos, por ejemplo, encuestas y entrevista que se
realizaron de manera independiente a los compaifieros y al propietario del Comercial “Leon” del
Simon Bolivar. Cantdn, Provincia del Guayas quienes colaboraron para la investigacion de este

estudio de caso.



MARCO CONCEPTUAL

El Comercial “Ledn” cuya matriz se ubica en las calles 12 de Octubre y Jaime Roldos (Junto a
la escuela Teodoro Wolf) del Cantén Simon Bolivar, region del Guayas se compromete
unicamente a la oferta de insumos hortofruticolas, insumos alimenticios de primera necesidad,
material de escritura, boligrafos de todos los tonos, morrales y todo lo que se compare con material
escolar para mayores de 15 afios en dicho canton; que se destaco por ser uno de los principales
puntos de carga de sus ventanas en el canton Simoén Bolivar. En sus inicios, el duefio de este
negocio empezo vendiendo comida a menor costo en un puesto afuera de su casa, y luego sacé un

adelanto bancario y tuvo la opcion de abrir su primera tienda en 2001.

El negocio desde sus inicios ha sido tutelado por el sefior Telmo Ledn y conyuge, esta
microempresa se constituye como persona natural caracteristica espera llevar contabilidad con
RUC No. 1200969077001, que hasta el momento estd conformada por 5 personas naturales. El
negocio es de Ultima generacion en los plazos con respecto a la ley, en cuanto a licencias y
testamentos que son necesariamente asentados en su obtencion por el Estado. Ademas, el material
de escritura se encuentra ubicado en una zona esencial de la ciudad, cuenta con 2 instructivos a su
alrededor que median como uno de los activos de la organizacion y se encuentra entre los 3 mejores

arreglos comerciales del cantén.

La presente investigacion de contexto se realizara en el Comercial “Ledén” del Cantén Simén
Bolivar, Provincia del Guayas, se centrara en enumerar los aspectos que han provocado que los
niveles de negocio hayan disminuido, realizando un breve desarrollo paso a paso de sus
actividades, igualmente varias quejas de clientes; Con base en el significado de (Stratten &

Kramer, 2017) los clientes pasan por el canal de tu organizacién, no se resignan a vivir en un lugar



remoto, regresan al mundo. Comparten sus encuentros tanto positivos como negativos, y a los
miembros de su audiencia les gusta su perspectiva mas que cualquier promocién o mision.; a esto
se ha incorporado que su técnica de atencion al cliente no es la idénea por la falta de motivacion
respecto de los propietarios, haciendo que su inasistencia se deba al efecto critico en la exhibicion

de los trabajadores y en como se proyectan ante los clientes.

El objetivo principal de esta investigacion contextual es determinar las motivaciones detras de
por qué los niveles de transacciones han disminuido en el negocio "Ledn", Provincia del Guayas,
que se ha visto afectado recientemente. Ademas, se acumula la desafortunada idea del cliente y la
falta de motivacion que tienen los compafieros por parte de sus jefes, ya que esto les impide tener
la opcion de terminar sus actividades de forma constante y dar un gran apoyo. a los clientes Del
mismo modo, por qué no completan ningun tipo de avance y por qué no ha tenido la opcion de

separarse de la resistencia que tiene un espacio corto en el mercado escolar.

Otro tema es que el negocio no tiene un rétulo que llame la atencion del cliente, solo tiene dos
o tres letras pintadas en el frente que dice "Comercial Ledn" y con banderitas adosadas a la masa
de sus proveedores propulsando las diferentes cosas que venden. ofrecen en varias marcas; Como
dice en detalle (Leach, Llorente, Marmolejo, & Pérez, 2018) en su libro de normas bésicas de las
carreras en materia financiera y empresarial, “la marca de una fundacion reconoce los locales
comerciales abiertos a las personas en general y los reconoce de otros previstos para fines
indistinguibles o ejercicios comparativos” (p. 114); Este elemento de no tener un rotulo llamativo
influye en la escritura de tratos materiales, ya que uno de los elementos fundamentales para el
mejor funcionamiento de una asociacion es una imagen justa, un rotulo con letras colosales, tonos

Ilamativos y suficientemente brillante.
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En cuanto a los socios, no amplian una imagen agradable del negocio ya que no tienen un
uniforme que les reconozca que tienen un lugar en esta asociacion de escala limitada; como lo
caracteriza (Sanchez & Pintado , 2017) “la imagen corporativa es hoy en dia muy posiblemente el
principal componente que las organizaciones tienen a su alcance para hacer comprender a su
publico cudl es su identidad, su especialidad y en qué se diferencian de la oposicion” pags. 17);
Esto se hace evidente ya que la presencia del material de escritura también se refleja en sus socios,
ya gue brindan a los clientes una parte positiva del mismo y crean una actitud de habilidad limpia
entre los socios. Ademas, una técnica de avance permite a los clientes ver de forma rapida y real

en qué libreria trabaja ese socio.

Es mas, la empresa no tiene ningln tipo de exposicion y hoy tenemos implica, por ejemplo,
organizaciones relacionales, en el canton hay personas que se dedican a la promocion a través de
una pagina puntual en Facebook, y hay una radio local, pero para ninguno de estos fuentes de
noticias aluden al mercado para difundir sus articulos; Segun (Gémez, 2017), nos ilumina que la
publicidad cambia sobre el objeto item a signo item, o al menos, el comprador no compra por lo
que es el item, sino por lo que representa.(...) Publicidad esta en control, en nuestro publico en
general, de dejarnos saber qué comprar, donde pasar momentos especiales del afio, a favor de quién
decidir, cdmo ser méas alegres o sentirnos vencedores, cdmo trabajar en nuestras conexiones o
cdémo prevalecer sobre nuestro complice; provocando una decadencia en contraste con la oposicion

que utiliza estos medios para ayudarles a vender mas.

Por otra parte, la disminucion en las ofertas de impactos espaciales; Segun las expresiones de
(Garcia, 2019) “Una organizacion requiere una progresion de arreglos y gestiones para fomentar
su movimiento, asi como trabajar con la entrada de clientes a la empresa, no contar con un espacio

enorme puede restringir los posibles resultados de desarrollar lo suficiente el negocio.” (p. 93), ya
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que los clientes, cuando ven que el lugar esta ocupado por otros, como para irse a otro lado para
alejarse del peso de amasar, que los empuja a ser empujados y a ser pequefios, y es importante
tener en cuenta que la escasez de Ventilacion también disminuye la cantidad de clientes para el
local ya que estas dos razones se complementan para ahuyentar a los compradores y normalmente

no cuenta con todos los componentes importantes para el comprador.

Otro impedimento de la empresa es que no tiene un acceso discrecional a la comunidad de
difusién, y cuando los proveedores se presentan, el articulo se coloca en un lugar similar donde
estan los clientes y sin importar como se reduce el espacio, este produce desilusion ya que se
sienten obstaculizados a la hora de comprar por esta situacion. Este negocio no anula las cosas al
anochecer, ya que los clientes son los principales que se sienten incomodos cuando realizan sus
compras; en vista del significado de (Pulido Leria, 2018) “es obligatorio en la planificacion de un
almacén limitar los obstaculos compositivos del espacio tanto como razonablemente se pueda
esperar, trabajando con la entrada de trabajadores o clientes con limitaciones de versatilidad.”; esta
asociacion no anula las cosas a corto plazo, ya que los clientes son los principales que se sienten

incoémodos al comprar.

La escasez de iluminacién también afecta a los clientes; considerando el significado de (Marin,
2017) “la iluminacion de un local comercial permite una correcta percepcion de la relativa multitud
de componentes, asi como la posibilidad de destacar y realizar visualizaciones especiales sobre
aquellas labores y productos que resultan mas atractivos”. (pag. 35); En este sentido, es un
obstaculo para la asociacion, ya que un lugar llama maés la atencién cuando tiene una iluminacion
increible y el espacio adecuado para que los clientes entren y salgan sin influencias perturbadoras,

y este tema hace que los clientes se sientan mas descentrados. clientes cuando el dia es espléndido.
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Las diversas cuestiones que presenta esta asociacion es que el horario de atencion al cliente es
de 8:00 am a 5:00 pm. a las 19:00 horas; De acuerdo con el argumento de (Morales, 2018) “se
debe cambiar el horario de atencion al publico y ser satisfactorio para brindar una gran atencién al
cliente, se debe extremar la utilizacion de los activos, variacion a la avalancha de clientes.” (pp.
116-117) ; lo cual es un impedimento fenomenal para ella para administrar estos horarios de
apertura, ya que debe tenerse en cuenta que muchas personas en el momento en que llevaran a sus
hijos a la clase, la escuela, etc., necesitan adquirir algan tipo de estas cosas que el negocio ofertas,
por lo que la asociacion pierde ofertas al comienzo de hoy, ya que ese es el punto en el que los
guias compran habitualmente cualquier tipo de estos articulos y cuando la tienda abre, los

estudiantes ya han ingresado a la escuela.

Este lugar tiene turno de persona ya que los trabajadores explicitos trabajan de lunes a viernes
y los sabados y domingos van a otros y este cambio se hace constantemente por complices de
pivote. Esta diferencia en el personal hace pesos especificos para la asociacion teniendo en cuenta
que el vehiculo de los articulos de los proveedores no tiene un dia prudente para aparecer en los
almacenes de la asociacion; segun (Alcaide, 2018) “para conseguir la naturaleza de la ayuda, es
importante trabajar en el desarrollo de la facultad y disminuir el turno de la facultad” (p. 22); esto
dificulta pues que los complices desaparecidos en esos dias sean inexpertos con respecto a la clase

de cosas que la cosa tiene alrededor en ese momento.

La mejora de la competencia es uno de los riesgos de la empresa "Leon" ya que recientemente,
para ser claros 3 afios antes, se han extendido mas anuncios a su alrededor, pero luego la empresa
impulso ofertas de utiles escolares y mejoras para nifios. la zona de cultivo. Segin (Van den
Berghe, 2018). “Para que la organizacion tenga la opcion de rivalizar en beneficios, debe: conocer

el mercado vy el rubro, reconocer el tipo de concurso, estructurar o cambiar la asociacion, evaluar
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y confirmar como se ha organizado la gestion y responder rapidamente a las realidades actuales (.

)"

La resistencia a refrescado el uso de Visas para crear la variedad Unica y, por lo tanto, pueden
permitir sus cantidades por hasta 2 meses, incluido el uso de acuerdos combinados o instrumentos
actualizados que animan a los agentes, por supuesto, el "Ledn". negocio Juega este trabajo
genuinamente, lo que lleva tiempo. Como indica (Rivas, 2017) especifica que “la actividad de los
contenedores y ferreteria de surtido y abono es sumamente sencilla y agradable, tanto para los

propios cargadores como para los clientes y clientes de articulos y administraciones”.

La empresa “Ledn” en la actualidad no cuenta con un plan de control de existencias, esto
favoreceria la correcta solicitud y asociacién de inventarios, este es un elemento primordial que
también incide en la presentacion de asociaciones y ventajas. Esa es la justificacion de por qué
tener un cronograma especifico para el control de stock ayudaria extraordinariamente al vendedor,

ya que se conoceria exactamente la cantidad actual.

Los clientes también se dedican a esta investigacion contextual ya que son el esclarecimiento y
la principal justificacion para el desarrollo y avance de la asociacién, por lo que, dado que se ha
cumplido, se convierten en voceros recomendados de la asociacion. ademas, atraiga nuevos
clientes. En todo caso, si no es esto lo que ocurre, emiten una presuncion contraria sobre el

pensamiento transmitido a la hora de realizar la compra.

No obstante, por la presente circunstancia, los clientes se encuentran en gran medida frustrados
con la idea dada por el personal del negocio “Ledn”, ya que cuando acuden al local se espera que
un emprendimiento especifico atienda al cliente, sin embargo, debemos velar por que el cliente

parta de una premisa fiable, se le debe dar una reflexion satisfactoria y, suponiendo significativo,
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ser inmediato y preciso; como se referencia (Alcaide, 2018). "La naturaleza de la administracion
de la organizacion se percibe como un enfoque para organizarse hacia una mejor asistencia al
cliente para que la asociacion pueda saber si el cliente realmente esta recibiendo la ayuda que
esperaba recibir” (pags. 20-21); Sin duda, en caso de que la atencién al cliente sea satisfactoria,
los clientes volveran a comprar continuamente, sin embargo, esto no suele ser asi ya que una parte

de sus compafieros no demuestra el trabajo fundamental para satisfacer al cliente en la atencion.

Otra aclaracién que molesta a los usuarios es que la empresa "Ledn" siempre no cuenta con
todo lo indispensable para el comprador, esto ocurre generalmente hacia el inicio de las temporadas
educativas, ya que las singulares necesidades de encontrar todo lo mencionado en su escuela
destacada en un momento determinado; Segun (Carrasco & Garcia, 2018) “la decision de las cosas
gue componen la propuesta empresarial de una fundacion es la forma de tratar con la agrupacion.
Esta decision debe estar conectada con un objetivo definitivo de adquirir la mayor productividad
en general del negocio” (p. 56); esto disuade al cliente de ir a otro lugar a buscar las cosas que
faltan. Es una carga para la asociacién ya que pierde tratos al no tener un alcance de componentes

organizado en sus oficinas.

En este comienzo de clases fue completamente diferente en comparacién con otros afios, la
aparicion de una infeccién a nivel mundial ha perjudicado mucho a la economia, sin embargo, en
comparacion con afios anteriores, la empresa no podia ofrecer ningln tipo de avance para
mantenerse al dia con la calidad inquebrantable. de sus clientes regular; como se define (Fernandez
& Fernandez, 2017) “Los programas de dedicacion consisten en entregarle al cliente una tarjeta de
la propia organizacion; con cada compra realizada se obtienen focos, que pueden ser canjeados
por limites en futuras compras o articulos que son gratuitos” (p. .225); Por otro lado, las librerias

exclusivas de los competidores pusieron sus promociones en la fachada de la tienda con los
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avances que presentaban en sus articulos y ayudaron a las personas que compraron sus articulos
alli con regalos sorpresa. En esta linea, el cliente no se siente realizado a la hora de realizar una

compra cuando ve que la asociacion no se plantea mantener una clientela sélida.

Por otra parte, la resistencia ejecuta estrategias de oferta; De acuerdo con el significado de
(Carrasco & Garcia, 2018) “los banners son una parte fundamental de la publicidad en el punto de
venta ya que respaldan las transacciones al dar a conocer las caracteristicas de los articulos, las
ofertas y los avances actuales, ademas brindan informacién valiosa para el cliente " (pag. 104); en
conjunto que los clientes que compran sus pedidos a mas de $50 adquieren una rebaja como rasgo
de motivacion hacia el cliente, ya que esto nunca ha ocurrido en el Comercial “Le6n”, no ofrece

adelantos ni puntos de corte. a los compradores.

Los trabajadores también estan abrumados en este tema, ya que no se contentan con el
pensamiento que les da su oficio, ;como? Al no contar con fondos de reserva normalizados, vale
la pena enfocarse en que esta es una motivacion para la fuerza laboral ya que a través de ella
pueden obtener beneficios tanto para y por sus seres queridos. Por otra parte, con el horario
comercial mencionado anteriormente, parece ser que estdn mas tiempo del requerido, y eso
significa que sus trabajadores no son pagados y esto los lleva a no poner toda su energia y ejecucion
en servir al cliente. En expresiones de (Lonti, 2018) “el representante debe tener el auxilio de retiro
federal, la compensacion fundamental y las cuotas extras, premios y propinas pagadas hacia el

final del afio y la temporada o para la exhibicion del trabajador”.

Esto ademas regatea a la asociacion que sus niveles de negocio bajan y llegan a una baja
ganancia global, y las razones se reflejan claramente ya que no disfrutan de los beneficios que

marca la ley, hay maltrato en la jornada de trabajo ya que los plazos prolongados de movimiento
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son de lunes a domingo, trabajan méas de 8 horas diarias, pero luego los agentes en realidad no
cobran la remuneracion crucial que muestra el Estado, esto los disuade y encuentran empleo en
otro lugar en un segundo corriente, por regla general, Pueden ver nuevo personal insuperable y
mucho mas cuando se trata de periodos de espacio para clases, ya que los mentores compran sus

registros escolares, pero esto es solo por dos o tres meses y luego los termina.

Por otra parte, los complices estan ain méas desanimados considerando que no hay una persona
en el punto mas alto de la estructura de varios niveles, tolerando 6rdenes de trabajo del jefe y su
media naranja esta molestando a los agentes y hay cambios en las practicas habitualmente. se dice
es0. en caso de que el particular esté publicando material y se presente un cliente, suspenden su
actividad y lo envian a atenderlo; Segin (Cano, 2019) “las buenas relaciones humanas influyen
en el proceso de determinacién del competidor, pero igualmente se debe percibir su valor,
procurando dar un trato justo e imparcial, estableciendo un lugar de trabajo digno, ofreciendo una
remuneracion justa” (p. 39); Al igual que el texto, cuando eso sucede, deben dejar lo que estan
haciendo e incorporarse, hay empleados que generalmente dicen estar ocupados y no realizan

ningun trabajo porque no consideran que se les esté dando un trato adecuado.

Esta asociacion no tiene un individuo que juega el método de evaluacion especifico del
aspirante a una ocupacion de asistencia al cliente, mencionando el fundamental; Con base en el
significado de (Alles, 2017) la eleccion del profesorado alude a la disposicion de técnicas
encaminadas a evaluar las capacidades de los competidores y luego elegir a las personas que
presentan mayores posibilidades de adaptarse al puesto accesible y desempefiarse eficazmente en
¢1” (p.3-4); esto debe ser visible en la forma en que el individuo en control, al no mencionar la
documentacion adecuada de alguna experiencia o cursos tomados, totalmente empefiado en tener

un buen desempefio en el desarrollo de su trabajo, esto presenta problemas para el material de
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redaccion ya que el individuo no cuenta con los datos satisfactorios y fundamentales para una

adecuada atencion al cliente.

De igual manera, se considera que la desmotivacion de los trabajadores se da porque ellos como
patrones no dan beneficios, por ejemplo, al tener fondos de inversion tutelados por la autoridad
publica, no reciben la cuota esencial que les da el Estado ecuatoriano, ni son remunerados por las
horas extras que trabajan, ni tienen escapadas cada cierto tiempo, ni obtienen premios de fin de
afio ni fuerzas motivadoras. Esto hace que se sientan impotentes y se vayan hasta nuevo aviso y

puedes Ver personal nuevo constantemente.

El gerente también siente que, para separarse de la resistencia en el futuro, ejecutara avances,
limites y publicidad para atraer la atencion de los clientes. Teniendo en cuenta que en la actualidad
no hace ninguna de estas metodologias, en cuanto a avances y limites, ha tenido la opcién de
entender que la oposicion pone las ofertas, avances o limites que tendrd fuera de sus locales
comerciales y esto requiere la Pensado en los clientes que gustan de ir a la oposicion e incrementar

la confiabilidad en el negocio.



18

MARCO METODOLOGICO

Este es un examen exploratorio y distinto ya que pretende determinar las propiedades de una
forma de comportarse advertida, sin ser una prueba o revision causal: no se controlaran factores a
la hora de propiciar la revision; solo se estimaran los elementos actuales. Asi, diferentes propositos
como rastrear conexiones o controlar resultados para dar sentido a estas formas de comportarse o

encontrar situaciones electivas superan la motivacion detrés de este levantamiento estadistico.

Técnica cuantitativa: Pretende calibrar las perspectivas que el cliente comunicara; su
impedimento intrinseco radica en la supervision (deliberada) de los encuestados sobre la aparicion
de convicciones y mentalidades especificas. EI motivo del examen de los datos y la conversacion
de los resultados es Descriptivo. De esta manera, las medidas de conjetura se utilizan para hacer
especulaciones de la poblacion. EI resumen esta totalmente centrado en los socios de la empresa
"Ledn", ya que son ellos en particular los que nos pueden proporcionar datos directos sobre la

consideracidn, sus ventajas sociales y ademas los impulsos que obtienen de su jefe.

Técnica cualitativa: En completa diferenciacién con la reunién organizada, las reuniones
subjetivas son adaptables y dinamicas. Las reuniones subjetivas se han descrito como no directivas,
no estructuradas, no estandarizadas y abiertas. Utilizamos la articulacidn "entrevista" para aludir a
esta técnica de examen subjetivo, el interrogador espera en este tipo de entrevista un trabajo de
instrumento mas que de autoridad. La reunién se hara Gnicamente con el propietario de la empresa

"Ledn", ya que es el unico responsable y autorizado para tratarles de negocios de ultima hora.
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RESULTADOS

Al aplicar las técnicas de recoleccion de datos (estudios) a los agentes de Comercial Ledn” del
Canton Simon Bolivar, se suele ver muy bien que de los 5 individuos evaluados, el 60% expresa
que no tiene ningln tipo de ventaja para si o para sus familias, por ejemplo, jubilacion respaldada
por el gobierno, premios, escapadas pagadas, remuneracion, entre otros; de los cuales no obtienen
nada de esto de su Jefe, sin importar cuanto tiempo han estado funcionando alli y esto les causa

sentirse desmotivados cuando trabajan.

Ademas, el 100 por ciento de los encuestados considera que las estrategias de actualizacion
para la calidad constante del cliente es una técnica que las asociaciones deben tener para mantener
a sus clientes y, en consecuencia, esto atrae a nuevos clientes. Asimismo, esta justificacion de la
presencia se da a través de la correspondencia, los clientes que se sienten realizados envian su
energia a otros posibles clientes. Ademas, esto en consecuencia se convierte en una presentacion
atipica que realizan los clientes para impulsar el Comercial “Ledn” del Cantén Simoén Bolivar,

Provincia del Guayas.

De igual forma, se considera que la desmotivacion de los trabajadores se da ya que ellos como
patrones nos brindan beneficios, por ejemplo, al tener fondos de reserva tutelados por la autoridad
publica, no reciben la cuota esencial dispuesta por el gobierno ecuatoriano. Estado, ni les pagan
las horas extras que trabajan, ni tienen escapadas de vez en cuando, ni reciben premios o incentivos
de fin de afio. Esto hace que se sientan fragiles y se vayan para el presente y puedes ver personal

nuevo constantemente.

El gerente también cree que, para separarse de la resistencia en el futuro, ejecutara avances,

limites y publicidad para atraer la atencion de los clientes. Teniendo en cuenta que en la actualidad
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no cumple ninguna de estas estrategias, en cuanto a avances y limites, ha tenido la opcién de
entender que la oposicion pone las ofertas, avances o limites que tendra fuera de sus locales
comerciales y esto requiere la Pensé en los clientes a los que les gusta ir a la oposicion y aumentar

la dedicacion en estos lugares.



21

DISCUSION

De los 5 trabajadores revisados, 4 de ellos tuvieron la opcion de decir que no obtuvieron ningdn
tipo de ventaja de la tienda “Le6n”. Cabe sefalar que la prosperidad de los trabajadores se ha
convertido en un dispositivo esencial para las organizaciones. Esto se debe a que las
organizaciones siempre son mas conscientes de que la satisfaccion personal, la reduccion del estrés
y el equilibrio entre actividades serias y divertidas son fundamentales para aumentar la utilidad y

la dedicacion de los empleados.

Las ventajas sociales influyen significativamente en la imagen de la organizacién y la
convierten en un objetivo de interés para los futuros representantes. Asimismo, cabe sefialar que
estas ventajas reducen la rotacion de la fuerza laboral, lo cual es vital para que una organizacion
adquiera la mayor ventaja que le otorga la experiencia de un trabajador en una empresa a largo

plazo.

Mientras tanto, les preguntamos si se sienten impulsados mientras se ocupan de sus
responsabilidades y lo abordaron de vez en cuando, ya que no hay motivaciones o el abuso los
desmotiva con frecuencia. Hay muchos exdmenes que afirman que los trabajadores estimulados
son sustancialmente mas Utiles, y es innegable que las ventajas sociales no solo generan mayor

responsabilidad, sino que también incrementan la inspiracién de los trabajadores.

El objetivo principal es examinar de arriba a abajo la valoracion de los clientes, creando datos
que permitan medir la valoracion de los clientes, el nivel de naturaleza del articulo o gestion, las
inclinaciones de compra y el examen de la oposicion. Los clientes satisfechos regresan, sugieren
articulos, dejan encuestas positivas y tal vez compren mas de ahora en adelante. Son el componente

inequivoco en el progreso de una organizacion, sin embargo, sus requisitos y la oposicion para



22

cumplirlos se amplian continuamente. Una organizacion trae a la mesa algo para sus clientes para
mantenerse al dia con su cumplimiento. De esta forma, es fundamental comprobar de vez en
cuando como se sienten con respecto a los articulos o gestiones, ya que principalmente las personas
que conocen la disposicion de los clientes hacia la organizacion realmente querran cumplirlas mas

adelante. La revision de la lealtad del consumidor es un ejemplo de estudio estadistico.

La promocion es la principal correspondencia que tendras con tus clientes, es fundamental tener
trazado cudl es el publico al que debes aventurarte para convertirlos en tus clientes. La publicidad
ofrece un medio increible para completar un esfuerzo de marcado. A través de esto, es factible
hacer una vision positiva de una organizacion o trabajar sobre una imagen negativa. El objetivo es

situar la marca como la mejor opcion para articulos y administraciones relacionadas.



23

CONCLUSION

De haber realizado este estudio de caso, en general se establecera que los niveles de venta en el
Comercial “Ledn” de la Provincia Simén Bolivar del Guayas han disminuido por el hecho de que
tanto el negocio como sus socios no cuentan con un carécter social. imagen. feria que llama la
atencion de los clientes, ademas tienen poco espacio, no tienen entrada directa al almacén, eso
incomoda a los clientes Ademas, se pudo constatar a traves de esta investigacion contextual, que
los niveles de venta han disminuido por la forma en que la resistencia se extiende constantemente,
y estos traen consigo nuevas metodologias tanto para retener a sus clientes como para apropiarse
del acecho, incrementar nueva base de clientes y hacerse ver; Asimismo, existe la desmotivacion
de los asociados a la hora de hacer negocios ya que no se encuentran en un ambiente agradable de

trabajo ni ven el trabajo y esfuerzo que realizan dentro de Comercial "Ledn".

Este estudio de caso permitio exhibir diversas partes que han incidido en la caida de los niveles
de venta en el Comercial “Leon” del Canton Simoén Bolivar, Provincia del Guayas, ya que no tiene
ningun tipo de avance, cualquiera que sea la forma en que lo haga. es avanzado. tienes en la
actualidad. Los medios de comunicacion por correspondencia, por ejemplo, TV, radio y
asociaciones relacionales en las que la promocion es gratuita y vista por muchas personas; En el
canton Simén Bolivar hay personas que se dedican a publicitar a través de una pagina rapida en
Facebook, y hay una emisora de radio cerca, pero ninguno de estos medios se acerca al negocio,

ni publicita las cosas que ofrece.
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RECOMENDACIONES

> Realizar una investigacion exploratoria de las organizaciones en el &rea para fragmentar
a los clientes comerciales potenciales y ofrecer propuestas de arreglos para apropiar
utiles escolares a cada establecimiento, para adquirir una amplia base de compradores y
un ingreso constante que se mantenga al dia. de ventaja buscada por la organizacion.

> Explotar las cualidades internas del comercial en cuanto a administracién y producto
para considerar la posibilidad de incursionar por completo en nuevas organizaciones
(mientras se continta en la actual) en las que dichas cualidades dan una ventaja mucho
maés notable.

> Ademas, complete una investigacion punto por punto de los activos y capacidades para
comprobar si se satisfacen las necesidades fundamentales de estas nuevas
organizaciones potenciales. Esto para dar nuevas formas de desarrollo al negocio, que

no estén conectadas con el impedimento de espacio que ya acecha.
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ANEXO 1: ENCUESTA DIRIGIDA A LOS TRABAJADORES DEL COMERCIAL
“LEON”

Objetivo: Reunir los datos suficientes por parte de los trabajadores del Comercial “Ledn” para el

uso correcto y la investigacion del estudio de caso.

1) ¢Que beneficio recibe por parte de su jefe?

2)

Bonos

Remuneraciones

Seguro Social

Ninguna

¢ Se siente motivado al momento de atender al cliente?

Siempre

Frecuentemente

A veces

Rara vez

Nunca




3) ¢Cree usted que al aplicar promociones ayudaria a fidelizar a los clientes?

Si No

4) ¢Cual es el nivel de satisfaccion de los clientes al momento de realizar las compras?

Excelente

Muy Buena

Buena

Mala

Regular

5) ¢Cree usted que le falta publicidad al comercial?

Si No




ANEXO 2: ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIO DEL COMERCIAL “LEON”.

Objetivo: Reunir los datos suficientes por parte del propietario del Comercial “Ledn” para el uso

correcto y la investigacion del estudio de caso.

1) ¢Cuanto tiempo lleva funcionando el comercial?

2) ¢A qué se deben las bajas venta del comercial?

3) ¢Qué estrategias usted adopta para abordar objeciones de los clientes?

4) ¢Por qué existe exceso de rotacion de personal?

5) ¢En qué temporadas las ventas son mas bajas?
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