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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente caso de estudio se basa en la gestion de ventas en la empresa Bell Novainser
de la Ciudad de Babahoyo, en la cual, se ha podido identificar que cuentan con un proceso de
gestién de ventas ineficiente en comparacion con la competencia. Esta organizacion se dedica
a la venta de equipos tecnoldgicos, como lo laptops, computadoras, accesorios de
computadoras, y variados equipos electrodomésticos, que permiten la ejecucion de labores en
variadas empresas, siendo una de las empresas en la ciudad ideales para generar la adquisicion
de equipos tecnoldgicos para el desarrollo de actividades en empresas, negocios y actividades
escolares. Cabe recalcar, que el talento humano no cuenta con una designacion de funciones
especificas, por lo cual, el desarrollo y desenvolvimiento laboral se ve afectado.

Las ventas en laempresa desde su apertura son realizadas en base a un modelo de ventas
personal, donde el cliente ingresa al negocio y cotidianamente solicita informacion de la
empresa, donde el oficial de ventas entrega informacion relacionada a precios y datos
adicionales que se relacionen a los requerimientos del usuario, con la finalidad de hacer valer
los procesos de comercializacion y formalizar una venta. Por lo tanto, se ha detectado que
existen procesos y problemas que estan siendo ejecutado de una manera inadecuada entorno al
manejo de plataformas de publicidad de la empresa, la cual se encuentra siendo manejada por
un personal que no cumplen con los requisitos y exigencias de experiencia en publicidad
conllevando a que las camparias publicitarias tengan resultados en ventas muy bajos a lo
planificado.

Otras de las fallas comerciales que se han observado es que existe una falta de
conocimiento de parte del personal comercial en relacion la gama de productos que oferta la
empresa Bell Novainser, en la cual, se ha verificado que no han existido un mejoramiento
intelectual y experimental en el area de ventas, ya que este talento humano cuenta con

experiencias comerciales en &mbitos como de salud, de electrodomésticos y de comerciales de



alimentos, pero no en baso al aspecto tecnoldgico que es la base primordial de las actividades
comerciales que ejecuta dicha compafiia, permitiendo de esa manera que no se cumplan con
los requisitos de ventas establecidos en el plan de marketing.

También se ha podido seguir detectando mas errores sobre la gestién de ventas
ejecutadas en la empresa, en donde se identificO que no ha existido un cambio o
reestructuracion en los parametros comerciales, como incentivos, bonos, comisiones, ya que,
aplican un estatuto basado en acciones tradicionales que a comparacion de la competencia han
innovado, por lo tanto, los ingresos en ventas se han visto afectado, porque desde la
administracion no se ha dado una apertura ni forma de impulsar o motivar a su talento humano
para crecer a nivel personal y empresarial, ya que ellos son la parte fundamental para
interconectar a la empresa y producto con el cliente, direccionandose a que el consumidor se
fidelice con la compaifiia.

El desarrollo del presente caso de estudio posee una finalidad de analizar la gestion de
ventas en la empresa Bell Novainser S.A., ya que las operaciones comerciales y las actividades
que son ejecutadas no han presentado el resultado esperado para lograr una competitividad en
el mercado, como también de la rentabilidad del negocio a causa de efectos como crisis
econdmica, inseguridad, productos que varian la calidad acorde a la materia prima, lo que
refleja que no se estéa ejecutando un adecuado proceso de Gestidn de Ventas. Por lo que surge
la interrogante que conlleva a la formulacion del problema ¢Cuéles son los procesos que

influyen en la gestion de ventas de la empresa Bell Novainser de la Ciudad de Babahoyo?



JUSTIFICACION

Se realiza el presente caso de estudio en la empresa Bell Novainser de la ciudad de
Babahoyo, teniendo como objetivo analizar la gestién de ventas en la empresa antes
mencionada, ya que, con la ejecucion de este aspecto importante se pretende solucionar el
manejo inadecuado por parte del departamento comercial en relacion a las ventas, por lo cual,
se pudo identificar que existen un sin nimeros de falencias, que han arrojado resultados
negativos y por ende no se ha cumplido con lo planificado en las proyecciones y plan comercial
de la organizacion. Por lo que es imprescindible la valoracion del proceso y aplicacion de
estrategias innovadoras que permitan tener un mejor nivel competitivo y un mejor crecimiento
en los ingresos por la comercializacion de aparatos tecnoldgicos que se oferta.

La empresa Bell Novainser es un negocio que comercializa productos tecnoldgicos,
siendo evidente que cuentan con conocimiento en base a la globalizacion y tecnologia, pero
mas no en gestion administrativa ni comercial, por lo tanto, es necesario analizar la situacion
actual de la organizacion para poder identificar las diferentes causas que son resultado de un
manejo inadecuado de la gestion de ventas. De tal modo, se da énfasis en el estudio de esta
problematica, ya que permitira valorar e innovar las estrategias que mejor convenga a la
empresa para poder surgir en el mercado y por ende para satisfacer la necesidad de sus clientes,
y de esa forma poder cumplir con los objetivos que se plantean dentro de un plan comercial o
de marketing.

Con la realizacion del andlisis de la gestion de ventas en la empresa Bell Novainser se
podra mejorar los procesos comerciales y de atencion, ya que son la parte fundamental e
importante dentro de la organizacion, ya que es en este campo donde los clientes y vendedores
interactGan interpersonalmente teniendo de esa manera una solucién de cada duda, inquietud o
necesidad que se desea resolver por parte de la empresa, para entregar una satisfaccion al cliente

con calidad y calidez sobre los producto que la organizacion oferta.



Este caso de estudio le permitira a la empresa Bell Novainser contar con un analisis
sobre su gestion de ventas, en donde, se debe de evaluar cada uno de los aspectos identificados
y de esa manera establecer técnicas, métodos y planes estratégicos que permitan mejorar el
desarrollo y funcionamiento del departamento comercial, ya que es factible dar un cambio e
innovacion en los procedimiento tradicionales y ambiguos que no estan nada relacionado con

la necesidad tanto del cliente como del mercado competitivo en donde se encuentra establecida.



OBJETIVOS DE ESTUDIO

Objetivo General

Analizar la gestion de ventas en la empresa Bell Novainser de la Ciudad de Babahoyo.
Objetivos Especificos
e Conceptualizar los aspectos importantes que tienen que ver con la gestion de ventas a
través de fuentes tedricas informativas de investigacion.
e Realizar una encuesta al personal de la empresa para conocer las falencias que en esta
se presentan.
e Evidenciar los efectos que causaron el manejo ineficiente de la gestién de ventas en la

empresa.



LINEA DE INVESTIGACION

El presente caso de estudio se basa en la “Gestion de ventas en la empresa Bell
Novainser de la Ciudad de Babahoyo”, la cual permitird cumplir con el objetivo que es de
analizar el proceso comercial de la comparfiia enmarcada en la linea de investigacion “Gestion
financiera, administrativa, tributaria, auditoria y de control”, de la misma forma la sublinea de
“Empresa e instituciones publicas y privadas”, el cual conllevara a solucionar el manejo
inadecuado de este departamento y de sus actividades que seran direccionadas para un mejor
funcionamiento de la compaifiia.

Por lo tanto, la empresa Bell Novainser a través de la linea investigativa saldra
beneficiada, ya que el caso de estudio estard basado en aspectos fundamentales en la
administracion de sus procesos comerciales y de esa forma poder mejorar el desarrollo
econdémico y experimental de su fuerza de ventas, cuya finalidad es la de brindar al cliente un
ambiente armonioso en donde se despejen las dudas , inquietudes y necesidades que estos
presenten para que se los satisfaga a traves de un producto y servicio de calidad.

Cabe recalcar, que seria imposible su realizacion sino se establece una sublinea
investigativa, partiendo de esta premisa, se ha determinado direccionar la investigacion y
andlisis sobre el marco de “Empresa e instituciones publicas y privadas”, de esta manera, se
pretende dejar un precedente sobre los diferentes medios y método que se utiliza dentro de un
inadecuado manejo de una area o departamento dentro de las organizaciones, por lo cual, se
brindara las conceptualizacién y analisis respectivos de los factores fundamentales de una

gestion de ventas.



MARCO CONCEPTUAL

La empresa Bell Novainser se dedica a la venta de equipos tecnoldgicos, como lo
laptops, computadoras, accesorios de computadoras, y variados equipos electrodomésticos, que
permiten la ejecucion de labores en variadas empresas, siendo una de las empresas en la ciudad
ideales para generar la adquisicion de equipos tecnoldgicos para el desarrollo de actividades en
empresas, negocios Yy actividades escolares, se encuentra registrado bajo el RUC
1291724414001, esta ubicado en las calles General Barona entre 27 de Mayo y Pedro Carbo
esquina.

Gestion de Ventas

Los cambios tecnoldgicos que se han producido en la sociedad han permitido expandir
el campo y desarrollo de la gestion. Es asi, que en las primeras etapas de un desarrollo
comercial, administrativo y econdmico dentro de una organizacion se definen las tareas y
actividades para que su desarrollo no sea repetitivo. Por lo tanto, se establece que la gestion de
ventas es un proceso que permite desarrollar un conjunto de actividades comerciales que a
través de la fuerza de ventas se puede coordinar y direccionar estrategias que permitan cumplir
y alcanzar las metas, objetivos y logros planteados dentro del plan comercial o de ventas en un
tiempo determinado (Rojas, 2017).

Por lo tanto, es de vital importancia que la empresa Bell Novainser ejecute una
adecuada gestion de ventas en su organizacién, que vaya acorde a las exigencias de un mercado
objetivo globalizado y que se acople e innove estrategias que permitan diferenciarse con la
competencia, ya que se puede tener una ventaja competitiva que logre dar una mejor
experiencia econdmica con un servicio de calidad y entrega de productos que satisfagan al
cliente en toda su capacidad. Ya que a través de la fuerza de ventas se llega a cumplir y alcanzar
con mayor rapidez y eficiencia los objetivos planteados, por lo que, la rentabilidad y economia

permitiria un crecimiento financiero, comercial y tecnoldgico de la compaiiia por la ejecucion



de procesos innovados que han ido acoplandose a los cambios que se dan en el mercado
comercial.
Benchmarking de la Gestion de Ventas

El benchmarking es un proceso que permite calcular de manera continua y sistematica
los diferentes procesos que se han realizado dentro de las funciones y areas organizacionales
de las empresas mas reconocidas a nivel mundial y de tal forma comparar con las acciones que
se llevan a cabo en una organizacion de manera interna, ya que se toma como referencia las
buenas practicas para poder mejorar el funcionamiento de todos los departamentos y
actividades dentro de la institucién (Benavides, Corrales, & Betancourt, 2018). Por lo tanto,
este benchmarking es una herramienta factible para la empresa Bell Novainser, ya que se puede
analizar los procedimientos de grandes corporaciones del mundo tecnoldgico y poder
implementar sus procesos dentro de las actividades de la empresa, y asi poder brindar una
mejora al sistema econdmico y comercial de la misma.
Compras

Las compras son un conjunto de acciones que se realizan para la adquisicion de un
producto o servicio, destinado para satisfacer la necesidad del comprador, a cambio de una
contribucion monetaria por lo comprado, sin embargo, no solo los clientes son agentes de
compra, sino también las compafiias y demas negocios de los sectores productivos, financieros
y comerciales, que ejecutan este proceso para poder obtener bienes materiales tangibles e
intangibles que permiten desarrollar las diferentes tareas laborales en los departamento de
produccion, de ventas, administrativos, talento humano, etc (Serrano, 2020). En la cual, se
destaca que la empresa Bell Novainser hace uso de esta accion para surtir a cada uno de los
departamentos organizacionales para que cumplan a cabalidad con las funciones y trabajos

referentes a sus areas, para poder satisfacer la necesidad de sus clientes.

10



Las Ventas

La venta se denomina al proceso o serie de pasos que se realizan para la entrega de un
bien o servicio a cambio de un valor econémico ya establecido, por lo que, se debe de cumplir
un procedimiento necesario que inicia con la apertura y termina con el cierre de la venta, estas
acciones se dan tanto en la actividad humana como en cada uno de los sectores en donde se
desarrolla la sociedad (Torres, 2017). Por lo tanto, con la ejecucion de las ventas es que la
empresa Bell Novainser podra satisfacer la necesidad de los consumidores. Por lo cual, se
supone que, a través de la obtencion de una ganancia econdmica desde el punto de vista del
vendedor, este individuo entrega el bien o servicio por el cual el cliente o consumidor ha
cancelado el valor establecido Ilamada también precio.
Fuerza de Ventas

Las empresas del Siglo XXI no s6lo buscan la satisfaccion de sus clientes, sino que
constantemente precisan diferenciarse de su competencia. Para ello, se precisa tener un factor
clave de éxito en el producto o servicio ofrecidos, unido a una fuerza de ventas comprometida
que garantice una excelente atencidon al cliente. Por lo tanto, se determina que la fuerza de
ventas es el grupo de personas que se encuentra realizando las actividades que funcionan en el
departamento comercial para llevar a cabo la atencion al cliente y comercializar el bien o
servicio dirigido a un mercado objetivo, este talento humano esta regido bajo el mando del jefe
departamental que sera quien direccione la ejecucién de sus tareas y al cumplimiento de las
proyectos y objetivos que se han planteado por un tiempo determinado (Rodriguez, 2019).

Tomando como base la conceptualizacion de la fuerza de ventas, se determina que se
ha detectado la presencia de este grupo de personas que laboran en la empresa Bell Novainser,
que cuentan con falencias de conocimiento en base a la comercializacién de productos
tecnoldgicos, por lo cual, es de preocupacion, ya que a través de sus resultados es que depende

el equilibrio y la factibilidad del negocio en cuanto a sus ingresos economicos y nivel
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competitivo a comparacién de la competencia, partiendo de esa premisa, se impulsa a que se
desarrollen clinicas de ventas para ayudar a que el personal que en ella labora se capacite y que
afinen las habilidades con las que cuenta, para poder innovar las técnicas de atencion y poder
llegar a las metas establecidas.

Importancia de las Ventas

Las ventas son la base fundamental de la empresa, por lo cual es muy importante que
se ejecute un proceso de ventas adecuado, ya que, es muy evidente que a pesar de que cada dia
existen mas personas ingeniosas creando productos innovadores y de excelente calidad, estos
no llegan a un nivel de éxito, ya que no han establecido de una forma correcta la vision, mision,
valores y objetivos organizacionales dentro de un mercado en donde el nivel competitivo y las
estrategias comerciales permiten que sus economias y funcionamiento crezcan dependiendo de
lo que se ha planificado durante un tiempo determinado. Es por ello que al iniciar un negocio
se debe de establecer cudl es el mercado objetivo al que se dirige el producto o servicio a
comercializar y por ende la calidad que se entrega durante ese proceso, y todo esto se puede
cumplir si se cuenta con una fuerza de venta capacitada (Inquiltupa, 2020).

Tomando en cuenta que las ventas y el personal que se encuentra inmerso en el proceso
comercial, laempresa Bell Novainser debe de establecer una hoja de ruta o plan de trabajo para
poder desarrollar de una manera Unica, original e innovadora las actividades relacionadas a la
comercializacion de productos tecnoldgicos, ya que como se manifestd en el parrafo anterior,
es una parte muy importante de la compafiia, por lo cual, se busca brindar estabilidad,
rentabilidad, seguridad y garantia a lo que se aplica para poder cumplir con los objetivos y
proyecciones establecida dentro de un plan administrativo — comercial.

Tipos de Ventas
La venta directa: Es el un proceso comercial que ha sido establecida como tradicional,

que se dan a través de la venta al por mayor y menor. Como su nombre lo dice, en la venta
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directa el vendedor o la empresa oferta un bien o servicio dirigido a clientes potenciales para
satisfacer sus necesidades a cambio de un factor econémico que ha determinado de acuerdo a
los costos de produccion, elaboracion, materia prima y distribucion. (Galaz, 2020).

Ventas en linea: Es aquel proceso por el cual son vendidos o comercializados los
productos o servicio que la empresa oferta a través de herramientas digitales o sitios web como
emails, telefonia movil, redes sociales, paginas web y demas que utilizan dispositivos o
sistemas operativos, con la finalidad de satisfacer la necesidad a los clientes sin la necesidad
de estar cara a cara. Por lo tanto, para que exista la interaccion entre el usuario o comprador
hacia la empresa se debe de establecer o crear una tienda virtual personalizada para cumplir
dichas especificaciones en la que se detallen toda la informacion necesaria sobre lo que se esta
ofreciendo a los consumidores.

Satisfaccion del Cliente

La satisfaccion del cliente es el resultado por el cual la empresa o vendedor ha logrado
cumplir con la necesidad y exigencias del consumidor para adquirir un bien o servicio o cambio
de un valor monetario, determinando que es factor clave dentro del crecimiento y evolucion de
la empresa establecida dentro del plan de marketing que se ejecuta en las actividades
comerciales de la organizacion (Monroy, 2019). Por lo tanto, para que exista una satisfaccion
del cliente en relacion a la empresa Bell Novainser, esta debe de tomar en cuenta los factores
comunes de un buen funcionamiento como lo son una segmentacion de mercado, productos y
servicio de calidad, promociones y comunicaciones interactiva con el consumidor y sobre todo
dar precios justos sobre lo que se comercializa, conllevando a que se obtengan beneficios
positivos en la compafiia.

Posicionamiento de Mercado
El posicionamiento de mercado es un sistema organizacional que se utiliza para

introducirse en la mente de los clientes a través de la aplicacion de estrategias y técnicas

13



comerciales que sirven para comercializar mediante un procedimiento diferentes el producto o
servicio que oferta una empresa. Como también se lo determina al posicionamiento como una
estrategia que consiste en crear una imagen o marca en el pensamiento del consumidor. es una
estrategia. Por lo tanto, este se da a través del reconocimiento que los usuarios identifican a la
empresa, por la comercializacion de un bien que logro la satisfaccion de sus necesidades,
cumpliendo los aspectos de calidad y servicio al cliente con los cuales se cierra el proceso de
venta (Calero, 2020).

Por lo cual, esto puede brindar una ventaja a la empresa Bell Novainser, ya que deben
de establecer estrategias y actividades que permitan ubicar los productos que el cliente desea
adquirir acorde a sus necesidades, gustos, comportamiento y por sobre todo nivel econémico.
Por lo tanto, el posicionamiento es una herramienta o accion positiva que evalGa y mide los
procedimientos del marketing en relacion a la marca o empresa, ya que la finalidad es dar una
mejora a sus acciones para poder brindar un producto de mayor calidad, que marque la
diferencia con la competencia.

Anélisis Financiero de una Empresa

El anélisis financiero es un método por el cual la empresa puede recopilar, interpretar
y evaluar los datos financieros encontrados en los libros contables que han arrojado los
procesos comerciales y administrativos en la organizacién, por lo cual, esto ayuda a que la
compafiia tenga un mejor desempefio y desarrollo en su economia, con la finalidad de
maximizar las utilidades obtenidas al final de cada periodo comercial y asi poder preparar el
escenario para la realizacion de una investigacion a fondo y poder establecer estrategias o
mejoras que permitan a la empresa tener un mejor funcionamiento y desenvolvimiento que les
den como resultado una rentabilidad y estabilidad empresarial (Rivas Aquino, 2020).

Por lo tanto, es de vital importancia que la Empresa Bell Novainser ejecute de una

manera adecuada el analisis financiero, en la cual, se podra detectar si existen falencias o
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valores que han bajado a causa de las eventualidades problematicas que se presentaron durante
el tiempo determinado, tomando en cuenta, que a través de dicho analisis se pueden determinar
las estrategias correspondientes para mejorar los procesos y funcionamiento en el area
comercial, ya que es el departamento que ejecuta la comercializacion de los productos
tecnoldgicos siendo esta la base comercial y de ingresos con las que cuenta la organizacion.
Marketing

El marketing dentro de las actividades o funciones de la empresa consiste en favorecer
la sustitucion y conseguir que el cliente o consumidor adquiera el producto o servicio innovado
y con mejores beneficios en lugar a otro, a través de la difusidn de informacion detallada sobre
lo que se esta ofertando. Por lo cual, se tiene que comunicar la naturaleza y funciones de éste,
convencerlo de que cumple bien con esas funciones y persuadirlo de que los riesgos de
comprarlo se compensan con los beneficios que brinda (Mocciaro, 2018). Por lo tanto, se
determina que a través de este método es que las operaciones comerciales de una organizacion
mejoran, ya que se lograr establecer una diversidad de mecanismos basados en los precios,
productos, plaza, distribucidn, promocidn, que son los factores primordiales de la compafiia.

Cuando se habla del marketing se determina que se estd tomando de referencia a las
tareas y técnicas que se deben de realizar para obtener un mejoramiento en el proceso de ventas,
cuya finalidad es la de ofertar un producto o servicio innovado y de calidad apto para cumplir
la necesidad del cliente. Esto es posible bajo el cambio y mejora de un sistema en donde se
establecen los valores y estrategias a realizar en el marco de la publicidad, del precio, de la
plaza y de la distribucion del bien que la empresa oferta. Esto se encuentra basado en las
siguientes interrogantes que es estudiar qué necesitan, por qué lo necesitan, como lo quieren o
por qué lo desean (Sevilla, 2018).
Importancia del Marketing

El marketing es una herramienta experimental sobre como comercializar un bien o
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servicio a través de técnicas y métodos que permite llegar de mejor manera al cliente, lo cual,
ha desempefiado dentro de la globalizacion un papel fundamental, que se relaciona con el
intercambio de objetos, informacion y detalle para ser consumido por una sociedad llena de
necesidades. Por ende, la implementacion de ese mecanismo se lo dan de diferentes formas,
partiendo de un disefio personalizado sobre estrategias comerciales que permitan reflejar las
aspiraciones, los productos y servicios que una organizacion oferta, buscando de esta manera
incrementar la aceptacion de la empresa en la mente del usuario o comprador dentro de un
mercado comercial especifico (Salas, Acosta, & Jimenez, 2018).
Objetivos del Marketing

El objetivo del marketing es poder estudiar, planificar y ejecutar las actividades y
estrategias comerciales que se inicia con la creacion e innovacion de un producto y servicio
hasta el final del periodo comercial. Por lo tanta, esta se encarga de la ejecucion de los procesos
productivos, asignacion de precios, distribucion del bien a comercializar, teniendo en cuenta
que se debe de utilizar un medio comunicativo e interactivo para poder cumplir con las 4Ps en
la que se encuentra basado este marketing. Todo parte del surgimiento de la necesidad del
cliente que se debe de satisfacer y por ende proporcionar todos los beneficios y detalles
correspondientes de lo que la empresa u organizacion oferta dentro del mercado competitivo
local, nacional, regional e internacional (Rodriguez, 2019).
Marketing Mix

El marketing mix se lo denomina como un conjunto de factores que la empresa puede
controlar a través del departamento de ventas o de marketing, en la cual, existe la interrelacion
del producto, promocidn, precio, plaza y en algunas organizaciones utilizan también al servicio,
ya que se considera que el paquete de valor ofrecido estd compuesto por beneficios donde el
servicio es un componente de valor agregado que a través de diferentes medios y formas

contribuyen en la ventaja competitiva del negocio (Figueroa, Toala, & Quifionez, 2020).

16



Por lo tanto, el marketing mix es el mecanismo por el cual se pretende lanzar un nuevo
producto o servicio dentro de un mercado comercial especifico, cuya finalidad es la satisfaccion
de la necesidad del cliente. Este método se basa en el establecimiento de estrategias dirigidas
al producto, distribucidn, precio y promocion de lo que comercializa una empresa. A través de
la ejecucion de estos pilares es que la organizacion logra asegurar y garantizar que la
innovacion y aplicacién de actividades planteadas permitiran concretar y cumplir con la
satisfaccion del cliente objetivo.

El Marketing mix se encuentra enfocado en el analisis e identificacion de una variable
de estudio, en la cual, se deben de establecer los objetivos que la empresa desea alcanzar y
como se ejecutaria los 4Ps que son los pilares, ya que, permitird conocer la situacién y
comportamiento del cliente y del mercado, cuya finalidad es aumentar las ventas y lograr un
posicionamiento de la organizacién dentro del mercado competitivo, en el cual se establezca
la ventaja competitiva para poder tener beneficios obtenidos del cliente como lo es la
fidelizacion, todo esto es realizable siempre y cuando se cuente con los recursos econémicos,
talento humano y tecnologia que permitan cumplir con lo planteado (Yepez, Quimis, & Sumba,
2021).

Importancia del Marketing Mix

El marketing mix es muy importante dentro del ambito empresarial, ya que, se la define
como el conjunto de herramientas de marketing que la organizacion realizar para poder aplicar
las debidas estrategias dentro del plan comercial, ya que estos factores influyen en la demanda
del producto tomando en consideracion que se debe de tener en cuenta a las 4Ps (Alvarado,
2022). Por lo tanto, para brindar una propuesta de valor, esta deber de estar direccionada a la
satisfaccion del cliente por medio del producto, la cual debe de incidir dependiendo del precio,
para demostrar que existe una oferta disponible a través de la plaza, culminando de esa manera

con la fase comunicativa que se la conoce como promocion, ya que con el cumplimiento de
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estos factores en que se puede persuadir al consumidor para adquirir el bien o servicio que se
acople a su necesidad.
Objetivo del Marketing Mix

El objetivo del marketing mix prevalece en la aplicacion adecuada de un conjunto de
estrategias comerciales, cuya finalidad es lograr una gestion comercial exitosa y con un nivel
competitivo alto, partiendo de la determinacion del bien o servicio que la empresa va a
comercializar en el mercado objetivo, asi como también el precio o valor asignado que se debe
de cubrir por lo adquirido, sin dejar de lado el momento, fecha o establecimiento en donde se
ofertara dicho producto acompafiado de una buena comunicacion que cumpla con los requisitos
necesarios de una campafa publicitaria que permita llega al consumidor y por ende a la
satisfaccion de su necesidad, ya que con el cumplimiento de las 4Ps se puede llegar al
crecimiento y rentabilidad de la compafiia (Ramos, 2018).
Producto

El producto es el objeto que la empresa brinda al cliente para su adquisicion, que tiene
la capacidad de satisfacer las necesidades y gustos de sus consumidores dentro de un lugar o
establecimiento determinado. Este cuenta con atributos y beneficios que son establecidos por
el ciclo de vida del bien que se comercializa. Por lo tanto, es el factor que motiva e impulsa
las actividades comerciales y que se encuentra presente en las diferentes ramas del marketing,
ya que para hacer el lanzamiento de este articulo se debe de asegurar que se cumpliera con la
demanda correspondiente del mercado objetivo (Vallejo, 2019). Por lo tanto, el departamento
de marketing y por ende la empresa Bell Novainser debe de establecer las caracteristicas y
actividades especificas sobre el disefio personalizado de lo que se desea ofertar, con el objetivo
de cumplir con lo planteado.
Precio

Al precio se lo define como el valor o factor que se ha contrapuesto a causa de una
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actividad comercial que debe de ser cancelado por el comprador o consumidor que adquiere un
bien o servicio. Basandose estructuralmente en los costos enfocados en los procesos de
adquisicion de materia prima, produccion y transportacién, aplicando de esa manera un valor
correspondiente a todas las actividades ejecutadas en el proceso comercial que permita cumplir
con los estandares de calidad y asi poder entregar un producto que merece el precio
determinado (Martin, 2017). Partiendo de esa premisa la empresa Bell Novainser debe de
ejecutan un estudio analitico sobre los precios que se han establecido en los articulos que se
oferta a los clientes, para medir y evaluar si ha sido adecuadamente fijados cumpliendo con los
aspectos pertinentes del proceso productivo.

Promocion

La promocion es una herramienta del marketing que utilizan las empresas cuyo objetivo
es estudiar, valorar, analizar e informar al mercado objetivo o clientes cuales son los productos
y servicios que la organizacion oferta, por lo cual, se determina que este es uno de los recursos
del marketing méas primordiales y fundamental que se deben de ejecutar para poder obtener un
desarrollo y funcionamiento esperado para el crecimiento de la empresa (Vega, 2022). Ya que
a través de esta estrategia promocional es que la compafiia Bell Novainser puede crear la
necesidad de ellos en el mercado, como también conseguir el posicionamiento esperado de la
marca de productos tecnoldgicos que se oferta.

La estrategia de promocion dentro de las empresas tiene el propdsito de influir a través
de técnicas comerciales en el comportamiento del cliente, utilizando promociones, ofertas,
campafias publicitarias y demas herramientas que permitan al consumidor poder adquirir de
una mejor forma el producto que se acople a su necesidad. Por lo cual, se debe de tener en
cuenta, que para cerrar una venta es adecuado contar con un artefacto u objeto de calidad, que
vaya acompafiado con la informacion correspondiente de lo que se ofrece en el mercado cuya

finalidad es trabajar de manera mancomunada con las estrategias comerciales refiriéndose a la
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plaza, precio y distribucion de aquello. (Grapsas, 2017).

Basandose de tal forma de la utilizacion de un marketing mix dentro de la empresa Bell
Novainser seria de vital importancia, ya que, permitiria poder fijar la atencion adecuada en
estrategias que permitan cumplir con los objetivos planteados dentro de un plan comercial,
teniendo como finalidad satisfacer la necesidad de los clientes con productos que cumplan los
requisitos necesarios de un objeto de calidad, que impulse a la empresa a un nivel competitivo
alto y por supuesto a contar con una ventaja competitiva que marque la diferencia con las demas
compafiia del mercado comercial local, para de tal forma, poder crecer a través de una excelente

gestién comercial.
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MARCO METODOLOGICO

El método descriptivo en este caso de estudio nos permitira analizar y detallar los
aspectos importantes que han conllevado a la ejecucién del caso de estudio basado en la gestion
de ventas de la empresa Bell Novainser, en el cual, se detallara las conceptualizaciones
pertinentes de cada uno de los factores que se relacionan con esto proceso, de esa manera, se
podra contar con una base fundamentada que permita establecer las diferentes estrategias
comerciales y administracion con la finalidad de brindar una mejoria en su desarrollo y
funcionamiento.

A través de la aplicacion del método analitico es que se podra estudiar y analizar los
factores relacionados a la gestion administrativa de la empresa Bell Novainser, permitiendo
detectar la ejecucién de cada proceso administrativo, el cual parte de la identificacion de la
causa, valoracion del proceso, establecimiento de estrategias y el debido control de lo
planificado, ya que, de esa manera, se podra brindar una mejora continua en las operaciones
comerciales, en el funcionamiento, desarrollo y rentabilidad del negocio.

A traves de las técnicas de investigacion que se aplican en este caso de estudio es que
se pueden obtener informacién y datos relevantes que permitan establecer los aspectos
importantes y fundamentales del andlisis de la gestion administrativa sobre la empresa Bell
Novainser que esté establecido de esa manera en el objetivo del presente caso, por lo tanto, se
aplica la entrevista dirigida a los administrativos de la compafia para identificar la situacion
actual de la organizacién y las encuestas a los clientes, ya que de esa manera, se sustentara la
viabilidad y factibilidad que arroja el presente trabajo de analisis. De tal forma, a continuacion
se detallan los rubros para conocer la muestra que validara la encuesta y estos son: n ( ), N
(227 clientes de Bell Novainser), z (1.81), e (7%), p (0.50), q (0.50).

2
h= N+Zi+p*q 743+025 _ 185.75

e2*(N-10)+Z2*P*d ~7111,0810025  1.93

= 96 personas o clientes.
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RESULTADOS

Tabla 1

Resultados de la entrevista realizada al gerente de la empresa Bell Novainser.

Orden

Pregunta

Datos Relevantes

Encontrados

¢ Considera usted que ha gerenciado de

una manera correcta a la empresa?

He aplicado mis conocimientos sobre gestion

administrativa y comercial en la empresa.

¢Se encuentra usted competente y

capaz sobre el manejo de la empresa?

Tengo conocimiento y experiencia sobre manejo de
empresa, pero existen falencias que aparecen por el
cambio de temporadas comerciales y de crisis local.

¢Considera usted que se han

establecido los objetivos y metas

referente a las ventas?

Las metas y objetivos a veces no se cumplen, porque
existen politicas o subidas de precio que conllevan a

realizar cambios sobre lo planteado.

¢Ha sido participe en un proceso de
venta, donde su asesor no pueda

manejar las objeciones del cliente?

No me encuentro asignado para poder ejecutar
funciones en relacion a esos eventos, quienes ayudan

a cerrar la venta es el supervisor o jefe inmediato.

¢Cree wusted que la empresa se

encuentra  geograficamente  bien

ubicada para realizar sus operaciones?

La empresa esta en una seccion comercial donde no
existen competencia cercana, lo cual, permite ser

Unico en el sector.

¢Conocen las diferentes formas y
ventajas competitivas con las que

cuenta el mercado comercial?

No de

competitivas de las deméas empresas, ya que, no existe

tenemos conocimiento las ventajas

competencia cercana la cual permita observar esas

cualidades que se pueden identificar y evaluar.

¢ Conoce usted la situacion actual de la

empresa?

La empresa atraviesa una situacion equilibrada,
partiendo de tener buenos nimeros en ventas a tener

un decrecimiento en sus ingresos.

¢Considera usted que el personal que
estd bajo su mando se encuentra
capacitado para manejar un proceso

de ventas?

Cuentas con experiencias y conocimientos sobre las

operaciones de la empresa, pero no reciben

capacitaciones de manera continua.

Fuente: Entrevista realizada al gerente propietario de la empresa Bell Novainser.

Elaborado por: Mariaolivia De Los Angeles Vicufia Parrales
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Tabla 2

Resultados de las encuestas que se realizaron a los clientes de la empresa Bell Novainser

¢Es importante el horario de atencion y venta que aplica la empresa en beneficio a los

clientes?
Opciones Frecuencias Porcentaje
Muy importante 60 63%
Importante 10 11%
Indeciso 7 7%
Poco importante 10 10%
Nada importante 9 9%
Total 96 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Bell Novainser.

Elaborado por: Mariaolivia De Los Angeles Vicufia Parrales

Tabla 3

¢ Cree usted que los productos y servicios que oferta la empresa Bell Novainser es de

calidad y cumple la satisfaccion de las necesidades de los clientes?

Opciones Frecuencias Porcentaje
Muy de acuerdo 66 69%
De acuerdo 12 13%
Poco de acuerdo 8 8%
En desacuerdo 10 10%
Total 96 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Bell Novainser.

Elaborado por: Mariaolivia De Los Angeles Vicufia Parrales
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Tabla 3

¢Como calificaria la atencion brindada en el proceso de compra del personal que

representan a la empresa?

Opciones Frecuencias Porcentaje
Muy satisfactoria 38 40%
Satisfactoria 8 8%
Poca satisfactoria 42 44%
Nada satisfactoria 8 8%
Total 96 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Bell Novainser.

Elaborado por: Mariaolivia De Los Angeles Vicufia Parrales
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DISCUSION DE RESULTADOS

Se ha detectado que en la empresa Bell Novainser existen falencias y vacios que deben
de ser evaluados, intervenidos que permitan establecer un sin nimeros de estrategias que
permitan mejorar el funcionamiento de las operaciones comerciales reflejadas en la gestion de
ventas de la compafiia, ya que, en la entrevista realizada al gerente demuestra la correlacion
que existe con los problemas identificados, que deben de ser tratados con el Unico propdsito de
hacer de la organizacion un negocio competitivo y rentable.

Es asi, que la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes
datos: del 100% que representan a 96 usuarios que se encuestd se tiene con un 63% de rango
muy importante relacionado al horario de atencién en el cual la empresa aplica para la venta
de sus productos, teniendo también el 11% que manifiestan de importante, siguiendo con un
10% a los que determinan de poco importante, como también se tiene con un 9% a los que
expresan de nada importante y por ultimo se observa con el 7% que estan indecisos.

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:
del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 69% que estan muy de
acuerdo en que laempresa Bell Novainser oferta productos y servicios de calidad que satisfacen
la necesidad del cliente, teniendo también el 13% que manifiestan estar de acuerdo, siguiendo
con un 10% a los que determinan estan en desacuerdo y por ultimo se refleja con un 8% que se
encuentran poco de acuerdo con lo expresado.

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:
del 100% que representan a 96 usuarios que se encuestd se tiene con un 44% el segmento que
demuestra poca satisfaccion por parte del cliente durante la atencidén que se le brinda en el
proceso de compra, siguiendo con un 40% los que manifiestan que es muy satisfactorio, como
también se tiene una similitud porcentual entre los aspectos que reflejan que es satisfactorio y

nada satisfactorio con un 8% cada uno.
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CONCLUSIONES

A través de la ejecucion del caso de estudio que se aplica a la empresa Bell Novainser
se ha podido analizar la gestion de ventas que se aplican dentro de las operaciones de la
compafiia, teniendo como resultado la presencia ineficiente del servicio de atencién al cliente,
de estrategias comerciales, como también de conocimientos y experiencias de la fuerza de
ventas, ya que, no ha sido tan favorable para la organizacion el periodo del 2021, tiempo en el
cual no se cumplié con los objetivos y metas que se establecid a su interior.

Cabe recalcar, que se ha llevado a cabo la conceptualizacién respectiva sobre los
aspectos importantes que se relacionan con la gestion administrativa, clientes, estrategias
comerciales, analisis financiero y demas factores que de manera conjunta permiten desarrollar
adecuadamente los procesos tanto en el ambito comercial, como administrativo y de capacidad,
el cual, permite reflejar el nivel competitivo con el que cuenta la empresa y su ventaja
competitiva que da el punto de diferencia entre los negocio dentro del mercado.

Se evidencia que a través de las encuestas aplicadas al personal de la empresa Bell
Novainser se ha detectado un nivel alto de similitud con los problemas que se identificaron al
iniciar la ejecucion del caso de estudio, por lo cual, se obtuvieron datos relevantes que permiten
tener una mejor perspectiva sobre la realizacion de las actividades que se tienen una relacién
directa en gestionar las ventas que parten de un departamento comercial, el cual, debe de contar
con estrategias que les permitan cumplir sus metas y objetivos.

De tal manera, se demuestra que este caso de estudio cuenta con una aceptabilidad y
factibilidad fundamentada sobre el analisis de la gestion de ventas que se ha llevado a cabo en
la empresa Bell Novainser durante el periodo 2021, conllevando a tener un incumplimiento
basado en los objetivos y metas de las ventas que se plantearon para su desarrollo, teniendo
como finalidad, hacer de la empresa un negocio rentable y competitivo dentro del mercado

comercial local y provincial.
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RECOMENDACIONES

Aplicar un plan estratégico de ventas que este basado en la innovacién y cambio
estructural que vaya acorde a las exigencias y necesidades de un mercado globalizado,
interactivo y mas dinamico, partiendo de una nivel de capacidad alto sobre los asesores
vendedores o0 empleados que se desarrollan en el &rea comercial, ya que, aquellos son la fuerza
por el cual se direccion a cumplir las metas, objetivos y propdsitos que se plantean al inicio de
una operacion comercial que dura todo el periodo de un afio aproximadamente.

Tomar en cuenta los fundamentos tedricos que se han desarrollado en el caso de estudio,
para poder establecer los aspectos mas importantes con el propésito de fusionar un proceso
tradicional o ambiguo con una mas moderno y globalizado, que permita ir cumpliendo a
cabalidad con las necesidades que son identificadas dentro del mercado objetivo y de esa forma
demostrar cuan competitivo es la empresa y su nivel de capacidad con el que cuenta para poder
solucionar las diferentes inquietudes que son detectadas.

Llevar a cabo valoraciones de desempefio del personal que labora en el &rea de ventas,
con la finalidad de poder detectar los vacios o falencias que se realizan dentro del proceso
comercial, a través de la capacitacion respectiva que se les debe de aplicar a esta fuerza de
ventas, y de esa manera, mejorar el funcionamiento, desarrollo y crecimiento de la organizacion
a nivel econdmico, empresarial, de talento humano y de capacidad, que tengan como enfoque
la satisfaccion del cliente y la garantia de los productos o servicios que oferta la compafiia en

la localidad.
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ANEXOS

ANEXO 1-CARTA DE AUTORIZACION

0970 vainser

Muiticomercio

Babahoyo, 15 de Julio del 2022

Magister
Eduardo Galeas Guijarro
DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos Bellnovainser S.A de la ciudad de Babahoyo
de la Provincia de los Rios. Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se
ha AUTORIZADO a la estudiante VICUNA PARRALES MARIAOLIVIA -DE LOS
ANGELES de la carrera de comercio de la Facultad de Administracion Finanzas e Informatica
de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice el estudio de caso con el tema:
GESTION DE VENTAS EN LA EMPRESA BELLNOVAINSER S.A DE LA CIUDAD DE
BABAHOYO PER]ODd 2021 el cual es requisito indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

Juan Alipio Sobenis Cortez
C.1. 120317503-7

gerencia@bellnovainser.ec
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ANEXO 2 - INFORME DE PLAGIO

; CERTIFICADO DE ANALISIS
E magister

Vicufa Parrales Mariaolivia de los T M s

Ow similitudes entre comiflas

A n ge I es Similitudes <1u Idioma no recanacido

Nombre del documento: Vicufia Parrales Mariaclivia de los.  Depositante: Mariaolivia de Los Angeles Vicufa Parrales Numero de palabras: 7342

Angeles decx Fecha de depésito: 10/8/2022 Nimero de caracteres: S0.899
Tamaho del documento original: £2255 ko Tipo de carga: url submission
Autor: Mariaclivia de Los Angeles Vicuiia Parrales fecha de fin de andisis: 10/8/2022

Ubicacidn de las similitudes en el documenter

| I (. |- = |-l I

Fuentes principales detectadas

N* Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicianales
' 0 ENRIQUEZ BECILLA ERICK FEANANDO docx | ENTIQUET BECILLA TRICK FIAN . saedyw 2% 51 Falabras idérteas 1 3% (151
& s provene de mi ce referencias : | palabras)
2 6 dspaceutb edu ec 2 I I Falabras idénticay ; 2% {153
hopiiccpace. uth eou ot Mestreamed 3000/ 14TRE UTE. FAR ICA J00647 paf ok palabras)
3 6 dspace uth eduec <1 I Palabras idérncas -« 1% (51
repasspace uth ety e/ reamydSC00S T | TEEAE UTE FAR COM . NCOGIS pof tat % malabray)
Fuentes con similitudes fortuitas
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
1 -0 Vicufia Parrales Mariamalia Sofiadoex | Vicufia Parrales Marlamalia Sofis #diese 1w 11 Falabras Idéntieas < Y% {27
§ El documenza proviene de mi grupo l palabras)
2 o SANCHEZ FIGUEROA JESSICA PAMELA docx | SANCHEZ AGUERQA JESSICA P w154 <1w l Palabras idérocas -« 1% (20
@B O E documerno proviene de mi biblioteca de referencias palabray)
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ANEXO 3 - RUC

Certificado
Regstro Unico de Contribuyentss
Razén Soclal Numero RUC
BELLNOVAINSER S A. SERVICIOS DE 1291724414001
INNOVACION INFORMATICA
COMPUTARIZADAS
Representante legal
SOBENIS CORTEZ JUAN ALIPIO
Estado Régimen
ACTIVO REGIMEN GENERAL
Iniclo de actividades Relniclo de actividades Cese de actividades
07/1172007 No reglsra No registra
Fecha de constitucion
07112007
Jurlsdiccléon Obligado a Nevar contabllidad
ZONA 5 /LOS RIOS / BABAHOYO Sl
Tipo Agente de retenclon
SECTOR PRIVADO S
Domicllio tributario
Ublcacion geografica

Provincla: LOS RIOS Canton: BASBAHOYO Parroquia: CLEMENTE BAQUERIZO

Direccion

Calle: GENERAL BARONA Nimero: S/N Interseccion: 27 DE MAYO Y PEDRO CARBO
Edificio: BELL NOVAINSER S A Referencla: DIAGONAL AL PARQUE INFANTIL

Actividades econdmicas

«GATA111 . VENTA AL POR MENCR DE COMPUTADORAS Y EQUIPO PERIFERICO COMPUTACIONAL EN
ESTASLECIMENTOS ESPECIALIZADOS.

fNTTXI0GY - ALOUILER CON FINES OPERATIVOS DE MACLINAFUA Y EQUIPO DE OFCINA SN
OPERADOR: COMPUTADORAS Y EQUPO PERIFERICO

« G405202 - VENTA AL POR MAYOR DE TELEFONOS Y EQUPOS DE COMUNICACION

045800102 . VENTA AL POR MENCR DE MOTOOCLETAS WNCLUSO CCLOMOTORES
(VELOMOTORES). TRICINOTOS.

* 506110101« REPARACON Y MANTENIMENTO D€ COMPUTADORAS DE ESCRITORIO,
COMPUTADORAS PORTATILES, SERVIDORES INFORMATICOS, COMPUTADORAS OE MANO
(ASISTENTES DIGITALES PERSONALES), UNIDADES DE [eSCO MACGNETICO, UNIDADES DE MEMORIA
USE Y OTROS DISPOSITIVOS DE ALMACENAMIENTO. UNDADES DE DNSCO SPTICO (CORW. COROM,
OVOROM, OVOD-RW), MODEMS INTERNOS Y EXTERNOS, MPRESORAS, PANTALLAS, TECLADOS,
RATONES. PALANCAS DE MANDO Y BOUAS RODANTES. PROYECTORES INFORMATICOS,
ESCANERES, INCLUIDOS LECTORES DE COOIGO DE BARRAS.

*GATE200 « VENTA AL POR MENOR OF FOUIPOS DE: RADIO. TELEVISION Y ESTERECFONCOS,
REPRODUCTORES Y GRASADORES DE CO Y DVD EN ESTARLECMIENTOS ESPECIALIZADCS.

» G4ATT205 « VENTA AL POR MENOR DE PERTUMES, ARTICULOS COSMETICOS ¥ DE USO PERSONAL
EN ESTASLECMIENTOS ESPECIALIZADOS (PANALES).

* G405101 - VENTA AL POR MAYOR DE COMPUTADORAS Y EQUIPO PERFERICO

V2
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ANEXO 4 - ENTREVISTA AL GERENTE
¢ Considera usted que ha gerenciado de una manera correcta a la empresa?
¢Se encuentra usted competente y capaz sobre el manejo de la empresa?
¢ Considera usted que se han establecido los objetivos y metas referente a las ventas?
¢Ha sido participe en un proceso de venta, donde su asesor no pueda manejar las
objeciones del cliente?
¢Cree usted que la empresa se encuentra geograficamente bien ubicada para realizar
sus operaciones?
¢ Conocen las diferentes formas y ventajas competitivas con las que cuenta el mercado
comercial?
¢Conoce usted la situacion actual de la empresa?
¢ Considera usted que el personal que esta bajo su mando se encuentra capacitado para

manejar un proceso de ventas?
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ANEXO 5-ENCUESTA A LOS CLIENTES
1. ¢Es importante el horario de atencién y venta que aplica la empresa en beneficio a los
clientes?
Muy importante
Importante
Indeciso
Poco importante
Nada importante
2. ¢Cree usted que los productos y servicios que oferta la empresa Bell Novainser es de
calidad y cumple la satisfaccion de las necesidades de los clientes?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo
En desacuerdo
3. ¢Cdébmo calificaria la atencion brindada en el proceso de compra del personal que
representan a la empresa?
Muy satisfactorio
Satisfactorio
Poco satisfactorio
Nada satisfactorio
4. (Cree usted que se estan gestionando los procesos de ventas en la empresa Bell
Novainser de una manera adecuada?
Muy de acuerdo
De acuerdo

Poco de acuerdo
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En desacuerdo
5. ¢Cree usted que a la empresa Bell Novainser ha implementado estrategias de publicidad
para captar la atencion de sus clientes?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo
En desacuerdo
6. ¢Segun la atencién que le han brindado en la empresa Bell Novainser, esta usted de
acuerdo en que se encuentra capacitado el personal que ahi labora?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo
En desacuerdo
7. ¢Cree usted que la remuneracion del personal de labora en la empresa es importante
para que se desempefien adecuadamente en sus actividades de venta y de atencién?
Muy importante
Importante
Poco importante
Nada importante
8. ¢Cree usted que la empresa Bell Novainser deberia de implementar nuevas estrategias
comerciales, para hacerse conocer méas en el mercado babahoyense?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo

En desacuerdo

36



Orden

ANEXO 6 - RESULTADOS DE LA ENTREVISTA AL GERENTE

Pregunta

Datos Relevantes
Encontrados

ha

una manera

¢Considera usted que
gerenciado de

correcta a la empresa?

He aplicado mis conocimientos sobre gestion

administrativa y comercial en la empresa.

¢ Se encuentra usted competente
y capaz sobre el manejo de la

empresa?

Tengo conocimiento y experiencia sobre manejo
de empresa, pero existen falencias que aparecen
por el cambio de temporadas comerciales y de

crisis local.

¢Considera usted que se han
establecido los objetivos y metas

referente a las ventas?

Las metas y objetivos a veces no se cumplen,
porque existen politicas o subidas de precio que

conllevan a realizar cambios sobre lo planteado.

¢Ha sido participe en un proceso
de venta, donde su asesor no
pueda manejar las objeciones del

cliente?

No me encuentro asignado para poder ejecutar
funciones en relacion a esos eventos, quienes
ayudan a cerrar la venta es el supervisor o jefe

inmediato.

¢Cree usted que la empresa se
encuentra geograficamente bien
ubicada realizar

para Sus

operaciones?

La empresa esta en una seccion comercial donde
no existen competencia cercana, lo cual, permite

ser unico en el sector.

¢Conocen las diferentes formas y
ventajas competitivas con las que

cuenta el mercado comercial?

No tenemos conocimiento de las ventajas
competitivas de las deméas empresas, ya que, no
existe competencia cercana la cual permita
esas cualidades

observar que se pueden

identificar y evaluar.

¢ Conoce usted la situacién actual

de la empresa?

La empresa atraviesa una situacion equilibrada,
partiendo de tener buenos nimeros en ventas a

tener un decrecimiento en sus ingresos.

¢ Considera usted que el personal
que estd bajo su mando se
encuentra

capacitado  para

manejar un proceso de ventas?

Cuentas con experiencias y conocimientos sobre
las operaciones de la empresa, pero no reciben

capacitaciones de manera continua.
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ANEXO 6 - RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A LOS CLIENTES

1. ¢Es importante el horario de atencién y venta que aplica la empresa en beneficio

a los clientes?

Opciones Frecuencias
Muy importante 60
Importante 10
Indeciso 7
Poco importante 10
Nada importante 9
Total 96

"

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:

= Muy
importante
= |mportante

Indeciso

Poco

importante
= Nada

importante

del 100% que representan a 96 usuarios que se encuestd se tiene con un 63% de rango muy

importante relacionado al horario de atencion en el cual la empresa aplica para la venta de sus

productos, teniendo también el 11% que manifiestan de importante, siguiendo con un 10% a

los que determinan de poco importante, como también se tiene con un 9% a los que expresan

de nada importante y por Gltimo se observa con el 7% que estan indecisos.

2. ¢Cree usted que los productos y servicios que oferta la empresa Bell Novainser es

de calidad y cumple la satisfaccion de las necesidades de los clientes?

Opciones Frecuencias
Muy de acuerdo 66
De acuerdo 12
Poco de acuerdo 8
En desacuerdo 10
Total 96

= Muy de
acuerdo

® De acuerdo

Poco de
acuerdo

En desacuerdo

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:

del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 69% que estan muy de

acuerdo en que laempresa Bell Novainser oferta productos y servicios de calidad que satisfacen
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la necesidad del cliente, teniendo también el 13% que manifiestan estar de acuerdo, siguiendo
con un 10% a los que determinan estan en desacuerdo y por ultimo se refleja con un 8% que se
encuentran poco de acuerdo con lo expresado.

3. ¢Como calificaria la atencion brindada en el proceso de compra del personal que

representan a la empresa?

Opciones Frecuencias
Muy satisfactoria 38 8% = Muy satisfactoria
Satisfactoria 8 Satisfactoria
Poca SatISfaCtOI’Ia 42 Poca satisfactoria
: : 44%
Nada satisfactoria 8 Nada satisfactoria
Total 96

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:
del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 44% que demuestra
poca satisfaccion por parte del cliente durante la atencion que se le brinda en el proceso de
compra, siguiendo con un 40% los que manifiestan que es muy satisfactorio, como también se
tiene una similitud porcentual entre los aspectos que reflejan que es satisfactorio y nada
satisfactorio con un 8% cada uno.

4. ¢Cree usted que se estdn gestionando los procesos de ventas en la empresa Bell

Novainser de una manera adecuada?

Opciones Frecuencia
Muy de acuerdo 28 = Muy de acuerdo
De acuerdo 8 De acuerdo
0,
Poco de acuerdo 12 50% poco de acuerdo
0,
En desacuerdo 48 8%
13% En desacuerdo
Total 96

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:

del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 50% que manifiesta
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estar en desacuerdo con la gestion a los procesos de venta que ejecuta la empresa Bell

Novainser, siguiendo con un 29% a los que expresan estar muy de acuerdo con lo expuesto,

mientras que con el 13% se tiene a los que estan poco de acuerdo, sin embargo, existe un 8%

que refleja estar de acuerdo con lo presentado.

5. ¢Cree usted que a la empresa Bell Novainser ha implementado estrategias de

publicidad para captar la atencion de sus clientes?

Opciones Frecuencia
Muy de acuerdo 31
De acuerdo 11
Poco de acuerdo 15
En desacuerdo 39
Total 96

41%

11%
16%

= Muy de
acuerdo
De acuerdo

Poco de
acuerdo
En desacuerdo

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:

del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 41% que estan en

desacuerdo al manifestar que la empresa haya implementado estrategias de publicidad para

captar la atencion de los clientes, siguiendo con un 32% a los que expresan estar muy de

acuerdo con lo expuesto, mientras que con el 16% se tiene a los que estan poco de acuerdo, sin

embargo, existe un 8% restante que refleja estar de acuerdo con lo presentado.

6. ¢Segun la atencidon que le han brindado en la empresa Bell Novainser, esta usted

de acuerdo en que se encuentra capacitado el personal que ahi labora?

Opciones Frecuencia
Muy de acuerdo 26
De acuerdo 12
Poco de acuerdo 16
En desacuerdo 42
Total 96

44%

12%

17%

= Muy de acuerdo

De acuerdo

Poco de acuerdo

En desacuerdo

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:
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del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 44% que estan en
desacuerdo al manifestar que el personal que labora en la empresa Bell Novainser se encuentre
capacitado segln la atencion brindada, siguiendo con un 27% a los que expresan estar muy de
acuerdo con lo expuesto, mientras que con el 17% se tiene a los que estan poco de acuerdo, sin
embargo, existe un 12% restante que refleja estar de acuerdo con lo presentado.
7. ¢Cree usted que la remuneracion del personal de labora en la empresa es
importante para que se desempefien adecuadamente en sus actividades de venta y

de atencion?

Opciones Frecuencia
Muy importante 68

y1mp 8% Muy importante
Importante 13 14% Importante
Poco importante 8 Poco importante
Nada importante 7 7% = Nada importante
Total 96

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes datos:
del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 71% que manifiestan
que es muy importante la remuneracion en el personal, ya que les permite desempefiarse de
una manera adecuada en las actividades de venta y de atencidn a los clientes, siguiendo con un
14% a los que expresan que es muy importante, mientras que con el 8% se tiene a los que dicen
gue es poco importante, sin embargo, existe un 7% restante que refleja que no es nada
importante lo que se ha planteado.

8. ¢Cree usted que la empresa Bell Novainser deberia de implementar nuevas

estrategias comerciales, para hacerse conocer mas en el mercado babahoyense?
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Opciones Frecuencia
Muy de acuerdo 70
De acuerdo 5
Poco de acuerdo 8
En desacuerdo 13
Total 96

= Muy de acuerdo

m De acuerdo

Poco de acuerdo

En desacuerdo

De la encuesta realizada a los clientes de la empresa se obtuvieron los siguientes

datos: del 100% que representan a 96 usuarios que se encuesto se tiene con un 73% que estan

muy de acuerdo en que la empresa Bell Novainser deberia de implementar nuevas estrategias

comerciales para hacerse conocer mas en el mercado babahoyense, siguiendo con un 14%

que estan en desacuerdo , mientras que con el 8% manifiestan estar poco de acuerdo, sin

embargo, existe un 5% restante que refleja estar de acuerdo con lo planteado.
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