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RESUMEN

La gestion de ventas en el almacén VIMPORT se caracteriza por una serie de factores
clave que contribuyen al éxito y eficiencia de sus operaciones. Estos factores, en conjunto,
aseguran que la empresa pueda cumplir con sus objetivos comerciales y satisfacer las

necesidades de sus clientes de manera efectiva.

La seleccion y disponibilidad de productos es un factor critico, Vimport se asegura de
mantener un inventario diversificado y bien abastecido, lo que permite ofrecer una amplia gama
de opciones a los clientes y evitar la pérdida de ventas debido a la falta de stock. La atencion
al cliente es otro factor vital. EI personal de ventas en esta altamente capacitado para brindar
un servicio excepcional, responder a las preguntas de los clientes y ayudarlos a tomar
decisiones informadas sobre sus compras. La tecnologia desempefia un papel fundamental en
la gestion de ventas. Utiliza sistemas de punto de venta (POS) y software de gestion de
inventario avanzado para rastrear las ventas, monitorear el inventario en tiempo real y predecir
la demanda futura. La estrategia de precios es otro aspecto importante, la empresa se esfuerza
por ofrecer precios competitivos y promociones especiales para atraer a los clientes y fomentar

la fidelidad.

La gestion de ventas se basa en la disponibilidad de productos, el servicio al cliente de
alta calidad, la tecnologia, una estrategia de precios solida, una logistica eficiente y el analisis
de datos. Estos factores se combinan para asegurar que la empresa continle siendo un

competidor exitoso en el mercado minorista.

Palabras claves: Gestion de ventas, rentabilidad, globalizacién, mercado, negocios.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El presente estudio de caso se realiz6 en el almacén Vimport de la ciudad de Babahoyo,
la empresa fue creada el 28 de abril del 2006 bajo la centralizacion como persona natural, pero
en el 2010 se le realizo el cambio a Sociedad Anénima S.A.; la Razén Social: FAMCEV S.A
Nombre Comercial: Vimport los accionistas, son Daisy Pérez Montero, Ana Villarroel Ocafia
con RUC. 1291736544001, el almacén se dedica a la comercializacion de electrodomésticos y
venta de motos al por mayor y menor, de computadoras y equipo computacional, radio tv,
electrodomésticos linea blanca, muebles artesanales, permitiendo de manera adecuada crecer
en el mercado y alcanzar un nivel de posicionamiento estable, ofrece servicios entrega a

domicilio.

La gestion de ventas en el almacén, ubicado en la ciudad de Babahoyo, se ha visto
gravemente afectada en los ultimos tiempos debido a una serie de desafios que han impactado
negativamente en sus operaciones comerciales, la falta de estrategias efectivas de publicidad
ha reducido la visibilidad de la tienda en el mercado local, limitando asi su capacidad para
atraer a nuevos clientes y retener a los existentes. Ademas, la insuficiente atencion al cliente
ha generado una disminucion en la satisfaccion del cliente y, en ultima instancia, en las ventas.
Por Gltimo, pero no menos importante, la situacion econdmica actual en Ecuador, caracterizada
por una serie de cuestiones socioeconomicas, como la inflacion y la incertidumbre financiera,
ha ejercido una presion adicional sobre el poder adquisitivo de los consumidores, lo que ha

llevado a una disminucion en el gasto discrecional y, por ende, en las ventas de la empresa.

Uno de los principales obstaculos que enfrenta en su gestion de ventas es la falta de
estrategias de publicidad efectivas, el almacén no ha logrado establecer una presencia solida

en los medios de comunicacion y en las redes sociales, lo que ha resultado en una visibilidad



limitada ante el publico local. La ausencia de campafias publicitarias adecuadas ha llevado a

que muchos residentes de Babahoyo desconozcan la existencia de la tienda y sus ofertas.

Otro problema crucial que afecta la gestion de ventas en VIMPORT es la falta de
atencion al cliente. Los clientes que visitan la tienda a menudo se enfrentan a una experiencia
insatisfactoria debido a la falta de personal capacitado y amable que pueda atender sus
necesidades. La atencion al cliente deficiente ha resultado en que los compradores se sientan
descuidados y desatendidos, lo que disminuye la probabilidad de que regresen a la tienda en el

futuro.

Ademas de los desafios internos relacionados con la publicidad y la atencién al cliente,
VIMPORT se enfrenta a las consecuencias de la situacion socioeconomica actual en Ecuador.
El pais ha experimentado una serie de cuestiones economicas, como la inflacién y la
inestabilidad financiera, que han afectado negativamente el poder adquisitivo de los
consumidores. Los ciudadanos estan sintiendo el impacto de la incertidumbre econdémica en
sus presupuestos y, como resultado, han reducido sus gastos discrecionales, incluyendo las
compras en tiendas minoristas como VIMPORT. La situacion socioeconomica precaria ha
llevado a una disminucién en la demanda de productos y ha ejercido una presion adicional

sobre las ventas del almacén.

La gestion de ventas en el almacén VIMPORT de Babahoyo se enfrenta a multiples
desafios que estan afectando negativamente su desempefio comercial. La falta de publicidad
efectiva, la insuficiente atencidn al cliente y las cuestiones socioecondmicas han contribuido a
la disminucion de las ventas de la tienda. Para abordar estos problemas y mejorar su
rendimiento, VIMPORT debera desarrollar estrategias de publicidad mas efectivas, mejorar la
atencion al cliente y adaptarse a la situacién econdémica actual para mantener y atraer a nuevos

clientes en el mercado.



JUSTIFICACION

El estudio de caso titulado "Gestion de Ventas en el Almacén VIMPORT de la Ciudad
de Babahoyo, Periodo 2022" reviste una importancia significativa en el ambito empresarial,
dado que tiene como objetivo principal esclarecer los factores que inciden en la gestion de
ventas de dicha empresa durante el afio 2022. La realizacion de este estudio es fundamental, ya
que, de no llevarse a cabo, se desperdiciaria una valiosa oportunidad de obtener informacion

crucial y pertinente para la empresa.

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y en constante evolucion,
comprender los factores que influyen en la gestion de ventas es esencial para el éxito a largo
plazo de cualquier organizacion, el estudio permitira identificar los desafios y obstaculos que
enfrenta el Almacén en su proceso de venta, lo que a su vez brindara la base para proponer
soluciones efectivas, ademas, el beneficio de este estudio no se limita Unicamente a la empresa
en cuestion, sino que se extiende a sus propietarios y colaboradores, al detectar problematicas
en la gestion de ventas, se proporciona a la empresa la oportunidad de tomar medidas
correctivas que pueden mejorar significativamente su desempefio financiero y su
competitividad en el mercado, esto puede traducirse en un aumento de las ganancias, la

retencion de clientes y la expansion del negocio.

La justificacion para llevar a cabo este estudio es que permitird a la empresa evaluar su
desempefio pasado, identificar areas de mejora y, lo mas importante, disefiar estrategias mas
efectivas para el futuro y en las condiciones variantes del mercado para satisfacer las demandas
de los clientes de manera efectiva, el estudio de caso propuesto es una herramienta invaluable
para la empresa y sus propietarios, ya que no solo proporciona una vision clara de los factores

que afectan la gestidn de ventas, sino que también ofrece recomendaciones concretas.



OBJETIVOS
Objetivo General.

Determinar si la gestion de ventas ejecutada influye en la rentabilidad del almacén
VIMPORT en la ciudad de Babahoyo, mediante la utilizacién de técnicas para

establecer el grado de responsabilidad de los factores internos.
Objetivos Especificos

Evaluar los procesos de ventas, mediante un analisis FODA para la identificacion de
estrategias Viables.

Identificar estrategias de ventas, mediante una matriz estratégica para el mejoramiento
de los procesos comerciales.

Proponer medidas de accion, mediante los resultados adquiridos para la aplicacion de

estrategias de venta viables.



LINEA DE INVESTIGACION

Linea de investigacion

El presente estudio de caso se desarrolla en base a la linea de investigacion Gestion
financiera, administrativa y tributaria auditoria y control, sobre el tema planteado el almacén
VIMPORT, ya que se aplica la evaluacién y control de las estrategias de venta que utiliza la
empresa, ademas la auditoria y control ayudara al control interno de los procesos de venta y

distribucion, ademas de la consecucidn de los objetivos organizacionales de la empresa.

En la gestidn financiera se aplica en este estudio de caso ya que es la responsable de
asignar recursos para la gestion de ventas en la empresa, y asi poder aumentar la rentabilidad

en ella.
Sub linea de investigacion

El presente estudio de caso se enmarca dentro de la sub linea de investigacion: empresas
e instituciones publicas y privadas, debido que se analizara la gestion en ventas dentro de una
empresa del sector privado, a la cual se le examina los procesos y practicas aplicadas en el area
de las ventas para posterior identificar las falencias que hay, al aplicar los procesos de venta;
este proceso de analisis evaluacion conlleva a una serie de acciones para lograr resultados, que
se obtiene aplicando un andlisis FODA en la cual evalla las fortalezas debilidades,
oportunidades y amenaza, y de esta manera se detectaran las problematicas de forma eficiente
y oportuna, para luego sugerir las acciones correctivas que mejoraran la gestion beneficiando
de forma directa a la empresa y contribuyendo a los objetivos de los accionistas, de esperar una

empresa rentable y estable.



MARCO TEORICO
Ventas

Las ventas se refieren al proceso mediante el cual una empresa o individuo intercambia
productos o servicios por dinero u otros recursos de valor. Es una parte esencial de cualquier
negocio, ya que constituye la principal fuente de ingresos que permite mantener y hacer crecer
la organizacion, las ventas pueden tomar muchas formas, desde transacciones directas en una
tienda fisica hasta ventas en linea a través de plataformas electrénicas (Johnston & Marshall

G, 2019, pég. 19).

En el mundo empresarial, las ventas son una funcion crucial que involucra estrategias
de marketing, habilidades de negociacion y una comprensién profunda de las necesidades y
deseos de los clientes, los vendedores deben ser capaces de identificar oportunidades de
mercado, comunicar eficazmente los beneficios de sus productos o servicios y cerrar acuerdos
satisfactorios; ademas, las ventas no se limitan Unicamente a la adquisicion de nuevos clientes,
sino que también incluyen la retencion y el servicio a largo plazo de clientes existentes (Acosta,

Salas L, Jiménez M, & Guerra A, 2018, pag. 23).

Las ventas exitosas pueden llevar a un crecimiento empresarial significativo, mientras
que la falta de ventas puede poner en peligro la viabilidad de una empresa; por lo tanto, es
fundamental que las empresas desarrollen estrategias de ventas efectivas, inviertan en la
capacitacion y el desarrollo de su equipo de ventas, y se mantengan al tanto de las tendencias

y cambios en el mercado para mantenerse competitivas y alcanzar el éxito a largo plazo.
Evolucidn de las ventas en el tiempo

La evolucion de las ventas a lo largo del tiempo es un indicador clave para evaluar el

desempefio y la salud financiera de una empresa, esta tendencia se rastrea a través de datos



histéricos de ventas que muestran como han fluctuado los ingresos a lo largo de los afios

(Rodriguez R, 2019, pag. 31).

En general, la evolucidn de las ventas puede experimentar varios patrones a lo largo del
tiempo, en sus primeros afios de operacion, una empresa suele experimentar un crecimiento
acelerado de las ventas a medida que se establece en el mercado y construye una base de
clientes solida. Sin embargo, con el tiempo, este crecimiento puede estabilizarse o
desacelerarse a medida que la empresa alcanza su saturacion en el mercado o enfrenta una
mayor competencia. En algunos casos, las ventas pueden incluso disminuir debido a factores
como cambios en la demanda del mercado, problemas econémicos o cambios en la estrategia

de la empresa.

La capacidad de analizar y comprender la evolucién de las ventas es esencial para que
una empresa se adapte y prospere en un entorno empresarial en constante cambio. A traves de
la recopilacién y el analisis de datos historicos, las organizaciones pueden identificar
tendencias, tomar decisiones informadas sobre la expansion o la reduccion de operaciones, y
ajustar su estrategia de marketing y ventas para maximizar los ingresos. En resumen, la
evolucion de las ventas en el tiempo es un indicador fundamental que proporciona una vision
valiosa de la salud financiera y el potencial de crecimiento de una empresa, lo que ayuda a
guiar su camino hacia el éxito a largo plazo (Vergara A, Vélez J, Restrepo M, & Alvarez L,

2018, pag. 34).
Importancia de las ventas en las empresas

Las ventas desempefian un papel fundamental en el éxito y la sostenibilidad de
cualquier empresa, generan ingresos que permiten a la organizacion cubrir sus gastos

operativos, invertir en el desarrollo de productos y servicios, y obtener ganancias. Estos
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ingresos son esenciales para el crecimiento y la expansion de la empresa, asi como para la

creacion de empleo y el desarrollo econdmico en general (Carballo M, 2016, pag. 68).

Ademas de proporcionar recursos financieros, las ventas también son un indicador
clave del desempefio de una empresa, reflejan la aceptacion de sus productos o servicios en el
mercado Y su capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes. Una gestion efectiva de
las ventas implica comprender las preferencias y los deseos de los consumidores, lo que a su

vez permite la adaptacion y mejora continua de la oferta de la empresa.

Gestion de ventas

La gestion de ventas es un proceso fundamental para cualquier empresa que busque
alcanzar sus objetivos comerciales y maximizar sus ingresos. Se trata de un conjunto de
estrategias, técnicas y actividades disefiadas para planificar, supervisar y mejorar el
rendimiento de un equipo de ventas, con el fin de impulsar las ventas de productos o servicios

(Johnston & Marshall G, 2019, pag. 58).

La gestion de ventas implica la definicién de metas y objetivos claros, asi como la
elaboracion de planes estratégicos para alcanzarlos, esto implica identificar y segmentar el
mercado, comprender las necesidades de los clientes, establecer precios competitivos y disefiar
estrategias de marketing efectivas; ademas, la gestion de ventas incluye la seleccion y
formacion adecuada de los vendedores, el seguimiento y la evaluacién constante de su
desempefio, asi como la implementacion de sistemas y tecnologias que faciliten la gestion de

contactos y el seguimiento de oportunidades de venta (Bussines SCHOOL, 2018).

Influencia de la Gestion de ventas con respecto a la Rentabilidad

A medida que las organizaciones buscan mantenerse competitivas en un mercado en
constante evolucion, es fundamental entender cémo las estrategias de gestion de ventas pueden

influir en la rentabilidad a largo plazo, en este sentido, la gestion de ventas abarca una serie de
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actividades, desde la identificacion de clientes potenciales hasta la retencion de clientes
existentes, y su impacto en la rentabilidad se manifiesta de diversas maneras. La gestion de
ventas eficaz puede aumentar los ingresos de una empresa de manera significativa. Esto se
logra mediante la identificacién y el aprovechamiento de oportunidades de venta, asi como la
adopcion de estrategias de fijacion de precios adecuadas. La formacion de un equipo de ventas
capacitado y motivado también desempefia un papel esencial en este proceso (Kirberg, 2021,

pag. 55).

Un equipo de ventas bien entrenado puede cerrar mas ventas, lo que conduce a un
aumento en los ingresos. Ademas, la gestién de ventas también puede influir en la rentabilidad
al reducir los costos de adquisicion de clientes, al enfocarse en la retencion de clientes
existentes en lugar de depender en exceso de la adquisicion de nuevos clientes. La gestion de
ventas tiene un impacto directo en la gestion de los margenes de ganancia. Una estrategia de
precios adecuada, basada en un analisis de mercado sélido, puede permitir a una empresa

maximizar sus margenes de ganancia sin ahuyentar a los clientes.

La gestion de ventas también puede influir en la eficiencia operativa al optimizar los
procesos de ventas y minimizar los errores, lo que a su vez reduce los costos asociados con la
gestion de ventas. Ademas, una gestion de ventas efectiva puede ayudar a identificar productos
0 servicios con un alto margen de ganancia y centrar los esfuerzos de ventas en ellos, lo que

contribuye a una mayor rentabilidad.

Por ultimo, pero no menos importante, la gestion de ventas puede influir en la
rentabilidad a través de la retencion de clientes. La retencion de clientes es fundamental para
mantener un flujo constante de ingresos y reducir los costos asociados con la adquisicion de
nuevos clientes. Una gestion de ventas orientada hacia la satisfaccion del cliente, la atencion

postventa y la construccion de relaciones a largo plazo puede aumentar la lealtad del cliente y
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garantizar que los clientes existentes sigan comprando. Esto no solo se traduce en ingresos
recurrentes, sino que también puede llevar a referencias de clientes, lo que reduce ain mas los

costos de adquisicion de nuevos clientes y aumenta la rentabilidad global.

La gestion de ventas desempefia un papel critico en la rentabilidad de una empresa.
Desde el aumento de los ingresos hasta la optimizacion de los margenes de ganancia y la
retencion de clientes, las estrategias de gestion de ventas tienen un impacto significativo en la
salud financiera de una organizacion. Por lo tanto, es fundamental que las empresas inviertan
en la mejora continua de sus précticas de gestion de ventas y reconozcan su influencia en la

rentabilidad a largo plazo (Blanco R, 2018, pag. 65).

Tipos de ventas

Existen varios tipos de ventas, cada uno adaptado a las necesidades y caracteristicas de
los productos o servicios que se comercializan, asi como a las estrategias de negocio de las

empresas. Algunos de los tipos de ventas mas comunes incluyen:

e Venta al por menor: Esta es la venta directa de productos o servicios a los
consumidores finales en tiendas fisicas o en linea. Se enfoca en satisfacer las
necesidades individuales de los clientes.

e Venta al por mayor: Implica la venta de productos en grandes cantidades a
minoristas 0 empresas. Se centra en la distribucion eficiente y en obtener
descuentos por volumen.

e Venta directa: Se realiza sin intermediarios, como vendedores ambulantes o
vendedores por catdlogo. Es personalizada y busca establecer relaciones
cercanas con los clientes.

e Venta consultiva: Requiere un alto grado de conocimiento sobre el producto o

servicio para asesorar a los clientes en la toma de decisiones.
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e Venta en frio: Implica contactar a posibles clientes que no tienen relacion
previa con la empresa, con el objetivo de generar interés en el producto o
servicio.

e Venta cruzada: Consiste en ofrecer productos o servicios adicionales a los
clientes que ya han realizado una compra.

e Venta B2B (business to business): Se enfoca en la venta de productos o
servicios de una empresa a otra, involucrando procesos mas largos y complejos.

e Venta en linea: Se realiza a través de plataformas digitales y suele requerir
estrategias de marketing digital para atraer clientes.

e Venta por teléfono: Implica contactar a los clientes a través de llamadas
telefonicas para ofrecer productos o servicios.

e Venta social: Utiliza las redes sociales y el marketing en linea para conectar

con los clientes y generar ventas (Braidot, 2000( 2018)).
Procesos de Venta

El proceso de venta es una parte fundamental de cualquier negocio. Implica una serie
de pasos y estrategias disefiados para persuadir a los clientes potenciales a comprar un producto
0 servicio. A continuacion, se presentan varios parrafos amplios bien argumentados que

explican en detalle el proceso de venta:

Identificacion de Clientes Potenciales: El proceso de venta comienza con la
identificacion de clientes potenciales. Esto implica definir claramente quiénes son los clientes
ideales para tu producto o servicio. Esto se logra a través de la segmentacién de mercado y la
investigacion de mercado para comprender las necesidades, deseos y comportamientos de tu
publico objetivo. Cuanto mejor comprendas a tus clientes potenciales, mas efectivo sera tu

proceso de venta (Blanco R, 2018, pag. 45).
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Prospeccion y Contacto Inicial: Una vez que hayas identificado a tus clientes
potenciales, el siguiente paso es encontrar una forma de llegar a ellos. Esto puede implicar el
uso de estrategias de prospeccion, como el marketing digital, el telemarketing o incluso las
redes sociales, el objetivo aqui es iniciar el contacto con los prospectos y crear una primera

impresion positiva de tu empresa.

Presentacion de la Oferta: Una vez que hayas establecido contacto con un cliente
potencial, es hora de presentar tu oferta. Esto implica destacar los beneficios de tu producto o
servicio y cdmo puede satisfacer las necesidades especificas del cliente. Es esencial destacar
los aspectos Unicos y ventajas competitivas de lo que estas vendiendo para diferenciarte de la

competencia.

Manejo de Objeciones: En el proceso de venta, es comun que los clientes planteen
objeciones o preocupaciones. Es crucial estar preparado para abordar estas objeciones de
manera efectiva. Escuchar activamente al cliente, comprender sus inquietudes y proporcionar

respuestas convincentes es esencial para superar las objeciones.

Negociacion y Cierre: Una vez que hayas presentado tu oferta y manejado las
objeciones, llega el momento de la negociacion y el cierre de la venta. Aqui, puedes discutir
los términos y condiciones, el precio y cualquier otro detalle relevante. El objetivo es llegar a

un acuerdo mutuamente beneficioso que resulte en la compra por parte del cliente.

Seguimiento y Fidelizacion: La venta no termina una vez que se ha completado la
transaccion. El seguimiento es crucial para mantener una relacion a largo plazo con el cliente.
Esto implica brindar un excelente servicio postventa, asegurandote de que el cliente esté

satisfecho y brindando soporte continuo.

Evaluacion y Mejora Continua: Finalmente, es importante evaluar y mejorar

continuamente tu proceso de venta. Analiza lo que funciond y lo que no, realiza un seguimiento
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de las métricas de ventas y busca formas de optimizar tus estrategias de venta. La adaptacion
constante a las necesidades cambiantes del mercado y los clientes es esencial para el éxito a

largo plazo.
Factores que influyen en las ventas

Las ventas de un producto o servicio pueden estar influenciadas por una amplia
variedad de factores, estos factores pueden variar segun la industria, el mercado y la empresa
en particular, pero a continuacion se presentan factores amplios que pueden influir en las

ventas:

e Precio: El precio del producto o servicio es un factor fundamental. Si el precio es
demasiado alto en comparacion con el valor percibido por el cliente, las ventas
pueden disminuir. Por otro lado, un precio demasiado bajo puede afectar
negativamente la percepcion de calidad.

e Calidad del producto o servicio: La calidad es crucial. Los clientes suelen estar
dispuestos a pagar mas por productos o servicios de alta calidad y, por lo tanto, una
mejor calidad puede impulsar las ventas.

e Marcay reputacion: La marca y la reputacion de la empresa pueden influir en la
confianza del cliente. Las empresas con una solida reputacion de ofrecer productos
0 servicios de calidad suelen tener una ventaja en las ventas.

e Marketing y publicidad: Las estrategias de marketing y publicidad pueden
aumentar la visibilidad de un producto o servicio y persuadir a los consumidores a
comprar. Una campafa de marketing efectiva puede aumentar las ventas.

¢ Distribucion y accesibilidad: La disponibilidad y la accesibilidad del producto o
servicio son importantes. Si los clientes no pueden acceder facilmente a lo que

ofrecen, es probable gque las ventas se vean afectadas negativamente.

16



e Demanda del mercado: La demanda del mercado es un factor externo que puede
influir en las ventas. Una alta demanda generalmente se traduce en mayores ventas,
mientras que una baja demanda puede reducirlas.

e Competencia: La competencia en el mercado puede tener un impacto significativo
en las ventas. Una fuerte competencia puede llevar a una disminucion de las ventas,
mientras que una falta de competencia puede aumentarlas.

e Economia y condiciones del mercado: Las condiciones econémicas, como la
recesion o el crecimiento economico, pueden afectar la disposicion de los
consumidores para gastar dinero, lo que influye en las ventas.

e Tendencias y cambios en el comportamiento del consumidor: Las tendencias
emergentes y los cambios en el comportamiento del consumidor pueden afectar las
ventas. Las empresas que pueden adaptarse a estas tendencias suelen tener un mejor
desemperio.

e Servicio al cliente: Un buen servicio al cliente puede aumentar la satisfaccion del
cliente y fomentar la repeticion de compras, lo que influye en las ventas a largo plazo.

¢ Regulaciones y politicas gubernamentales: Las regulaciones gubernamentales y
las politicas pueden afectar la disponibilidad y la comercializacion de ciertos
productos o servicios, lo que a su vez puede influir en las ventas.

e Estacionalidad: Algunos productos o servicios tienen ventas estacionales, lo que
significa que las ventas pueden variar significativamente en diferentes momentos del

afio (Carballo M, 2016, pag. 57).

Estrategias de ventas Vinculadas al marketing

Las estrategias de ventas ligadas al marketing son fundamentales para el éxito de

cualquier negocio. El marketing y las ventas estdn estrechamente relacionados, ya que el
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marketing crea la demanda y las ventas la satisfacen. Aqui tienes algunas estrategias que

combinan marketing y ventas de manera efectiva:

o Segmentacion de mercado: Divide tu mercado en segmentos especificos para
comprender mejor las necesidades y deseos de tus clientes. Luego, adapta tu estrategia
de ventas y marketing a cada segmento.

o Creacion de perfiles de clientes (buyer personas): Crea perfiles detallados de tus
clientes ideales para comprender sus caracteristicas demogréficas, comportamientos
y preferencias. Esto te ayudard a personalizar tus mensajes de marketing y ventas.

o Contenido relevante: Crea contenido de calidad que sea relevante para tus clientes
potenciales. Esto puede incluir blogs, videos, infografias y redes sociales. Tu objetivo
es educar y resolver problemas antes de vender.

o Inbound Marketing: Aprovecha el inbound marketing para atraer a los clientes hacia
tu negocio de forma organica. Esto implica la creacion de contenido Gtil que responda
a las preguntas de los clientes y los guie a través del embudo de ventas.

o Automatizacion del marketing y CRM: Utiliza herramientas de automatizaciéon del
marketing y sistemas de gestion de relaciones con el cliente (CRM) para rastrear y
nutrir clientes potenciales. Estas herramientas pueden ayudar a tu equipo de ventas a
priorizar y seguir leads de manera efectiva.

o Marketing de contenidos en el embudo de ventas: Crea contenido especifico para
cada etapa del embudo de ventas, desde la concienciacion hasta la decision de compra.
Proporciona informacion que guie a los clientes potenciales a través del proceso de
toma de decisiones.

o Estrategias de SEO: Optimiza tu sitio web y contenido para los motores de busqueda
(SEO) para aumentar tu visibilidad en linea y atraer trafico de calidad que esté

interesado en tus productos o servicios.
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o Marketing de Influencers: Colabora con personas influyentes en tu industria que
puedan promocionar tus productos o servicios a su audiencia. Esto puede aumentar la
credibilidad y la visibilidad de tu marca.

o Publicidad en linea: Utiliza publicidad en linea, como anuncios en redes sociales y
Google Ads, para llegar a tu audiencia objetivo de manera efectiva y medible.

o Ventas cruzadas y upselling: Ofrece productos o servicios adicionales relacionados
con las compras anteriores de los clientes. Esto puede aumentar el valor promedio de
cada transaccion.

o Seguimiento y retroalimentacion: Mantén una comunicacion constante con tus
clientes, recopila retroalimentacion y asegurate de que estén satisfechos con sus
compras. Esto puede generar ventas repetidas y referencias.

o Programas de lealtad y recompensas: Implementa programas de lealtad que
recompensen a los clientes por sus compras frecuentes. Esto puede fomentar la
retencion y la recomendacion.

o Analisis de datos: Utiliza datos y meétricas para medir el rendimiento de tus
estrategias de marketing y ventas. Ajusta tus enfoques en funcion de los resultados y
las tendencias.

o Colaboracion entre equipos: Fomenta una comunicacion estrecha y una
colaboracion efectiva entre tus equipos de marketing y ventas para garantizar que
ambos estén alineados en sus objetivos y estrategias (Feijoo I, Guerron J, & Garcia J,
2018, pag. 39).

Las ventas y la globalizacién

Las ventas y la globalizacion estan intrinsecamente relacionadas en el mundo
empresarial contemporaneo. La globalizacion se refiere al proceso de interconexion y

crecimiento de la interdependencia economica, politica y cultural entre paises y regiones de
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todo el mundo. Este fendmeno ha tenido un impacto significativo en las estrategias de ventas
y en la forma en que las empresas operan a nivel internacional. Aqui te presento algunas de las

principales formas en que las ventas y la globalizacién estan vinculadas:

e Acceso a mercados internacionales: La globalizacion ha abierto nuevas
oportunidades para que las empresas expandan sus operaciones y accedan a
mercados en todo el mundo. Las empresas ya no estan limitadas a vender sus
productos o servicios solo en su mercado local, lo que les permite llegar a una
audiencia mucho mas amplia.

e Competencia global: La globalizacion también ha aumentado la competencia
en todos los sectores. Las empresas ahora compiten no solo con competidores
locales, sino también con empresas de todo el mundo que pueden ofrecer
productos o servicios similares o incluso mejores a precios competitivos.

e Diversificacion de clientes: La expansion internacional permite a las empresas
diversificar su base de clientes. Esto puede ser beneficioso en momentos de
recesion econdmica en un mercado particular, ya que las ventas en otros
mercados pueden compensar las pérdidas.

e Cadenas de suministro globales: La globalizacion ha llevado a la creacién de
cadenas de suministro globales, lo que significa que las materias primas,
componentes y productos finales a menudo se producen y ensamblan en
diferentes paises. Esto puede tener un impacto directo en las estrategias de
ventas, ya que las empresas deben gestionar eficazmente sus cadenas de
suministro globales para garantizar la disponibilidad de productos.

e Adaptacion cultural: La globalizacion también requiere que las empresas
adapten sus estrategias de ventas y marketing a diferentes culturas y mercados.

Lo que funciona en un pais puede no ser efectivo en otro, por lo que las empresas

20



deben ser sensibles a las diferencias culturales y adaptar sus enfoques de ventas
en consecuencia.

e Regulaciones y politicas comerciales internacionales: La globalizacion
también ha llevado a la necesidad de que las empresas comprendan y cumplan
con una variedad de regulaciones y politicas comerciales internacionales. Esto
puede afectar la forma en que se llevan a cabo las ventas, el comercio
transfronterizo y la gestion de riesgos.

e Tecnologia y comunicaciones: La globalizacién ha sido impulsada en gran
medida por avances tecnoldgicos, que han mejorado la comunicacion y la
conectividad en todo el mundo. Las empresas ahora pueden utilizar tecnologias
avanzadas para llegar a clientes globales de manera mas eficaz, como el
comercio electronico, las redes sociales y el marketing en linea (Carballo M,

2016, pag. 76).

La globalizacion ha transformado el panorama de las ventas al abrir nuevas

oportunidades y desafios para las empresas que desean operar a nivel internacional.
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MARCO METODOLOGICO

El método descriptivo desempefid un papel fundamental en la elaboracion del estudio
de caso titulado "GESTION DE VENTAS EN EL ALMACEN VIMPORT". A través de este
enfoque, se pudo recopilar, organizar y presentar informacién detallada y precisa sobre las
practicas de gestion de ventas en dicho almacén. Este método permitié describir
minuciosamente los procesos, estrategias y desafios relacionados con las ventas, lo que facilito
una comprensiéon profunda de la situacion. Ademas, al proporcionar datos concretos y
evidencia empirica, el método descriptivo respaldé de manera sélida las conclusiones y
recomendaciones del estudio de caso, brindando un panorama completo de la gestion de ventas

del almacén.
Técnicas: las técnicas empleadas fueron:

La entrevista dirigida a la propietaria, efectuando basicamente preguntas abiertas que

ayuden a identificar de forma mas cercana los problemas que presenta la empresa.

La matriz FODA, MATRIZ ESTRATEGICA fueron otra parte de las técnicas
empleadas a la deteccion de los problemas dentro y entorno a la empresa con referencia a sus

ventas.

Las utilizaciones de las matrices fueron de ayuda para determinar las falencias y la
influencia del entorno en la empresa, por ultimo dentro de las técnicas implementadas se tomo
como muestra poblacional a la duefia de la empresa para que proporcionara informacion

fidedigna.

Poblacién/ Muestra: La duefia de la empresa.
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MATRIZ FODA

RESULTADOS

Fortaleza

Debilidad

OO w»

C o w>»

Variedad de productos

Ubicacion estratégica

Equipo de ventas capacitado
Tecnologia de punto de venta (POS

Oportunidad
E-commerce
Programas de fidelizacion
Marketing digital.

Diversificacién de productos

o w >

Inventario desactualizado
Falta de presencia en linea

Competencia intensa

OO0 WP

Altos costos operativos
Amenaza
Crisis economicas
Cambio en las preferencias del consumidor
Competidores en linea

Problemas de suministro

Elaborada Por: Kimberly Thalia Nufiez Merizalde
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MATRIZ ESTRATEGICA

FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES
A. Variedad de productos A. Inventario desactualizado
B. Ubicacion estratégica B. Falta de presencia en linea
C. Equipo de ventas capacitado C. Competencia intensa
D. Tecnologia de punto de venta (POS D. Altos costos operativos
OPORTUNIDADES F-O F-D

A. E-commerce

B. Programas de fidelizacion
C. Marketing digital.

D. Diversificacion de productos

AMENAZAS
A. Crisis econémicas
B. Cambio en las preferencias del
consumidor
C. Competidores en linea
D. Problemas de suministro

Implementar un programa de fidelizacién
de clientes que recompense a los compradores
recurrentes. Al mismo tiempo, invertir en
estrategias de marketing digital para aumentar la
visibilidad en linea y atraer nuevos clientes,
aprovechando la experiencia del equipo de ventas
para brindar un excelente servicio al cliente en
linea.

O-A

Realizar analisis de mercado para
identificar nuevas tendencias y preferencias del
consumidor. Luego, diversificar la oferta de
productos para adaptarse a estas tendencias. Esto
mantendra a VIMPORT relevante y atraera a
diferentes segmentos de mercado.

Implementar un sistema de gestion de
inventarios avanzado que garantice un control en
tiempo real de los productos disponibles. Esto
asegurara que los clientes siempre encuentren lo
gue necesitan, mejorando la satisfaccion del cliente
y aumentando las ventas.

A-D
Trabaja en estrecha colaboracion con tus
proveedores para negociar mejores terminos y
condiciones. Puedes buscar descuentos por
volumen o acuerdos a largo plazo.

Elaborada Por: Kimberly Thalia Nufiez Merizalde
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ALMACEN VIMPORT

Reactivo

Respuesta

Observaciones

Usted como propietaria del almacén
considera que la ventas ha decrecido?
¢Cree usted que su empresa tiene un
problema en su gestion de ventas?

¢Considera usted la planificacion
como una actividad importante para
los itinerarios de venta?

¢Cuenta usted con un gerente de
ventas de tiempo completo?

¢Considera usted que la falta de
personal administrativo afecta a la
gestion de las ventas convirtiéndola en
decrecientes?

Si dado que después de la pandemia la crisis no ha dejado que los
consumidores logren un mejor poder adquisitivo

Si, este problema se debe a que los bajos ingresos no han
permitido dar capacitaciones a los colaboradores para mejorar las
técnicas de ventas.

Si, dado que ayuda mantener un control de las actividades y un
orden especifico de las ventas y ayuda a establecer planes de
contacto con los clientes:

No, dado que el presupuesto no ha dado para una nueva
contratacion.

Si, dado que no existe un personal fijo que establezca politicas de
venta y planes con sus estrategias para comercializar nuestros
productos.

La propietaria considera que la pandemia
influyo en la decreciente racha de las ventas.
El propietario si considera que su
administracion se ha deteriorado mas
después de la pandemia

L a encuestada conoce la funcién de fijas
planes para ventas y sus respectivos
itinerarios.

La propietaria no cuenta con un gerente solo
cuenta con la ayuda imparcial de sus hijos
para mantener la empresa

La duefia de la empresa asegura que la falta
de personal en el area de ventas debilita la
gestion.

¢De acuerdo a su criterio podria
describir el mayor problema que desde
su punto de vista afecta a su empresa?

La falta de una gestién de ventas con estrategias bien establecida
para el mejoramiento de la empresa.

El no aplicar los procesos de venta hace que
las ventas sean inconclusas o en casos que ni
se den.

Elaborado Por: Kimberly Thalia Nufiez Merizalde
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DISCUSION DE RESULTADOS

La entrevista realizada a la duefia de la empresa revela una serie de desafios y
oportunidades que pueden ayudar a mejorar la situacion actual del negocio. En primer lugar,
es evidente que la pandemia ha tenido un impacto significativo en las ventas, lo que sugiere la
necesidad de adaptarse a las nuevas condiciones del mercado. Ademas, la duefia reconoce que
la administracion de ventas de la empresa se ha deteriorado después de la pandemia, lo que

indica la importancia de implementar cambios y mejoras en la gestion.

Un punto importante que surge de la entrevista es la falta de un gerente en la empresa,
dependiendo en su lugar de la ayuda ocasional de sus hijos para mantener el negocio. Esto
puede estar contribuyendo al deterioro del departamento de ventas. Es fundamental considerar
la posibilidad de contratar a un gerente en ventas con experiencia que pueda brindar liderazgo
y direccion sélidos. Un gerente competente puede ayudar a implementar estrategias efectivas

para aumentar las ventas y mejorar la gestion en general.

Otro aspecto relevante mencionado en la entrevista es la falta de personal en el area de
ventas, lo que debilita la gestion. Esto resalta la necesidad de contratar y capacitar a mas
empleados de ventas para satisfacer la demanda del mercado y brindar un mejor servicio al
cliente. Ademas, es esencial capacitar continuamente al personal en su area de trabajo para
mejorar la calidad del servicio y aumentar las ventas. Estas capacitaciones deben ser

actualizadas y adaptadas a las necesidades cambiantes del mercado.

En cuanto a la falta de aplicacion de procesos de venta, es importante abordar este
problema para evitar ventas inconclusas o perdidas. Implementar planes de ventas y sus
respectivos itinerarios puede ser una estrategia efectiva para mejorar la eficiencia en el proceso

de ventas. Los empleados deben comprender y seguir estos procesos para garantizar que cada
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venta se realice de manera efectiva y se maximicen las oportunidades de ventas cruzadas y

ventas adicionales.

El reconocimiento y la recompensa del esfuerzo de los trabajadores son elementos clave
para motivar al personal y aumentar la calidad y dedicacion en el trabajo. Ofrecer incentivos
por la atencién al cliente puede ser una forma efectiva de promover un servicio de calidad y
mejorar la satisfaccion del cliente. Los incentivos pueden incluir bonificaciones,

reconocimientos publicos o incluso oportunidades de crecimiento profesional.

La entrevista con la duefia de la empresa revela varios desafios importantes que enfrenta
el negocio, como el impacto de la pandemia en las ventas, la falta de un gerente, la escasez de
personal en el area de ventas y la falta de procesos de venta efectivos. Sin embargo, también
destaca oportunidades clave, como la contratacion de un gerente experimentado, la
capacitacion continua del personal, la implementacion de procesos de venta solidos y el
reconocimiento del esfuerzo de los trabajadores. Abordar estos desafios y aprovechar estas
oportunidades puede ser fundamental para mejorar la gestion y el desempefio general de la

empresa.

La comunicacion efectiva y el espiritu de equipo son componentes esenciales para el
éxito de cualquier empresa. Al fomentar estas relaciones, los empleados se sienten mas
conectados entre si, lo que se traduce en una mejor colaboracion en el trabajo y, en ultima
instancia, en un servicio al cliente de mayor calidad. Los equipos cohesionados tienden a ser
mas eficientes y resolutivos, lo que puede impulsar las ventas al satisfacer las necesidades de

los clientes de manera mas efectiva.

Las reuniones con gerentes y duefios son una parte crucial de la gestion eficaz. Estas
reuniones permiten alinear los objetivos de la empresa y garantizar que todos estén en la misma

pagina. Ademas, brindan la oportunidad de identificar oportunidades de crecimiento y abordar
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problemas antes de que se conviertan en obstaculos insuperables. Un equipo bien informado y
motivado es mas propenso a identificar oportunidades de ventas y proponer soluciones

innovadoras.

La mejora en el entorno de trabajo es otra estrategia vital. Un ambiente de trabajo
cémodo y adaptado a las necesidades de los empleados contribuye a su bienestar y, por ende,
a su productividad. Ademas, una reorganizacion efectiva de los espacios de trabajo puede tener
un impacto positivo en la presentacion de los productos y en la percepcion de los clientes, lo

que puede aumentar las ventas.

La capacitacion continua es esencial para mantenerse competitivo en el mercado actual
en constante evolucion. La actualizacion de las habilidades de los empleados garantiza que
estén preparados para enfrentar los desafios cambiantes y ofrece un servicio de calidad a los
clientes. Esto no solo mejora la satisfaccion del cliente, sino que también aumenta la confianza
de los empleados en sus capacidades, lo que se traduce en una mayor motivacion y

compromiso.

La implementacion de horarios flexibles es un enfoque moderno y efectivo para
adaptarse a las necesidades individuales de los empleados. Esto no solo mejora la satisfaccion
laboral, sino que también permite una distribucién mas eficiente de tareas, lo que puede

aumentar la productividad y, en ultima instancia, las ventas.

Finalmente, el reconocimiento y las recompensas son herramientas poderosas para
motivar a los empleados. Sentirse valorado y recompensado por un trabajo bien hecho aumenta
la motivacion y el compromiso. Ofrecer incentivos por ventas o servicio excepcional no solo
motiva a los empleados a esforzarse mas, sino que también puede mejorar la calidad del

servicio al cliente, lo que se traduce en un aumento de las ventas.
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CONCLUSIONES

De acuerdo con los resultados obtenidos se concluye:

La percepcion de los empleados de que no hay un personal experto para ensefiarles la
gestion de ventas destaca una carencia critica en la empresa. La falta de capacitacion y
orientacion adecuadas puede estar limitando su capacidad para realizar ventas efectivas. Esta
carencia deberia abordarse con urgencia mediante la implementacion de programas de
formacion en ventas. La inversion en la capacitacion del personal puede mejorar la eficacia de

las estrategias de ventas y, en ultima instancia, aumentar la rentabilidad de VIMPORT.

La percepcion de que las ventas son cruciales para la rentabilidad refuerza la idea de
que mejorar la gestion de ventas es fundamental para el éxito continuo de VIMPORT, las ventas
son el motor de ingresos de la empresa y, por lo tanto, su correcta gestion es esencial para
mantener o mejorar los margenes de ganancia. Esto resalta la necesidad de la evaluacion para
el mejoramiento de los procesos de ventas, asi como de la implementacion de estrategias de

ventas efectivas.

La mencion de que la empresa se ha visto afectada en los niveles de ventas debido a
factores externos subraya la importancia de analizar y adaptarse a las condiciones cambiantes
del entorno. Puede ser necesario realizar un andlisis mas detallado de estos factores externos
para comprender cdmo estan afectando las ventas y para desarrollar estrategias de mitigacion.
Esto podria incluir cambios en la estrategia de marketing, la expansion a nuevos mercados o la

diversificacion de productos.
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RECOMENDACIONES

Invertir en recursos humanos, es decir contratar a un gerente experimentado en
ventas y expandir el equipo de ventas es crucial; un gerente competente puede
liderar y guiar al equipo hacia el éxito, mientras que un equipo mas grande
puede abordar la escasez de personal y aumentar la capacidad de llegar a méas
clientes. Ademas, ofrecer incentivos adecuados puede motivar al equipo a
alcanzar sus metas y mejorar la calidad del servicio al cliente.

Fomentar la comunicacion y la colaboracion dentro de la empresa es esencial.
Esto implica promover reuniones efectivas donde se discutan objetivos,
estrategias y oportunidades de crecimiento. Un equipo alineado vy
comprometido trabajarad de manera mas eficiente para aumentar las ventas. La
colaboracidn entre los miembros del equipo puede generar ideas innovadoras y
soluciones para enfrentar los desafios del mercado actual.

Transformar a un entorno de trabajo comodo y funcional puede tener un impacto
positivo tanto en la productividad de los empleados como en la percepcion de
los clientes. Un espacio de trabajo agradable y bien equipado puede aumentar
lamoral y la eficiencia del equipo. Ademas, los clientes pueden percibirlo como
un signo de profesionalismo y calidad. Por lo tanto, la mejora del entorno de

trabajo puede contribuir a aumentar las ventas y la retencion de clientes.
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ANEXQOS

Anexo 1 certificado de aceptacion

as=Almacenes

d

e todo para su hogar

RUC 1291736544001

Magister

Eduardo Galeas Guijarro

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA
En su despacho

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos Almacenes Vimport

Por medio de la presente tengo a bien comunicar que se ha autorizado a la estudiante sefiorita
KIMBERLY THALIA NURNEZ MERIZALDE de la carrera de la facultad de Administracién, Finanzas e
informética de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice el estudio de caso con el tema
GESTION DE VENTAS EN EL ALMACEN VIMPORT de la ciudad de Babahoyo, periodo 2022.

requisito indispensable para poder titularse.

Atentamente

TT1d " 7™
e N L t Y &l
A Villar;&caﬁa e A%a DENT

/ JUNIOY P
Almacenes Vimport : ‘g’j\h
anavillaroel@hotmail.es
cel: 0991122363
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Anexo 2 registro anico contribuyentes almacén VIMPORT

~ Certificado
Registro Unico de Contribuyentes
Razén Social Numero RUC
FAMCEV S.A 1291736544001

Representante legal
- PEREZ MONTERO DAISY PATRICIA

Estado Régimen

ACTIVO GENERAL

Fecha de registro Fecha de actualizacién Inicio de actividades
23/08/2010 26/08/2021 15/04/2010

Fecha de constitucion Reinicio de actividades Cese de actividades
15/04/2010 No registra No registra

Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 5/LOS RIOS / BABAHOYO Si

Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
SOCIEDADES Sl NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: LOS RIOS Cantén: BABAHOYO Parroquia: CLEMENTE BAQUERIZO
Direccion

Calle: 5 DE JUNIO Interseccién: PEDRO CARBO Referencia: FRENTE AL HOTEL LA
PRADERA

Medios de contacto
Teléfono trabajo: 052737557 Celular: 0985656044 Email: daysiperezm@hotmail.com

Actividades econémicas

*G45400102 - VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS, INCLUSO CICLOMOTORES
(VELOMOTORES), TRICIMOTOS.

*+ G474111 - VENTA AL POR MENOR DE COMPUTADORAS Y EQUIPO PERIFERICO COMPUTACIONAL
EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

+ G474200 - VENTA AL POR MENOR DE EQUIPOS DE: RADIO, TELEVISION Y ESTEREOFONICOS,
REPRODUCTORES Y GRABADORES DE CD Y DVD EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.
+ G47590501 - VENTA AL POR MENOR DE ELECTRODOMESTICOS EN ESTABLECIMIENTOS

ESPECIALIZADOS: REFRIGERADORAS, COCINAS, MICROONDAS, ETCETERA.

Establecimientos
Abiertos Cerrados

2 0

Obligaciones tributarias
* 2011 DECLARACION DE IVA

* 1031 - DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE
* 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES

1/2

www.sri.gob.ec
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Anexo 3

Certificado compilatio

antiplagio nunez

Mombre del documentes st plagho nufie:. docs
1D el dcumisnts: 410500607340/ 50eET OGB4 291047 a 2ecal
Tamades del doosmento originak 3553 k8

Livicacion de s similudes an @l documsnio

Fuente principal detectada

1w

Similitudes

Depositante MUAOZ CHAVET GLADYE GABRIBELA
Fecha de depdsin: 1550003

Tipo de cargac ineriacs

fecha de Fin & andlisis 152025

L Descripoiomes Similiudes Ubicaciones
1 wiis  SERNMICHD AL CLIEMTE EN LA FARMACIA MI EMERGENCIA DEL CAMNTOM S& . sesic £1m
W £l docusmentc: proviens de mi g
Fuentes con similitudes fortuitas
L Descripoiones Simillinuates Uik cinies
1 Doscummenio de obre uswsario o i |
W £l donsmento: proviens de oiro grupn R
2 Documenbs de obre usisarn 0 <in |
W £l donsmeric proviens de oo grom
wis  PALA docx | FALILA s7iadid
3 £ donmenis proviens de m g L] |
" e coneabilidad ¥com | - Conzabilidad para fidelizar clientes y aumsnear banaficios . g |
bt b iclach 0L co : contabilichsd'® - text=En revurmen, la
5 sips  Gestidn de ventas para la ferreteria Big Market ubicada en la ciudad die B 56 £in |

W £i donumento: proviens de m grupo

<t Tear entre Comilllas

Dw simdlcudes emtre comillas

1% |dioma no reconscide

Himens de palabras £3589

Himens de caracteres: 44.742

Oy Palabras iintican: < T

oh Palabran diniica < ¥

i Palabra idntica + ¥

bra icintican ¥

it ¥

wlabray cinticax o 1

138 palabras}

10 palabras)

10 palabran)

111 palabras)

10 palabras)
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i

antiplagio nufez

Nomibre del dOCUMEDe TR gio nufie. docs
1D ded documints: 4105006073400 S0 eE 0941 291 4T a2ecal
Tamaiks del docemento originak 33,58 k8

Uisizacitn da las similzudes an al documense

= Fuentes
Fuente principal detectada

N Descriptiones

1 *.‘ SERMICHD AL CLIENTE EN LA FARMACIA MI EMERGENCIA DEL CANTON SA_

W Bl donusmanic proviers de m gnen

Fuentes con similitudes fortuitas

N Descripiones

1 m DCunains e S usEarie siaed
% £l dotuments proviens de obro grum

2 m DoeCunains e S ussaria *Ha0s
W £l donuments proviens de obro grum

PAULA dowry | PRLILA #a3d
W Bl donusmenic proviens de m g

o &

i

W £ docurmemic proviens de mgnam

Depositantes MUAOZ CHAVET GLADYS GASRIELA

Fecha de depsita: 1551003
Tipo de carga: interfaca

fecha de fin de andlisis: 1592023

GESTIONn S VENLES Para b Terreteria Big Marker Ubicaia en la Ciudad o B

contabilidad ¥Lcom | [> Contabilidad para fidalizar CHentes ¥ aumsntar beneficos .
et e ol el ooy ot ekt berian-a Lang o plass. conta bl 48 a s

"

o L)

. Teato gntre comillis
D% similitudes emtre comillas

< e |dhema no reconsdes

Namend de palabras 989
Himers di caractenes: 44.742

Ch Palstran ddnticax < T |38 palabraa)

O Palabra iddnticax o TR (10 palabras)

£t Palabran iddntica < T 10 palabras)

i Palabras nticax « TH |11 palabras)

Ch Palabran ddnticax < T 10 palabraa)

fh Palatray centcax « P 10 palabras)
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Anexo # 4. Fotos

Mostrando los reportes de ventas y como
han decrecido

38



