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RESUMEN

En 2023, la Distribuidora de Aves Don Diego implementard estrategias de venta
centradas en la diversificacion de productos y la mejora de la eficiencia operativa. La empresa
planea ampliar su cartera de productos avicolas, incluyendo nuevas opciones como cortes
especiales y productos procesados. Esta diversificacion busca atraer a diferentes segmentos del
mercado, respondiendo a las crecientes demandas y preferencias de los consumidores, y

posiciondndose como lider en calidad y variedad.

Otra estrategia clave serd la optimizacion de la logistica y distribucion. Don Diego
invertira en un sistema de gestion de inventarios mas avanzado y en la optimizacion de las rutas
de entrega. Estas mejoras permitiran mantener la frescura de los productos y reducir los tiempos
de entrega, incrementando la satisfaccion del cliente y la fidelidad a la marca. La eficiencia en
la distribucion no solo mejorara la experiencia del cliente, sino que también reducird costos

operativos y aumentard la competitividad de la empresa.

Finalmente, la empresa fortalecera su presencia en linea mediante estrategias de
marketing digital. Esto incluird una mayor inversion en publicidad en redes sociales, la
optimizacion del sitio web para mejorar la experiencia del usuario y la implementacion de
campanas de email marketing. El objetivo es atraer a nuevos clientes y fidelizar a los existentes,
proporcionando informacion relevante y promociones atractivas. Estas estrategias digitales
permitiran a Don Diego adaptarse a las tendencias actuales del mercado, aumentando su

visibilidad y accesibilidad para los consumidores.

Palabras Claves: Estrategias, Distribucion, Precio, Plaza, Ventas.



SUMMARY

In 2023, the Don Diego Bird Distributor will implement sales strategies focused on
product diversification and improving operational efficiency. The company plans to expand its
poultry product portfolio, including new options such as specialty cuts and processed products.
This diversification seeks to attract different market segments, responding to the growing

demands and preferences of consumers, and positioning itself as a leader in quality and variety.

Another key strategy will be the optimization of logistics and distribution. Don Diego
will invest in a more advanced inventory management system and the optimization of delivery
routes. These improvements will help maintain product freshness and reduce delivery times,
increasing customer satisfaction and brand loyalty. Efficiency in distribution will not only
improve the customer experience, but will also reduce operating costs and increase the

company's competitiveness.

Finally, the company will strengthen its online presence through digital marketing
strategies. This will include increased investment in social media advertising, website
optimization to improve user experience, and the implementation of email marketing
campaigns. The objective is to attract new customers and retain existing ones, providing
relevant information and attractive promotions. These digital strategies will allow Don Diego

to adapt to current market trends, increasing its visibility and accessibility for consumers.

Keywords: Strategies, Distribution, Price, Place, Sales.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Distribuidora de Aves Don Diego, ubicada en Babahoyo, especificamente en la
interseccion de las calles Juan X Marcos y 5 de junio, se dedica a la distribucion de productos
avicolas de alta calidad. Con una vasta experiencia en el sector, la empresa ofrece una variedad
de productos, incluyendo pollos frescos, embutidos y otros derivados avicolas, a una amplia
gama de clientes como comercios minoristas, restaurantes y consumidores finales. La mision
de la distribuidora es asegurar la provision de productos frescos y saludables, con el objetivo

de satisfacer a sus clientes mediante un servicio que combina eficiencia y confiabilidad.

A'lo largo del afio 2023, la Distribuidora de Aves Don Diego ha enfrentado varios retos
importantes en la gestion de sus estrategias de venta. Uno de los desafios mas destacados ha
sido la falta de diversificacion en sus canales de distribucion. Aunque la empresa cuenta con
una base de clientes fieles, ha dependido principalmente de métodos de venta directa
tradicionales, lo cual ha restringido su capacidad para penetrar nuevos mercados y expandir su
alcance. Esta dependencia ha llevado a una concentracion excesiva en un nimero limitado de
clientes mayoristas, lo que no solo limita el potencial de crecimiento de la empresa, sino que

también incrementa su exposicion a variaciones en la demanda de estos clientes especificos.

En particular, la ausencia de una estrategia de venta en linea se presenta como una
debilidad notable, considerando que el comercio electronico se ha establecido como un canal
crucial para numerosas empresas en el sector. Esta deficiencia en la diversificacion de los
canales de distribucion resalta la necesidad de actualizar y diversificar las estrategias
comerciales para mejorar la resiliencia y el alcance de la empresa permitiendo una mayor
accesibilidad y conveniencia para los clientes. Otro problema importante ha sido la
insuficiencia de estrategias de marketing y promocion efectivas. Las iniciativas publicitarias

de Don Diego han sido esporadicas y carecen de una planificacion coherente.



La empresa no ha logrado establecer una marca fuerte ni comunicar de manera efectiva
su propuesta de valor a los clientes potenciales, una de las razones principales para estos
desafios es la insuficiencia de recursos destinados al marketing digital y la subutilizacion de
plataformas de redes sociales que tienen el potencial de incrementar significativamente la
visibilidad de la marca y atraer a una audiencia mas extensa. Ademas, la gestion del inventario
ha representado un desafio considerable para la empresa. La falta de eficacia en el manejo de
los niveles de stock ha conducido a problemas recurrentes, resultando en situaciones tanto de
escasez como de exceso de productos. Estas ineficiencias no solo afectan la capacidad de
cumplir con los pedidos de manera oportuna, sino que también incrementan los costos
operativos debido a la necesidad de almacenamiento adicional y al riesgo de desperdicio de

productos perecederos.

Por otra parte, la falta de diversificacion en los canales de distribucion a pesar de contar
con una base de clientes leales, la empresa dependi6 principalmente de métodos tradicionales
de venta directa, limitando asi su capacidad para explorar nuevos mercados y expandir su
presencia. Esta ausencia de diversificacion ha creado una dependencia excesiva en un reducido
grupo de clientes mayoristas, aumentando la vulnerabilidad de la empresa ante fluctuaciones
en la demanda de estos clientes especificos. La ausencia de una estrategia de venta en linea es
especialmente notable, dado el creciente papel del comercio electronico en el sector

alimentario.

Para abordar y superar estos desafios, la Distribuidora de Aves Don Diego debe adoptar
e implementar estrategias de marketing digital mas efectivas y diversificar sus canales de
distribucion, la creacién de una tienda en linea y la optimizacion del uso de plataformas de
redes sociales son pasos cruciales para mejorar la visibilidad de la empresa y captar la atencion
de una clientela mas amplia, adicionalmente, la implementacion de una gestion de inventario

mas eficiente permitira una mejor regulacion de los niveles de stock.



JUSTIFICACION

La evaluacion y optimizacion de las estrategias de venta de la Distribuidora de Aves
Don Diego para el ano 2023 es crucial para asegurar su competitividad y sostenibilidad en un
entorno de mercado que estd en constante cambio. Ubicada en el cantén Babahoyo, en la
Provincia de Los Rios, esta empresa enfrenta un entorno comercial dindmico en el que la
eficacia en las ventas y la satisfaccion del cliente juegan un papel fundamental en el éxito
empresarial. La necesidad de revisar y mejorar las estrategias de venta se vuelve especialmente
evidente para la Distribuidora de Aves Don Diego debido a varios factores que influyen en su

desempefio en el mercado actual.

Primero, la competencia en el sector avicola y de embutidos ha aumentado, requiriendo
una diferenciacion clara y efectiva de la oferta de productos esto implica no solo ofrecer
productos de alta calidad, sino también comunicar efectivamente su propuesta de valor a través
de canales de marketing adecuados y estrategias de venta personalizadas, ademas, el avance
tecnoldgico y la creciente digitalizacion de los mercados presentan oportunidades significativas
que la distribuidora atin no ha explotado plenamente la implementacion de plataformas de
comercio electronico y el uso efectivo de redes sociales pueden ampliar significativamente el

alcance de la empresa, permitiéndole atraer a una clientela mas amplia y diversa.

Finalmente, la satisfaccion del cliente constituye un componente esencial para la
fidelizacion y el crecimiento sostenido de la empresa al implementar encuestas y realizar un
analisis detallado de los datos, la Distribuidora de Aves Don Diego puede adquirir una
comprension mas precisa de las necesidades y expectativas de sus clientes, esto facilitara el
desarrollo de estrategias de venta mas eficaces y adaptadas a las demandas especificas de su
base de clientes, asi, el andlisis y la mejora de las estrategias de venta no solo abordan la
necesidad de que la empresa mantenga su competitividad y relevancia en el mercado, sino que

también buscan optimizar los recursos disponibles y elevar la satisfaccion del cliente.



OBJETIVOS

Objetivo General

e Analizar las Estrategias de Venta para la Distribuidora de Aves Don Diego, del
cantén Babahoyo, Provincia de Los Rios; periodo 2023, mediante la aplicacion
de técnicas de investigacion, para el establecimiento y el problema que afecten

las ventas en la empresa.
Objetivos Especificos

e [Establecer opiniones y experiencias de los clientes actuales sobre las estrategias
de venta mediante un analisis observacional para la obtencion de informacion
especifica y directa de los factores influyentes en el proceso de la compra.

e Determinar los factores de eficiencia de las diferentes estrategias de distribucion
empleados mediante una matriz estratégica Hershey Food de para la
determinacion de estrategias efectivas.

e Proponer medidas de accion mediante los resultados obtenidos para el

mejoramiento de la empresa.



LINEA DE INVESTIGACION/ ARTICUALCION

El presente estudio de caso, denominado “Estrategias de Venta para la Distribuidora de
Aves 'Don Diego en el Periodo 2023”, tiene como proposito principal examinar de forma
exhaustiva las estrategias de venta y los procesos utilizados en la gestion de la relacion con los
clientes. El objetivo primordial es evaluar la eficiencia en la oferta de productos y servicios,
este analisis se enfoca en identificar los factores que afectan el desempeno de ventas de la
empresa, dado que actualmente enfrenta problemas muy notables que afectan la rentabilidad y
productividad. Estos problemas tienen un impacto directo en su posicionamiento y eficacia en
el mercado objetivo, lo que resalta la necesidad de optimizar sus estrategias para mejorar su

rendimiento general.

Este andlisis tiene un vinculo muy estrecho con la linea de investigacion planteada la
cual se titula “Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria y Control”,
enmarcandose especificamente en la sublinea de Empresas e Instituciones Publicas y Privadas.
La Distribuidora de Aves "Don Diego" estd registrada como una entidad comercial dedicada a
la venta de aves y productos relacionados, buscando satisfacer las necesidades de los

consumidores locales que requieren productos de calidad en este sector.

Adicionalmente, el estudio se enmarca en la sublinea de Marketing y Comercializacion,
ya que la empresa implementa herramientas de publicidad que le permiten llegar de manera
directa a los clientes, posicionandose en sus mentes como la primera opcion a la hora de
adquirir aves y productos relacionados. El estudio de caso titulado se centra en el analisis de
las experiencias adquiridas durante las practicas pre-profesionales realizadas a lo largo de los
diferentes periodos académicos, estas practicas tuvieron como objetivo principal la
identificacion y resolucion de problemas en un entorno empresarial real en el cual mediante la
gjecucion de procesos comerciales y administrativos, todas las actividades se llevaron a cabo

bajo la supervision de un docente que ayudo a orientar a los futuros profesionales.



MARCO CONCEPTUAL
Estrategia de Venta

Una estrategia de venta efectiva implica planificar y ejecutar acciones para alcanzar
objetivos comerciales esto incluye la identificacion de mercados objetivo, el desarrollo de
propuestas de valor diferenciadas y la alineacion de recursos para satisfacer las necesidades del
cliente, la adaptacion constante a cambios del mercado y la competencia es crucial para
mantener la relevancia y la efectividad de la estrategia; ademés, la medicion y andlisis de
resultados permiten ajustar tacticas segin el desempefio y las preferencias del consumidor

(Gallart V, 2019, pag. 44).
Desarrollo de Relaciones con Clientes

El desarrollo de relaciones sdlidas con los clientes implica establecer conexiones
profundas y significativas que trascienden la transaccion comercial. Esto se logra a través de
la personalizacion de la experiencia del cliente, la escucha activa de sus necesidades y la

resolucion 4gil de problemas.

“La confianza mutua y la transparencia son pilares fundamentales en la construccion
de relaciones duraderas, la implementacion de sistemas CRM facilita la gestion proactiva de
estas relaciones, permitiendo un seguimiento continuo y la anticipacion de demandas futuras”

(Amstrong & Kotler, 2019, pag. 34).
Optimizacion del Canal de Distribucion

La optimizacion del canal de distribucion busca maximizar la eficiencia en la entrega

de productos o servicios al cliente final.

Esto implica seleccionar los canales mds adecuados para llegar al mercado
objetivo, mejorar la logistica y reducir costos operativos la integracion de

tecnologias como sistemas de gestion de inventarios y andlisis predictivo ayuda
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a optimizar la cadena de suministro y mejorar los tiempos de entrega; ademas,
la colaboracion estrecha con socios y proveedores permite sincronizar esfuerzos
y mejorar la experiencia del cliente desde la compra hasta la entrega (Bussines

SCHOOL, 2018, pag. 56).
Importancia de las estrategias de ventas

Las estrategias de ventas son fundamentales para el éxito de cualquier negocio,
ya que proporcionan un marco estructurado para alcanzar los objetivos
comerciales, estas estrategias implican la planificacion y ejecucion de tacticas
disefiadas para atraer y retener clientes, optimizar el proceso de venta y

aumentar los ingresos (Betancourt M, 2019, pag. 54).

Una estrategia de ventas efectiva abarca diversos aspectos fundamentales, tales como
la segmentacion del mercado, la identificacion precisa de las necesidades del cliente, el disefio

de propuestas de valor atractivas y la seleccion de los canales de venta més adecuados.

Estas estrategias permiten a las empresas adaptarse a las dinamicas cambiantes del
mercado y a la competencia, mejorando asi su capacidad para responder de manera agil a
nuevas oportunidades y desafios; ademads, facilitan la alineacion de los equipos de ventas con
los objetivos corporativos, promoviendo una mayor coherencia y eficiencia en las operaciones
comerciales, en consecuencia, las estrategias de ventas juegan un papel crucial en el

crecimiento sostenible y en la competitividad de una empresa dentro del entorno de mercado.
Tecnologias y Herramientas Digitales Incorporadas

La transformacion digital no solo optimiza operaciones internas, sino que
también facilita la interaccion con clientes en multiples puntos de contacto,
mejorando la experiencia general del usuario y permitiendo una adaptacion agil

a cambios del mercado (Castillo C, 2018, pag. 45).
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Capacitacion y Motivacion del Equipo de Ventas

La capacitacion y motivacion del equipo de ventas son fundamentales para garantizar
un desempefio 6ptimo y la consecucion de metas comerciales, esto conlleva la implementacion
de un programa de formacién continua que abarque no solo conocimientos sobre los productos,
sino también técnicas de venta avanzadas y habilidades interpersonales esenciales,
paralelamente, es fundamental fomentar la motivacion del equipo a través de mecanismos de
reconocimiento, incentivos y un entorno laboral que promueva la colaboracion y el desarrollo

profesional.

Un equipo que estd bien capacitado y motivado no solo tiene el potencial de
aumentar las ventas, sino que también contribuye a consolidar la reputacion de
la empresa y fortalecer la lealtad de los clientes, mediante interacciones
positivas y altamente personalizadas (Veliz M & Salas L, Administracion de

Ventas, 2021, pag. 65).
Estrategias de Precios y Promociones Atractivas

Las estrategias de precios y promociones estan disefiadas para influir en la percepcion
del valor que el cliente tiene de los productos o servicios y para estimular la demanda por lo
cual establecer precios que consideren la segmentacion del mercado, la competencia existente
y la propuesta de valor unica que ofrece la empresa las promociones efectivas pueden incluir
descuentos temporales, ofertas combinadas o programas de fidelizacion, los cuales ayudan a
fortalecer la relacion con el cliente y a mantener su interés a largo plazo. (Veliz M & Salas L,

Administracion de Ventas, 2021, pag. 67).
Segmentacion de Mercado

Identificacién y categorizacion de distintos grupos de clientes basados en

caracteristicas demograficas, psicograficas, geograficas y de comportamiento para dirigir los
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esfuerzos de venta de manera mas efectiva. La segmentacion permite personalizar las
estrategias de marketing y ventas, mejorando la relevancia y eficacia de las campafias. Al
comprender mejor a los distintos segmentos, se pueden disefiar productos y servicios que
satisfagan necesidades especificas, aumentando la probabilidad de éxito y la satisfaccion del

cliente (Betancourt M, 2019, pag. 34).
Propuesta de Valor

Desarrollo de una oferta tnica y diferenciada que resuelva los problemas del
cliente y se destaque de la competencia, atrayendo y reteniendo clientes. La
propuesta de valor comunica claramente por qué un cliente deberia elegir un
producto o servicio en lugar de otro, enfocandose en los beneficios y ventajas

distintivas. (Valdez S, 2016, pag. 76).
Ciclo de Ventas

Comprension de las etapas por las que pasa una venta desde la prospeccion hasta el
cierre y el seguimiento postventa, optimizando cada fase para mejorar la eficiencia y
efectividad del proceso de ventas. Un ciclo de ventas bien definido ayuda a los equipos a
gestionar el tiempo y los recursos de manera efectiva, asegurando que cada oportunidad se
aborde de manera sistematica y que se maximicen las tasas de conversion (Veliz M & Salas L,

Administracion de Ventas, 2021, pag. 45).
Canales de Distribucion

Seleccion y gestion de los lugares por donde los productos o servicios llegaran
al cliente, considerando tanto canales directos como indirectos, la optimizacion
de estos canales garantizan la disponibilidad de los productos en el lugar y
momento adecuados, asegurando que los clientes puedan acceder a ellos cuando

los necesiten. (Braidot, 2000( 2018)).
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Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM)

La Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM) implica el uso de sistemas y estrategias
disefiados para gestionar y analizar las interacciones con los clientes actuales y potenciales, un
CRM eficaz permite un seguimiento exhaustivo de las preferencias y comportamientos de los

clientes, lo que facilita la personalizacion del servicio y la anticipacion de sus necesidades.

“Este nivel de personalizacion y proactividad no solo mejora la retencion de clientes,
sino que también optimiza los esfuerzos de ventas y marketing, resultando en una gestion mas

eficiente y eficaz de los recursos empresariales” (Droid, 2023, pag. 34).
Técnicas de Venta

Implementacion de metodologias especificas como la venta consultiva, la venta
relacional o la venta basada en soluciones, adaptadas a las necesidades y comportamiento del
cliente. Estas técnicas permiten a los vendedores establecer una conexion mas profunda con
los clientes, comprendiendo mejor sus problemas y ofreciendo soluciones que realmente
agreguen valor, el uso adecuado de técnicas de venta mejora la efectividad y la satisfaccion del

cliente (Amstrong & Kotler, 2019, pag. 56).
Estrategias de Precio

Determinacion de politicas de precios que maximicen la rentabilidad, considerando
factores como la elasticidad de la demanda, los costos, la competencia y la percepcion de valor
del cliente las estrategias de precios pueden incluir la fijacion de precios basados en el valor,
la penetracion del mercado, la desnatacion del mercado y el descuento un enfoque estratégico
en la fijacion de precios ayuda a captar valor del mercado y a posicionar los productos de

manera competitiva (Acosta, Salas L, Jiménez M, & Guerra A, 2018, pag. 78).

Promociones y Descuentos: Diseiio de campafias promocionales y ofertas temporales

que incentiven la compra, manejando adecuadamente los margenes de beneficio y evitando la
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erosion del valor de la marca las promociones efectivas pueden aumentar rapidamente las
ventas, atraer nuevos clientes y fomentar la lealtad; sin embargo, deben ser bien planificadas
para evitar el deterioro de la percepcion del valor y garantizar que los margenes de beneficio

se mantengan saludables (Betancourt M, 2019, pag. 88).
Capacitacion y Desarrollo del Equipo de Ventas

Inversion en la formacion continua y el desarrollo de habilidades del equipo de
ventas, asegurando que estén equipados con los conocimientos y técnicas
necesarias para desempenarse eficazmente un equipo de ventas bien capacitado
puede abordar mejor las objeciones de los clientes, entender sus necesidades y
cerrar ventas con mayor eficacia (Acosta, Salas L, Jiménez M, & Guerra A,
2018, pag. 65).

Innovacion en el Producto

La innovacion en el producto implica la creacion y mejora continua de
productos o servicios para satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes
y mantener la competitividad en el mercado esto puede incluir la introduccion
de nuevas caracteristicas, mejoras en la calidad, o el desarrollo de productos
completamente nuevos que atraigan a diferentes segmentos de mercado

(Betancourt M, 2019, pag. 67).

La innovacion es crucial para diferenciarse de la competencia y ofrecer valor agregado
a los clientes empresas exitosas invierten en investigacion y desarrollo, utilizan la

retroalimentacion del cliente y observan las tendencias del mercado.
Marketing de Contenidos

El marketing de contenidos se centra en la creacion y distribucion de contenido valioso,

relevante y coherente para atraer y retener a una audiencia claramente definida, con el objetivo
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de impulsar acciones rentables del cliente este enfoque incluye la produccion de blogs, videos,
infografias, podcasts y otros formatos de contenido que eduquen, informen y entretengan a los

clientes potenciales y actuales.

El marketing de contenidos ayuda a construir la confianza y credibilidad de la
marca, posicionando a la empresa como lider en su industria: ademas, apoya
otras estrategias de marketing y ventas al nutrir leads a lo largo del ciclo de
compra, mejorando la conversion y la retencion de clientes (Amstrong & Kotler,

2019, pag. 78).
Automatizacion de Marketing y Ventas

La automatizacion de marketing y ventas implica el uso de tecnologia y software para
automatizar tareas repetitivas y procesos en estas areas esto incluye la gestion de campatfias de
email marketing, la segmentacion de clientes, la puntuacion de leads, y la programacion de
reuniones al automatizar estas tareas, las empresas pueden mejorar la eficiencia y la
efectividad, permitiendo que los equipos de ventas y marketing se concentren en actividades

de mayor valor estratégico la automatizacion también proporciona datos y analisis.
Experiencia del Cliente (CX)

La experiencia del cliente (CX) se refiere al disefio y gestion de todas las interacciones
que un cliente tiene con una empresa a lo largo del ciclo de vida del cliente una CX excepcional
mejora la satisfaccion, la lealtad y el valor del cliente a largo plazo esto implica optimizar todos
los puntos de contacto, desde la atencion al cliente hasta el proceso de compra y el soporte

postventa.

Proporcionar una experiencia consistente y positiva en cada interaccion es clave
para construir una relacion sélida y duradera con los clientes la implementacion

de estrategias centradas en el cliente y el uso de tecnologia avanzada, como
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herramientas de analisis y CRM, son esenciales para medir y mejorar la

experiencia del cliente continuamente (Bussines SCHOOL, 2018, pag. 45).
Inteligencia de Negocios (BI)

La inteligencia de negocios (BI) se refiere al uso de herramientas y técnicas para
recopilar, analizar y presentar datos sobre el desempefio del negocio y las
tendencias del mercado (BI) ayuda a las empresas a tomar decisiones
informadas basadas en datos concretos, identificar oportunidades de mercado,
entender el comportamiento del cliente y mejorar las estrategias de ventas

(Castillo C, 2018, pag. 87).

Los dashboards, informes y andlisis predictivos son componentes clave de una
estrategia de BI efectiva al proporcionar una vision clara y detallada de los datos, BI permite a
las empresas optimizar sus operaciones, aumentar la eficiencia y la competitividad, y responder

rapidamente a los cambios del mercado y las necesidades del cliente.
Branding y Posicionamiento

El branding y el posicionamiento se refieren al proceso de crear y mantener una
identidad de marca solida y distintiva que resuene con los consumidores y se destaque en el
mercado, el branding abarca elementos como el nombre, el logotipo, el eslogan y los valores

de la marca.

Mientras que el posicionamiento se centra en como la marca es percibida en la
mente de los consumidores en relacién con la competencia, una estrategia de
branding efectiva no solo construye reconocimiento y lealtad entre los
consumidores, sino que también comunica de manera clara y convincente la

propuesta de valor de la marca (Amstrong & Kotler, 2019, pag. 45).
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Marketing Digital

El marketing digital involucra el uso de canales y tecnologias digitales para
promocionar productos y servicios, llegar a la audiencia objetivo y medir el impacto de las
campanas esto incluye tacticas como el SEO (optimizacion de motores de busqueda), SEM
(marketing en motores de busqueda), redes sociales, marketing de contenidos, email marketing
y publicidad en linea el marketing digital permite una segmentacién precisa y una

personalizacion de los mensajes, ademas de ofrecer andlisis detallados (Castillo C, 2018).
Satisfaccion y Retencion de Clientes

La satisfaccion y retencion de clientes son fundamentales para el éxito a largo
plazo de cualquier negocio la satisfaccion del cliente se mide por la percepcion
que tienen los clientes sobre la calidad de los productos y servicios ofrecidos y
su experiencia general con la empresa una alta satisfaccion conduce a una mayor
lealtad y retencion, reduciendo la rotacion de clientes y aumentando el valor del

cliente a lo largo del tiempo (Carballo M, 2016, pag. 55).

Estrategias como la personalizacion del servicio, la atencién al cliente de alta calidad,
los programas de fidelizacion y la resolucion efectiva de problemas son fundamentales para

garantizar la satisfaccion y el compromiso de los clientes.

Retener a los clientes existentes no solo resulta mas rentable que captar nuevos, sino
que también promueve el boca a boca positivo y refuerza la reputacion de la marca, la
implementacion de estas estrategias contribuye a construir relaciones soélidas y duraderas con

los clientes, lo cual es vital para el crecimiento sostenible y la competitividad en el mercado.
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MARCO METODOLOGICO
Método Exploratorio

El método exploratorio se caracteriza por su flexibilidad y su capacidad para
profundizar en temas complejos. En el caso del estudio “Estrategias de Venta para la
Distribuidora de Aves Don Diego' en el Periodo 2023”, este enfoque permitid varios avances

significativos:
Identificacion de Problemas y Oportunidades:

Este enfoque facilitdo la identificacion precisa de los desafios enfrentados por la

distribuidora, asi como las oportunidades para mejorar sus estrategias de ventas.
Analisis Profundo de las Estrategias Actuales:

Permitiendo un examen minucioso de las practicas de ventas existentes, el método
exploratorio ayudd a comprender mejor cémo estas influian en el rendimiento de la

distribuidora.
Técnicas e Instrumentos Utilizados
Técnicas:

Analisis Observacional: El analisis observacional se centrd en la observacion directa
de los procesos de venta y las interacciones con los clientes. Esta técnica proporcion6 datos

cualitativos valiosos de las siguientes maneras:

e Recopilacion de Datos Cualitativos: A través de la observacion directa, se
obtuvieron datos sobre como se llevaban a cabo las ventas, el comportamiento
de los clientes y la actuacion del personal de ventas.

¢ Identificacion de Comportamientos y Patrones: Permitiendo detectar
patrones en el comportamiento de los clientes y en las practicas de ventas, algo

que no seria evidente mediante métodos cuantitativos.
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e Evaluacion de la Eficiencia del Personal: Ayudo a evaluar en tiempo real la
eficiencia del personal de ventas, identificando areas que necesitaban mejoras
o0 capacitacion adicional.

Matriz Hershey Food:

La Matriz Hershey Food es una herramienta de anélisis que categoriza y evalua las

estrategias de ventas, en este estudio, su aplicacioén ayudo a:

Evaluacion Estructurada de Estrategias: Proporciond un marco sistematico para

evaluar las diferentes estrategias de ventas, identificando claramente sus fortalezas y

debilidades.

e Vision Integral de las Practicas de Ventas: Permitié una vision global de la
implementacion de las estrategias y su efectividad.

o Identificacion de Areas de Mejora: Facilito la identificacion de areas
especificas que necesitaban ajustes o mejoras para optimizar las estrategias de
ventas.

Instrumentos:

Ficha Observacional: La ficha observacional fue un instrumento clave para la
recopilacion sistematica de datos durante el analisis observacional. Su uso benefici6 el estudio

de las siguientes maneras:

e Documentacion Estructurada: Proporciond un formato organizado para
registrar las observaciones, asegurando que todos los aspectos relevantes
fueran documentados de manera consistente.

e Precision en la Recoleccion de Datos: Ayud6 a mantener la precision y la
coherencia en la recoleccion de datos, lo que es crucial para andlisis

posteriores.
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e Facilitacion del Analisis: La estructura de la ficha permitié una facil
categorizacion y analisis de los datos observados, facilitando la identificacién
de patrones y tendencias.

Matriz Hershey Food:

La aplicacion de la Matriz Hershey Food como instrumento fue fundamental para

estructurar y analizar las estrategias de venta de manera efectiva:

e Organizacion de Datos: Ayudo a organizar la informacion sobre las
estrategias de ventas en categorias claras y manejables.

e Claridad en el Analisis: Proporcion¢ claridad en la evaluacion de las
estrategias, destacando las areas que funcionaban bien y aquellas que
necesitaban atencion.

e Desarrollo de Estrategias Mejoradas: Basado en el andlisis estructurado, se
pudieron desarrollar estrategias mejoradas para optimizar los procesos de
ventas y aumentar la eficiencia y efectividad de la distribuidora.

Impacto de la Metodologia

La metodologia empleada tuvo un impacto significativo en la identificacion y mejora
de las estrategias de venta de la distribuidora, el enfoque exploratorio permitié un anélisis
profundo y adaptativo, mientras que las técnicas e instrumentos especificos proporcionaron
datos cualitativos valiosos y una estructura clara para el andlisis, esto resultd en una
comprension detallada de las fortalezas y debilidades de las estrategias actuales, asi como en
la identificacion de oportunidades clave para optimizar los procesos de venta y mejorar el

rendimiento general de la distribuidora en el periodo 2023.
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RESULTADOS

Tabla 1 Ficha observacional

Nombre del Observador:

Fecha de Observacion:

15 de junio de 2024

Ubicacion:

Distribuidora de Aves "Don Diego"

Duracion de la Observacion:

4 horas

Objetivo de la Observacion:

Evaluar las estrategias de venta y su efectividad en la
Distribuidora de Aves "Don Diego" durante el periodo
2023.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: Informacion de

la observacion directa

Tabla 2 Detalles de la Observacion

INTERACCION CON LOS CLIENTES

Aspecto

Descripcion

Descripcion de la Interaccion: El personal saluda amablemente a los clientes y ofrece

Técnicas de Venta Utilizadas

Respuesta del Cliente:

asistencia inmediata en la busqueda de productos.

: Técnicas de upselling y cross-selling, destacando

promociones y productos complementarios.
La mayoria de los clientes responden positivamente,
mostrando interés en las sugerencias del personal.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: Informacion de

la observacion directa

Tabla 3 Procesos de Venta

PROCESOS DE VENTA

tapa del Proceso de Venta
Recepcion del Cliente:

Presentacion de
Productos:

Manejo de Objeciones:

Cierre de la Venta:

Postventa:

Descripcion

Los clientes son recibidos con una sonrisa y una oferta de
ayuda inmediata.

Esta estrategia no solo facilita la comprension del cliente,
sino que también resalta las ventajas competitivas de los
productos, fomentando wuna percepcion positiva y
profesional de la oferta de la empresa.

Un manejo efectivo de objeciones implica primero escuchar
atentamente las preocupaciones del cliente para entender
completamente sus inquietudes.

Se utilizan técnicas de cierre como el resumen de beneficios
y la pregunta de cierre directa.

Se ofrece asistencia postventa, incluyendo informacion de
contacto para consultas futuras.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: Informacion de

la observacion directa
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Tabla 4 Evaluacion de Efectividad

EVALUACION DE LA EFECTIVIDAD

Aspecto Evaluado Observacion
Conocimiento del Producto:  El personal demuestra un alto nivel de conocimiento
sobre los productos y sus beneficios.

Habilidades de Las habilidades de comunicacion son efectivas, con una

Comunicacion: clara y amigable interaccion con los clientes.

Satisfaccion del Cliente: Los clientes muestran altos niveles de satisfaccion
durante y después de la interaccion.

Tasa de Conversion: Aproximadamente el 60% de los clientes atendidos

realizaron una compra.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Tabla 5 Observaciones Adicionales

Aspecto Descripcion

Ambiente de la Tienda: La tienda tiene un ambiente limpio y organizado, con una
buena disposicion de los productos.

Comentarios del Personal: El personal se siente confiado en las estrategias de venta

utilizadas, pero sugiere mas capacitacion en técnicas
avanzadas de venta.

Comentarios del Cliente: Los clientes aprecian la atencion personalizada y la
calidad de los productos ofrecidos.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Tabla 6 Conclusiones y Recomendaciones

Aspecto Descripcion

Fortalezas Excelente interaccion con los clientes, buen conocimiento

Observadas: de los productos y alta tasa de conversion.

Areas de Mejora: Mayor capacitacion en técnicas avanzadas de venta y
manejo de objeciones complejas.

Recomendaciones: Implementar programas de capacitacion continua para el

personal y explorar nuevas estrategias de marketing digital
para atraer mas clientes.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: Informacion de la observacion directa
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Matriz Hershey Food

La Matriz Hershey Food es una herramienta que se utilizd para evaluar y categorizar

las estrategias de venta de una empresa:

Tabla 7 Matriz de evaluacion estratégica Hershey food

MATRIZ HERSHEY FOOD
, Aspecto Y g .
Categoria P Descripcion Evaluacion Recomendaciones
Evaluado
Producto Amplia variedad de Mantener la variedad actual y
Variedad y aves y productos considerar la inclusion de
: . Excelente . s
Calidad relacionados, todos de nuevas especies exoticas.
alta calidad.
Precio Los  precios son Realizar estudios de mercado
Competitividad competitiyf)s en peri('.)dicos ~ para ajust.ar
. comparacion con Bueno precios segun la competencia.
de Precios e
otras distribuidoras de
la region.
Promocion La utilizaciéon de Incrementar la inversion en
Estrategias de | promociones y costos marketing digital y en
. Adecuado .
Marketing adecuados plataformas de redes sociales
para expandir el alcance.
Plaza Ubicacion central con Ampliar las zonas de entrega
(Distribucion) |  Ubicaciony | facil acceso y y mejorar la logistica para
oy o . Excelente .
Accesibilidad | opciones de entrega a pedidos grandes.
domicilio.
Personal Personal bien Implementar programas de
oy, capacitado con buen capacitacion  continua y
Capacitacion y ~
~ desempefio y Bueno talleres de ventas avanzadas.
Desempeiio .. (1
conocimientos solidos
del producto.
Proceso Eficiencia de | Procesos de venta Automatizar algunos
los Procesos de | estructurados y Bueno procesos y utilizar software
Venta eficientes. de gestion de ventas.
Clientes . ., Alta satisfaccion del Implementar programas de
Satisfaccion y . N
S, cliente y buena tasa de | Excelente | fidelizacion y encuestas de
Fidelizacion N . . 1
fidelizacion. satisfaccion periodicas.
Ambiente . Tienda limpia, Mantener el estandar actual y
Ambiente de la . . )
Tienda organizada y con un | Excelente | considerar mejoras en la
ambiente agradable. decoracion y presentacion.
Innovacion . Estrategias Fomentar la innovacion en las
Innovacion en tradicionales con poca estrategias de venta la
Estrategias de p Regular & y

Venta

innovacion.

implementacion de nuevas
tecnologias.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: De los Resultados de la investigacion
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DISCUSION DE RESULTADOS

El analisis observacional de las estrategias de venta en la Distribuidora de Aves "Don
Diego" durante el periodo 2023 revela varios aspectos clave que afectan tanto la efectividad
como la satisfaccion del cliente, la interaccion con los clientes muestra una excelente
disposicion del personal, quienes saludan amablemente y ofrecen asistencia inmediata estas
practicas son efectivas, ya que la mayoria de los clientes responde positivamente, interesandose
en las sugerencias del personal las técnicas de upselling y cross-selling, destacando
promociones y productos complementarios, se utilizan adecuadamente, contribuyendo a una
alta tasa de conversion de aproximadamente el 60%. Los procesos de venta son igualmente
eficaces; desde la recepcion del cliente con una sonrisa y oferta de ayuda, hasta la presentacion
organizada de los productos, el manejo de objeciones con informacion detallada y alternativas,
y el cierre de la venta utilizando resumenes de beneficios y preguntas de cierre directo, todo se
maneja con un alto nivel de profesionalismo. Ademas, el servicio postventa ofrece asistencia 'y

contactos para futuras consultas, lo que aumenta la satisfaccion del cliente.

En términos de efectividad, el personal demuestra un alto conocimiento de los
productos y sus beneficios, y sus habilidades de comunicacion son claras y amigables, lo que
resulta en una alta satisfaccion del cliente. Los clientes valoran la atencion personalizada y la
calidad de los productos de la Distribuidora de Aves "Don Diego", lo que se refleja en
numerosos comentarios positivos, sin embargo, a pesar de estas fortalezas, se han identificado
areas que requieren mejoras. El personal, aunque confiado en las estrategias de venta actuales,
ha sefialado la necesidad de una mayor capacitacion en técnicas avanzadas de ventas y en el

manejo de objeciones complejas.

Ademas, aunque el ambiente de la tienda es limpio y organizado, contribuyendo a una
experiencia de compra agradable, hay un considerable espacio para innovar en las estrategias

de marketing digital para atraer a un mayor nimero de clientes.

25



Para abordar estas cuestiones, se recomienda implementar programas de capacitacion
continua para el personal, centrados en técnicas de venta avanzadas y en la gestion de
objeciones se deben explorar y adoptar nuevas estrategias de marketing digital, incluyendo una
mayor presencia en redes sociales y campanas de publicidad en linea la aplicacion de la matriz
Hershey Food a la Distribuidora de Aves "Don Diego" ha revelado una evaluacion positiva en
varios aspectos fundamentales de sus estrategias de venta, la empresa se destaca por su amplia
variedad y alta calidad de productos, precios competitivos, y una ubicacion estratégica que
facilita el acceso a los clientes; ademas, el personal bien capacitado y los procesos eficientes
son pilares importantes que contribuyen significativamente a la alta satisfaccion y fidelizacion
de los clientes, no obstante, se ha identificado la necesidad de innovar, ya que las estrategias

actuales muestran un enfoque tradicional.

Para fortalecer aun mas la posicion de la distribuidora en el mercado, se recomienda
una mayor inversion en marketing digital y en redes sociales para ampliar el alcance de la
empresa. Asimismo, es fundamental explorar nuevas tecnologias que permitan innovar en las
estrategias de venta. Ampliar las zonas de entrega y mejorar la logistica para grandes pedidos

puede también consolidar la presencia de la distribuidora en el mercado.

Implementar estas recomendaciones no solo mejorara la experiencia del cliente, sino
que también asegurard un crecimiento sostenido y una mayor competitividad en el sector de
distribucion de aves, el personal capacitado y los procesos eficientes aseguran una experiencia
de compra positiva y una alta fidelizacion del cliente, sin embargo, para evitar que la falta de
innovacion en las estrategias de venta limite el crecimiento a largo plazo, es crucial incrementar
la inversion en marketing digital, expandir las areas de entrega y adoptar tecnologias
innovadoras en el proceso de ventas. La Distribuidora de Aves “Don Diego” debe enfocarse en
mejorar la capacitacion del personal y en modernizar sus estrategias de marketing y ventas para

asegurar su sostenibilidad y crecimiento en el competitivo mercado actual.
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CONCLUSIONES
A partir del analisis observacional detallado de las opiniones y experiencias de
los clientes de la Distribuidora de Aves "Don Diego", se concluye que, aunque
la atencion personalizada y la calidad de los productos son altamente valoradas,
hay una necesidad significativa de estrategias mas innovadoras para mantener e
incrementar la satisfaccion del cliente.
La aplicacion de la matriz estratégica Hershey Food reveld que, a pesar de la
diversidad y calidad de los productos, asi como la conveniente ubicacion de los
puntos de venta, la empresa debe intensificar su inversion en marketing digital,
expandir las areas de entrega y optimizar la logistica para mejorar su posicion
competitiva.
Las medidas de accion propuestas, centradas en incrementar la inversion en
tecnologias de marketing digital, capacitar al personal en técnicas avanzadas de
ventas y adoptar innovaciones logisticas, son esenciales para fortalecer la
competitividad de la empresa, mejorar la eficiencia operativa y aumentar la
satisfaccion del cliente.
No obstante, la principal conclusion es que la falta de innovacién estratégica y
de una infraestructura logistica robusta son los factores que mas afectan la
capacidad de "Don Diego" para poner en practica mejores estrategias de ventas.
Es crucial que la empresa aborde estos puntos criticos para asegurar un
crecimiento continuo y sostenible en su mercado objetivo. Sin estos pardmetros
claros y bien definidos, la empresa podria enfrentarse a limitaciones
significativas para implementar estrategias de ventas mas efectivas y adaptarse

a las demandas cambiantes del mercado.
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RECOMENDACIONES
Es esencial implementar un programa de capacitacion continua que abarque
talleres sobre técnicas avanzadas de negociacion, resolucion de conflictos y
psicologia del consumidor, estas capacitaciones periddicas aseguraran que el
equipo de ventas esté¢ siempre actualizado con las ultimas tendencias y
estrategias del mercado.
Utilizar campafias de publicidad segmentada, marketing de contenidos y
colaboraciones con influencers del nicho alimenticio puede expandir
significativamente el alcance de la distribuidora, asimismo, el desarrollo de una
tienda en linea optimizada para dispositivos moéviles, junto con un sistema de
gestion de relaciones con clientes (CRM) eficiente, permitird interacciones mas
personalizadas y efectivas con los clientes actuales y potenciales, facilitando
una mayor retencion y satisfaccion del cliente.
Explorar asociaciones con empresas de logistica y tecnologia para implementar
soluciones de seguimiento en tiempo real de los pedidos es altamente
recomendable, la ampliacion de las zonas de entrega no solo incrementard la
base de clientes, sino que también consolidara la posicién de “Don Diego” en
el mercado, ofreciendo una ventaja competitiva significativa al garantizar
entregas rapidas y confiables.
Se sugiere adoptar tecnologias modernas como sistemas de punto de venta
(POS) avanzados, herramientas de analisis de datos y plataformas de comercio
electronico. Integrar inteligencia artificial y chatbots para asistencia en linea
puede mejorar la experiencia del cliente, permitiendo una atencion mas rapida
y personalizada, ademads, el uso de realidad aumentada para la visualizacion de

productos podria ofrecer una experiencia de compra mas interactiva y atractiva.
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ANEXOS

Anexo 1 Carta de Autorizacion de la Empresa

DNTRIM

e

M DISTRIBUIDORA "DON DIEGO"
Distribuidora y Comercializadora de pollos, aves y embutidos *Don Diego"

Somos inquebrantables con la calidad, Somos las me jores aves de corral de la ciudad

Babahoyo, 26 de Julio del 2024

Magister
Eduardo Galeas Guijarro

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

Reciba un cordial saludo de quienes conforman la Distribuidora “Don Diego” 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 al
estudiante MARTINEZ LOZANO MARCOS ALEXIS de la carrera de comercio de la
Facultad de Administracion Finanzas e Informtica de la Universidad Técnica de Babahoyo
para que realice ¢l estudio de caso con el tema: ESTRATEGIAS DE VENTA PARA LA
DISTRIBUIDORA DE AVES DON DIEGO ,DEL CANTON BABAHOYO ,PROVINCIA
DE LOS RiOS PERIODO 2023, el cual es requisito indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

=

L 4
@gﬁmﬁ' Andrade

C.1. 1204911844
E-Mail: dfrancoandrade@hotmail. com
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Anexo 2 RUC de la empresa

Certificado

Registro Unico de Contribuyentes

Apellidos y nombres Mimero RUC
FRANCO ANDRADE DIEGO ARMANDO 1204911844001
Estado Régimen Artesano

ACTIVO GENERAL No registra

Fecha de registro Fecha de actualizacion

15/08/2008 03/10/2023

Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
15/08/2008 04/02/2021 3010972010
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 5/ LOS RIOS | MONTALVO NO

Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSOMNAS NATURALES NO NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: LOS RIOS Cantén: MONTALVO Parroquia: MONTALVO
Direccidn

Calle: 10 DE AGOSTO Numero: S/N Interseccion: GABRIEL GARCIA MOREND
Referencia: DIAGONAL AL COMERCIAL AVIPAZ

Medios de contacto
Email: dfrancoandrade@hotmail.com Celular: 0968676693

Actividades economicas
+ (346201101 - VENTA AL POR MAYOR DE CEREALES (GRANDS).

+ 346308101 - VENTA AL POR MAYOR DE ARROZ.
+ 346900002 - VENTA AL POR MAYOR DE OTROS PRODUCTOS DIVERSOS PARA EL CONSUMIDOR.

+ 347110101 - VENTA AL POR MEMOR DE GRAN VARIEDAD DE PRODUCTOS EN TIENDAS, ENTRE
LOS QUE PREDOMIMAN, LOS PRODUCTOS ALIMENTICIOS, LAS BEBIDAS O EL TABACO, COMO
PRODUCTOS DE PRIMERA MECESIDAD Y VARIOS OTROS TIPOS DE PRODUCTOS.

+ 347210601 - VENTA AL POR MENOR DE CARNE (INCLUIDODS LOS DE AVES DE CORRAL) EN
ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

+ H53100002 - SERVICIOS DE DISTRIBUCION Y ENTREGA DE CORRESPONDENCIA Y PAQUETES. LA
ACTIVIDAD PUEDE REALIZARSE EN UNO O VARIOS MEDIOS DE TRANSPORTE PROPIOS
(TRAMSPORTE PRIVADO) O DE TRAMSPORTE PUBLICO.

+ M74801001 - PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIOMALES.

+ 596080705 - ACTIVIDADES DE SERVICIOS DIVERSOS.

Establecimientos
Abiertos Cerrados
9 n

32



Anexo 3 Certificado del Compilatio

~

@ CERTIFICADO DE ANALISIS
C  magister

-

Estrategias de Venta para la
Distribuidora de Aves Don Diego

Nombre del documento: ESTUDIO DE CASO MARCO MARTINEZ
COMPILATIO.docx

1D del documento: 25242fdb608a7a39¢14419b911692bar7542dd!
Tamafio del documento original: 41,23 kB

Autor: Marcos Martinez

Depositante: Marcos Martinez
Fecha de depdsito: 24/7/2024
Tipo de carga: url_submission
fecha de fin de andlisis: 24/7/2024

Ubicacidn de las similitudes en el documento:

Fuente principal detectada
N Descripciones Similitudes
1 o@¢ GUAPULEMA MARISCAL DANIELA NICOLE.docx | GUAPULEMA MARISCAL ... sdestsi <1
88"  §:idocumento proviene de m grupo %
Fuentes con similitudes fortuitas
N Descripciones Similitudes
1 20 PROYECTO CORREGIDO ELSY FILIAN I..docx | ESTRATEGIAS DE MARKETIN. weidata <1%
@ § ¢l documento provene de m grupo
2 6 skiller.education | Optimizacién del Departamento de Compras: Estrategias Clave ... 1%
mepsdiskder education/departameno de-compras/
dspace.utb.edu.ec
3 6 mtpo/dspace wuth.edu ec/xtstreamyhandle/45000/1 4 /03/E . UTB FAR.COM-000280.pdf sequence= | <%
4 6 blog.hubspot.es | Excelencia en ef servicio al cliente! 5 claves para conseguirla <1
’VK:!’.""'Ub,: hubspotesservice/nxcelencla-en-serido %
5 6 revistacompleta.com | Construyendo Relaciones Duraderas - Revista Compieta <1
s irevistacompieta comitonstruyendo relacione s-ouradera teat=la Construccion de un sol..

O 2« Similitudes
On similitudes
entre comiflas
Ow entre las
1 0% . fuentes
Textos <1w Idiomas no
sospechosos & reconocidos
9% Textos
potencialmente
generados por la
1A

mendonadas

Numero de palabras: 6342
Nimero de caracteres: 42.911

Ubicaciones Datos adicionales
||| ) Palabras idénticas: < 1% (52 palabras)
Ubicaciones Datos adicionales
| @) Palabras idermcos: < 1% (18
I ) Palabras idénticas: < 1% (17 palabras)
|| () Palatiras idénticas: < 1% (20 palabras)
| @) Palabras joénticas: < 1% (15 palabras)
I (1 Palabiras idénticas: < 1% (10 palabras)
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Anexo 4 Tablas

Nombre del Observador:

Fecha de Observacion:

15 de junio de 2024

Ubicacion:

Distribuidora de Aves "Don Diego"

Duracion de la Observacion:

4 horas

Objetivo de la Observacion:

Evaluar las estrategias de venta y su efectividad en la
Distribuidora de Aves "Don Diego" durante el periodo

2023.

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Detalles de la Observacion

INTERACCION CON LOS CLIENTES

Aspecto Descripcion
Descripcion de la Interaccion:

Técnicas de Venta Utilizadas:

Respuesta del Cliente:

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Procesos de Venta

PROCESOS DE VENTA

tapa del Proceso de Venta  Descripcion
Recepcion del Cliente:

Presentacion de

Productos:

Manejo de Objeciones:

Cierre de la Venta:

Postventa:

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Evaluacion de Efectividad

EVALUACION DE LA EFECTIVIDAD

Aspecto Evaluado Observacion
Conocimiento del Producto:

Habilidades de

Comunicacion:

Satisfaccion del Cliente:

Tasa de Conversion:

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: Informacion de la observacion directa
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Observaciones Adicionales

Aspecto Descripcion

Ambiente de la Tienda:
Comentarios del Personal:
Comentarios del Cliente:

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Conclusiones y Recomendaciones

Aspecto Descripcion

Fortalezas
Observadas:
Areas de Mejora:
Recomendaciones:

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis
Fuente: Informacion de la observacion directa

Matriz de evaluacion estratégica Hershey food

MATRIZ HERSHEY FOOD

Categoria | Aspecto | Descripcion | Evaluacion | Recomendaciones
Evaluado

Elaborado Por: Martinez Lozano Marcos Alexis

Fuente: De los Resultados de la investigacion
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