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RESUMEN

En el presente estudio, se abordd la gestion de marketing y su impacto en las ventas en el
contexto de la empresa Almacenes Leon, ubicada en la ciudad de Riobamba. La motivacion
principal de esta investigacion radicé en la necesidad de comprender en profundidad como
la gestion de marketing influye en las ventas de esta empresa y, en Gltima instancia, en su

éxito comercial.

El objetivo general del estudio se planted con el propdsito de determinar de manera rigurosa
y sistematica la incidencia de la gestion de marketing en las ventas de Almacenes Leon. Para
alcanzar este objetivo, se aplicé el método hipotético deductivo, el cual se estructurd en torno
a tres objetivos especificos interconectados. En primer lugar, se realizé6 un minucioso
diagndstico de la situacion actual de la gestion de marketing y las ventas en Almacenes Ledn,

con el fin de identificar fortalezas y areas de mejora.

Seguidamente, se llevo a cabo una fundamentacion tedrica sélida, que proporcion6 una base
conceptual robusta para comprender la gestion de marketing y las ventas en el contexto de
esta empresa especifica. Esta fase permitid establecer conexiones entre la teoriay la practica,
lo cual resulté esencial para la formulacidn de estrategias de gestion de marketing adecuadas,

el tercer objetivo especifico.

Los resultados obtenidos de la investigacion respaldaron la hipétesis planteada, demostrando
de manera concluyente que la gestion de marketing incide de manera significativa en las
ventas de Almacenes Ledn. Ademas, se desarrollaron estrategias de gestion de marketing
especificas y efectivas que se adaptaron a las necesidades y caracteristicas de la empresa, lo
que representa un avance significativo en la mejora de su desempefio en el mercado de

Riobamba.

Palabras claves: Gestion de marketing, ventas, estrategias de marketing, metodo hipotético

deductivo.



Abstract

The present study addressed marketing management and its impact on sales in Almacenas
Ledm, located in Riobamba City. The main motivation for this research stemmed from the
need to deeply understand how marketing management influences this company’s sales and
its commercial success. The study's overall objective was to determine the incidence of
marketing management rigorously and systematically on Almacenes Leon's sales. The
hvpothetical deductive method was applied to achieve this goal, which was structured around
three interconnected specific objectives. Firstly, a thorough diagnosis of the current
marketing management and sales situation at Almacenes Leon was conducted to identify
strengths and areas for improvement. Subsequently, a solid theoretical foundation was
established, providing a robust conceptual basis for understanding marketing management
and sales in the context of this specific company. This phase allowed for establishing
connections between theory and practice, essential for formulating appropriate marketing
management sirategies, the third specific objective. The results obtained from the research
supported the hyvpothesis, conclusively demonstrating that marketing management
significantly impacts Almacenes Leon’s sales. Furthermore, specific, and effective markefing
management strategies were developed, tailored to the needs and characteristics of the
company, representing a significant advancement in improving its performance in the
Fiobamba market.

Keywords: Marketing management, sales, marketing strategies, hypothetical deductive

method.

Rewviewed by:

Lic. Jenny Freire Rivera
ENGLISH PROFESSOR
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1 Introduccién

En la actualidad, el nombre de Comercial Ledn, en diciembre del afio 2006, su vision
de crecimiento y evolucion constante lo conllevé a idealizar una meta mas amplia
comercializar articulos para el hogar. Asi con una idea renovada y con un nombre comercial
que impacte al mercado local ALMACENES LEON apertura sus puertas el 24 de diciembre
del afio 2010, en la ciudad de Riobamba en el sector de la Condamine, con la finalidad de
comercializar electrodomésticos reconocidos a nivel mundial complementando con una
gama de productos del hogar de calidad. A partir del 2014 vende sus productos en su
edificacién ubicada en el centro de la ciudad donde actualmente sigue atendiendo a su

clientela.

Las empresas se convierten en competitivas y quienes desean liderar el mercado son
aquellas que implementan nuevas estrategias de innovacion y desarrollo de TICs que hace
posible que se consoliden. Por otro lado, se busca maximizar la eficiencia, eficacia y
efectividad empresarial. Como ya se evidencié en la pandemia, muchas empresas se

adaptaron a dichos cambios y quienes no quebraron.

El presente estudio tiene como prop6sito investigar acerca de la gestion de marketing
y las estrategias que se pueden disefiar en la empresa “Almacenes Ledn” ubicado en las
calles: Colombia 30-17 y Juan Lavalle, de la ciudad de Riobamba, perteneciente a la
provincia de Chimborazo. La empresa se dedica principalmente a la Importacion directa de
electrodomésticos en diferentes marcas del Mercado, venta de muebles, accesorios y
articulos para el hogar, motocicletas, tecnologia, etc.

El objetivo es lograr plantear un incremento de ventas por medio de un disefio de
estrategias de marketing adecuadas y poder identificar las estrategias que se pueden plantear
para generar un incremento significativo de leads efectivos (potenciales clientes), Almacenes

Ledn, maneja actualmente presencia en Facebook con una fanpage.
1.2 Planteamiento del problema

En la actualidad, la perspectiva de como se llevan a cabo los negocios ha tomado un
giro de 180 grados y mas desde la llegada de la pandemia, muchas empresas tuvieron que



apostarle al mundo digital para sobrevivir en el mercado y fomentar habitos empresariales
sin precedentes, tal es el caso del teletrabajo y los delivery (CEPAL, 2020).

Por el lado de Riobamba la situacion no fue diferente y sin embargo se dinamizo la
economia a través del desarrollo tecnolégico lo que ha hecho posible que sean las redes
sociales y las paginas web, los sitios donde consultar detalles de producto o servicio a
adquirir y reduciendo el tiempo de respuesta y consolidando una relacion directa con el
interesado (Oviedo & Velastegui, 2022).

La gestion de marketing es fundamental en una empresa y su desarrollo tecnologico
orientado a nuevas alternativas, desde entonces las empresas han decidido implementar
sistemas de gestion de marketing especializadas para no solo incrementar ventas, sino
también como herramienta de fidelizacion, recordacion de marca, definicion de un tipo de
audiencia segmentada, generando contenido en el universo del internet (Labrador & Suarez,
2020).

La empresa Almacenes Leon tiene una trayectoria empresarial extensa en el mercado,
ha tenido un uso simple y escaso de estrategias de marketing, por ende, se necesita realizar
un estudio para implementar dichas estrategias en la empresa y sucursales para lograr
incrementar sus ventas. En el mercado existen diferentes empresas competitivas que han
crecido y se han posicionado, mediante la utilizacién de estrategias de marketing, con la

finalidad de satisfacer y fidelizar clientes.

De igual forma, Almacenes Leon, al no contar con un manejo adecuado de un plan
de gestion de marketing tiene como consecuencia poca atraccion e interés por parte de los
clientes, motivo por el cual se ha generado un declive importante en las ventas de la empresa.
Otro de los problemas, es que las personas hoy en dia prefieren muchas de las veces adquirir
productos o servicios de tiendas online, dejando de lado la popularidad de visitar una tienda
fisica. Principalmente, las tendencias y las modas estan detras de la demanda de los
productos que ofrece la empresa, que inclusive pueden dar a la empresa una apariencia

anticuada o no actualizada.

El mundo tuvo que adaptarse a pasos agigantados ante la innovacion tecnoldgica y
se han planteado un sinnimero de estrategias para poder sobrevivir y destacar sobre la

competencia y ademas lograr mantener los clientes fidelizados, asi mismo también se



considero la adquisicion de bienes o servicios concretos por nombrar algunas estrategias que

evitaron quiebras importantes al sector productivo a nivel mundial (Digital Business, 2021).

En el Ecuador muchas empresas cerraron sus puertas con la pandemia, el temor de
innovarse hizo su efecto en familias enteras, lo que también forzd a la reinvencién para
generar ingresos y se desarrollaron aplicativos moviles, disefios web y también e-commerce
para facilitar tiempos y realizar ventas mas rapidas, efectiva y sin muchos recursos extras
(Zambrano, 2021).

1.3 Formulacion del problema

¢De qué manera la gestion de marketing incide en las ventas de la empresa

Almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba?
1.4 Justificacion

Actualmente, la gestion de marketing no se limita a buscar directamente aumentar
las ventas de una organizacion, sino que también incluye mejorar el reconocimiento de la
marca, el posicionamiento y otros objetivos que, a largo plazo, contribuiran a su crecimiento
en el mercado. Al discernir las necesidades de los clientes, la gestion de marketing puede
mejorar los productos o servicios para lograr satisfacer las necesidades de los consumidores.
Asimismo, podra encontrar los canales adecuados para llegar a clientes potenciales y
optimizar los recursos disponibles a través de decisiones estratégicas. Ademas, ayuda a
identificar nuevos nichos de mercado en varios campos relacionados, beneficiosos para el

crecimiento de la empresa.

La presente investigacion se realiza con el proposito de mejorar las ventas de la
empresa Almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba, el estudio permitird identificar
estrategias que van acorde a los objetivos que tiene la empresa. Almacenes Ledn se encuentra
en un mercado altamente competitivo lo cual requiere el uso de métodos técnicos y
herramientas fundamentales para obtener datos reales con el fin de proponer alternativas

mejoradas.

Con larealizacion y puesta en practica de este trabajo, se impactara positivamente en
el personal de la empresa, desde la direccidn hasta los empleados y colaboradores, con el
objetivo brindar a los clientes productos y atencién al cliente de calidad, logrando de esta

manera incrementar las ventas de Almacenes Leodn de la ciudad de Riobamba.



1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Determinar la incidencia de la gestion de marketing en las ventas de la empresa

Almacenes Leodn de la ciudad de Riobamba.
1.5.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de la gestion de marketing y las ventas de la empresa
Almacenes Ledn.

Fundamentar tedricamente la gestion de marketing y las ventas de la empresa Almacenes
Ledn.

Formular estrategias de gestion de marketing adecuadas para incrementar las ventas de

Almacenes Ledn.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO.

2.1 Estado del Arte

2.1.1 Antecedentes

Segun Garcés, Cruces, & Pinuer, (2011) en su trabajo de investigacién denominado:
“Diseno de un modelo como herramienta para el proceso de gestion de ventas y marketing”.
Su proposito es crear un modelo que explique como la gestion de marketing y ventas,
centrada en el valor del cliente, afecta los resultados de una organizacion, se ha llegado a la
conclusion de que, en la actualidad, el entorno competitivo se vuelve cada vez mas exigente
y dindmico. Los avances tecnoldgicos han acortado el ciclo de vida de los productos,
intensificando la competencia, lo que lleva a las empresas a buscar formas de diferenciarse
y obtener ventajas competitivas sostenibles a largo plazo. Los clientes se han vuelto mas
exigentes, ya que el avance tecnologico les proporciona una mayor cantidad de fuentes de
informacion, como internet, blogs y redes sociales, entre otros. Como resultado, la bisqueda,
adquisicién y retencién de clientes se ha convertido en un componente fundamental en la

formulacidon de estrategias empresariales.

Segun Villacres & Tufifio, (2014) en su trabajo de investigacion Plan estratégico de
marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A. Distribuidora de
tableros de madera para construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil. El propoésito de
la investigacion es disefiar un plan estratégico de marketing destinado a aumentar las ventas
de MIZPA S.A., una empresa gque se dedica a la distribucién de tableros de madera utilizados
en construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil. En resumen, se ha concluido que la
administracion de Mizpa S.A. debe estar dispuesta a adaptarse a cualquier cambio en el
mercado de tableros, ya que cualquier modificacién debe ser integrada en el plan de
marketing para garantizar el éxito del objetivo propuesto, sin que represente un obstaculo
para el crecimiento de la empresa. Ademas, es esencial enfocarse en la formacion de lideres
competentes en el ambito de la gestion para lograr un desarrollo exitoso en las estrategias
delineadas a lo largo de este proyecto, con el fin de mejorar la situacion economica de la

empresa, aprovechando de manera mas eficiente sus recursos.

Segin Guzman, (2017) en su trabajo de investigacion titulado “Propuesta de marketing con
el fin de incrementar las ventas en la empresa Arrendauto S.A.”. El proposito de este estudio

es generar una propuesta de marketing con el objetivo de aumentar las ventas en la empresa
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Arrendauto S.A. En resumen, se ha determinado que Arrendauto S.A. se encuentra en una
posicion competitiva desfavorable. La empresa tiene una capacidad de negociacion limitada
con sus clientes, mantiene un nivel de negociacion intermedio con sus proveedores, enfrenta
una alta rivalidad en el mercado, se encuentra en un segmento donde los servicios sustitutos
tienen una presencia moderada y enfrenta barreras significativas para la entrada de nuevos
competidores. Ademés, se ha identificado la necesidad urgente de renovar su flota y
simplificar los procesos de venta. Los clientes, en su decision de compra, se centran en

factores como el precio, la calidad y la rapidez.

Segun Espinoza, (2015) en su trabajo de investigacion Analisis del proceso de ventas
y su incidencia en la rentabilidad de la empresa INFOQUALITY S.A. en la ciudad de Quito,
afio 2014. EIl propdsito de este analisis es examinar el proceso de ventas y como afecta la
rentabilidad de INFOQUALITY S.A. en el afio 2014. En resumen, se ha observado que
existe insatisfaccion entre los clientes y que los productos no se destacan en comparacion
con la competencia, segun los hallazgos del focus group. Para abordar estos problemas, la
empresa debe implementar una herramienta de seguimiento de clientes y desarrollar nuevos
productos. EI nuevo proceso de ventas debe ser proactivo en la anticipacion de las
necesidades del cliente, y su mejora debe apuntar a recuperar y atraer a un grupo de clientes
gue ayuden a aumentar el volumen de ventas, que ha disminuido en los ultimos tres afos,
con el fin de mejorar la rentabilidad. Ademas, se ha identificado la falta de objetivos
comerciales con metas especificas en la empresa, asi como una alta rotacion de personal
debido a la contratacion de freelance, lo que requiere la formulacion de estrategias de ventas

y objetivos comerciales anuales.

2.1.2 Unidad 1: Empresa Almacenes Leon

Resefia Historica. Almacenes Leon esta situada en Riobamba, en la provincia de
Chimborazo, en la interseccion de las calles Colombia 30-17 y Lavalle. Inici6 sus
operaciones comerciales en enero de 2010 y esta bajo la direccion del Ingeniero Franklin
Ledn, quien es el propietario del negocio. Clasifica como una empresa mediana de acuerdo
con la categorizacion de las PYMES. La actividad principal de la empresa es la venta al por
menor de electrodomésticos. Inicialmente, cuando comenzd sus operaciones, no tenia
personal empleado. En ese momento, el duefio y su esposa se encargaban de las operaciones.
Con el tiempo, la empresa fue atrayendo clientes tanto locales como foraneos, lo que llevo a

la contratacion de 3 empleados que trabajan en el almacén durante la semana. Los fines de
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semana, 2 de ellos, 0 a veces uno, se encargan de realizar ventas fuera de la ciudad, y la

empresa dispone de su propio vehiculo para estos desplazamientos. (Pérez M. L., 2019).
llustracion 1

Almacenes Leon

Fuente: (Maps, 2014)
Elaborado por: Salome Basantes

Mision. Ofrecer confort y elegancia a nuestros clientes mediante la comercializacion de
electrodomésticos de calidad y con la mejor tecnologia, contando con un servicio eficiente
y personalizado. (Pérez M. L., 2019)

Vision. Ser la primera opcién de compra de nuestros clientes, logrando satisfacer las
necesidades a través de la comercializacion de electrodomésticos de calidad, contando con
un servicio eficiente. (Pérez M. L., 2019)

Politicas. Proporcionar un servicio individualizado que posibilite el reconocimiento de las

necesidades de cada cliente y su posterior satisfaccion.

Enfocarse en el crecimiento personal y profesional de los miembros del equipo de servicio,
reconociéndolo como un elemento esencial para la satisfaccion del cliente.
Evaluar la calidad del servicio en colaboracion con los clientes con el fin de realizar

mejoras de manera constante.

2.1.2 Unidad 2: Gestion de Marketing

Concepto de Gestion de Marketing. En el ambito del marketing, es fundamental realizar
un analisis exhaustivo de los consumidores para descubrir las conexiones, asociaciones y
opiniones que tienen respecto a olores, sonidos y texturas, que estan influenciados por su

cultura, educacion y vivencias personales. (Gémez & Mejia, 2012)
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La gestion del marketing se aborda desde una perspectiva dual. En primer lugar, se
emplea un sistema de analisis conocido como marketing estratégico, el cual tiene como
objetivo principal investigar las necesidades del mercado y su evolucién. Esto sirve como
un paso inicial para guiar a la empresa hacia la satisfaccion de esas necesidades. Por otro
lado, la gestion de marketing involucra un sistema de accion, denominado marketing
operativo, con una misién especifica: la conquista de los mercados existentes a través de
acciones concretas relacionadas con el producto, el precio, la distribucién y la comunicacion.
(Subsistema Comercial, 2018)

El marketing se define como la administracion de relaciones rentables con los
clientes. Esta disciplina se ha venido desarrollando desde la década de 1940, principalmente
en Estados Unidos. Su auge tuvo lugar a partir de la revolucion del consumo en la década de
1980, y mas recientemente, ha cobrado una gran importancia debido a la globalizacion de
los mercados, resultado de las politicas liberales implementadas a finales del siglo XXy
principios del siglo XXI (Aramendia, 2020).

El enfoque contemporaneo del Marketing revierte la l6gica que subyace en el
concepto de Ventas. Su premisa fundamental es que la produccion debe comenzar
considerando las necesidades de los clientes, tanto actuales como potenciales, de la empresa.
En contraposicidn, el concepto clésico o tradicional parte de la produccion y finaliza con la
venta del producto (Pérez & Ubago, 2006).

La gestion de marketing representa una labor deliberada con el proposito de lograr
un nivel especifico de interaccion con un publico objetivo claramente definido. Consiste en
el proceso de disefiar y llevar a cabo la concepcidn de productos, precios, comunicaciones y
distribucion (las 4 Ps) de ideas, productos y servicios, con el fin de establecer interacciones
que satisfagan tanto los objetivos individuales como los de las organizaciones, asi como los

de la sociedad en su conjunto. (Kotler & Armstrong, 2012)

El marketing implica la promocion y ofertas de un producto utilizando medios como
correo, teléfono o internet. Estas acciones se enfocan en un grupo particular de personas, que

se selecciona a partir de bases de datos. (Pérez M. L., 2019)

Kotler P. (1996) manifiesta, “El marketing es una actividad social y de gestion en la cual
tanto grupos como individuos satisfacen sus necesidades y deseos al crear, ofrecer y negociar

productos valiosos con otros.”
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Stanton, Etzel, & Walker, (2007) proponen la siguiente definicion de marketing, “El
marketing es un conjunto completo de actividades empresariales disefiadas para concebir
productos que satisfagan necesidades, establecer sus precios, promocionarlos y distribuirlos

a los mercados especificos con el propdsito de alcanzar los objetivos de la organizacion.”

Segun Ries & Trout, (2006) manifiestan, “La expresion "marketing™ se asocia con el
concepto de competencia. Segun ambos consultores, una empresa debe enfocarse en sus
competidores, lo que implica dedicar una mayor cantidad de tiempo al analisis de cada
participante en el mercado. Esto incluye la identificacion de sus debilidades y fortalezas
competitivas, asi como la elaboracion de un plan de accion para aprovechar estas ventajas y

protegerse contra las amenazas que puedan representar.”

Para la American Marketing Association, (1960), “El marketing es una actividad dentro de
la estructura de la empresa que involucra una serie de procedimientos con el propésito de
generar, comunicar y proporcionar valor a los clientes, ademas de gestionar las relaciones

con ellos, de tal manera que sea beneficioso para toda la organizacion.”

Dcoskin, (2004) define al marketing como, “Un proceso de planificacion y accion
que tiene lugar en un contexto social especifico, con el propésito de cumplir con las
necesidades y deseos de individuos y organizaciones, con el fin de facilitar el intercambio

voluntario y competitivo de bienes o servicios que resulten en beneficios mutuos.”

Para Falconi, (2020), el marketing se configura como un sistema integral de procesos
interconectados, en el que sus herramientas y actividades colaboran entre si para facilitar la
implementacién de estrategias y acciones que conduzcan al logro de los objetivos de la
organizacion. Asimismo, el marketing comprende una serie de actividades y procedimientos
que tienen como propdsito la creacidén, comunicacion, persuasion e intercambio de

informacién de valor para consumidores, clientes, socios y la sociedad en su conjunto.

El marketing puede ser descrito como la estrategia que emplean las empresas para
atender las necesidades, deseos y expectativas de los consumidores al proporcionarles los
productos y/o servicios requeridos. De este modo, se ajusta a la demanda del mercado v, al

mismo tiempo, genera beneficios y rentabilidad para la empresa (Vértice, 2010).

El marketing posibilita el analisis y reconocimiento de las tendencias del mercado.

En la actualidad, los cambios ocurren a un ritmo mucho méas veloz que hace cuarenta afios,
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y esto se debe en gran medida a los avances tecnoldgicos. La forma en que se ofrece un
producto ha evolucionado, y los consumidores actuales son méas exigentes. Gracias a la
tecnologia de los smartphones con acceso constante a internet, los clientes estan ubicados en
todas partes, lo que les brinda un amplio abanico de opciones para comparar productos y
evaluar sus ventajas y desventajas. Estos consumidores cuentan con una abundante cantidad

de informacion a su disposicion. (Ortiz et al, 2014)

2.1.3 Unidad 3: Ventas

Concepto de Ventas. Segun Pérez (2010), el cual manifiesta que: La funcion de ventas
es la Unica que produce ingresos de manera directa. En contraste, las demas funciones y
actividades de la empresa, en su mayoria, generan ingresos de manera indirecta o, en su gran
parte, implican gastos. Aunque esta realidad puede no ser bien recibida por los representantes

de otras areas funcionales de la empresa, es una verdad fundamental.

Para Aranda, (2017). Durante muchos afios, las ventas han sido la clave de
supervivencia tanto para empresas como para profesionales autdbnomos y aquellos que se
dedican a diversas actividades productivas. A pesar de los cambios significativos en el
mercado, la economia y los métodos de comercializacion de bienes y servicios a lo largo del
tiempo, la venta sigue siendo un elemento constante e imprescindible para lograr el éxito. A
pesar de su origen antiguo, la practica de ventas ha experimentado una profesionalizacion y
evolucidn continua, brinddndonos nuevas técnicas, estrategias y enfoques que se ajustan a

las demandas de los mercados contemporaneos.

La venta se describe como la accion por la cual una persona traspasa la propiedad de
un bien o derecho a otra persona, a cambio de un precio especifico. Asimismo, se puede
expresar que la venta consiste en transferir la propiedad de un producto a cambio de una

contraprestacion en forma de dinero, servicios o bienes (Andersen, 1997).

Desde esta perspectiva, los consumidores solo adquiriran los productos de la empresa
cuando se realicen considerables esfuerzos de ventas, que se limitan a la fuerza de ventas, y
estrategias promocionales, principalmente a través de la publicidad. En este contexto, el
problema econdémico se relaciona mas con la falta de clientes que con la escasez de
productos. Segun esta vision, la responsabilidad del marketing comienza y concluye con la

venta de los productos ya existentes. Para abordar la insuficiencia de las ventas en este
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contexto, se busca resolverla mediante el desarrollo del producto y el impulso de estrategias
promocionales. (Pérez & Ubago, 2006)

De manera general, la venta es un procedimiento intricado que se inicia con la
identificacion de posibles interesados en los productos o servicios de una empresa. Existe un
periodo entre el primer contacto con un potencial cliente y el momento en que se efectda la
compra. En el caso de productos que sean mas sofisticados y caros, el ciclo de venta se

prolonga (Vasquez, 2008).

La venta se define como el acto en el cual una persona traspasa la posesion de un
bien o derecho a otra persona, a cambio de un precio previamente establecido. También se
puede describir la venta como el acto de transferir la propiedad de un producto a cambio de
una compensacion en forma de dinero, servicio o bienes (Andersen, 1997). Es un
procedimiento dindmico que sigue un ciclo y demanda tiempo, planificacion y estrategias

para obtener resultados 6ptimos.

Las ventas engloban las acciones llevadas a cabo para estimular a posibles
compradores a efectuar una adquisicion especifica. Aungue el concepto de ventas es muy
amplio, en esencia, se trata de un proceso de negociacion en el que una de las partes es el
vendedor y la otra es el comprador. Las ventas forman parte de la sociedad desde hace mucho
tiempo y pueden considerarse como una de las profesiones mas antiguas del mundo. La
practica de vender existia incluso antes de la introduccion de la moneda. En situaciones en
las que las personas no podian comprar directamente un articulo, recurrian al trueque,
intercambiando un producto por otro, como, por ejemplo, intercambiando un kilo de maiz
por un kilo de algodon (Shinn, 2010).

Las ventas implican la generacion de beneficios econdmicos desde la perspectiva del
vendedor. Este participante econdémico pone su producto a disposicion de posibles
compradores, quienes adquieren el producto a cambio de una cantidad de dinero acordada
previamente. La actividad de ventas constituye el nacleo de la economia en una amplia gama
de sectores, donde los agentes economicos obtienen ganancias monetarias tras entregar un

producto o servicio en el que se han especializado. (Westreicher, 2020)

Segun Churchill, Ford, & Walker, (1999) mencionan en su libro “Direccion de

ventas”, los programas de gestion de ventas no operan de forma aislada; necesitan adaptarse
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a las condiciones ambientales de la empresa y alinearse con las estrategias de marketing y

con précticas solidas, con el fin de liderar una fuerza de ventas eficaz.

llustracién 2
Ventas
COMERCIALIZACION
MERCADO
SATISFACCION
DE
NECESIDADES
VENTAS
¥
Proceso de Ventas Direccion de ventas
Fuerza de
Ventas
Ventas
Perzonales

Fuente: Churchill, Ford, & Walker, (1999)

Elaborado por: Salome Basantes

Segun Baumgartner (2012), dice que “El entorno de mercado actual demanda que las
empresas se destaquen en el &mbito de las ventas. De acuerdo con investigaciones recientes,
se ha sefialado que la via mas efectiva para crear valor no radica en incrementar la

productividad, sino en conseguir un aumento en las ventas.”
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Segun Fischer y Espejo (2011), indican que la venta es una funcién integrada en el
proceso organizado de marketing y la describen como "cualquier accion que incita a los

clientes a tomar la decision final de participar en un intercambio.

Para Artal (2009), el vendedor contemporaneo debe llevar a cabo una planificacion
minuciosa, organizacion eficiente, ejecucion cuidadosa y evaluacion constante de su labor,
evitando depender de la improvisacion. En cierto sentido, acta como un auténtico
profesional de marketing y no puede pasar por alto la necesidad de comprender y estudiar el
mercado, asi como considerar aspectos relacionados con la publicidad, el producto, el precio,
la distribucion, las relaciones publicas, la rentabilidad, y los costos y gastos de viaje. A pesar
de que estas responsabilidades no recaen directamente en su funcion, su capacidad y

preparacion le permiten abordarlas de manera efectiva.
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CAPITULO IlIl. METODOLOGIA.

3.1 Método Hipotético Deductivo

Para el presente trabajo de investigacion se aplicé el método hipotético deductivo en
base a la hipotesis la gestion de marketing incide significativamente en las ventas de la
empresa Almacenes Leon de la cuidad de Riobamba, en la cual se dio a conocer el objetivo
de estudio permitiendo pasar de afirmaciones de caracter general a hechos particulares. Lo
que nos quiere decir que el método deductivo nos permite llevar resultados y conclusiones a
partir de los datos que se recopilaron aplicando la encuestas, teniendo en consideracion las

variables.

3.1.1 Observar el fendmeno a estudiar

La gestion de marketing incide significativamente en las ventas de la empresa
Almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba, se llevé a cabo mediante la formulacion del

planteamiento del problema y de la formulacion de los objetivos.

3.1.2 Identificacion del problema

Se desarroll6 mediante la compilacion de informacion investigada directamente en
Almacenes Leon de la ciudad de Riobamba, cuestiones relacionadas principalmente con la

gestién de marketing y las ventas de la empresa.
3.1.3 Formulacién de la hipotesis

El estudio se desarrollo utilizando las siguientes variables: como variable
independiente, la gestion de marketing, y como variable dependiente, las ventas.

3.1.4 Deducir consecuencias elementales de la hipotesis

El estudio se llevé a cabo mediante encuestas aplicadas a una parte de los clientes de
Almacenes Ledn en la ciudad de Riobamba, lo que permitié determinar aspectos clave de la

gestion de marketing y las ventas.

3.1.5 Verificacion de la hipotesis

Mediante la verificacion de la hipotesis, se obtuvo informacion que permitio
determinar si los datos empleados resultaron adecuados o no de acuerdo con la hipotesis
planteada, lo que a su vez posibilité confirmar si la hipotesis alternativa fue aceptada o
rechazada.
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3.1.6 Disefio de investigacion

Una vez que se habia concretado el planteamiento del problema, se establecio el
alcance inicial de la investigacion y se formularon las hipdtesis (o se abstuvieron de
formularlas debido a la naturaleza del estudio), el investigador visualizé la forma practica 'y
concreta de abordar las preguntas de investigacion, al mismo tiempo que se cumplian los
objetivos establecidos. Esto implico la seleccion o desarrollo de uno o mas disefios de
investigacion y su aplicacion al contexto especifico del estudio. El término "disefio” hace
referencia al plan o estrategia disefiada para obtener la informacion necesaria con el

proposito de responder al planteamiento del problema. (Sampieri et al, 2014)

La orientacidn de esta investigacion fue cuantitativa. En este sentido, result6 crucial
llevar a cabo una investigacion de tipo no experimental, destacando que el objetivo era la
formulacién de estrategias de gestion de marketing apropiadas para aumentar las ventas de
Almacenes Leén, sin la intencion de manipular las variables. Se realiz6 un anélisis y

observacién de manera natural de las variables dependiente e independiente.
3.2 Tipo de Investigacion

3.2.1 Investigacion Descriptiva

Busco especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles de personas, grupos,
comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se sometiera a un analisis.
(Sampieri et al, 2014)

La investigacion en cuestion se clasificd como descriptiva, dado que permitié obtener
informacién detallada del fendmeno en estudio y diagnosticar a Almacenes Ledn para
situarla en su contexto real, particularmente en relacion con el volumen de ventas. Ademas,
correlacional, ya que establecié una relacion entre el numero de ventas, la gestion de
marketing y las estrategias utilizadas, lo cual permitié determinar las posibles causas y

efectos de los fenomenos descritos.

3.2.2 Investigacion Bibliografica

La investigacion bibliografica se define como la fase de la investigacion cientifica en
la que se investiga la produccion de la comunidad académica en relacion con un tema
especifico. Implica una serie de actividades destinadas a localizar documentos relacionados
con un tema o un autor particular. (Republica 2020)
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Esta fase implic6 una serie de actividades dirigidas a localizar documentos

relacionados con el tema de estudio.

3.2.3 Investigacion de Campo

La investigacion de campo implico la recopilacion de datos directamente de la
realidad y posibilitd la obtencidn de informacion en relacion con un problema especifico. En
este contexto, se llevaron a cabo encuestas a una parte de los clientes de Almacenes Ledn en
la ciudad de Riobamba, lo que permitié determinar aspectos cruciales relacionados con la

gestion de marketing y las ventas.

3.2.4 Investigacion no experimental

Segun Hernandes (2004) menciona que la investigacion no experimental es aquella
que se realiza y se delibera sin manipular las variables, solo observando el caso de estudio

en su total naturaleza para luego ser analizados.

La investigacion actual se clasifica como no experimental, ya que en ese momento
no era posible manipular las variables. En su lugar, se observaron las variables de manera
natural, sin ningun tipo de manipulacion.

3.3 Hipotesis
Las siguientes son las hipétesis que se plantearon para la investigacion:

Ho: La gestion de marketing no incide significativamente en las ventas de la empresa

Almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.

Hi: La gestion de marketing incide significativamente en las ventas de la empresa Almacenes

Ledn de la cuidad de Riobamba.

3.4 Poblacion y muestra
3.4.1 Poblacion

La poblacion o universo, segun Sampieri et al. (2014), se define como el conjunto de

todos los casos que cumplen con ciertas especificaciones.

En el caso de esta investigacion, la poblacién estd compuesta por hombres y mujeres

mayores de 18 afios con la capacidad de llevar a cabo actos de negociacion. Especificamente,

31



se considerd a los 1.821 clientes que han realizado compras de electrodomesticos en la
Empresa Almacenes Leon en la Ciudad de Riobamba en los ultimos meses.

3.4.2 Muestra

Subgrupo del universo o poblacion del cual se recolectan los datos y que debe ser

representativo de ésta, Sampieri et al. (2014).

Para la muestra se considero la poblacion interna y externa de Empresa Almacenes

Leon en la cuidad de Riobamba.

n = tamafo de la muestra

z = nivel de confianza, 1,96 segin 95%

N = total de la poblacién (1821)

e = error muestral 5% (0,05)

p = proporcion esperada (en este caso 5%= 0,05)

g=1-p (en este caso 1 — 0,05=0,95)

B NZ?%pq
~e2(N-1)+z%pq

n

B (1821)(1,96)2 (0,05 * 0,95)
~(0,05)2(1821 — 1) + (1,96)2 (0,05 * 0,95)

n

3955819

"= 756339

n =70,21458 = 70

3.5 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos
3.5.1 Técnica

Encuesta: La encuesta permitio obtener informacion detallada a traves de preguntas

especificas, lo que facilitd una comprension mas profunda del tema de estudio. Esto permitio

32



que los clientes aportaran informacién valiosa que beneficid las ventas de la empresa

Almacenes Ledn.

3.5.2 Instrumento

Cuestionario: Se formularon preguntas ordenadas, claras y coherentes que facilitaron
la recopilacion de informacion de la poblacion investigada sobre el tema de estudio que se

deseaba conocer.

3.6 Técnicas de procesamiento de la informacion

Para el procesamiento de la informacién obtenida, se utilizaron cuadros y graficos

estadisticos a través de una hoja electrénica de Excel y el software SPSS.

3.7 Analisis y discusion de resultados

Una vez que se aplico la encuesta a los clientes de la empresa Almacenes Ledn, se

Ilevd a cabo el anélisis y la discusion de los resultados utilizando la informacion recopilada.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados y Discusién

En este capitulo de resultados y discusion, se presentan detalladamente los hallazgos
y conclusiones obtenidos a partir de la recopilacion de datos. El cuestionario, compuesto por
11 preguntas, fue administrado a una poblacion de 70 personas con el objetivo de
proporcionar una vision completa de la percepcion y preferencias de los clientes sobre los
productos y servicios ofrecidos por la empresa. A continuacion, se expondran los resultados,
permitiendo visualizar las areas de mejora, fortalezas y oportunidades que contribuyen al
crecimiento y la satisfaccion de la clientela de Almacenes Le6n."

1. Pregunta 1.- Género

Tabla 1

Género
Variable No Personas %
Femenino 43 61,43
Masculino 27 38,57
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra

Elaborado por: Salome Basantes

Grafico 1 Género

Género

B Femenino = Masculino

38,57%

61,43%

Fuente: Tabla 1l

Elaborado por: Salome Basantes
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Anélisis e interpretacion de resultados

Se ha observado que el 61.43% de los encuestados, equivalente a 43 personas,
pertenecen al género femenino, en contraste con el 38.57%, que corresponde a 27 personas
de género masculino. Estos resultados indican que las mujeres muestran una mayor
propension a realizar compras de electrodomésticos y constituyen la mayoria de los clientes
de Almacenes Leon en la ciudad de Riobamba.

Pregunta 2.- ;Considera usted que la gestion de marketing que aplica la empresa Almacenes
Ledn es el adecuado?

Tabla 2

Aplicacion de la Gestidon de Marketing

Variable No Personas %
Siempre 25 35,71
Casi siempre 19 27,14
A veces 17 24,29
Casi nunca 4 5,71
Nunca 5 7,14
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacion muestra
Elaborado por: Salome Basantes

Gréfico 2: Aplicacion de la Gestion de Marketing

Aplicacion de la Gestion de Marketing

Aplicacion de la Gestion de
Marketing

EmSjempre mCasisiempre =Aveces BCasinunca ®Nunca

Fuente: Tabla 2

Elaborado por: Salome Basantes
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Anélisis e interpretacion de resultados

En la tabla 2, se observa que el 35.71% de los encuestados indicd que siempre
considera adecuada la gestion de marketing de Almacenes Leon. Ademas, un 27.14%
respondi6 que casi siempre lo considera adecuado. Estos datos sugieren que un porcentaje
significativo de los clientes tiene una percepcion positiva de la gestion de marketing de la

empresa.

Por otro lado, el 24.29% respondio que a veces la considera adecuada, lo que indica cierta
variabilidad en la percepcion de los encuestados. Solo un 5.71% menciond que casi hunca

la considera adecuada, y un 7.14% respondié que nunca lo hace.

Estos resultados sugieren que, en general, existe una percepcion mayoritariamente positiva
de la gestion de marketing de Almacenes Leon en la poblacion encuestada. Sin embargo, es
importante destacar que ain hay un porcentaje minoritario de clientes que tienen opiniones

menos favorables.

Pregunta 3.- ;En qué medios de comunicacion ha visto publicidad de la empresa Almacenes

Ledn?
Tabla 3

Medios de publicidad

Variable No Personas %
Television 4 5,71
Radio 9 12,86
Redes sociales 39 55,71
Volantes 12 17,14
Internet 6 8,57
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacion muestra
Elaborado por: Salome Basantes
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Gréfico 3

Medios de publicidad

Medios de publicidad
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Fuente: Tabla 3

Elaborado por: Salome Basantes

Analisis e interpretacion de resultados

En la tabla 3 se revela que los medios de comunicacién utilizados para la publicidad
de Almacenes Ledn varian en su efectividad percibida por los encuestados. La mayoria de
los clientes (55.71%) informaron haber visto publicidad en redes sociales, lo que sugiere que
este medio es especialmente efectivo. Ademas, el 17.14% menciond la recepcion de
informacion a través de volantes, mientras que el 12.86% la escuchd en la radio, y el 8.57%
la encontro en Internet. La publicidad en television tuvo la menor visibilidad, con un 5.71%.
Estos hallazgos proporcionan informacion relevante para la gestion de marketing, sefialando
la necesidad de enfocar estrategias publicitarias en funcién de la efectividad percibida de

cada medio y su posible impacto en las ventas de Almacenes Ledn en Riobamba.
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4. Pregunta 4.- ;Qué nivel de comunicacion considera que tienen la empresa Almacenes Leon
a través de medios digitales?

Tabla 4

Nivel de comunicacion

Variable No Personas %

Muy alto 17 24,29
Alto 20 28,57
Medio 22 31,43
Bajo 9 12,86
Muy bajo 2 2,86

Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra
Elaborado por: Salome Basantes

Grafico 4

Nivel de comunicacién
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Fuente: Tabla 4

Elaborado por: Salome Basantes

38



Anélisis e interpretacion de resultados

Al evaluar los resultados de la pregunta 4, la percepcion del nivel de comunicacion
de Almacenes Ledn a traves de medios digitales, se revela una tendencia predominantemente
positiva entre los encuestados. Un total del 52.86%, combinando las respuestas "Muy alto™"
y "Alto", tiene una vision favorable de la comunicacién digital de la empresa. Sin embargo,
un grupo considerable, representando el 31.43%, considera que el nivel es "Medio", lo que
indica la necesidad de afinar y personalizar las estrategias de comunicacién en linea para
satisfacer las expectativas de este segmento. Ademas, se observa que un 15.71% de los
encuestados califico el nivel de comunicacién como "Bajo" o "Muy bajo". Estos resultados
subrayan la importancia critica de mantener una comunicacion digital efectiva en el contexto
de la gestion de marketing y las ventas de Almacenes Ledn en Riobamba. Esto ofrece una
oportunidad clave para optimizar la presencia en linea de la empresa y atraer y retener a una

clientela diversa y exigente.

Pregunta 5.- ;Cree usted que los precios de los productos estan de acuerdo con su

capacidad de pago?

Tabla b

Capacidad de pago

Variable No Personas %

Si 54 77,14
No 16 22,86
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra

Elaborado por: Salome Basantes
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Gréafico 5

Capacidad de pago
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Fuente: Tabla5

Elaborado por: Salome Basantes

Analisis e interpretacion de resultados

Al analizar los resultados de la pregunta 5, que exploré la percepcion de los clientes
sobre si los precios de los productos de Almacenes Ledn estan en concordancia con su
capacidad de pago, se destaca una tendencia mayoritariamente positiva. Un notable 77.14%
de los encuestados respondié afirmativamente, considerando que los precios se ajustan a su
capacidad financiera. Sin embargo, un porcentaje significativo, aunque menor, del 22.86%,
indicé que no percibe una adecuacién entre los precios y su capacidad de pago. Estos
resultados enfatizan la importancia de mantener una estrategia de precios que sea accesible
y atractiva para la mayoria de los clientes, al tiempo que puede ofrecer oportunidades para
explorar y abordar las inquietudes de aquellos que sienten que los precios no son acordes a
su capacidad financiera. Esta percepcion puede tener un impacto directo en las ventas y la

satisfaccion del cliente en Almacenes Ledn en Riobamba.
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6. Pregunta 6.- ;Cree usted que la empresa para posicionarse en el mercado debera aplicar
estrategias?

Tabla 6

Percepcion de la empresa

Variable No Personas %

Si 61 87,14
No 9 12,86
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra

Elaborado por: Salome Basantes

Gréafico 6
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Fuente: Tabla 6

Elaborado por: Salome Basantes

41



Anélisis e interpretacion de resultados

Al examinar los resultados de la pregunta 6, que explord la percepcién de los clientes
acerca de si Almacenes Leon debe aplicar estrategias para posicionarse en el mercado, se
evidencia una opinion mayoritariamente positiva. Un significativo 87.14% de los
encuestados expreso que la empresa debe, de hecho, implementar estrategias para establecer
su presencia en el mercado. Sin embargo, un porcentaje menor, aunque no despreciable, del
12.86%, respondio negativamente a esta pregunta. Estos resultados subrayan la importancia
de reconocer la necesidad de estrategias de posicionamiento en el mercado, lo que puede ser
esencial para el éxito y la competitividad de Almacenes Ledn en Riobamba. Ademas, ofrecen
la oportunidad de investigar y abordar las inquietudes o dudas de aquellos que no estan

convencidos de la necesidad de estrategias de posicionamiento en el mercado.

Pregunta 7.- ;Considera usted que la empresa Almacenes ledn necesita mas promocion y

publicidad para promocionar sus productos?

Tabla 7

Promocion y publicidad

Variable No Personas %
Si 64 91,43
No 6 8,57
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacion muestra

Elaborado por: Salome Basantes
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Gréfico 7

Promocion y publicidad
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Fuente: Tabla7

Elaborado por: Salome Basantes

Analisis e interpretacion de resultados

Al analizar los resultados de la pregunta 7, que exploro si los clientes consideran que
Almacenes Leo6n necesita una mayor promocion y publicidad para impulsar sus productos,
se destaca una opinion abrumadoramente positiva. El 91.43% de los encuestados manifestd
que la empresa si requiere una mayor promocién y publicidad para promover sus productos.
En contraste, un reducido 8.57% respondié negativamente a esta cuestion. Estos resultados
subrayan claramente la percepcion de que la inversion y el esfuerzo en promocién y
publicidad pueden ser esenciales para aumentar la visibilidad y el atractivo de los productos
de Almacenes Ledn en el mercado de Riobamba. Esta amplia aprobacion ofrece una
oportunidad valiosa para impulsar la estrategia de marketing de la empresa y atender las

expectativas de los clientes.
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8. Pregunta 8.- (El equipo de ventas cuenta con el asesoramiento adecuado para guiar al

cliente en el proceso de compra?

Tabla 8

Asesoramiento al cliente

Variable No Personas %
Siempre 23 32,86
Casi siempre 23 32,86
A veces 15 21,43
Casi nunca 6 8,57
Nunca 3 4,29
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra

Elaborado por: Salome Basantes

Gréfico 8
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Fuente: Tabla 8

Elaborado por: Salome Basantes
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Anélisis e interpretacion de resultados

Al examinar los resultados de la pregunta 8, que evalud si el equipo de ventas de
Almacenes Leon cuenta con el asesoramiento adecuado para guiar a los clientes durante el
proceso de compra, se observa una variedad de percepciones por parte de los encuestados.
Un total del 32.86% afirmo6 que siempre reciben el asesoramiento adecuado, mientras que
otro 32.86% menciond que esto ocurre casi siempre. Sin embargo, un 21.43% respondio que
a veces el asesoramiento es adecuado, y un 8.57% indic6 que esto sucede casi nunca. Por
ualtimo, un 4.29% sefial6 que nunca recibe un asesoramiento adecuado. Estos resultados
sugieren que, aunque una parte significativa de los clientes estd satisfecha con el
asesoramiento proporcionado por el equipo de ventas, también hay espacio para mejorar la
consistencia y la calidad de este servicio. Esta informacidn puede ser crucial para fortalecer
la estrategia de atencion al cliente y, por ende, influir positivamente en las ventas de

Almacenes Ledn en Riobamba.

Pregunta 9.- ;Se siente satisfecho con la atencion al cliente que ofrece la empresa

Almacenes Le6n?

Tabla 9

Satisfaccion al cliente

Variable No Personas %
Siempre 27 38,57
Casi siempre 23 32,86
A veces 13 18,57
Casi nunca 4 5,71
Nunca 3 4,29
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra

Elaborado por: Salome Basantes
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Grafico 9
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Fuente: Tabla9

Elaborado por: Salome Basantes

Andlisis e interpretacion de resultados

Al analizar los resultados de la pregunta 9, que evalud la satisfaccion de los clientes
con la atencion a la cliente proporcionada por Almacenes Leon, se observa una gama de
respuestas. Un significativo 38.57% de los encuestados menciond sentirse siempre
satisfecho con la atencidén al cliente, mientras que un 32.86% indicO que esto ocurre casi
siempre. Ademas, un 18.57% respondié que a veces se siente satisfecho, mientras que un
5.71% afirm0 que casi nunca lo esta. Por Gltimo, un 4.29% manifestd que nunca se siente
satisfecho con la atencion a la cliente recibida. Estos resultados resaltan una satisfaccion
generalizada con la atencion al cliente en Almacenes Leon, pero también indican la
necesidad de abordar las areas en las que la satisfaccion es menos consistente, lo que podria
contribuir positivamente a la retencion de clientes y, en Gltima instancia, a las ventas de la

empresa en Riobamba.
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10. Pregunta 10.- ;Considera usted que la empresa ofrece promociones en los productos?
Tabla 10

Oferta de promociones

Variable No Personas %

Si 49 70,00
No 21 30,00
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacion muestra
Elaborado por: Salome Basantes

Grafico 10
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Fuente: Tabla 10

Elaborado por: Salome Basantes

Analisis e interpretacion de resultados

Al examinar los resultados de la pregunta 10, que indagd sobre si los clientes
consideran que Almacenes Ledn ofrece promociones en sus productos, se destaca una
percepcién generalmente positiva. Un 70.00% de los encuestados afirmo que la empresa si
ofrece promociones en sus productos, mientras que el 30.00% restante respondio
negativamente a esta cuestion. Estos resultados sugieren que la mayoria de los clientes

perciben que la empresa implementa promociones en su oferta de productos, lo que puede
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ser un factor atractivo para estimular las ventas y la fidelidad del cliente. Esta percepcion
positiva ofrece la oportunidad de continuar utilizando estrategias de promocion efectivas

para mantener y atraer a la clientela en el mercado de Riobamba.
11. Pregunta 11.- ;/Qué factor es importante para usted al momento de adquirir un producto?
Tabla 11

Factores clave en la Adquisicion de productos

Variable No Personas %

Precio 38 54,29
Calidad 23 32,86
Servicio 9 12,86
Total 70 100,00

Fuente: Encuestas aplicadas a la poblacién muestra
Elaborado por: Salome Basantes

Grafico 11

Factores clave en la Adquisicion de productos
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Fuente: Tabla 11

Elaborado por: Salome Basantes
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Anélisis e interpretacion de resultados

Al analizar los resultados de la pregunta 11, que indagd sobre qué factor es
importante para los clientes al momento de adquirir un producto, se observa una variedad de
preferencias. Un significativo 54.29% de los encuestados considera que el precio es un factor
crucial en su decision de compra, mientras que un 32.86% valora principalmente la calidad
del producto. Ademas, un 12.86% menciona que el servicio es un factor importante. Estos
resultados indican que, en la decision de compra de los clientes de Almacenes Ledn en
Riobamba, el precio y la calidad son los factores mas influyentes, lo que destaca la
importancia de mantener precios competitivos y productos de alta calidad para satisfacer las

expectativas de los clientes y fomentar las ventas.
4.2 Comprobacién de hipdtesis
4.2.1 Planteamiento de la hipétesis

En este apartado, se examina el planteamiento de las hipétesis, tanto la nula como la
alternativa, las cuales son las suposiciones que se someteran a prueba en el estudio, mismas

que se detallan a continuacién:

Ho: La gestidon de marketing no incide significativamente en las ventas de la empresa

Almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.

Hi: La gestion de marketing incide significativamente en las ventas de la empresa

Almacenes Ledn de la cuidad de Riobamba.

4.2.2 Analisis de Correlacion entre Variables de Gestion de Marketing y Ventas en Almacenes

Ledn

En ese contexto, se considerd a la variable "Gestion de Marketing" como la variable
independiente, dado que representaba el factor que se evalla y manipula para determinar su

posible influencia sobre otras variables, especificamente sobre las "Ventas".

Por otro lado, se consideré a la variable "Ventas" como la variable dependiente, ya
que se observa en respuesta a las variaciones en la variable independiente, es decir, en la

"Gestion de Marketing™.
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El anélisis de correlacion se llevo a cabo en el programa SPSS, como se puede
apreciar en el literal 8.6 de los anexos, revelando las relaciones estadisticas entre las variables
"Gestion de Marketing” y "Ventas" en el contexto de la empresa Almacenes Ledn. Para
determinar las relaciones mas sélidas y significativas entre estas variables, Unicamente se

consideraron aquellas que mostraron una correlacion igual o superior a 0.9.

Este umbral de correlacion de 0.9 se seleccion6 con el proposito de enfocar la
atencion en las asociaciones mas sélidas y notables entre la gestion de marketing y las ventas.
Al establecer este punto de corte en 0.9, se garantizd la identificacion de relaciones
particularmente influyentes con un impacto considerable en el rendimiento de las ventas.
Este enfoque en correlaciones fuertes permitié una comprension mas precisa de como la
gestién de marketing afectaba las ventas y proporcionaba una base sélida para la toma de

decisiones estratégicas en la empresa Almacenes Leon.

A continuacion, se presentan las correlaciones que cumplen con el criterio de ser igual o
superior a 0.9 entre las variables independientes y dependientes. La categorizacion de las
preguntas de la encuesta seguin cada variable se encuentra detallada en el literal 8.5 de

anexos:

Entre "¢ Considera usted que la gestién de marketing que aplica la empresa Almacenes Leon
es el adecuado?" (variable independiente) y "¢ Se siente satisfecho con la atencién al cliente
que ofrece la empresa Almacenes Ledn?" (variable dependiente) con una correlacion de
Pearson de 0.950.
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Tabla 12

Correlacion grupo variables 1

Correlaciones

iConsidera i Se siente
usted que la satisfecho
gestion de conla
marketing atencidn al
que aplicala cliente que
empresa ofrece la
Almacenes empresa
Ledn es el Almacenes
adecuado? ledn?
iConsidera usted que la  Correlacidn de Pearson i 050"
gestidn de marketing que
aplica la empresa Sig. (bilateral) 000
Almacenes Ledn es el
adecuado? M 70 70
;5e siente satisfecho Correlacidn de Pearson ,950“ 1
con la atencidn al cliente ) )
fque ofrece la empresa Sig. (hilateral) 000
Almacenes ledn? I 70 70

Fuente: Resultados del SPSS

Elaborado por: Salome Basantes

2. Entre ";Considera usted que la gestion de marketing que aplica la empresa Almacenes Ledn
es el adecuado?" (variable independiente) y ";Qué factor es importante para usted al
momento de adquirir un producto?" (variable dependiente) con una correlacion de Pearson
de 0.918.

51



Tabla 13

Correlacion grupo variables 2

Correlaciones

;Considera
usted que la
gestidn de
marketing & QUE factor
que aplica la esimportante
empresa para usted al
Almacenes momento de
Ledn es el adquirir un
adecuado? producta?
¢ Considera usted que Ia Correlacidn de Pearson 1 91 g
gestidn de marketing que
aplica la empresa Sig. (bilateral) ,0oo
Almacenes Ledn es el
adecuado? M 70 70
& QUé factor es Correlacidn de Pearson a1g” 1
importante para usted al . )
mormenta de adquirir un Sig. (bilateral) 000
producto? M 70 70

Fuente: Resultados del SPSS
Elaborado por: Salome Basantes

Entre ";Considera usted que la empresa ofrece promociones en los productos? " (variable
independiente) y ";Qué factor es importante para usted al momento de adquirir un

producto?" (variable dependiente) con una correlacion de Pearson de 0.918.

Tabla 14

Correlacion grupo variables 3

Correlaciones

LConsidera

usted qua la L COué factor
gmpresa es imporfants
ofrece para usted al
promociones  momanto de
enlas adauirir un
produclos? producia?
cConsiderausted quela  Correlacion de Paarson 1 Ten”
emprasa ofrace :
promacionas en los Sig. (bilatzral) poo
productos? h 70 T
A0ué factor es Correlatidn de Paarson Jan 1
importante para ustad al ) )
mameanto da adaquirir un Sig. (bilalzral) 00g
producta? h 70 T

Fuente: Resultados del SPSS

Elaborado por: Salome Basantes

52



4. Entre “;Qué nivel de comunicacion considera que tienen la empresa Almacenes ledn a través
de medios digitales?" (variable independiente) y ";Qué factor es importante para usted al
momento de adquirir un producto?” (variable dependiente) con una correlacion de Pearson
de 0.902.

Tabla 15

Correlacion grupo variables 4

Correlaciones

& QUE nivel de
comunicacidn
considera
que tienen la & Oué factor
EMmpresa es importante
Almacenes para usted al
ledn a través momento de
de medios adaquirir un
digitales? producto?
& Qué nivel de Caorrelacion de Pearson 1 ,902“
camunicacion considera
que tienen la empresa Sig. (bilateral) ooo
Almacenes ledn a traveés
de medios digitales? N 70 70
& Que factor es Correlacion de Pearson ,9[12’cx 1
importante para usted al i i
momenta de adguirir un Sig. (hilateral) 000
\ producta? M 70 70

Fuente: Resultados del SPSS
Elaborado por: Salome Basantes

5. Entre "¢El equipo de ventas cuenta con el asesoramiento adecuado para guiar al cliente en
el proceso de compra?" (variable independiente) y "¢ Se siente satisfecho con la atencién al
cliente que ofrece la empresa Almacenes Ledn?" (variable dependiente) con una correlacion
de Pearson de 0.950.
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Tabla 16

Correlacion grupo variables 5

Correlaciones
&El equipo de i Se siente
ventas cuenta satisfecho
con el conla
asesoramient atencidn al
o adecuado cliente que
para guiar al ofrece la
client empresa
proceso de Almacenes
compra? ladn?
¢El equipo de ventas Correlacion de Pearson 1 .950“
cuenta con el
asesoramiento Sig. (hilateral) 000
adecuado para guiar al
cl|ent§ en el proceso de M 70 70
compra?
i 5e siente satisfecho Caorrelacidn de Pearson ,95[1“ 1
con la atencidn al cliente i i )
que ofrece 1a empresa Sig. (hilateral) 000
Almacenas ledn? I 70 70

Fuente: Resultados del SPSS

Elaborado por: Salome Basantes

Estas son las correlaciones mas fuertes entre las variables independientes y
dependientes. Indican que estas preguntas relacionadas con la gestion de marketing tienen

una fuerte correlacion con las preguntas relacionadas con las ventas.
4.2.3 Prueba de Hipétesis con Chi-cuadrado

La prueba de hipétesis con Chi-cuadrado es una herramienta estadistica esencial para
evaluar la relacion entre variables categodricas. En esta seccion, se exploré como utilizar esta

prueba para contrastar hipotesis y tomar decisiones basadas en evidencia estadistica.
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Tabla 17

Prueba de Chi Cuadrado

Pruebas de chi-cuadrado

Significacian

asintdtica
Valar of (hilateral)
Chi-cuadrado de 374,777 112 000
Pearson
Razan de verosimilitud 213,066 112 oan
Asociacidn lineal por 65,166 1 ,0oo

lineal

M de casos validos ]

a. 136 casillas (100,0%) han esperado un recuento menor que
5. El recuento minimo esperado es 03

Fuente: Resultados del SPSS

Elaborado por: Salome Basantes

Interpretacion:

Para realizar el analisis de chi-cuadrado en SPSS, se utilizaron las variables
dependientes e independientes, las cuales se generaron a partir de preguntas especificas
presentes en el conjunto de datos. Al establecer un nivel de significancia de a = 0.05 y al
considerar el valor p obtenido (inferior a 0.0001), se nota que el valor p es significativamente
menor que a. En consecuencia, siguiendo el nivel de significancia preestablecido, se puede
concluir de manera solida que se rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta la hipétesis
alternativa (H1), la cual postula que la gestion de marketing incide de manera significativa

en las ventas de la empresa Almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba.

Este resultado se respalda ademas por las correlaciones observadas entre las
variables, las cuales muestran coeficientes superiores a 0.9, fortaleciendo aun mas la

evidencia de la asociacién entre las variables analizadas.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Los resultados obtenidos indican que existe una relacién significativa entre la gestion de
marketing y las ventas de la empresa. La mayoria de los clientes perciben positivamente la
gestidn de marketing, y se ha observado una correlacion solida entre las variables analizadas.
Por lo tanto, podemos concluir que la gestion de marketing tiene un impacto significativo en
las ventas de Almacenes Leon en Riobamba.

El diagndstico revel6 una percepcion mayoritariamente positiva de la gestion de marketing
de Almacenes Ledn, respaldada por los resultados de la encuesta.

El analisis tedrico proporciond una base sélida para comprender la relacion entre la gestion
de marketing y las ventas en el contexto de Almacenes Leon.

Los resultados sugieren que la implementacion de estrategias de marketing adecuadas puede

influir positivamente en las ventas de la empresa.
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5.2 Recomendaciones

Dada la influencia significativa de la gestion de marketing en las ventas de Almacenes Leon,
se recomienda que la empresa continte enfocandose en estrategias de marketing efectivas.
Esto incluye la atencién a la percepcion de los clientes sobre la calidad de la gestion de
marketing, el uso de medios digitales y la promocién de productos. Ademas, se sugiere la
consideracion de estrategias de posicionamiento en el mercado para mejorar ain mas la
presencia de la empresa. También es esencial mantener precios competitivos y productos de
alta calidad, ya que estos factores son importantes para los clientes al tomar decisiones de
compra. La atencion al cliente y la formacién del equipo de ventas también deben seguir
siendo areas de enfoque para asegurar que los clientes reciban un servicio de calidad durante
el proceso de compra.

Continuar monitoreando y evaluando regularmente la gestion de marketing para adaptarse a
las necesidades cambiantes del mercado y mantener altos estandares de calidad.
Mantenerse actualizado con las tendencias y teorias actuales de marketing y ventas para
seguir mejorando las estrategias y enfoques de la empresa.

Desarrollar y ejecutar estrategias especificas de marketing, teniendo en cuenta la efectividad
percibida de los diferentes medios publicitarios y la necesidad de una comunicacion digital
efectiva. Ademas, mantener precios competitivos y productos de alta calidad es fundamental

para el éxito continuo en el mercado.
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CAPITULO VI. PROPUESTA

6.1. Antecedentes

La empresa Almacenes Ledn, ubicada en la ciudad de Riobamba, ha experimentado
un crecimiento sostenido en el mercado de electrodomésticos en los ultimos afios. Sin
embargo, con el objetivo de mantener y fortalecer su posicion en el mercado, es fundamental
abordar la gestion de marketing y las ventas de manera estratégica. Los resultados de la
investigacién han demostrado la relevancia de la gestién de marketing en las ventas de la
empresa, asi como la percepcion positiva de los clientes en cuanto a esta gestion. Estos
hallazgos respaldan la necesidad de implementar estrategias de marketing efectivas para

continuar atrayendo y reteniendo a los clientes.
6.2. Objetivo

Desarrollar estrategias de gestion de marketing especificas que aumenten ain mas
las ventas de Almacenes Ledn en Riobamba.

6.3. Estrategias de Gestion de Marketing

A continuacion, se detalla una serie de estrategias clave de gestion de marketing
disefiadas para impulsar el éxito de Almacenes Leon en un mercado en constante evolucion.
Estas estrategias se han disefiado meticulosamente con el objetivo de satisfacer las
necesidades y expectativas cambiantes de nuestros clientes, al tiempo que optimizan la
eficacia de nuestras operaciones de marketing y ventas. A continuacion, desglosamos estas

estrategias y sus respectivas descripciones:

Tabla 18

Estrategias de Gestion de Marketing

Estrategia Descripcion

) . Establecer un sistema de monitoreo y evaluacion
Monitoreo y Evaluacion o )
) N constante de las actividades de marketing y ventas
Continua de la Gestion de o ) )
) para identificar oportunidades de mejora y asegurar
Marketing ) ]
que las estrategias sean efectivas.
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Actualizacion Periddica de

Estrategias de Marketing

Mantenerse actualizado con las tendencias y teorias
actuales de marketing y ventas para ajustar estrategias
y tacticas de acuerdo a las necesidades cambiantes del

mercado.

Desarrollo de Estrategias

Publicitarias Efectivas

Basandonos en la efectividad percibida de diferentes
medios publicitarios, desarrollar estrategias de
publicidad que se centren en los canales mas efectivos,

como las redes sociales y los volantes.

Mejora de la Comunicacion
Digital

Personalizar y afinar las estrategias de comunicacion
en linea para satisfacer las expectativas de los clientes,
particularmente aquellos que perciben el nivel de

comunicacion digital como "Medio".

Mantenimiento de Precios
Competitivos y Calidad de
Productos

Continuar ofreciendo productos de alta calidad y
precios competitivos para satisfacer las expectativas
de los clientes y mantener la percepcion positiva de la
adecuacion de precios a la capacidad de pago.

Atencion al Cliente y
Formacion del Equipo de
Ventas

Mejorar la calidad y consistencia del asesoramiento
proporcionado por el equipo de ventas, con un
enfoque en la satisfaccion del cliente durante el

proceso de compra.

Promocioén y Publicidad
Adicionales

Aumentar la inversidn en promocién y publicidad para
promover ain mas los productos de Almacenes Ledn,
atendiendo la clara demanda de los clientes en esta

area.

Adaptacién de Estrategias de

Precios

Explorar estrategias de precios flexibles que puedan
acomodarse a un publico diverso y satisfacer las
necesidades de aquellos que perciben los precios como

no adecuados a su capacidad financiera.

Fidelizacion de Clientes

Implementar programas de fidelizacion de clientes
para mantener a los clientes actuales y fomentar la

repeticion de compras.

Elaborado por: Salome Basantes
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6.3.1 Estrategias de Gestion de Marketing SMART
Cuando se hace referencia a estrategias SMART, quiere decir que las mismas deben

ser: especificas, medibles, alcanzables, relevantes y estar definidas en un marco temporal.

Las cuales se muestran a continuacion:

Tabla 19

Estrategias de Gestion de Marketing SMART

Estrategia SMART
de Gestién de

Marketing

Descripcion

Incrementar la
Presencia en Redes

Sociales

- Publicar al menos 3 contenidos de alta calidad en las redes sociales
de Almacenes Ledn por semana. - Aumentar el nimero de seguidores

en un 15% en el proximo trimestre.

Lanzamiento de
Campafias
Publicitarias

Digitales

- Ejecutar una campafia de publicidad en linea durante el proximo
trimestre, con un presupuesto de $5000. - Medir el ROI de la

campafa, buscando un retorno minimo de 2 x1.

Programa de
Fidelizacion de

Clientes

- Disefiar un programa de fidelizacién que incluya descuentos y
recompensas para clientes frecuentes. - Implementar el programa en
los proximos 3 meses. - Medir la tasa de retencidn de clientes que

participan en el programa.

Ajuste de Precios

Competitivos

- Realizar un analisis de precios competitivos en el mercado y ajustar
los precios de productos clave en un 5% hacia abajo para ser mas

competitivos. - Implementar los nuevos precios en el proximo mes. -
Realizar un seguimiento de las ventas de los productos afectados por

los ajustes de precios.

Mejora en la
Atencion al Cliente

- Proporcionar formacién adicional al equipo de ventas en los
proximos 2 meses. - Implementar un sistema de seguimiento de la
satisfaccion del cliente y recopilar comentarios. - Aumentar la tasa de

satisfaccion del cliente en un 10% en el proximo trimestre.

Elaborado por: Salome Basantes
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8.ANEXQOS

o B~ w0 D

Encuesta
Encuesta a los clientes de la Empresa Almacenes Ledn de la ciudad de Riobamba.
Objetivo:

Conocer la informacion de los clientes con respecto a la gestion de marketing y las ventas

de la Empresa Almacenes ledn.

ALMACENES -

EL REY DEL HOGAR

(0 099 854 4931 (O)@almacenesleon.ec

@ Riobamba: Colombia 30-17 y Juan Lavalle

@ Sucursal: Villaroel y Juan Montalvo Solicita
informacion

1.- Sexo
Masculino

Femenino

2.- ¢Considera usted que la gestién de marketing que aplica la empresa Almacenes
Leon es el adecuado?

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca

3.- ¢En qué medios de comunicacion ha visto publicidad de la empresa Almacenes
Leon?

Television

Radio
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Redes sociales
Volantes

Internet

4.- ¢Qué nivel de comunicacion considera que tienen la empresa Almacenes leon a
través de medios digitales?

Muy alto

Alto

Medio

Bajo

Muy bajo

5.- ¢Cree usted que los precios de los productos estan de acuerdo con su capacidad de
pago?

Si

No

6.- ¢Cree usted que la empresa para posicionarse en el mercado debera aplicar
estrategias?

Si

No

7.- ¢Considera usted que la empresa Almacenes ledbn necesita mas promocién y
publicidad para promocionar sus productos?

Si

No

8.- ¢ El equipo de ventas cuenta con el asesoramiento adecuado para guiar al cliente en
el proceso de compra?

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca
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9.- ¢Se siente satisfecho con la atencion al cliente que ofrece la empresa Almacenes

le6n?
Siempre
Casi siempre
A veces

Casi nunca

Nunca

10.- ¢ Considera usted que la empresa ofrece promociones en los productos?
Si
No

11.- ; Qué factor es importante para usted al momento de adquirir un producto?
Precio
Calidad

Servicio
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Presupuesto y cronograma del trabajo investigativo

Presupuesto
RECURSOS TOTAL
Transporte $90,00
Impresiones $ 50,00
Suministros de oficina $ 20,00
Laptop $ 300,00
Alimentacion $ 60,00
TOTAL $ 520,00

Fuente: Perfil del trabajo de titulacion
Elaborado por: Salome Basantes
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Matriz de consistencia

Formulacion del problema

Objetivo General

Hipotesis General

¢De qué manera la gestion de

marketing incide en las

ventas de la empresa
Almacenes Leon de la

ciudad de Riobamba?

Determinar la incidencia de
la gestion de marketing en
las ventas de la empresa
Almacenes Leon de la

ciudad de Riobamba.

La Gestion de Marketing
incide significativamente
en las ventas de la empresa
Almacenes Leon de la

cuidad de Riobamba.

Problemas derivados

Objetivos Especificos.

Hipotesis especificas.

1. (Cual es la condicion
actual de la gestion de
marketing y de las ventas de
la empresa Almacenes Leon

de la ciudad de Riobamba?

Diagnosticar la situacion

actual de la gestion de
marketing y de las ventas de
la empresa Almacenes Leon

de la ciudad de Riobamba.

2. ;Como se fundamentara
tedricamente la gestion de
marketing y las ventas de la
empresa Almacenes Ledn de

la ciudad de Riobamba?

Fundamentar tedricamente
la gestion de marketing y las
ventas de la empresa
Almacenes Leon de la

ciudad de Riobamba.

3. ¢Cémo formular
estrategias de gestion de
marketing adecuadas para
incrementar las ventas de
Almacenes Leon de la

ciudad de Riobamba?

Formular estrategias de

gestién de marketing
adecuadas para incrementar
las ventas de Almacenes
Ledn de la ciudad de

Riobamba.
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Operacionalizacion de las Variables

Variable independiente:

Gestion de Marketing.

Concepto Categoria | Indicadores Técnicas e
Instrumentos

Gestion  marketing es un | Marketing Numero total de visitas en | Técnica:

proceso social, a través del cual la tienda fisica y en redes Encuesta

individuos y grupos obtienen lo sociales. Instrumento:

que necesitan y  desean, Cantidad de nuevos clientes | Cuestionario

creando, ofreciendo e diarios.

intercambiando  productos u Porcentaje de satisfaccion

otras entidades con valor para del cliente.

los otros. Permite identificar [ pemanda NUmero de clientes

facilmente  los  siguientes potenciales.

conceptos basicos del Tasa de regreso de un

marketing necesidades, deseos cliente.

y demandas, producto, precio, Valor de vida del cliente.

satisfaccion 'y emocion; mer g0 Participacion en el

intercambio, transaccion y
relacion; mercado; gestion de

marketing. (Amstrong, 2008)

mercado.
Crecimiento en la
participacion.

Variacion en el mercado.
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Variable dependiente: Ventas

Concepto Categoria Indicadores Técnicas e
Instrumentos

Las ventas se promueven por un | Ventas Numero de ventas a la Técnica:

intercambio de productos o fecha. Encuesta

servicios”, ya que ambas partes Porcentaje de reclamos y Instrumento:

se ponen de acuerdo para dicha quejas. Cuestionario

accion. Y si hablamos de la Tasa de conversion.

venta, podemos darnos cuenta | |ntercambio Proporcién del producto en

de que existe desde el origen de las ventas totales.

lahumanidad, ya que todos Nivel de rendimiento.

necesitan algo de alguien, al indice de diversificacion de

paso de los tiempos se ha productos.

venido mejorando la manera en Productos Grado de cobertura del

cémo se va desarrollando las
ventas, al punto que se ha
convertido en un arte de
comunicacion (Salvatierra,
2015)

y/o servicios

mercado.

Nivel de calidad y
durabilidad del producto
y/o servicio.

Grado de seguridad y
confianza que el producto
y/o servicio aporte al

cliente
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8.5 Categorizacion de las preguntas de la encuesta de acuerdo a cada variable
Se ha organizado y categorizado las preguntas de la encuesta en funcion de sus relaciones

con la variable independiente y dependiente del estudio. Segln se muestra a continuacion:
Variable Independiente: Gestion de Marketing
Preguntas relacionadas con la variable independiente:

¢Considera usted que la gestion de marketing que aplica la empresa Almacenes Leon es el
adecuado?

¢En qué medios de comunicacion ha visto publicidad de la empresa Almacenes Ledn?
¢Qué nivel de comunicacién considera que tienen la empresa Almacenes Ledn a través de
medios digitales?

¢Cree usted que la empresa para posicionarse en el mercado deberé aplicar estrategias?
¢Considera usted que la empresa Almacenes Ledn necesita mas promocion y publicidad para
promocionar sus productos?

¢El equipo de ventas cuenta con el asesoramiento adecuado para guiar al cliente en el proceso
de compra?

¢Considera usted que la empresa ofrece promociones en los productos?
Variable Dependiente: Ventas
Preguntas relacionadas con la variable dependiente:

¢Cree usted que los precios de los productos estan de acuerdo con su capacidad de pago?
¢Se siente satisfecho con la atencion al cliente que ofrece la empresa Almacenes Leon?

¢ Qué factor es importante para usted al momento de adquirir un producto?
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8.6 Cuadro de Correlaciones

Correlaciones

&Cree usted

LConsidera
usted gque la
empresa

idConsidera LQE nivel de que la Almacenes LEl equipo de &Se siente
usted gque la LEN que comunicacion iCree usted empresa ledn necesita ventas cuenta satisfecho
gestiaon de medios de considera que los para mas con el con la éConsidera
marketing comunicacian que tienen la precios de posicionarse promocidn y asesoramient atencidn al usted que la &LQUé factor
que aplica la ha visto empresa los productos en e| publicidad 0 adecuado cliente que empresa es importante
empresa publicidad de Almacenes estan de mercado para para guiar al ofrece la ofrece para usted al
Almacenes la empresa ledn através acuerdo con debera promocionar cliente en el empresa promociones momento de
Ledn es el Almacenes de medios su capacidad aplicar sus proceso de Almacenes enlos adaguirir un
adecuado? Ledn? digitales? de pago? estrategias? productos?® compra? ledn? productos? producto?
cConsidera usted que la  Correlacidn de Pearson 1 83z @107 75T 7537 6727 9717 as507 TaE g18”
gestion de marketing que
aplica la empresa Sig. (bilateral) 000 Raluls) ,000 .a0a0 ,00a0 000 .a0a0 ,000 000
Almacenes Ledn es el
P T e ™ 70 70 70 7O 70 70 70 70 7O 70
+En qué medios de Correlacién de Pearson 832" 1 46 7as”" Gag” 6277 2407 845" 736 ;7607
comunicacidn ha visto - -
publicidad de 1a empresa  Sig. (bilateral 000 ,000 000 000 ,000 .0o0 000 000 .0o0
Almacenes Ledn? I 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
£LOUE nivel de Correlacién de Pearson 9107 248" 1 ;708" 548" 5467 9157 888™" 7337 902"
comunicacidn considera
fque tienen la empresa Sig. (bilateral) 000 000 000 Relele) 000 000 Relele) 000 000
Almacenes ledn a traves
de medios digitales? (&} Fo F0o 7o 7o 7o 7o F0o 7o 7o 7o
iCree usted que los Correlacién de Pearson TET ;7ag" 708" 1 ;708" 5637 TEE 727" 8317 ;7527
precios de los productos - -
estan de acuerdo con su Sig. (bilateral) 000 .0oo ooo ooo .0oo0 .0oo ooo 000 .0oo
capacidad de pago? I 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
iCree usted que la Correlacién de Pearson 7537 Gag” 646" 706 1 Far’” ;7427 7307 587 ;7687
empresa para
posicionarse en el Sig. (bilateral) .0oo .0oo .ooo .0oo .0oo .0oo .ooo .0oo .0oo
mercado debera aplicar
estrategias? (&} Fo F0o 7o 7o 7o 7o F0o 7o 7o 7o
iConsidera usted que |a Correlacién de Pearson 6727 627 5467 5637 797" 1 637 Ga1” 4687 6137
empresa Almacenes
ledn necesita mas Sig. (bilateral 000 000 ,000 000 ,000 000 ,000 000 000
promocion y publicidad
PAra BIOMAEIanar Sus I 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
productos?
4El equipo de ventas Correlacién de Pearson 9717 2407 @18 TEE ;742" 6377 1 as507" 816 2a7
cuenta can el
asesoramiento Sig. (bilateral 000 000 ,000 000 ,000 ,000 ,000 000 000
adecuado para guiar al
EIERE G &) FREEED EB r 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
campra?
.Se siente satisfecho Correlacidn de Pearson 9507 Bas 888" 7ez ;7307 6817 9507 1 8347 BFT
con la atencian al cliente - -
0T B 0D ERErEe Sig. (hilateral) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
Almacenes ledn? I 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
LConsidera usted gue la Caorrelacién de Pearson Fas 738 733" 831" s87 68 B16 834" 1 7807
empresa ofrece - -
promociones en los Sig. (bilateral) ,000 000 000 ,000 ,a0a0 ,00a0 000 ,a0a 000
productos? I 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
LQuUé factor es Caorrelacién de Pearson a1’ 7607 a2 752" 7687 E137 8a7 " 877 - 1
importante para usted al - -
momento de adquirir un Sig. (bilateral) ,000 000 000 ,000 ,a0a0 ,00a0 000 ,a0a ,000
producto? ] 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)
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