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RESUMEN
El presente trabajo de investigacion “ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y
LAS VENTAS EN LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE HARINAS Y
GRANOS SECOS DE LA EMPRESA PUBLICA MUNICIPAL MERCADO DE
PRODUCTORES AGRICOLAS SAN PEDRO DE RIOBAMBA EP-EMMPA” tiene
como objetivo diagnosticar las estrategias de comercializacion y su incidencia en las
ventas de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA.
La principal causa de investigacion es, segun los propietarios, el aumento actual de la
competencia dentro de la empresa EP-EMMPA vy la ausencia de estrategias de
comercializacion en estas empresas. En este contexto surge la necesidad de explorar a
profundidad la relacién que tienen las estrategias de comercializacion y las ventas de estas
empresas comerciales.
El principal problema de esta investigacion se enfoca en determinar la incidencia de las
estrategias de comercializacion en las ventas de las empresas comercializadoras de granos
y harinas. Enfocado especificamente en diagnosticar la situacidn actual de las estrategias
de comercializacion, identificar las estrategias de comercializacion predominantes que
influyen directamente en el nivel de ventas y proponer estrategias de comercializacién
para mejorar el nivel de ventas en estas empresas.
La metodologia que estructura la investigacion es la del método hipotético-deductivo la
cual ayudo a analizar las dos variables de manera logica, basandonos en informacion
relevante captada para la investigacion mediante la entrevista a los propietarios de las 6
empresas comercializadoras de harinas y granos secos, con una guia de entrevista
adecuada para analizar la hipétesis alternativa y la hipétesis nula, puntos de partida de la
investigacion, para comprobar o refutar dichas hipotesis planteadas.
Dentro del analisis inicial de la empresa apoyados por las respectivas entrevistas se pudo
evidenciar el decrecimiento de las ventas por el manejo empirico que han venido llevando
los duefios y la falta de la utilizacion de estrategias de comercializacion.
Por esta razén se demostré la importancia de la utilizacion de estrategias de
comercializacion que incidan positivamente en el desarrollo econémico de las empresas,
incrementando el volumen de ventas y logrando posicionamiento y competitividad dentro
del mercado.

Palabras clave: Estrategias, Comercializacion, Incidencia, Ventas.



ABSTRACT
The research work "MARKETING STRATEGIES AND SALES IN THE
COMMERCIALIZING COMPANIES OF FLOURS AND DRIED GRAINS OF THE
MUNICIPAL PUBLIC COMPANY AGRICULTURAL PRODUCERS MARKET SAN
PEDRO DE RIOBAMBA EP-EMMPA" aims to diagnose the marketing strategies and
their impact on the sales of flour and dried grains commercializing companies of EP-
EMMPA.
According to the owners, the main research cause is the current increase in competition
within the EP-EMMPA company and the absence of marketing strategies in these
companies. In this context, Arises the need to explore the marketing strategies and sales
relationship of these commercial companies deeply.
The main objective of this research is clear: to determine the impact of marketing
strategies on the sales of grain and flour commercializing companies. Specifically focused
on diagnosing the current situation of marketing strategies, identifying the predominant
marketing strategies that directly influence the level of sales, and proposing marketing
strategies to improve the level of sales in these companies.
The methodology that structures the research is hypothetical-deductive method, which
helped analyze the two variables logically, based on relevant information gathered for the
research through interviews with the owners of the 6 flour and dried grain
commercializing companies, with an appropriate questionnaire to analyze the alternative
hypothesis and the null hypothesis, starting points of the research, to verify or refute the
hypotheses raised.
Within the initial analysis of the company supported by the respective interviews, it was
possible to evidence the decrease in sales due to the lack of use of marketing strategies
and the empirical management that the owners have been carrying out.
For this reason, the importance of using marketing strategies that positively impact the
economic development of companies was demonstrated, increasing sales volume, and
achieving positioning and competitiveness within the market.

Keywords: Strategies, Marketing, Impact, Sales.



INTRODUCCION
Esta investigacion se adentr6 en el complejo analisis de las estrategias de
comercializacion y su influencia directa en las ventas de las empresas especializadas en
harinas y granos secos, ubicadas dentro de la Empresa Publica Municipal Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba (EP-EMMPA). El planteamiento del
problema surgio de la necesidad de comprender a fondo la dindmica entre estas estrategias
y el rendimiento econdmico de las empresas en el contexto local de Riobamba.
El objetivo general de este estudio fue determinar la incidencia de las estrategias de
comercializacion en las ventas de las empresas de harinas y granos secos en la EP-
EMMPA. En un enfoque mas especifico, se plantearon objetivos como diagnosticar la
situacion actual de las estrategias de comercializacion, identificar las causas de la
variacion en las ventas y proponer nuevas estrategias que contribuyan al desarrollo del
nivel de ventas.
La metodologia adoptada para llevar a cabo este andlisis fue basada en un enfoque
hipotético-deductivo, utilizando entrevistas dirigidas a los propietarios de estas empresas.
Este método permitié una recoleccion sistematica de datos para probar la hipotesis
planteada: las estrategias de comercializacion inciden significativamente en las ventas de
las empresas dentro de la EP-EMMPA.
Para la aplicacién préactica de la investigacion, se emplearon técnicas de entrevistas como
instrumentos clave para recoger datos especificos de los propietarios de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA. La poblacion de estudio
fue definida como las 6 empresas comerciales de este tipo dentro de la EP-EMMPA.
Este estudio, al centrarse en un ambito especifico de comercializacion, buscaba
proporcionar conocimientos valiosos y aplicables a las empresas en cuestion. A pesar de
las limitaciones inherentes a la cantidad de empresas consideradas, se esperaba que los
resultados contribuyan al fortalecimiento y desarrollo sostenible de estas empresas y, por
ende, de la comunidad local de Riobamba.
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CAPITULO I: MARCO REFERENCIAL
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las estrategias de comercializacion desempefian un papel fundamental en cualquier
empresa, ya que contribuyen a la visibilidad del negocio en el ambito comercial,
facilitando su posicionamiento en el mercado y atrayendo a los clientes previstos. Su
finalidad es la de generar ingresos que permitan mejorar continuamente el servicio,
considerando diversos factores que puedan influir en la empresa, como la competitividad
que ofrecen las empresas con los mismos servicios.

Para Mauricio Garcia de la Cadena (2017), los Mercados de Productores son espacios de
comercializacion y encuentro, ubicados en zonas urbanas donde productores y
transformadores de alimentos de pequefia escala, ofrecen productos diferenciados de la
produccidn industrial mediante atributos de calidad, identidad y tradicidn bajo el principio
del comercio justo, a consumidores urbanos comprometidos con su salud, la proteccion
del medio ambiente y el fortalecimiento de las economias locales. En este contexto, La
Empresa Pablica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba
(EP-EMMPA) se encuentra en el corazon de la comunidad, facilitando el acceso de
productos esenciales a los consumidores locales y contribuyendo al bienestar econémico
de la zona. Esta empresa desempefia un papel fundamental en la comercializacion de
harinas y granos secos en la region de Riobamba. Sin embargo, en la bdsqueda de un
desarrollo sostenible y la optimizacion de sus operaciones, se enfrentaban a que sus
estados financieros mostraban cifras bajas en el rubro de ventas lo que ha generd
preocupacion en la Empresa Publica EMMPA, quienes buscaban estrategias para poder
cambiar esos valores negativos en el que se encontraban sus balances.

Mediante un didlogo casual con Cecilia Romero, propietaria de la empresa “DISGRAR?”,
una de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos, supo manifestar que el
nivel de ventas disminuido era de entre un 15% y 20% menos a comparacion a los
anteriores 5 afos, esto debido al claro aumento de competencia existente dentro de la EP-
EMMPA y también a la carencia de una estrategia de comercializacion efectiva para su
negocio. La ausencia de un plan de comercializacion podia resultar en una pérdida de
participacion en el mercado, lo que a su vez afectaria las ganancias, las ventas y las
oportunidades de inversién futuras. Estas deficiencias podian tener un impacto negativo
en la rentabilidad y la viabilidad a largo plazo del negocio.

En este contexto, el presente trabajo de investigacion aborda la relacion que existe entre
las estrategias de comercializacion y su incidencia en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA. Fue este trabajo de
investigacion, desarrollado en este ambito y contexto local, de gran utilidad para superar
las debilidades que tenian estas empresas.

1.2  FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Las estrategias de comercializacion inciden en las ventas en las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA?
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1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General

e Determinar la incidencia de las estrategias de comercializacién en las ventas de
las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de las estrategias de comercializacion de las
empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EMMPA.

o Identificar las estrategias de comercializacion predominantes que influyen
directamente en el nivel de ventas de las empresas comercializadoras de harinas
y granos secos en la EP-EMMPA.

e Proponer estrategias de comercializacion para mejorar el nivel de las ventas en las
empresas comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA.

1.4  JUSTIFICACION

La investigacion en curso se centraba en la implementacion efectiva de estrategias de
comercializacion en las empresas dedicadas a la comercializaciéon de harinas y granos
secos, con el objetivo de determinar su impacto en las ventas y alcanzar una ventaja
competitiva sostenible a largo plazo. La falta de atencion a clientes potenciales, la
ausencia de fidelizacion de clientes habituales, la escasa promocién de productos y la
pérdida de clientes eran algunos de los problemas identificados que subrayaban la
importancia de este estudio. La carencia de estrategias eficaces de comercializacion en
estas empresas pudo poner en riesgo su competitividad. Por lo tanto, era esencial abordar
este tema de investigacion para mejorar el desempefio en ventas y la retencion de clientes.
La meta era proponer las estrategias para lograr un posicionamiento sélido en el mercado
local y aumentar la competitividad empresarial, asi como alcanzar la fidelizacion de
clientes mediante campafias promocionales dirigidas. Se buscaba fortalecer la calidad del
servicio al cliente a través de estrategias de comercializacion, evitando asi posibles
pérdidas econdémicas para la empresa.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO
2.1 ANTECEDENTES

En la actualidad la ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo, se caracteriza
principalmente por sus tierras y costumbres que hace de ella una zona productiva y
comercial de productos agricolas de calidad y variedad que son comercializados
diariamente en la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas “San
Pedro de Riobamba” (EP-EMMPA), conocida como Mercado Mayorista, ubicado en las
calles Avda. Leopoldo Freire y Avda. Circunvalacion, se considera como una central de
abastos, ya que distribuye a 27 zonas de comercializacion de 13 provincias de las mas
importantes: Chimborazo, Tungurahua, Pichincha, Guayas, El Oro, Galapagos, Azuay,
Manabi, Orellana, Pastaza. (EP-EMMPA, 2015)

Se presentan estudios publicados sobre las variables: estrategias de comercializacion y
ventas, como fundamento teorico y cientifico para el desarrollo de la investigacion.
Citando a (Ginger Freire & Deyaniera Guato, 2023) en la Universidad Técnica de
Cotopaxi se presenta el trabajo de investigacion titulado: “Estrategias de comercializacion
para incrementar las ventas en la cerrajeria “Gracias a Dios” del canton Valencia,
Provincia de Los Rios”. La importancia de este proyecto se enfoca en elaboracion de una
propuesta que contenga las principales estrategias basadas en las 4ps de la mercadotecnia
para la mejoria de las ventas de la empresa cerrajeria.

La metodologia de esta investigacion es de caracter cuantitativo de tipo bibliogréafico
documental. La poblacién estuvo conformada por empleados, gerente propietario,
clientes y proveedores a quienes se les aplicd cuestionarios, censo y entrevistas, para el
andlisis de la informacién mediante métodos de andlisis y sintesis, asi como estadistico.
Terminada la investigacion se concluye que las estrategias de comercializacion son
aquellas herramientas con las cuales se va a mejorar el posicionamiento de una marca,
aumentar las ventas de un producto en el mercado o dar a conocer productos a los clientes
potenciales, apoyando a colocar sus productos en los segmentos de mercado actuales y
potenciales, fortalecer la lealtad de los clientes, la satisfaccion, la comunicacion, las
relaciones comerciales como resultado de generar mas herramienta de comunicacion para
grandes ventas, es decir el incremento de las ventas de la empresa cerrajera “Gracias a
Dios”.

(Vélez Wilson ,2017) realiz6 una investigacion titulada: “Plan estratégico de Marketing
para incrementar las ventas en el centro comercial Bahia en la ciudad de Babahoyo™. Se
atiende el problema de bajo nivel de ventas que la asociacién de pequefios comerciantes
de la bahia de Babahoyo experimentaba, utilizando varios modelos para el disefio un
modelo hibrido, consistente en el disefio de una base problematica para el planteamiento
de estrategias que ayuden a mejorar las ventas de la asociacion.

La metodologia fue de caracter cuantitativa y cualitativa, en donde se realizo la encuesta
a 384 de una poblacion de 56.866 personas en el centro comercial. Terminada la
investigacion se llega a la conclusion de que es necesaria la ejecucion acorde al plan de
marketing estratégico presentado, implementando las estrategias modernas de marketing
que serviran para el aumento de las ventas y a mejorar su rendimiento.
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Con el punto de vista de (Puma Veroénica, 2017) con su estudio titulado: “La Cadena de
Comercializacién de Hortalizas y los Ingresos de las Unidades de Negocios en la Empresa
Publica Municipal Mercados de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” (EP-
EMMPA) periodo mayo 2015 — mayo 2016”. Tiene como objetivo determinar la
problematica inherente a que quienes desarrollan las actividades comerciales en estas
unidades no han logrado establecer canales idoneos para comercializar sus productos
situacion que repercute en el nivel de ventas y en la rentabilidad. La metodologia utilizada
fue de caracter hipotético-deductivo, siendo su tipo de campo y explicativo y su disefio
no experimental, en donde se realiz6 una encuesta a los representantes de 12 unidades de
negocios que comercializaban hortalizas en la EP-EMPPA.

Terminada la investigacion, los datos analizados e interpretados permitieron comprobar
que durante el periodo mayo 2015 - mayo 2016, las ventas de las unidades de negocios
dedicadas a la comercializacion de hortalizas fueron de 51.934.141 USD. Y esta cantidad
de ventas dependia directamente de la cadena de comercializacion que tenian, ya sea esta
directa (Venta al consumidor final) o indirecta (Venta a Mayoristas). Concluyendo que
estas unidades de negocios deben mejorar su cadena de comercializacion para
incrementar sus ventas.

(Yumisaca Morella, 2017) Realizd6 la investigacion titulada: “Estrategias de
comercializacion y su incidencia en las ventas de la ferreteria La Esperanza de la ciudad
de Riobamba”. Donde se evidencia la necesidad de implementar nuevas estrategias de
comercializacion. La metodologia de esta investigacion es de caracter Inductivo,
realizando encuestas a 267 clientes de la parroquia San Luis de la ciudad de Riobamba.
Concluyendo que las estrategias de comercializacién son de gran importancia ya que
inciden en el nivel de las ventas, ademas de que ayudan a mejorar la toma de decisiones
en todos los procesos dentro y fuera de la empresa y que a su vez generan un alto grado
de satisfaccion y confianza en los clientes.

Cabezas (2016), en la investigacion realizada en la Universidad Nacional de Chimborazo
titulada “Estudio de la incidencia de la infraestructura sobre la satisfaccion de los usuarios
y la calidad de los productos comercializados en la EP-EMMPA”, concluye:

La evaluacion sensorial realizada presenté como productos de maxima calidad al brécoli
y al tomate de acuerdo con sus parametros la zanahoria presenta diferentes tipos de
aspectos tolerables y diferentes tamafos, por lo que se determina que los productos
analizados que se comercializan en la EP- EMMPA son de calidad.

2.2  FUNDAMENTOS TEORICOS

Con el objetivo de determinar la relacion entre las estrategias de comercializacion y las
ventas de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA se
propone los siguientes fundamentos para cada una de las variables para su estudio.
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UNIDAD I

2.2.1 Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba”

2.2.1.1 Reseiia Historica

En la ciudad de Riobamba, la comercializacion entre productores agricolas, comerciantes,
e intermediarios, se desarrollaba en el Mercado “La Condamine”, el mismo que
presentaba muchas dificultades para mencionada comercializacién, dado que la
congestion de vehiculos, especialmente durante los dias de feria, dificultaba el proceso,
el espacio fisico no ofrecia las condiciones necesarias para que fuera eficiente y
organizado.

Pero la acumulacion diaria de basura no era el Unico problema del mercado. Esta situacion
generaba condiciones insalubres para la comercializacion de los productos agricolas. Por
es0, surgid la necesidad de construir un centro de acopio apropiado para la venta de estos
productos, que cuente con el espacio fisico necesario y garantice la oferta de productos
aptos para el consumo de la comunidad.

Por esta razon la llustre Municipalidad del Canton Riobamba, decididé construir un
mercado que mejore la comercializacién, la calidad y el buen manejo de los productos
agricolas y garantice la salud de la comunidad. El espacio destinado para que se cumpla
con este proposito contempld la utilizacion de las antiguas instalaciones de la Entidad
Nacional de Acreditacion (ENAC), cuya superficie cubre una extension de 51.500 mz, y
el terreno contiguo que pertenecia al Banco Nacional de Fomento con una superficie de
30.500 m2. La iniciativa desarrollada en este terreno de 82,000 metros cuadrados se
encuentra en una ubicacion estratégica dentro de la ciudad, lo que facilita el acceso desde
diversas zonas de produccion agricola.

La actividad comercial de productos agricolas que se desarrollan en la ciudad de
Riobamba en los diferentes mercados es considerada por la lustre Municipalidad del
Cantdn Riobamba, como un servicio de su exclusiva responsabilidad.

Con la voluntad de gestion que tiene el Concejo Cantonal y la Primera Autoridad
Municipal, el paso inicial fue confiar en un equipo compuesto por técnicos y empleados
del municipio para llevar a cabo la construccidon del proyecto, realizandolo bajo la
modalidad de administracion directa.

La primera Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de
Riobamba” (EMMPA), es la obra civil mas importante del Ilustre Municipio del Cantén
Riobamba, su area cubierta es de 7.200 m2 (siete mil doscientos metros cuadrados), dentro
de una superficie de 50.000 m?2 (cincuenta mil metros cuadrados), cuya estructura esta
ocupada con estacionamientos, vias de ingresos y otros servicios propios de esta obra.

El lustre Municipio de Riobamba, via ordenanza N. 012 el 3 de junio de 2002 expide del
seno del llustre Concejo Cantonal de Riobamba, la constitucion de la primera Empresa
Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba”, la misma que
se constituyd, como dependencia del lustre Municipio del Cant6on Riobamba. La
Ordenanza de Constitucion fue reformada el 13 de noviembre de 2002 quedando vigente
la Ordenanza Reformatoria de Constitucion N. 018, en donde la empresa fue constituida
con personeria juridica propia y autonomia administrativa y financiera.
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Esta Empresa legalmente emprende sus actividades de funcionamiento el 5 de enero del
2003. El 19 de abril de 2010 se crea la Empresa Publica — Empresa Municipal Mercado
de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” cuya denominacion es EP-EMMPA,
como persona juridica de derecho puablico, con patrimonio propio, dotada de una
autonomia presupuestaria, financiera, econémica, administrativa y de gestion; la misma
que se rige principalmente por la Constitucion.

La Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba”,
necesita de un plan estratégico como una herramienta basica para el desarrollo 6ptimo de
sus actividades.

Actualmente la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas “San
Pedro de Riobamba”, cuenta con una superficie de 79981 m2, dispersas en 7 plataformas
que incluyen la nave principal, naves de productores, nave de cargas, nave de fruta
tropical, nave de mariscos y ajos, nave de bodegas, nave del centro comercial y el edificio
administrativo, resultando en un valor total de &reas construidas de 30000 m2
representando el 39% de la superficie total, la superficie restante corresponde a espacios
destinados a parqueaderos, para la comercializacion, vias, accesos peatonales y
vehiculares. (EMMPA, 2022)

2.2.1.2 Ubicacion Geografica

La Empresa Municipal Mercado de Productores Agricolas “San Pedro de Riobamba” se
encuentra ubicada en la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo — Ecuador. En las
calles Avda. Leopoldo Freire y Avda. Circunvalacion, pertenecientes a la parroquia
Maldonado
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Figura 1. Ubicacion de la EP-EMMPA
Fuente: Google Maps
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Fuente: Informe rendicion de cuentas 2021- EP-EMMPA
2.2.1.3 Mision

Garantizar un éptimo escenario para que el Sistema de Comercializacion de productos
agroalimentarios se desenvuelva en condiciones eficientes, ordenadas, justas y
transparentes en donde sus actores puedan realizar transacciones de negocios mediante
procesos dindmicos, para satisfacer las expectativas de los elementos integradores del
sistema conformado por productores, comerciantes, transportistas y consumidores
(EMMPA, 2014)

2.2.1.4 Vision

La EP-EMMPA, sera referente a nivel nacional en la prestacion de servicios de mercadeo
y comercializacion de productos agricolas, cumplira estandares de calidad y eficiencia;
contando con talento humano, encaminado a conseguir el bienestar de sus clientes y
usuarios competitivos con ética y mistica de crecimiento institucional. (EMMPA, 2014)

2.2.1.5 Base Legal

La empresa Municipal mercado de productores agricolas “San Pedro Riobamba” fue
creado mediante ordenanza N. 012 el 3 de junio de 2002 expide del seno del Ilustre
Concejo de Riobamba, la misma que se constituyd, como dependencia del Ilustre
Municipio de Riobamba; la Ordenanza N.° 010 - 2010 reforma a la empresa y la
constituye como una empresa publica cuya denominacion serd EP-EMMPA, quien tendra
personeria de derecho publico, con patrimonio propio, dotada de autonomia
presupuestaria, financiera, econdémica, administrativa y gestion; la misma que se rige
principalmente por la Constitucion, la Ley Orgénica de Régimen Municipal, la ley
Orgénica de Empresas Publicas, Ordenanzas que regulan los servicios publicos, las
disposiciones de los Reglamentos internos Generales y Especificos que se expidan y
demas normas juridicas aplicables. Esta empresa legalmente emprende sus actividades de
funcionamiento el 5 de enero del 2003. (EMMPA, 2014)

24



2.2.1.6 Organigrama Funcional
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Grafico 1. Estructura Organica Funcional EP-EMMPA
Fuente: RESOLUCION-044-EPEMMPA-2014
2.2.1.7 FODA

Se presenta las caracteristicas de la empresa, mediante cada cuadrante de la Matriz FODA

(Fortalezas, Debilidades, Oportunidades, Am

FORTALEZAS
Excelente clima laboral
Clientes y usuarios diversificados

Crecimiento respaldado por el
patrimonio técnico

enazas).

DEBILIDADES

Posicionamiento y cultura
empresarial Deficiente

Capacitacion baja en funcionarios.

Bajo cumplimiento y
actualizacién de reglamentaciones

Baja existencias de estrategias
para recaudacion de valores.

25



Cales de comunicacion en el Politica externa cambiante

Sector presentes en la empresa. L.
Comercio informal

Tabla 1. FODA EP-EMMPA
Elaborado Por: Ausay, C (2024)
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UNIDAD II
2.2.2 Estrategias de Comercializacion

2.2.2.1 Definicion

Las estrategias de comercializacion en una organizacion cumplen una funcion crucial al
facilitar la gestion de actividades tanto internas como externas. Su objetivo es permitir
una toma de decisiones efectiva para que la empresa prospere en el mercado.

Las estrategias de comercializacion son factores importantes en el mundo, debido a que
las actividades que las empresas realizan de manera cotidiana son con el objetivo de
generar valor competitivo, incrementar las ventas, resaltar las capacidades competitivas
del talento humano; desarrollar enfoques creativos direccionado a las ventas, servicio al
cliente, y por ende ayuda al cumplimiento de las metas establecidas por las organizaciones
obteniendo resultados satisfactorios y alcanzando un posicionamiento sustancial en el
mercado. (Serrano, 2017)

Segun Arechavaleta (2015) las estrategias de comercializacion, también conocidas como
estrategias de mercadeo, consisten en acciones estructuradas y completamente planeadas
que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos relacionados con la
mercadotecnia, tales como dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr
una mayor participacion en el mercado.

La comercializacién acorde a Dillon (2015) comprende “un procedimiento que el cliente
general no ve en su totalidad”, “se trata de una funcién muy importante dentro de las
empresas ya que esta se constituye de las actividades tanto de planificacién y organizacién
necesarias para que se den intercambios mutuamente beneficiosos: para los consumidores
y las empresas que los ofertan”. (Rizo, 2017)

2.2.2.2 Importancia

En la actualidad, la proliferacion de empresas ha sido notable, con una amplia gama de
productos y servicios en el mercado para satisfacer las necesidades de los consumidores.
Sin embargo, si no se aplican adecuadamente las estrategias de comercializacion, las
empresas corren el riesgo de sufrir pérdidas, lo que podria llevarlas a su declive. Segun
los autores mencionados, la implementacion adecuada de estas estrategias dentro de un
plan de trabajo contribuye a establecer y alcanzar objetivos especificos en un tiempo
determinado. Ademas, guia la toma de decisiones tanto para la empresa como para los
consumidores, y su objetivo principal es mantener la rentabilidad de la empresa de forma
constante.

2.2.2.3 Mercadotecnia

Segun Fischer & Espejo (2011) define a la mercadotecnia como ‘el proceso de la
planeacion, ejecucion y conceptualizacion de precios, promocion y distribucion de ideas,
mercancias y términos para para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales
y organizacionales”

El autor (Thompson Y., 2006) define a la mercadotecnia como un sistema total de
actividades que incluye un conjunto de procesos mediante los cuales se identifican las
necesidades o deseos existentes en el mercado para satisfacerlos de la mejor manera
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posible al promover el intercambio de productos y/o servicios de valor con los clientes, a
cambio de una utilidad o beneficio.

En consecuencia, el campo de la mercadotecnia se encarga de dirigir a las organizaciones
para mejorar sus servicios hacia la sociedad. Su principal funcién es establecer los
estandares apropiados de un producto o servicio antes de que sea introducido al mercado,
lo que resulta en la satisfaccion de las necesidades individuales de los consumidores.

2.2.2.3.1 Funciones de la Mercadotecnia

La mercadotecnia utiliza multiples funciones para recopilar la informacion relevante que
se empleara dentro de una organizacion. Analiza minuciosamente cada una de las
necesidades de los consumidores para proporcionar un producto y/o servicio que satisfaga
esas necesidades a un precio accesible y justo para los clientes. Esto se logra a través de
diversos canales de distribucion que facilitan la actividad comercial.

Fischer & Espejo (2011) indica las siguientes funciones de la mercadotecnia:

1. Investigacion de mercado: implica realizar estudios para obtener informacion
que facilite la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, conocer quiénes son o
pueden ser los consumidores o clientes potenciales; identificar sus caracteristicas:
qué hacen, dénde compran, por qué, donde estan localizados, cuéles son sus
ingresos, edades, comportamientos, etc.

2. Promocion: Es dar a conocer el producto al consumidor. Se debe persuadir a los
clientes de adquirir articulos que satisfagan sus necesidades.

3. Decisiones sobre el producto: Elaborar el producto de manera que cumpla con
las necesidades del grupo al que se destina, asignandole un nombre apropiado y
disefiando un envase que no solo lo proteja, sino que también lo distinga de otros
productos en el mercado.

4. Decisiones de precio: Es necesario asignarle un precio que sea justo para las
necesidades tanto de la organizacion como del mercado.

5. Venta: Es toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el
intercambio.

6. Distribucidn o plaza: Intercambios que se dan entre mayoristas y detallistas para
que el producto vaya del fabricante al consumidor.

7. Postventa: Actividad que satisface necesidades por medio de un producto.
(Fischer & Espejo, 2011)

2.2.2.4 Mercado

En el lenguaje econdmico de un mercado, se refiere al espacio donde vendedores y
compradores de un producto mantienen relaciones comerciales estrechas y realizan
numerosas transacciones, lo que tiende a homogeneizar los precios de dichas
transacciones.

Segin Munuera & Rodriguez (2007) definen a mercado como “un conjunto de
consumidores que comparten una necesidad o funcion y estan dispuestos a satisfacerla a
través del intercambio”

Por consiguiente, el concepto de mercado se refiere al entorno donde se lleva a cabo la
actividad comercial y se produce la interaccion entre los que ofrecen productos o servicios
y quienes los demandan. Los consumidores adquieren bienes y/o servicios para satisfacer
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sus necesidades a cambio de una cantidad monetaria que pagan a los proveedores, lo que
permite a ambas partes obtener lo que desean.

2.2.2.4.1 Actores de Mercado

Segun Hernandez & Maubert (2009), los actores que intervienen en el mercado son:

» Productor

+ Cliente o consumidor

» Proveedor

« Competencia

« Canales de distribucién o intermediarios

 Distintos publicos
Los protagonistas del mercado son componentes fundamentales que colaboran de manera
conjunta en la actividad comercial. Aungue cada uno desempefia roles distintos,
mantienen relaciones interdependientes. Por ejemplo, un productor requiere de
consumidores para vender sus productos, y para llegar a ellos, debe utilizar canales de
distribucion, considerando la competencia en el mercado que ofrece servicios similares.
Ademas, para garantizar un servicio 6ptimo, es necesario contar con proveedores que
mejoren el producto o servicio, permitiendo asi alcanzar a distintos publicos con una
oferta que satisfaga las necesidades del consumidor.

2.2.2.5 Cartera de Productos

La cartera de productos es el total de productos que una empresa tiene en el mercado.
(Garcia, 2008)
La cartera de productos estd formada por el conjunto de productos individuales que
componen su oferta y se suele estructurar en tres ambitos: gama, linea y producto
individual. (Rodriguez, 2011)

« Gama: Consiste en un conjunto de productos dirigidos hacia un segmento

especifico del mercado.
« Linea: Un grupo de productos que se complementan segln su funcion.

2.2.2.6 Matriz BCG

La matriz de crecimiento - participacion conocida también como matriz de Boston
Consulting Group (BCG), es una herramienta gréafica de analisis estratégico,
especificamente la planificacion estratégica corporativa. Permite a las empresas analizar
las oportunidades de la cartera de negocios en el mercado.

La matriz se divide en dos ejes el eje vertical y el eje horizontal, en donde el eje vertical
indica la tasa de crecimiento del mercado es una medida de qué tan atractivo en el
mercado Yy el eje horizontal que indica la participacion relativa en el mercado, sirve como
medida de la fuerza que tiene la empresa en ese mercado. (Kotler & Armstrong, 2003)
Analiza el atractivo del mercado y la cuota de crecimiento de mercado; la matriz
desarrolla cuatro cuadrantes que mediante el analisis de la empresa se puede definir qué
cuadrante se encuentra una organizacion sea en cuatro situaciones como interrogantes,
productos estrella, vacas o perros.
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« Estrella: Representa gran crecimiento y participacion de mercado. Se recomienda
potencial al maximo dicha area de negocio hasta que el mercado se vuelva
maduro, y la UEA se convierta en vaca lechera.

« Interrogante: Gran crecimiento y poca participacion de mercado. Es necesario
revisar y reevaluar la estrategia en esa area especifica, ya que eventualmente
podria convertirse en un area de alto rendimiento (una “estrella™) o en una de bajo
rendimiento (un "perro").

« Vaca: Bajo crecimiento y alta participacion de mercado. Se trata de un area de
negocio que servira para generar efectivo necesario para crear nuevas estrellas.

« Perro: No hay crecimiento y la participacion en el mercado es baja. Areas de
negocio con rentabilidad baja o incluso negativa deben ser consideradas para ser
eliminadas cuando sea posible. Por lo general, se trata de negocios o productos en
su fase final de vida. Mantenerlos en el portafolio de la empresa rara vez resulta
beneficioso.

Su finalidad radica en definir enfoques para diferentes unidades de negocio o areas en
donde saber si se invierte, si se reduce o a la vez se abandona, priorizando recursos entre
distintas areas de negocios 0 Unidades Estratégicas de Analisis (UEA).
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2.2.2.7 Marketing Mix

Marketing Mix es un conjunto de herramientas de comercializacion utilizadas por las
empresas para la consecuciéon de sus objetivos de venta, en las cuales se consideran
factores como el producto, precio, punto de venta, promocion, personal, presentacion y
proceso. (Garcia y Hernandez, 2017)

El Marketing Mix esta completamente unido a la famosa teoria de las 4P (Kotler, 1986),
que corresponde a la adecuacion de un producto por parte de una empresa para servirlo
al mercado en base a dicho parametros.
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1. Producto
Hace referencia a la variable Producto que puede ser un consumible, servicio, noticia de
un periddico, alimento de una fruteria, etc. Una empresa es generadora de muchos
productos que forman parte de un gran grupo que es el tipo de productos; de los que
quizas en ese caso si solo tenga uno. Es decir, por ejemplo, una empresa que venda sofas,
el tipo de producto seria “sofas” y cada uno de ellos seria un producto. (Kotler, 1986)
Para alcanzar altos niveles de ventas y rentabilidad en los productos o servicios ofrecidos,
las empresas deben definir con precision la estrategia de comercializacion a utilizar. Esta
estrategia debe orientar a todos los departamentos de la empresa durante el desarrollo del
producto, antes de su lanzamiento al mercado.
Una estrategia de nuevo producto es una declaracion que identifica la funcion que se
espera de un nuevo producto en el logro de los objetivos corporativos y de marketing.
(Stanton, Etzel, & Walker, 2007)
2. Precio
El precio establecido para el producto o servicio busca generar rentabilidad para la
empresa, alineandose con la definicion de marketing que establece que "el marketing es
una técnica o metodologia que identifica una necesidad del consumidor y pone un
producto a su disposicion en el momento, lugar y forma adecuados, a un costo asumible
y con un beneficio econémico para la empresa o entidad que ofrece este servicio en el
mercado"”.
El precio es un elemento clave en la mezcla de marketing, porque se relaciona de manera
directa con la generacion de los ingresos y es producto en primera instancia de la
acumulacién de los costos incurridos en la estrategia integral del marketing. (Hernandez
& Maubert, 2009)
Desarrollar una estrategia de precios implica considerar los siguientes aspectos clave:

» Beneficio que percibe el cliente.

» Percepcion de calidad por parte del consumidor.

« Imagen construida a traves de la publicidad.

» Disponibilidad para los distribuidores.

» Nivel de servicios asociados al producto.
3. Plaza o Distribucion
Es el lugar fisico o virtual en el que se venden los productos y que obligatoriamente genera
un canal de distribucion interno de entrada hasta el punto de ventas y, en ocasiones hacia
el exterior. (Kotler, 1986)
4. Promocién
Actividades promocionales y de publicidad que se realizan para estimular la demanda y
conseguir ventas; uno de los objetivos casi siempre principales en un plan de marketing.
(Kotler, 1986)
La mezcla de promocién es la combinacion de elementos promocionales que se utilizan
para promover un producto especifico. (Hernandez & Maubert, 2009)

« Promocion de ventas: Se refiere a la actividad destinada a estimular y atraer a
posibles clientes mediante estrategias como muestras gratis, descuentos, sorteos,
entre otros.
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Publicidad: Consiste en el uso adecuado de diversos medios de comunicacion
para promocionar un producto o servicio. Imagen construida a través de la
publicidad.

Relaciones publicas y publicidad: Implica divulgar informacion relevante a los
consumidores a través de medios de comunicacién masivos, ya sea sobre la
organizacion, sus productos o ambos.

Venta personal: Se trata de la interaccion directa entre los asesores de ventas y
los clientes, con el objetivo de facilitar la compra mediante una comunicacién
efectiva.

Marketing directo: Ademas de la venta personal, se emplean diversas técnicas
como ventas en linea, maquinas expendedoras, exhibidores en centros
comerciales, entre otras, para facilitar la compra por parte de los clientes.
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UNIDAD III
2.2.3 Ventas

La nocion de ventas engloba todas las acciones requeridas para suministrar a un cliente
un producto o servicio a cambio de una compensacién econdémica.

(McCarthy Jerome, 1960) opina que es la realizacion de las actividades que pueden
ayudar a que una empresa consiga las metas que se ha propuesto, pudiendo anticiparte a
los deseos de los consumidores y desarrollar productos o servicios aptos para el mercado.
Las ventas y propaganda forman parte de lo que se conoce como marketing, el marketing
fue definido por Kotler (2000) como “un proceso social de gestion por el cual individuos
y grupos obtienen lo que necesitan y quiere a través de la ceracion, oferta y cambio de
productos y valores con otros”, es decir que se trata de un proceso que su principal
objetivo es el de satisfacer de las partes a través de los cambios.

La American Marketing Association, define la venta como “el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del
comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos. (Thompson, 2005)

El Diccionario de Marketing de Cultural S.A. (1999), define a la venta como "un contrato
en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio
de una determinada cantidad de dinero". También incluye en su definicion, que "la venta
puede considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor
pretende influir en el comprador™

Ricardo Romero (1997), define a la venta como "la cesion de una mercancia mediante un
precio convenido. La venta puede ser: 1) al contado, cuando se paga la mercancia en el
momento de tomarla, 2) a crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la
adquisicion y 3) a plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas".

2.2.3.1 Importancia

Las ventas representan la columna vertebral de los ingresos de una empresa, ya que estan
estrechamente relacionadas con su rentabilidad a largo plazo en el mercado. Es importante
destacar que las ventas no solo dependen del acto de vender un producto o servicio, sino
que involucran una serie de factores interrelacionados, como la adquisicion de mercancia
para diversificar la oferta de productos, la colaboracion con proveedores, el desempefio
del equipo de trabajo, la promocién y publicidad, asi como la atencion al cliente. Cada
uno de estos departamentos trabaja en conjunto para hacer posible la venta, ya que, sin
esta colaboracion, la empresa no podria obtener los fondos necesarios para su
funcionamiento.

En el proceso de venta, tanto el vendedor como el comprador tienen un objetivo comdn:
satisfacer sus necesidades. Més all& de la transaccion comercial en si, la venta se basa en
la interaccion entre ambas partes, donde el vendedor debe transmitir confianza al
comprador para que se sienta seguro en su decisién de compra.

Las ventas son fundamentales en el ciclo comercial de una empresa, ya que garantizan su
estabilidad y generan la rentabilidad necesaria para competir en el mercado actual.
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2.2.3.2 Clasificacion de las Ventas

2.2.3.3 Minorista o al Detalle

Segun Kotler & Armstrong (2003) definen a las ventas al detalle como” todas las
actividades que intervienen en la venta de bienes o servicios directamente a los
consumidores finales, para su uso personal y no comercial”.

Grafico 2. Clasificaciéon de Ventas Minoristas

Venta Minorista

! | 1

Cantidad de Servicio Linea de Productos Precios Relativos Método de Organizacién

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2003)
Elaborado por: Ausay R. César S.

El texto de Kotler & Armstrong (2003) clasifica las ventas minoristas en varias categorias:

1.

2.

Cantidad de Servicio

Autoservicio: Los clientes compran por si mismos, seleccionando productos y
comparando precios segun sus necesidades.

Servicio limitado: Requiere algo de asistencia del vendedor para obtener
informacion necesaria.

Servicio completo: Requiere atencion constante del vendedor, con mejores
servicios, pero a un costo mas alto.

Linea de Productos

Tiendas de especialidad: Ofrecen una Unica linea de productos con variedad
dentro de ella.

Tiendas departamentales: Ofrecen varias lineas de productos con personal
especializado en cada departamento.

Supermercados: Grandes tiendas que abastecen una amplia variedad de
productos alimenticios, de aseo y del hogar.

Supertiendas: Mas grandes que los supermercados normales, con una variedad
aun mayor de categorias de productos.

3. Precios Relativos

4.

Tiendas de descuento: Vendes productos a precios bajos para aumentar las
ventas.

Detallistas de precio reducido: Adquieren mercaderia a precios bajos para
venderla aun mas barata.

Detallistas independientes de precio reducido: Forman parte de grandes
cadenas de detallistas propiedad de empresarios.

Ventas de fabrica: Ofrecen descuentos en productos excedentes, descontinuados
o con irregularidades de fabrica.

Método de Organizacion

Cadena de tiendas: Administradas por un mismo propietario, ofrecen una amplia
variedad de productos debido a su tamafio.
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« Franquicias: Asociacion contractual entre un franquiciador y franquiciatarios
que compran el derecho a operar una 0 mas unidades del sistema de franquicia.

Las ventas minoristas o al detalle son de vital importancia en el mercado, ya que implican
una interaccion directa entre el vendedor y el consumidor. Esta forma de venta se
distingue por ofrecer una amplia gama de productos y servicios, lo que brinda al
consumidor diversas opciones para satisfacer sus necesidades especificas. Una de las
ventajas competitivas mas destacadas de las ventas minoristas es la capacidad de ofrecer
descuentos, lo que permite aumentar el volumen de ventas para el vendedor y proporciona
ahorros significativos para el comprador. Ademas, esta modalidad de venta fomenta la
fidelizacion del cliente, ya que la diversidad de productos disponibles y la atencién
personalizada incentivan al consumidor a regresar al negocio en repetidas ocasiones.

2.2.3.4 Mayorista o al Mayoreo
El texto de Kotler & Armstrong (2003) clasifica las ventas mayoristas en varias

categorias:
Graéfico 3. Clasificacion de Ventas Mayoristas

Venta Mayorista

(

Comerciantes Mayoristas Corredores y Agentes Sucursales y Oficinas del

! Fabricante

Servicio Completo Servicio Limitado De Fabrica De Ventas De Compra
De Venta De Compras

Fuente: (Kotler & Armstrong, 2003)

Elaborado por: Ausay R. César S.
Los comerciantes mayoristas son negocios con un propietario independiente que
gestionan la mercancia que distribuyen.
Los corredores y agentes, por otro lado, no asumen responsabilidad sobre la mercancia,
sino que se enfocan en facilitar transacciones comerciales y aumentar el volumen de
ventas, obteniendo comisiones sobre las transacciones. Los corredores se especializan en
conectar compradores y vendedores para negociar, mientras que los agentes representan
de forma continua a dichos compradores y vendedores.
Las sucursales y oficinas de venta del fabricante suelen ser gestionadas por los mismos
compradores y vendedores, ofreciendo un punto de venta directo para los productos del
fabricante.
Las ventas mayoristas, también conocidas como ventas al por mayor, desempefian un
papel fundamental en el &ambito comercial, ya que constituyen un componente crucial de
la cadena de distribucién a nivel mundial. Estas ventas facilitan la compra de grandes
volumenes de productos de diversas categorias por parte de los detallistas, quienes
posteriormente venden estos productos a los consumidores finales. Esta dinamica
beneficia tanto a los detallistas como a los mayoristas, ya que el aumento en el volumen
de ventas genera ingresos adicionales que les permiten reinvertir en la adquisicion de
nueva mercancia. De esta manera, tanto detallistas como mayoristas pueden diversificar
su oferta de productos, proporcionando asi una mayor variedad a sus clientes.
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2.2.3.5 Principales Medios de Comunicacion

Los medios de comunicacién son herramientas fundamentales para las organizaciones, ya
que les permiten promocionar sus productos o servicios a nivel local, nacional e
internacional. Su principal funcion es difundir informacion relevante proporcionada por
el propietario del producto o servicio con el objetivo de atraer la atencion del consumidor
y motivarlo a realizar una compra. De esta manera, los medios de comunicacién
desempefian un papel crucial en la difusién y comercializacion de productos y servicios,
contribuyendo al éxito y la visibilidad de la organizacion en el mercado.

Kotler & Armstrong (2003) clasifican a los tipos de medios de comunicaciéon en
Periddicos, Television, Correo directo, Radio, Revistas, Exteriores, Internet.
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CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO

31 METODO DE INVESTIGACION
3.1.1 Meétodo Hipotético-Deductivo

En el presente trabajo de investigacion se aplicé el método hipotético-deductivo el cual
permitio estructurar la investigacion de manera l6gica y orientada a los resultados, de esta
manera se permitio plantear y comprobar la hip6tesis sobre las estrategias de
comercializacion en las ventas de las empresas comercializadoras de harinas y granos
secos de la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de
Riobamba EP-EMMPA.

Utilizar este enfoque permitié estar relacionados con los negocios de comercializacion y
poder entender las propuestas planteadas en la hipotesis, de tal manera que las empresas
pueden mejorar su nivel de ventas en los periodos posteriores a la investigacion.

Fases del método hipotético-deductivo

Esta compuesto por las siguientes etapas:

1. Observar el fendémeno a estudiar: El presente caso pretendio observar el fendmeno
de las estrategias de comercializacion y de qué manera incide en las ventas de las
empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la Empresa Publica Municipal
Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA.

2. Elaboracion de hipdtesis: Esta investigacion se baso en dos hipotesis probabilisticas
la cual explique el fenédmeno en estudio.

3. Deduccion de consecuencias: En este caso se considero el nivel de ventas como
consecuencia de la hipotesis planteada. Se presentaron las causas o consecuencias al
estudiar las variables del estudio.

4. Comprobar o refutar los enunciados deducidos: De esta manera se pudo comprobar
o refutar la hip6tesis planteada.

Por lo tanto, se utiliza el método hipotético—deductivo con el fin de analizar la relacion
entre las dos variables planteadas, con el fin de utilizar la verdad o la falsedad de la
hipdtesis que se estd probando para alcanzar los objetivos planteados en la investigacion.

3.2  TIPO DE INVESTIGACION
3.2.1 Investigacion Descriptiva

Se descubrid y se analizé el fendmeno a estudiar, las estrategias de comercializacién y
ventas de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la Empresa Publica
Municipal Mercado de Productores Agri-colas San Pedro de Riobamba EP- EMMPA,
obteniendo informacion necesaria de las variables a estudiar de acuerdo con los objetivos
planteados en el proyecto de investigacion.

El objetivo principal de la investigacion descriptiva fue proporcionar una representacion
precisa de lo que se esta estudiando, sin buscar necesariamente establecer relaciones
causales o explicaciones profundas a la vez procura brindar informacion acerca del qué,
cdémo, cuando y donde, utilizar este tipo de investigacion. Se describié las variables de
estudio detallando cada uno de los componentes de las estrategias de comercializacion y
las ventas en las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA.
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La investigacion descriptiva es un tipo de investigacion que se encarga de describir la
poblacién, situacién o fenémeno alrededor del cual se centra su estudio. Procura brindar
informacion acerca del qué, cémo, cuando y dénde, relativo al problema de investigacion,
sin darle prioridad a responder al “por qué” ocurre dicho problema. (Jervis, 2020).

3.2.2 Investigacion Explicativa

La investigacidon explicativa permitié tomar en cuenta la relacion de causa y efecto,
conforme a las estrategias de comercializacién y las ventas en las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA. Es un tema poco
estudiado y no ha sido planteado con profundidad.

3.2.3 Investigacion de Campo

Es un tipo de investigacion aplicada, que sirve para comprender y resolver alguna
situacion concreta, problema o necesidad en un determinado contexto. Se trabaja en un
ambiente natural para que los datos a recabar estén lo menos contaminados posibles.
(Giner, 2019).

La presente investigacion utilizd este tipo de investigacion con el fin de comprender y
resolver el problema propuesto en esta investigacion.

Esta tuvo lugar en la Empresa Publica Municipal Mercado de Productores Agricolas San
Pedro de Riobamba EP-EMMPA, sector mercado mayorista, parroquia Maldonado,
canton Riobamba, provincia de Chimborazo. Obteniendo asi toda la informacion
necesaria de las dos variables a estudiar.

3.3  HIPOTESIS

La hipdtesis se genera a través de una serie de medios, pero generalmente es el resultado
de un proceso de razonamiento inductivo donde las observaciones conducen a la
formacion de una teoria. Luego, los cientificos utilizan una serie de métodos deductivos
para llegar a una hipétesis que sea verificable, falsable y realista. (Shuttleworth, 2008)
Huw — Las estrategias de comercializacion inciden en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la Empresa Plblica Municipal Mercado
de Productores Agri-colas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA.

Ho. — Las estrategias de comercializacion no inciden en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la Empresa Publica Municipal Mercado
de Productores Agri-colas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA.

34 TECNICAS E INTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
3.4.1 Técnicas

En la investigacion, la entrevista se consideré en primera instancia como la técnica de
recogida de datos a través de la interrogacion de los sujetos cuya finalidad es la de obtener
de manera sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una problematica
de investigacion previamente construida. La recogida de los datos se realizo a través de
una entrevista. La entrevista, segin Kvale (2007), se define como una interaccion
comunicativa en la cual un investigador (entrevistador) busca obtener informacion de un
participante (entrevistado) a través de preguntas cuidadosamente disefiadas. Este proceso
permitié la exploracion profunda de experiencias, percepciones y significados
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subyacentes, proporcionando una comprension mas rica y detallada del fendmeno
estudiado en el contexto de la investigacion cualitativa.
Entrevistas. — Se llevo a cabo entrevistas dirigidas a los propietarios de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la Empresa Pablica Municipal Mercado
de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA, con el propoésito de
obtener informacidn precisa y relevante para el estudio.

3.4.2 Instrumentos

La guia de entrevista constituyé el instrumento de recogida de los datos donde aparecen
enunciadas preguntas de forma sistematica y ordenada, y en donde se consignd las
respuestas mediante un sistema establecido de registro sencillo.

El cuestionario es un instrumento rigido que busca recoger la informacion de los
entrevistados a partir de la formulacién de unas mismas preguntas intentando garantizar
una misma situacion psicoldgica estandarizada en la formulacion de las preguntas y
asegurar después la comparabilidad de las respuestas. (Fachelli, 2015)

Guia de Entrevista. — Const6 con preguntas claras y concisas que ayuden a recolectar la
informacion necesaria.

Cuestionario. — Consté con preguntas claras y concisas que ayuden a recolectar la
informacion sobre la satisfaccion de los clientes.

3.4.3 Técnicas de procesamiento de la informacion

Para realizar el procesamiento del andlisis de la siguiente investigacion se utilizd los
siguientes instrumentos: entrevistas, graficos y cuadros estadisticos en Excel que permitié
obtener resultados confiables para la toma de decisiones en aspectos comerciales que
maneja la empresa.

3.5 POBLACION Y MUESTRA
3.5.1 Poblacion

La poblacion de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y accesible, que
formara el referente para la eleccion de la muestra, y que cumple con una serie de criterios
predeterminados. (Jests Arias Gomez, 2016)

Para la presente investigacion se tuvo una delimitacion poblacional de 6 empresas
comercializadoras de harinas y granos secos existentes dentro de la empresa publica
EMMPA:

EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE N.° SOCIOS
HARINAS Y GRANOS SECOS DE LA EP-EMMPA

Comercial “Alexandra”

Comercial “San Pedro”

Comercial “Lizbeth”

Bodega Mayorista “Asitimbay”

Distribuidora de granos “Romero” (DISGRAR)
Comercial “Granales de mi Tierra”

TOTAL

I I i e
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Tabla 2. Empresas Comercializadoras De Harinas Y Granos Secos De La EP-EMMPA

Elaborado por: Ausay C. (2023)
3.5.2 Muestra

En el contexto de esta investigacion, se hace evidente que la necesidad de una toma de
muestra estadistica no fue aplicable debido a la cantidad reducida de comerciantes de
harinas y granos secos que operan en la Empresa Publica Municipal Mercado de
Productores Agricolas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA. Debido a esto, no se
requirio establecer muestra. Se trabajé con el universo.

40



CAPITULO IV
41 RESULTADOS Y DISCUSION

4.1.1 Participacion de las Empresas en la Investigacion

Se contactaron un total de seis empresas para participar en la investigacion. De estas,
cinco accedieron a realizar la entrevista, mientras que una empresa decling participar.
A continuacion, se presenta un resumen de la participacion de las empresas:

Participacion en la Entrevista = Numero de Empresas | Porcentaje
Accedieron a la Entrevista 5 83,33%
No Accedieron a la Entrevista 1 16,66%

Tabla 3. Porcentaje de Participacion de las Empresas en la Investigacion

Elaborado Por: Ausay, C (2024)
El grafico de pastel muestra el porcentaje de empresas que accedieron y no accedieron a
realizar la entrevista.

83,33

= Accedieron No Accedieron

Grafico 4. Participacion de las Empresas en la Investigacion
Elaborado Por: Ausay, C (2024)
Se presenta las empresas que si accedieron y la que no accedié a realizar la entrevista:

ACCEDIERON NO ACCEDIERON
e Comercial “San Pedro” e Comercial
e (Comercial “Lizbeth” “Alexandra”

e Bodega Mayorista “Asitimbay”

e Distribuidora de granos
“Romero” (DISGRAR)

e Comercial “Granales de mi

Tierra”
TOTAL:5 TOTAL: 1

Tabla 4. Participacion de las Empresas en la Investigacion

Elaborado Por: Ausay, C (2024)
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4.1.2 Resultados de los Datos
4.1.2.1 Introduccion a los Resultados

La recoleccidn de datos se realizo a través de entrevistas estructuradas con representantes
clave de las empresas seleccionadas. Se disefié una guia detallada que abordaba aspectos
especificos relacionados con las estrategias de comercializacion y las ventas de las
empresas comercializadoras de Harinas y Granos Secos de la EP-EMMPA.

A continuacion, se presenta dicha guia de entrevista con preguntas que sirvieron de guia
en la entrevista a cada una de las empresas.

ENTREVISTA REALIZADA A CADA PROPIETARIO DE EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE HARINAS Y GRANOS SECOS DE LA EP-EMMPA

ENTREVISTA
OBJETIVO: Diagnosticar la situacion actual de cada empresa comercializadora de
harinas y granos secos de la EP-EMMPA, por medio de la entrevista a los propietarios
con el fin de determinar la incidencia de las estrategias comercializadoras en las ventas.
INDICADOR: Estrategias de Comercializacion
1. ¢Cual es la estrategia de fijacion de precios que utilizan para la comercializacion
de los productos de harinas y granos secos?
2. ¢Cual es el promedio de cantidad de productos de harinas y granos secos que
mantienen en almacenamiento en su empresa?
3. ¢Qué estrategias de comercializacion implementa su empresa para promover y
vender sus productos y su empresa?
INDICADOR: Impacto en las Ventas
4. ¢Cudl es el promedio de cantidad de productos de harinas y granos secos que
venden mensualmente?
5. ¢Cual es la tasa de retencion de clientes que han observado en los ultimos
periodos?
6. ¢Cual es el nimero promedio de quejas o devoluciones que reciben mensualmente
y cOMo gestionan estas situaciones?
7. ¢Cdémo diferencian sus productos de harinas y granos secos en el mercado para
destacarse frente a la competencia?
8. ¢Cual es su nivel actual de participacion en el mercado de harinas y granos secos?
9. ¢Cree que las estrategias de comercializacion influyen en el aumento del volumen
de ventas de la empresa?
10. (Como ha sido el crecimiento de su participacion en el mercado en los Gltimos
anos?
11. ;Conoce el nivel de satisfaccion del cliente?

Una vez realizadas las entrevistas a los propietarios de las empresas comercializadoras de
Harinas y Granos Secos de la EP-EMMPA, se presentan los resultados obtenidos, mismos

42



que seran sintetizados para obtener informacion clave que permita generar valor a la
investigacion.

4.1.2.2 Presentacion de los Resultados de Investigacion

En esta seccion, se presentan los resultados obtenidos a partir de las entrevistas realizada,
centrandose en los indicadores de estrategias de comercializacion e impacto en las ventas
de las empresas comercializadoras de Harinas y Granos Secos de la EP-EMMPA.

4.1.2.2.1 Entrevista 1: Sra. Erika Guaman, Comercial “San Pedro”

Pregunta 1. Nuestra estrategia de fijacion de precios se basa en un analisis detallado
del mercado, costos de produccidn y margenes de ganancia deseados. Buscamos ofrecer
precios competitivos que reflejen la calidad de nuestros productos y que sean atractivos
para nuestros clientes

Pregunta 2. Por lo general, mantenemos un promedio de 30 quintales de harina y
granos secos en nuestro almacén en cualquier momento. Esto nos permite satisfacer la
demanda del mercado y garantizar una disponibilidad constante para nuestros clientes
Pregunta 3. Gracias a fabricar uno mismo las harinas, se puede dar a menor precio para
que la gente compre mas producto.

Pregunta 4. En promedio, vendemos alrededor de 20 quintales de harina y granos secos
cada mes. Sin embargo, esta cifra puede variar segun la estacionalidad y la demanda del
mercado en un periodo especifico

Pregunta 5. En los Gltimos periodos, hemos observado una tasa de retencion de clientes
del 80%. Esto significa que el 80% de nuestros clientes continlan comprando nuestros
productos de forma recurrente, lo que refleja la satisfaccion y lealtad hacia nuestra marca.
Pregunta 6. Recibimos un promedio de 2 quejas o devoluciones de productos al mes.
Nos tomamaos estas situaciones muy en serio y las abordamos de manera rapida y efectiva,
ofreciendo reembolsos, reemplazos o soluciones alternativas segin sea necesario para
garantizar la satisfaccion del cliente

Pregunta 7. Nos diferenciamos en el mercado ofreciendo harinas y granos secos de alta
calidad, provenientes de fuentes confiables y procesados con los mas altos estandares de
higiene y seguridad alimentaria. Ademas, nos destacamos por nuestra amplia variedad de
productos y nuestro compromiso con la satisfaccion del cliente

Pregunta 8. Actualmente, tenemos una participacion del 2% en el mercado local de
harinas y granos secos. Estamos constantemente buscando oportunidades para aumentar
nuestra cuota de mercado a traves de estrategias de marketing y expansion de nuestra
linea de productos

Pregunta 9. Claro que si, bastante, me ayudaria a vender mas.

Pregunta 10. En los ultimos afios, hemos experimentado un crecimiento constante en
nuestra participacion en el mercado, aumentando nuestra cuota en un promedio del 5%
anualmente. Este crecimiento ha sido resultado de nuestras iniciativas de marketing,
mejora continua de productos y atencion al cliente

Pregunta 11. No medimos la satisfaccién del cliente.
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Anélisis

Estas respuestas reflejaron una estrategia integral de gestién empresarial, abordando
aspectos clave como la fijacion de precios, la gestion de inventario, la satisfaccion del
cliente y el crecimiento en el mercado. Destacd un enfoque en la calidad del producto, la
atencion al cliente y la adaptabilidad a las demandas del mercado. Sin embargo, es
importante destacar que la falta de medicion formal de la satisfaccion del cliente puede
representar una limitante para evaluar y mejorar continuamente la experiencia del cliente,
lo que podria impactar en la retencion y lealtad del cliente a largo plazo.

4.1.2.2.2 Entrevista 2: Sr. Luis Llanga, Comercial “Lisbeth”

Pregunta 1. Consideramos tanto los costos de produccion como las condiciones del
mercado. Buscamos mantener precios competitivos sin comprometer la calidad de
nuestros productos, lo que nos permite atraer a una amplia base de clientes.

Pregunta 2. Mantenemos un inventario promedio de alrededor de 35 quintales de
productos de harinas y granos secos en nuestro almacén. Este nivel nos permite equilibrar
las ventas, asegurando una disponibilidad constante para nuestros clientes.

Pregunta 3. Implementamos precios bajos para atraer a nuevos clientes y fomentar la
fidelidad de los existentes.

Pregunta 4. Vendemos un promedio de 22 quintales de productos de harinas y granos
secos mensualmente.

Pregunta 5. Hemos mantenido una sélida tasa de retencion de clientes del 90% en los
ultimos periodos, lo que indica un alto nivel de satisfaccion y confianza en nuestros
productos y servicios.

Pregunta 6. Recibimos un promedio de dos quejas o devoluciones de productos por
mes. Tratamos cada situacion de manera individual, priorizando la satisfaccion del cliente
y ofreciendo soluciones réapidas y efectivas.

Pregunta 7. Nos destacamos en el mercado por nuestra atencion a la calidad y la
seguridad alimentaria.

Pregunta 8. Actualmente, tenemos una participacion del 1% en el mercado de harinas
y granos secos a nivel local puesto que existe bastante competencia.

Pregunta 9. Las estrategias de comercializacion si tienen un impacto significativo en
el aumento del volumen de ventas de la empresa.

Pregunta 10. En los ultimos afios, hemos experimentado un crecimiento constante en
nuestra participacion de mercado, con un aumento anual promedio del 1%. Este
crecimiento ha sido impulsado por nuestra dedicacion a la excelencia en productos y
servicios, pero nos hace falta la introduccion a redes sociales y plataformas en linea.
Pregunta 11. Aungue no realizamos mediciones formales, estamos comprometidos en
garantizar la satisfaccion del cliente a través de una atencion personalizada y la calidad
constante de nuestros productos.

Anélisis
Este conjunto de respuestas mostrd aspectos importantes de la empresa, como la fijacion

de precios, la disponibilidad de producto, la retencion de clientes y el crecimiento en el
mercado. Destacd la preocupacion por mantener precios bajos sin comprometer la calidad
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del producto y la atencion a la satisfaccion del cliente a través de una gestion
individualizada de las quejas y devoluciones. Sin embargo, se identificaron areas de
oportunidad, como la necesidad de una mayor introduccion en redes sociales y
plataformas en linea para impulsar el crecimiento y la participacion en el mercado.
Ademas, aunque se reconocié la importancia de las estrategias de comercializacion, la
falta de mediciones formales de la satisfaccion del cliente podria restringir la capacidad
de la empresa para evaluar y mejorar continuamente su desempefio en este aspecto.

4.1.2.2.3 Entrevista 3: Sra. Alicia Guacho, Comercial “Granales de mi Tierra”

Pregunta 1. Nuestro enfoque en la fijacion de precios se basa en una combinacion de
anélisis de costos.

Pregunta2. En nuestro almacén, mantenemos un inventario promedio de
aproximadamente 40 quintales de harinas y granos secos.

Pregunta 3. Nuestras estrategias de comercializacion se centran en mantener los
precios bajos.

Pregunta4. Mensualmente, vendemos un promedio de 33 quintales de productos de
harinas y granos secos.

Pregunta 5. A lo largo de los Gltimos periodos, hemos observado una sélida tasa de
retencion de clientes del 89%, lo que indica una satisfaccién continua con nuestros
productos y servicios. Esta lealtad de los clientes es fundamental para nuestro éxito a
largo plazo.

Pregunta 6. No hemos tenido ninguna queja.

Pregunta 7. Nos diferenciamos en el mercado mediante la oferta de productos de alta
calidad, producidos de manera sostenible y ética. Nuestro compromiso con la calidad y
la integridad nos permite destacarnos entre la competencia y construir relaciones solidas
con nuestros clientes.

Pregunta 8. En la actualidad, tenemos una participacion del 1% en el mercado de
harinas y granos secos. Estamos comprometidos en aumentar esta participacion a través
de la innovacion de productos, la expansién geogréfica y el desarrollo de nuevas
oportunidades de mercado en redes digitales.

Pregunta 9. Las estrategias de comercializacion si son un componente clave para
impulsar el crecimiento de las ventas de la empresa.

Pregunta 10. Tenemos un aumento promedio del 1% anual. Este crecimiento sostenido
es el resultado de nuestra dedicacion a la excelencia en todos los aspectos de nuestro
negocio.

Pregunta 11. No contamos con evaluaciones de satisfaccion.

Anélisis

Las respuestas proporcionadas revelaron aspectos clave de como el negocio fija sus
precios, como gestiona su almacenamiento, la conciencia de cuantos clientes llegan y
cuantos productos debe disponer, la retencion de clientes y el crecimiento en el mercado.
Destacd un énfasis en la calidad del producto y la importancia de las estrategias de
comercializacion para impulsar las ventas. Ademas, se reconocid la necesidad de
expandirse en redes digitales para aumentar la participacion en el mercado. También se
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evidencio la falta de evaluaciones formales de satisfaccion del cliente lo que puede
representar una limitacion en la capacidad de la empresa para desarrollarse.

4.1.2.2.4 Entrevista 4: Sr. Asitimbay, Bodega Mayorista “Asitimbay”

Preguntal. Consideramos tanto el valor de la competencia y la rentabilidad para
nuestra empresa.

Pregunta 2. En nuestro almacén, mantenemos un promedio de 25 quintales de harinas
y granos secos en todo momento. Este nivel de inventario nos permite mantener una
cadena de suministro eficiente y cumplir con los pedidos de nuestros clientes de manera
oportuna.

Pregunta 3. Implementamos diversas estrategias de comercializacion, desde precios
bajos hasta descuentos o yapa del producto.

Pregunta 4. Vendemos aproximadamente 20 quintales al mes.

Pregunta 5. Tasa de retencion de clientes del 90%, lo que demuestra la confianza y la
satisfaccion que nuestros clientes con nuestros productos y servicios. Esta fidelidad nos
motiva a seguir mejorando y superando las expectativas del cliente.

Pregunta 6. No tenemos quejas porque nuestra atencién es confortable y nuestros
productos son de calidad.

Pregunta 7. Disponemos de una calidad superior de nuestros productos.

Pregunta 8. Poseemos una participacion del 2% aproximadamente en el mercado de
harinas y granos secos, pero necesitamos mas estrategias para poder alcanzar mayores
ventas.

Pregunta 9. Si son fundamentales para impulsar el aumento de ventas.

Pregunta 10. Consideramos un aumento anual promedio del 1%, pero no disponemos
de un registro contable exacto.

Pregunta 11. No conocemos el nivel de satisfaccion.

Anélisis

Las respuestas presentadas reflejaron un enfoque estratégico en la gestion de precios,
inventario, estrategias de comercializacién y retencion de clientes. Destacéd el
compromiso con la competitividad y la rentabilidad, asi como con la calidad del producto
y la satisfaccion del cliente. Sin embargo, se identificaron areas de mejora, como la
necesidad de implementar estrategias méas sélidas para aumentar las ventas y la falta de
evaluaciones formales de satisfaccion del cliente y registros contables precisos.

4.1.2.2.5 Entrevista 5: Sra. Carmen Romero, Comercial DISGRAR

Pregunta 1. Los precios fijamos segun el costo de materia prima y el porcentaje de
ganancia que nos corresponde.

Pregunta 2. Para garantizar una disponibilidad constante para nuestros clientes,
mantenemos un inventario promedio de aproximadamente 30 quintales de harinas y
granos secos en nuestro almacén. Este nivel de almacenamiento nos permite adaptarnos
eficazmente a las fluctuaciones en la demanda del mercado y cumplir con las necesidades
de nuestros clientes de manera oportuna y eficiente.
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Pregunta 3. Nuestro enfoque en las estrategias de comercializacion se centra en
construir relaciones solidas y duraderas con nuestros clientes a través de un ambiente
confortable, rapidez en la atencion y una comunicacion honesta y transparente.
Pregunta4. Aunque vendemos un promedio de 20 quintales de productos
mensualmente, estamos constantemente explorando nuevas oportunidades de mercado y
estrategias innovadoras para aumentar nuestras ventas y expandir nuestra base de clientes.
Pregunta 5. La solida tasa de retencion de clientes del 90% que hemos mantenido en
los Gltimos periodos es un testimonio de nuestra dedicacion a la excelencia en el servicio
al cliente y la calidad del producto. Valoramos profundamente la lealtad de nuestros
clientes y estamos comprometidos en continuar superando sus expectativas en cada
interaccion.

Pregunta 6. Cada queja o devolucion de productos que recibimos representa una
oportunidad para mejorar y fortalecer nuestra relacion con el cliente. Ultimamente no se
han presenciado quejas.

Pregunta 7. Nos destacamos en el mercado al ofrecer productos de la més alta calidad
que estan en linea con los estandares méas exigentes de frescura, sabor y valor nutricional.
Ademas, nuestro compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social refleja los
valores de nuestros clientes y nos ayuda a diferenciarnos en un mercado cada vez mas
competitivo.

Pregunta 8. Aunque actualmente tenemos una participacion del 2% en el mercado de
harinas y granos secos, estamos enfocados en expandir nuestra presencia a través de la
innovacion continua en productos y procesos, asi como mediante la ampliacion de
nuestros productos en redes digitales para llegar a nuevos clientes potenciales.

Pregunta 9. Estamos convencidos de que las estrategias de comercializacion si juegan
un papel crucial en el aumento del volumen de ventas de la empresa.

Pregunta 10. Nuestro crecimiento constante en la participacion de mercado en los
ultimos afos es el resultado directo de nuestra dedicacion a satisfacer las necesidades y
expectativas de nuestros clientes.

Pregunta 11. Aunque no llevamos a cabo mediciones formales de la satisfaccion del
cliente, valoramos profundamente los comentarios de nuestros clientes y nos
comprometemos a abordar cualquier inquietud o problema de manera proactiva

Anélisis

El analisis proporcionado destac6 la amplitud y la profundidad del enfoque empresarial
presentado en las respuestas. Se identificaron varios aspectos clave de la gestion
empresarial, desde la fijacion de precios hasta la retencion de clientes y el crecimiento en
el mercado. Se enfatizé el compromiso con la calidad del producto y la satisfaccion del
cliente, lo que sugeria una atencién consciente a la reputacion de la marca y a la lealtad
del cliente. Ademas, se resalto la disposicion a innovar y adaptarse a las demandas del
mercado, lo que reflejaba una mentalidad proactiva hacia el éxito a largo plazo.

4.1.2.2.6 Cuestionario a Grupo Focal de Clientes

De igual forma se realizo la recoleccion de datos a través de un cuestionario dirigido a un
grupo focal de 5 clientes, disefiado para abordaba preguntas especificas relacionados con
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el nivel de satisfaccion de estos clientes con las empresas comercializadoras de Harinas
y Granos Secos de la EP-EMMPA.
A continuacion, se presenta dicho cuestionario con sus preguntas y opciones:
CUESTIONARIO REALIZADO A GRUPO FOCAL DE 5 CLIENTES DE LAS
EMPRESAS COMERCIALIZADORA DE HARINAS Y GRANOS SECOS DE LA

EP-EMMPA

CUESTIONARIO

OBJETIVO: Diagnosticar el nivel de satisfaccion del cliente con las empresas
comercializadora de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

1.

¢Qué tan satisfecho se siente usted con el producto/servicio en general de la
empresa?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Insatisfecho

d) Muy insatisfecho

¢Como calificaria su experiencia general como cliente en esta empresa?
a) Excelente

b) Buena

c) Regular

d) Mala

¢Qué tan probable es que usted recomiende el producto/servicio a amigos o
colegas?

a) Muy probable

b) Probable

c) Poco probable

d) Nada probable

¢En qué medida el producto/servicio ha cumplido con sus expectativas?
a) Superd mis expectativas

b) Cumpli6é mis expectativas

c) Cumplié parcialmente mis expectativas

d) No cumplié mis expectativas

¢Qué tan satisfecho esta usted con la atencién al cliente que ha recibido?
a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Insatisfecho

d) Muy insatisfecho

Una vez realizados los cuestionarios al grupo focal de 5 clientes de las empresas
comercializadoras de Harinas y Granos Secos de la EP-EMMPA, se presentan los
resultados obtenidos.
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Pregunta 1. ;Qué tan satisfecho se siente usted con el producto/servicio en general de la
empresa?

Tabla 5. Satisfaccion general

P1 Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 2 40%
Satisfecho 3 60%
Insatisfecho 0 0%
Muy Insatisfecho 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Graéfico 5. Satisfaccion general
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Insatisfecho Muy Insatisfecho

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)
Anélisis
Se ha podido encontrar que el 40% esta muy satisfecho y el 60% satisfecho con los

productos en general de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la
EP-EMMPA

Interpretacion
La totalidad de los clientes encuestados (100%) muestra un alto nivel de satisfaccién con

el producto/servicio. Esto sugiere que la empresa estd cumpliendo eficazmente con las
necesidades y expectativas basicas de sus clientes.

Pregunta 2. ; Como calificaria su experiencia general como cliente en esta empresa?

Tabla 6. Experiencia empresa

P2 Frecuencia Porcentaje
Excelente 2 40%
Buena 3 60%
Regular 0 0%
Buena 0 0%
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Anadlisis

Total 5 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)
Grafico 6. Experiencia empresa
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Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Se ha podido encontrar que el 40% califica su experiencia como excelente y el 60% como
buena dentro de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-

EMMPA
Interpretacion

La experiencia del cliente es consistentemente positiva, con todos los encuestados
calificandola como buena o mejor. Esto indica que la empresa esta proporcionando una
experiencia de cliente solida y confiable.

Pregunta 3. ;Que tan probable es que usted recomiende el producto/servicio a amigos o

colegas?

Tabla 7. Probabilidad de Recomendacion

P3 Frecuencia Porcentaje
Muy probable 3 60%
Probable 2 40%
Poco Probable 0 0%
Nada Probable 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)
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Andlisis

Gréfico 7. Probabilidad de Recomendacién
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Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Se ha podido encontrar que el 60% es muy probable que recomiende y el 40% es probable
en las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

Interpretacion

Hay una alta probabilidad de que los clientes actien como promotores de la marca. Esto
sugiere un fuerte potencial para el crecimiento a través del marketing de boca a boca y la

lealtad del cliente.

Pregunta 4. ;En qué medida el producto/servicio ha cumplido con sus expectativas?

Tabla 8. Cumplimiento de expectativas

P4 Frecuencia Porcentaje
Superé 1 20%
Cumplié 3 60%
Cumplid parcialmente 1 20%
No cumplid 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Grafico 8. Cumplimiento de expectativas
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Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
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Elaborado por: Ausay C. (2024)
Anélisis
Se ha podido encontrar que el 20% indica que supero6 sus expectativas, el 60% que las
cumplio, y el 20% que las cumplio parcialmente dentro de las empresas comercializadoras
de harinas y granos secos de la EP-EMMPA
Interpretacion
Aunque la mayoria de las expectativas se estan cumpliendo o superando (80%), hay un
margen de mejora para el 20% que solo vio sus expectativas parcialmente cumplidas.
Esto podria ser un area de enfoque para futuras mejoras.
Pregunta 5. ;Qué tan satisfecho esta usted con la atencion al cliente que ha recibido?

Tabla 9. Satisfaccidon con atencidn al cliente

P5 Frecuencia Porcentaje
Muy satisfecho 2 40%
Satisfecho 3 60%
Insatisfecho 0 0%
Muy Insatisfecho 0 0%
Total 5 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Grafico 9. Satisfaccion con atencion al cliente
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Fuente: Cuestionario aplicado a grupo focal
Elaborado por: Ausay C. (2024)

Anélisis
Se ha podido encontrar que el 40% estd muy satisfecho y el 60% satisfecho en las
empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA
Interpretacion
La atencion al cliente es un punto fuerte, con todos los encuestados mostrando
satisfaccion. Esto sugiere que el servicio al cliente es consistente y de alta calidad.
4.1.3 Discusion de los Resultados
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ENTREVISTA HALLAZGO

Clientes y La presencia de clientes fijos era comun en todas las empresas, lo

Lealtad del que sugeria una base estable de consumidores leales. La mayoria de

Cliente las empresas informaron que una alta proporcion de sus clientes son
recurrentes, lo que indicé un nivel significativo de lealtad del
cliente.

Estrategias de Los propietarios destacaron la importancia de ofrecer un precio

Diferenciaciony justo, un buen trato y productos de calidad como estrategias de

Valor Agregado  diferenciacion. Algunos también mencionaron la creacion de un
ambiente confortable y la excelencia en el servicio al cliente como
factores clave para atraer y retener clientes.

Promocion y La mayoria de las empresas no utilizaba ningan tipo de medios

Publicidad publicitarios, sin embargo, algunos mencionaron la necesidad de
implementar estrategias de promocion para aumentar la visibilidad
y atraer nuevos clientes. También se observo una falta de inversion
0 retorno tangible en estrategias de comercializacion.

Fijacion de Las empresas tendian a fijar los precios basandose en el calculo del

Precios y costo, almacenamiento y gastos de personal, afiadiendo un margen

Descuentos de beneficio. Ademas, ofrecian descuentos para compras al por
mayor como una estrategia para incentivar mayores volimenes de
venta.

Capacitacion del Todos los propietarios reconocian la importancia de la capacitacion

Personal del personal de ventas para mejorar el servicio al cliente y adaptarse

a las demandas del mercado. Esto sugeria una disposicion a invertir
en el desarrollo profesional de su equipo.
Distribucion de  Se observé una distribucion variada de las ventas entre minoristas y

Ventas mayoristas. Sin embargo, en general, habia una presencia
significativa de ventas dirigidas a mayoristas.

Volumen de Las entrevistas revelaron que el volumen de ventas diarias variaba,

Ventas con dias especificos de mayor actividad. Sin embargo, en general,

se observd un flujo constante de ventas, con algunos dias
destacando por volumenes mas altos de productos vendidos.
Satisfaccion del  Los resultados indican un alto nivel de satisfaccion del cliente en
cliente todas las areas evaluadas. Las empresas parecen estar haciendo un
buen trabajo en la entrega de productos/servicios, experiencia del
cliente y atencién al cliente. Sin embargo, hay oportunidades para
mejorar aun mas.

Tabla 10. Hallazgos de Entrevistas y Cuestionario

Elaborado Por: Ausay C. (2024)
Segun el andlisis de los datos obtenidos mediante las entrevistas y el cuestionario
aplicados a los propietarios y a los clientes, respectivamente, de las empresas
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comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA, se pudo determinar que
existe carencia de enfoque en las estrategias de comercializacion como herramienta para
aumentar el volumen de ventas, tomando en cuenta que solamente en una empresa
comercializadora de harinas y granos secos ha publicitado su empresa y/o productos,
mantiene sus precios fijos, se enfoca en el ambiente y atencion para el cliente, mientras
que en las otras empresas no existe publicidad de los productos, lo que los hacia
dependientes solamente de los clientes que ingresan a la EP-EMMPA, minorando su
participacion en el mercado y, en consecuencia, sus ventas; por lo que las empresas
tuvieron que optar por la implementacion de nuevas estrategias de comercializacion que
les permita abarcar un mayor mercado a nivel local, nacional para poder mejorar y
cumplir con sus proyecciones en ventas

4.1.4 Verificacion de la Hipotesis

El presente estudio presentdé como formulacion del problema lo siguiente:

¢Como incide las estrategias de comercializacion en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA?

Por lo tanto, con la investigacion de campo realizada y mediante las entrevistas aplicadas
a los propietarios de las empresas comercializadoras; procedemos a la verificacién de la
hipotesis con la pregunta 3 y 9 de la entrevista realizada los propietarios de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

4.1.4.1 Modelo Légico

Se procedi6 a plantear nuevamente la hipotesis nula (Ho.) y la hipétesis alternativa (Ht.).
Huw — Las estrategias de comercializacion inciden en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la Empresa Pablica Municipal Mercado
de Productores Agri-colas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA.

Ho. — Las estrategias de comercializacion no inciden en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la Empresa Pablica Municipal Mercado
de Productores Agri-colas San Pedro de Riobamba EP-EMMPA.

4.1.4.2 Nivel de Significancia

El nivel de significancia con la que se trabajo es del 5%
4.1.4.3 Eleccion de la Prueba Estadistica Chi Cuadrado

XZ:Z(O_EE)Z

Donde:
O = Datos Observados

E = Datos Esperados

PREGUNTA N°3
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¢ Qué estrategias de comercializacion implementa su empresa para promover y
vender sus productos y su empresa?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Ambiente confortable y 1 20,0 20,0 20,0
rapidez
Menor precio 4 80,0 80,0 100,0
Total 5 100,0 100,0

Tabla 11. Analisis Pregunta 3 en Programa Estadistico SPSS
Elaborado Por: Ausay C. en Programa Estadistico SPSS (2024)

PREGUNTA N°10

¢ Cree que las estrategias de comercializacion influyen en el aumento del volumen
de ventas de la empresa?

10.;Cree que las estrategias de comercializacion influyen en
el aumento del volumen de ventas de la empresa?

Faorcentaje Faorcentaje
Frecuencia Paorcentaje valido acumulado
Valido  Si 5 1000 1000 1000

Tabla 12. Analisis Pregunta 4 en Programa Estadistico SPSS

Elaborado Por: Ausay C. (2024)
4.1.4.4 Calculo del Grado de Libertad

GL=(F—1)(C—1)

Donde: GL=(F-1)(C-1)
GL: Grado de libertad GL=2-12-1)
F: Filas GL = (1)(1)

C: Columnas GL=1

Por lo tanto, con un grado de libertad igual a 1 y un nivel de significancia del 0,05,
consultamos la tabla H de distribucion de Chi-cuadrado y obtenemos el valor de 3.841.

4.1.4.5 Calculo del Chi Cuadrado

Se llevd a cabo la validacion de la hipotesis mediante la aplicacion de la prueba de Chi-
cuadrado de Cochran, la cual constituye una metodologia empleada para evaluar si existe
una asociacion entre dos variables.

Resumen de procesamiento de casos
N %

Casos Valido 5 100,0

Excluido?® 0 ,0
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Total 5 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Tabla 13. Resumen de procesamiento de casos

Elaborado Por: Ausay C. (2024)

ANOVA con prueba de Chi Cuadrado

Suma de Media Qde
cuadrados gl cuadratica Cochran Sig
Inter sujetos ,400 4 ,100
Intra Entre 1,600 1 1,600 4,000 ,046
sujetos elementos
Residuo ,400 4 ,100
Total 2,000 5 ,400
Total 2,400 9 ,267

Media global = 1,40
Tabla 14. ANOVA con prueba de Chi Cuadrado

Elaborado Por: Ausay C. (2024)

Segun los resultados obtenidos a partir de la prueba de Chi Cuadrado, se evidencié una
significancia estadistica de p=0,046, lo cual es menor al nivel de significancia estandar
de 0,05. Este hallazgo conllevo a la aceptacion de la hipétesis alternativa planteada, que
postula que las estrategias de comercializacion tienen un impacto significativo en las
ventas de las empresas dedicadas a la comercializaciéon de harinas y granos secos en la
Empresa Pablica Municipal Mercado de Productores Agricolas San Pedro de Riobamba
EP-EMMPA.

En otras palabras, los resultados sugieren que existe una relacion estadisticamente
significativa entre las estrategias de comercializacién implementadas y el volumen de
ventas de las empresas analizadas en el contexto de la EP-EMMPA. Este hallazgo revela
la importancia de las decisiones estratégicas en temas de fijacion de precios, creacién de
un entorno acogedor y eficiencia en el servicio para el desempefio comercial de las
empresas del sector de harinas y granos secos de dicho mercado.
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5.1
5.1.1

5.1.2

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

Las empresas comercializadoras de harinas y granos secos en la EMMPA
experimentaban un decrecimiento en las ventas debido a la falta de una estrategia
de comercializacion adecuada. La gestién empirica de los duefios, la ausencia de
contabilidad de costos para establecer precios, la carencia de medios publicitarios
y la falta de capacitacion en servicio al cliente eran factores que contribuyen a esta
situacion.

La ausencia de estrategias de comercializacion efectivas impactaba directamente
en el nivel de ventas de estas empresas. Aunque se enfocaban en ofrecer precios
bajos, productos de calidad, un ambiente confortable y rapidez en el servicio, estas
estrategias predominantes no eran suficientes para mantener o incrementar las
ventas en un mercado cada vez mas competitivo y exigente.

Las estrategias de comercializacion propuestas para mejorar el nivel de ventas en
las empresas comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA no
solo contribuyen a impulsar el crecimiento del negocio, sino que también
representan una via solida para alcanzar el éxito a largo plazo en un entorno
empresarial cada vez mas digitalizado.

RECOMENDACIONES

Se requiere una revision integral de las estrategias de comercializacion para
mejorar el nivel de ventas en las empresas comercializadoras de harinas y granos
secos en la EP-EMMPA. Esto implica implementar medidas como la
incorporacion de contabilidad de costos para una fijacion de precios mas precisa,
la adopcion de medios publicitarios para aumentar la visibilidad y el alcance del
negocio, la capacitacion del personal en atencion al cliente y la adaptacion a las
demandas del mercado a través de estrategias de comercializacion mas
innovadoras y eficientes.

Se recomienda la adopcion de las estrategias propuestas en el presente estudio
como complemento de las estrategias predominantes en las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA. Estas medidas
adicionales estan disefiadas especificamente para abordar las deficiencias
identificadas en el analisis, proporcionando asi un enfoque méas completo y
efectivo para mejorar el rendimiento comercial.

Las empresas comercializadoras de harinas y granos secos en la EP-EMMPA
deben estar atentas a las tendencias del mercado y adaptarse rdpidamente a los
cambios para mantener su relevancia y competitividad. Esto podria implicar la
actualizacion de estrategias de marketing digital, asi como la diversificacion de
productos para satisfacer las demandas cambiantes de los consumidores.
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6.1

PROPUESTA

CAPITULO VI

TITULO: Potenciando las VVentas: Estrategias de Comercializacion para Empresas de
Harinas y Granos Secos en la EP-EMMPA

INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas desafiante, las empresas comercializadoras de
harinas y granos secos en la EP-EMMPA enfrentan la presién de mantener y aumentar
sus niveles de ventas. Sin embargo, muchas de estas empresas carecen de una estrategia
de comercializacion efectiva que les permita destacarse en un mercado competitivo. En
este contexto, esta propuesta se centra en la identificacion y aplicacion de estrategias de
comercializacion innovadoras y adaptativas para impulsar el crecimiento de las ventas y
mejorar la posicion competitiva de estas empresas.

DESARROLLO
Objetivo Estrategia Indicador Costos Responsables
Mejorar la 1. Implementar una 1. Numero de La apertura de redes Equipo de
visibilidad de | estrategia de marketing | seguidores en redes | sociales como gestion de
la empresa digital, incluyendo sociales, trafico del Facebook, WhatsApp | comercializaci
presencia en redes sitio web y tasa de Business, Instagram, | 6n, Gerente
sociales, publicidad en | pedidos por medio TikTok son gratuitos, | General.
linea y desarrollo de un | de mensajes en la plataforma Wix
sitio web. ventas. ofrecen servicios para
2. Participar en feriasy | 2. NUmero de erearun Sm.o web de
. forma gratuita.
eventos comerciales contactos
relevantes. comerciales El disefio de
generados en publicidad tiene un
eventos. costo aproximado de
15$. El registro en
empresas publicas es
gratuito.
Aumentar la | 1. Implementar 1. Calificacion de Costos de Talento
satisfaccion programas de satisfaccion del capacitacion humano
del clientey | capacitacion para el cliente. aproximado de 100$ y
la personal en servicio al , . demas costos
e . 2. NUmero de quejas .
fidelizacion cliente. asociados con

2. Ofrecer promociones
especiales y descuentos
para clientes
recurrentes.

0 sugerencias
recibidas y tiempos
de respuesta.

promociones y
descuentos
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3. Porcentaje de
clientes que realizan
compras repetidas.

Diversificar | 1. Realizar un analisis 1. Resultados del Costos asociados con | Equipo de

la carterade | de mercado para analisis de mercado | el desarrolloy gestion de

productos identificar nuevas y la identificacion de | lanzamiento de comercializaci
oportunidades de nuevas nuevos productos on, Gerente
productos. oportunidades. tiene un costo General.

aproximado de 700$.

Mejorar la 1. Implementar un 1. Reduccidn de Sistemas de Equipo de

eficiencia sistema de contabilidad | margenes de error en | contabilidad y gestion

operativa de costos para una la fijacion de software de financiera
fijacion de precios mas | precios. automatizacion tiene

precisa.

2. Automatizar
procesos internos de
produccién y
distribucion en las
empresas
comercializadoras para
mejorar la eficiencia en
la cadena de suministro
y distribucién.

2. Tiempo y costos
de produccion y
distribucion
reducidos.

un costo aproximado
de 1000%.

Tabla 15. Estrategias Propuestas
Elaborado Por: Ausay C. (2024)

Esta propuesta practica aborda diversas areas clave para mejorar el nivel de ventas en las

empresas comercializadoras de harinas y granos secos en

la EP-EMMPA,

proporcionando objetivos claros, estrategias especificas, indicadores de desempefio
medibles, estimaciones de costos y responsables designados para su implementacion.

CONCLUSION

La implementacion efectiva de estas estrategias de comercializacion tiene el potencial
de transformar el desempefio comercial de las empresas comercializadoras de harinas y
granos secos en la EP-EMMPA. Al adaptarse a las tendencias del mercado, mejorar la
experiencia del cliente y aprovechar las oportunidades de crecimiento en linea y fuera
de linea, estas empresas pueden fortalecer su posicion competitiva y alcanzar nuevos
niveles de éxito en un mercado dinamico y desafiante
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8. ANEXOS

8.1 ANEXO A: Matriz de Consistencia de “Estrategias De Comercializacion Y Las
Ventas En Las Empresas Comercializadoras De Harinas Y Granos Secos De La
Empresa Publica Municipal Mercado De Productores Agricolas San Pedro De

Riobamba EP-EMMPA”

Formulacion del Problema

Objetivo General

Hipdtesis General

¢Inciden las estrategias de
comercializacion en las ventas
en las empresas
comercializadoras de harinas y
granos secos de la EP-
EMMPA?

Determinar la incidencia de las
estrategias de comercializacion en

las ventas

de las empresas

comercializadoras de harinas y
granos secos de la EP-EMMPA.

Las estrategias de
comercializacion inciden en
las ventas de las empresas
comercializadoras de harinas y
granos secos en la EP-
EMMPA.

Problemas Derivados

Obijetivos Especificos

Hipotesis Especificas

¢Serd posible diagnosticar la
situacion  actual de las
estrategias de comercializacién

de las empresas
comercializadoras de harinas y
granos secos de la EP-
EMMPA?

¢Sera posible identificar las
estrategias de comercializacién

predominantes que influyen
directamente en el nivel de
ventas en las empresas
comercializadoras de harinas y
granos secos de la EP-
EMMPA?

¢Qué estrategias de

comercializacion mejoraran el
nivel de ventas en las empresas
comercializadoras de harinas y
granos secos de la EP-
EMMPA?

Diagnosticar la situacién
actual de las estrategias de
comercializacion de las
empresas comercializadoras
de harinas y granos secos de
la EMMPA.

Identificar las estrategias de
comercializacion
predominantes que influyen
directamente en el nivel de
ventas de las empresas
comercializadoras de harinas
y granos secos en la EP-
EMMPA.

Proponer estrategias de
comercializacion para
mejorar el nivel de las ventas
en las empresas
comercializadoras de harinas
y granos secos en la EP-
EMMPA.

Hw. - Las estrategias de
comercializacion inciden en
las ventas de las empresas
comercializadoras de harinasy
granos secos en la Empresa
Publica Municipal Mercado de
Productores Agri-colas San

Pedro de Riobamba EP-
EMMPA.
Ho. - Las estrategias de

comercializacion no inciden
en las ventas de las empresas
comercializadoras de harinasy
granos secos en la Empresa
Publica Municipal Mercado de
Productores Agri-colas San
Pedro de Riobamba EP-
EMMPA.

Tabla 16. Matriz de Consistencia
Elaborado Por: Ausay, C (2023)
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8.2 ANEXO B: Matrices de Operacionalizacion de las Variables de “Estrategias De
Comercializacion Y Las Ventas En Las Empresas Comercializadoras De Harinas Y

Granos Secos De La Empresa Publica Municipal Mercado De Productores

Agricolas San Pedro De Riobamba EP-EMMPA”

VARIABLE DEPENDIENTE: Ventas

o . . Técnicas e
Conceptualizacion Categorias Indicadores .
instrumentos
El concepto de venta, otra Precio de comercializacién de
orientacion de los negocios producto.
sostiene que los Promedio de Cantidad de
consumidores y los producto en almacenamiento. | Tacnica
negocios, si se les deja Promedio de Cantidad de _
solos, normalmente no|Ventas producto vendido. Entrevista
adquiriran  una  cantidad Satisfaccion de los clientes. Instrumento

suficiente de los productos
de la organizacién; por ello
esta debe emprender una
labor agresiva de ventas y
promocion. (Kotler, 2002)

Consumidores

Tasa de retencién de clientes.

Numero de quejas o
devoluciones.

Negocio

indice de diferenciacion en el
mercado.

Nivel de Participacion en el
mercado.

indice de crecimiento en el
mercado.

Guia de Entrevista

Cuestionario

Tabla 17. Operacionalizacion de Variable Dependiente

Elaborado Por: Ausay, C (2023)
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VARIABLE INDEPENDIENTE: Estrategias de Comercializacion

Conceptualizacion Categorias Indicadores . Tecnicas e
instrumentos
La comercializacion acorde indice de satisfaccion del
a Dillén (2015) comprende cliente.
“un procedimiento que el No. De productos vendidos. Técnica
cliente general no ve en su | Consumidores No. De consumidores. Entrevista
totalidad”, “se trata de una —
funcion muy importante Tasa de crecimiento en el
dentro de las empresas ya mfarcado. S
que esta se constituye de las Nivel de participacion en el
actividades  tanto  de mercado. Instrumento
planificacion y Indice de satisfaccion del cliente
organizacion necesarias en comparacion entre los Guia de
para  que se den | Empresa competidores. Entrevista
intercambios  mutuamente Tasa de conversion en ventas.
beneficiosos:  para los Retorno de la inversion en
consumidores y las marketing.
empresas que los ofertan”. o Satisfaccion del cliente con el
(Rizo, 2017) Beneficios

marketing.

Tabla 18. Operacionalizacién de Variable Independiente

Elaborado Por: Ausay, C (2023)
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8.3 ANEXO C: Formato de Guia de Entrevista aplicada a cada uno de los propietarios
de las empresas comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

1.

=’
ENTREVISTA
OBJETIVO: Diagnosticar la situacion actual de cada empresa comercializadora de
harinas y granos secos de la EP-EMMPA, por medio de la entrevista a los propietarios
con el fin de determinar la incidencia de las estrategias comercializadoras en las ventas.
INDICADOR: Estrategias de Comercializacion

¢Cual es la estrategia de fijacion de precios que utilizan para la comercializacion
de los productos de harinas y granos secos?

¢Cual es el promedio de cantidad de productos de harinas y granos secos que
mantienen en almacenamiento en su empresa?

¢Qué estrategias de comercializacion implementa su empresa para promover y
vender sus productos y su empresa?

INDICADOR: Impacto en las Ventas

4.

10.

11.

¢Cudl es el promedio de cantidad de productos de harinas y granos secos que
venden mensualmente?

¢Cual es la tasa de retencion de clientes que han observado en los ultimos
periodos?

¢ Cual es el numero promedio de quejas o devoluciones que reciben mensualmente
y cOmo gestionan estas situaciones?

¢Como diferencian sus productos de harinas y granos secos en el mercado para
destacarse frente a la competencia?

¢Cual es su nivel actual de participacion en el mercado de harinas y granos secos?
¢ Cree que las estrategias de comercializacion influyen en el aumento del volumen
de ventas de la empresa?

¢Como ha sido el crecimiento de su participacion en el mercado en los Gltimos
anos?

¢ Conoce el nivel de satisfaccion del cliente?
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8.4 ANEXO D: Cuestionario aplicado a grupo focal de 5 clientes de las empresas
comercializadoras de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

OBJETIVO: Diagnosticar el nivel de satisfaccion del cliente con las empresas
comercializadora de harinas y granos secos de la EP-EMMPA

1.

¢Qué tan satisfecho se siente usted con el producto/servicio en general de la
empresa?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Insatisfecho

d) Muy insatisfecho

¢Como calificaria su experiencia general como cliente en esta empresa?
a) Excelente

b) Buena

¢) Regular

d) Mala

¢Qué tan probable es que usted recomiende el producto/servicio a amigos o
colegas?

a) Muy probable

b) Probable

c) Poco probable

d) Nada probable

¢En qué medida el producto/servicio ha cumplido con sus expectativas?
a) Superd mis expectativas

b) Cumpli6é mis expectativas

c) Cumplié parcialmente mis expectativas

d) No cumplié mis expectativas

¢Qué tan satisfecho esta usted con la atencidn al cliente que ha recibido?
a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Insatisfecho

d) Muy insatisfecho
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