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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tiene como objetivo principal realizar un
diagnostico y andlisis de los factores internos y externos que han ocasionado que el
volumen de ventas haya decrecido con la finalidad de seleccionar nuevas estrategias
que permita a la empresa “ALMACENES UNIHOGAR” recuperar sus estandares,

indices y las ventas.

Esta investigacion se baso en la informacion y los datos que fueron recopilados de sus
colaboradores, de clientes de la empresa en donde se puso en evidencia la falencia es
decir la problematica por la que atraviesa la empresa. El presente trabajo investigativo

esta compuesto por cuatro partes:

Primer capitulo. — Este capitulo estd compuesto por el marco referencial, en el cual
consta de cinco aspectos que son: el planteamiento del problema, la formulacion del
problema, objetivo general, los objetivos especificos y la justificacion de la

investigacion.

Segundo capitulo. - En este capitulo se hace referencia al marco teorico, el mismo
que consta las unidades del tema, también la hipotesis de la investigacion, las

variables y la Operacionalizacion de las mismas.

Tercer capitulo. —En el presente capitulo se da conocer sobre el marco
metodoldgico, el mismo que contiene los métodos, tipo de investigacion, disefio de la
investigacion, las técnicas e instrumentos de la investigacion, técnica para el
procedimiento para el andlisis y la interpretacion de los datos y la muestra de la

poblacion involucrada.

Cuarto capitulo. — En este capitulo consta las conclusiones y las recomendaciones

que se establecen al finalizar el trabajo de investigacion.
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Abstract

The main objective of this research is to make a diagnosis and analysis of the internal and
external factors that have caused the volume of sales to decrease in order 10 select new
strategies that allow the company "Unihogar Almacenes" to recover its standards . indexes wid

sales.

This research was based on the information and data that were collected from its colluborators.
from clients of the company where it became evident the bankruptcy is the problem that the

company is facing. This research is composed of four parts:

First chapter. - This chapter i1s composed of the frame of reference. which consists ol five
aspects that are: problem statement, problem formulation, general objective. specific objectives

and justification of the research.

Second chapter. - This chapter refers to the theoretical framework, which contains the units of

the topic. also the research hypothesis, the variables and the operationalization ol the saii.

Third chapter. -In this chapter. the methodological framework. which contains the methods.
type of research, research design, techniques and instruments of research. technique for the

procedure for analysis and interpretation of data And the sample of the population invoived.

Fourth chapter. - This chapter contains the conclusions and recommendutions that e

established at the end of the research work.
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/
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INTRODUCCION

Almacenes Unihogar es una empresa con una gran trayectoria en la venta de articulos
para el hogar con productos de calidad, al precio correcto, acorde con las necesidades
y preferencias del cliente estd ubicada en el centro de la ciudad gracias al trabajo
colaborativo de su personal y de sus proveedores, se ha convertido en una mejor

opcién de compra para sus clientes.

En el desarrollo de la presente investigacion ha sido necesario tomar en cuenta el
estado actual de la empresa, es decir la problematica que fue detectada, para
implementar nuevas estrategias que conlleven a la obtencion de una solucion que

permitan mejorar significativamente el volumen de las ventas.

El objetivo principal de la empresa es satisfacer todas las necesidades y expectativas
del cliente, para esto es importante conocer a la competencia, en todos sus aspectos
que lo superan, posibilitando la planificacion de nuevas estrategias, de esta forma
captar la atencién de nuevos clientes, esto permitird generar valor agregado a los
productos destinados para satisfacer las necesidades y asi mejorar en los procesos de

la comercializacién de la empresa.

Tomando en consideracion al consumidor como un factor de éxito para la empresa es
trascendental hacer énfasis en la importancia de una adecuada comercializacion. Al
ser analizada la informacion obtenida se sugerira conclusiones y recomendaciones

I6gicas para ayudar a solucionar el problema identificado.
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CAPITULO |

1 MARCO REFERENCIAL
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Almacenes UNIHOGAR se ha caracterizado por ser una empresa que oferta una gran
cantidad de articulos para el hogar ampliando su vision empresarial con la creacion de
nuevos locales logrando establecer un mercado mas amplio ofertando productos de
acuerdo a las necesidades del consumidor final y a la vez implantando nuevas fuentes

de trabajo.

El propdsito fundamental de la empresa, es proporcionar asesoramiento a sus clientes
en cuanto a la adquisicion y formas de financiamiento de los productos que se
adquieren brindandoles todas las facilidades, para que el cliente pueda adquirir el
producto logrando asi la satisfaccion con el servicio prestado y la buena atencion y

trato del personal que labora en la empresa.

La problematica se da en Almacenes UNIHOGAR, a raiz del analisis y comparacion
de las ventas efectuadas de la cartera de productos entre el afio 2014 y con las ventas
del afio 2015, estableciendo una relacion entre el primer trimestre de los afios 2014-
2015 se pudo encontrar que en enero del afio 2014 se produjo ventas de los articulos
alrededor de $73.883.57 en la cual las ganancias y utilidades de la empresa se
mantenian de igual manera el mes de febrero con unas ventas de $ 53.192.98 y en el
mes de marzo se mantiene la empresa con sus altos estandares de ventas con una
cantidad de $ 69.189.24 no siendo asi en el primer trimestre del afio 2015 en las
cuales desde el primer mes del afio se empezaron a registrar bajas en las ventas
debido a las medidas adoptadas por el gobierno como el de las salvaguardias que
afectaron gravemente a la empresa en el momento de adquirir la mayoria de los
productos que oferta por lo que en mes de enero empieza a registrarse una venta de $

53.466.06, la problematica persistié en el mes de febrero registrando bajas en las



ventas de sus productos con una cantidad de $ 51.305.57 y en el mes de marzo
persiste la baja en las ventas con una cantidad de $61.603.31 por lo que en
comparacion entre los afios 2014-2015 se registra un descenso de ventas del 30% por
lo que la empresa lanza promociones de sus productos a sus clientes en busca de

recuperar el volumen de ventas .
1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide la comercializacion de la cartera de productos en el volumen de ventas
en almacenes UNIHOGAR de la ciudad de Riobamba, periodo 2015?

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar como la comercializacion de la cartera de productos incide en el volumen
de ventas en almacenes UNIHOGAR de la ciudad de Riobamba periodo 2015.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar los elementos internos como externos de la empresa que
intervienen en la comercializacion

e Identificar las estrategias que se utiliza en el proceso de comercializar

e Mejorar el sistema de comercializacién que permita acrecentar el volumen

de ventas.

1.4 JUSTIFICACION

La comercializacion es una herramienta fundamental en una empresa, ya que ayuda a
desarrollar actividades cuyo objetivo principal es el facilitar la venta de un producto.
Almacenes UNIHOGAR cuenta con varios afios de vida comercial, tiempo en el cual
ha alcanzado reconocimiento entre las instituciones publicas y privadas de la ciudad

de Riobamba.



La investigacion de la comercializacion de la cartera de productos, es de suma
importancia ya que Almacenes UNIHOGAR se ha caracterizado por ser una empresa
en ofertar una gran cantidad de articulos para el hogar ampliando su visién
empresarial con la creacion de nuevos locales logrando establecer un mercado mas
amplio ofertando productos de acuerdo a las necesidades del consumidor final y a la
vez implantando nuevas fuentes de trabajo. La investigacion permitira elaborar un
diagnostico fidedigno de la gestion comercial, para aprovechar las fortalezas y
minimizar las debilidades de Almacenes UNIHOGAR.

Hay que considerar que al ser una empresa privada existe una gran oportunidad de
abastecer los mercados potenciales debiendo coordinarse todas las actividades
internas para concluir con una eficiente comercializacion, que favorezca el
incremento permanente de las ventas de los productos ofrecidos por la empresa,

mejorando la rentabilidad en Almacenes UNIHOGAR.

Como toda investigacion requiere de un fundamento tedrico que proporcione
informacion de las variables involucradas para posteriormente contrastarla con los
resultados. Se puso interés especial en la informacion de la comercializacion de los
productos que oferta Almacenes UNIHOGAR para observar como incidio las ventas

del afio en la empresa.

El trabajo de investigacion y la informacion recabada en la comercializacion de la
cartera de productos en Almacenes UNIHOGAR, se pudo identificar con claridad los
procesos que debe seguir para tener un volumen de ventas de gran magnitud, aspecto
importante a la hora de evaluar el tamafio y la solvencia de almacenes Unihogar de la
ciudad de Riobamba.



CAPITULO II

2 MARCO TEORICO
2.1 ESTADO DEL ARTE
El presente trabajo investigativo, se baso cientificamente en los autores:

Seglin Ama, (2005) menciona que la comercializacion “es el proceso de planear y
ejecutar la concepcion, precio, promocion y distribucién de ideas, bienes y servicios
para crear intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos y de las

organizaciones.”

Segun Guerrero & Pérez, (2003) “La comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de
comercializacion abarcan todos los procedimientos y maneras de trabajar para
introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Por tanto,
comercializar se traduce en el acto de planear y organizar un conjunto de actividades
necesarias que permitan poner en el lugar indicado y el momento preciso una
mercancia o servicio logrando que los clientes, que conforman el mercado, lo

conozcany lo consuman.

Segun Harper & Harnline, (2012) menciona que la comercializacion se desarrolla con
la aplicacion de estrategias que “incluyen seleccionar y analizar los mercados meta y
crear y mantener un programa de marketing apropiado (producto, distribucién,

promocion y precio) para satisfacer las necesidades de esos mercados meta”.

Segun Fischer & Espejo, (2010) menciona “consideran que la venta es una funcion
que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como "toda
actividad que genera en los clientes el Gltimo impulso hacia el intercambio”. Ambos

autores sefialan, ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el



esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el

producto y decisiones de precio)".

Segun Thompson, (2006) menciona: “que la venta es una de las actividades mas
pretendidas por empresas, organizaciones o personas que ofrecen algo (productos,
servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende directamente de
la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan

rentable les resulte hacerlo”.

Segun Bedeian,(2007) menciona “El proceso de ventas como eje de cualquier
transformacion orientada al crecimiento. La mayoria de la gente de ventas, y las

compafiias no utilizan actualmente un proceso formal de ventas.”

Segun, Fernandez, (2008). “El término ventas tiene multiples definiciones,
dependiendo del contexto en el que se maneje. Una definicion general es cambio de

productos y servicios por dinero.”

Segun Laura & Jorge, (2011) consideran que la venta es una funcién que forma parte
del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como "toda actividad que
genera en los clientes el Gltimo impulso hacia el intercambio™. Ambos autores
sefialan, ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace efectivo el esfuerzo
de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el producto

y decisiones de precio)"

Puede realizarse ventas en locales comerciales habilitados al efecto, o ventas
ambulantes o domiciliarias, donde el vendedor se traslada al domicilio del cliente. La

venta es la cesion de una mercaderia mediante un precio convenido.

Al contado, cuando se paga la mercaderia en el momento de tomarla

A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion.

¢+ A plazo, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas. (Romero ,
R, 2010, pag. 90)



UNIDAD I
2.1.1 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA ALMACENES UNIHOGAR
2.1.1.1 GENERALIDADES DE ALMACENES UNIHOGAR
2.1.1.1.1 Resefia Histdrica

Almacenes Unihogar inicio el 12 de Julio de 1984, en las calles Veloz 30-39 y Juan
Montalvo, mediante el esfuerzo diario, lleno de sacrificio, constancia y perseverancia,
luego abre un nuevo local en el edificio ubicado en las calles Veloz 23-53 y
Pichincha. Consecuentemente motivados por el afan de crecer en el mercado y
fomentar fuentes de trabajo, en septiembre del 2003 se crea un tercer local el mismo
que esta ubicado en el sector de San Alfonso exactamente en las calles Junin entre
Tarqui y 5 de junio. Almacenes Unihogar se ha dado a conocer a nivel local y
nacional debido a que maneja un excelente trato con sus clientes con quienes ha
alcanzado fuertes lazos de amistad lo que ha dado lugar a la obtencion de clientes

fieles y satisfechos.
2.1.1.1.2 Mision

Somos una empresa creada para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, y a
través de nuestros productos permanecer en todo hogar y en todo lugar, con alto

desempefio, brindando el mejor servicio orientado al desarrollo sostenible del pais.
2.1.1.1.3 Visioén

Seguir creciendo juntos, consolidandonos dia a dia como una empresa lider en el

mercado, lo que permita el reconocimiento y la satisfaccion de nuestros clientes.



2.1.1.1.4 Objetivo

Conquistar a los clientes con la calidad de nuestro servicio, brindando proactivamente
el asesoramiento e informacion acerca de los productos que ofrecemos de una manera

calida y afectuosa.
2.1.1.1.5 Politicas de la empresa

e Contar siempre con productos y marcas de la mas alta calidad.

e Brindar atencidn personalizada y oportuna a través de personal altamente
capacitado y comprometido con la empresa.

e Innovar en oferta de productos y servicios, explorando siempre nuevas formas

de atender y beneficiar a nuestros clientes.
2.1.1.1.6 Valores de la empresa

Respeto. - El respeto es un valor fundamental para Almacenes Unihogar ya que este
valor ayuda a reconocer, aceptar y apreciar, las cualidades de los trabajadores. El
respeto es la esencia de la empresa ya que este valor crea un ambiente de trabajo,
adecuado con los trabajadores, autoridades y principalmente con los clientes. Con
este valor en la empresa se crea un ambiente donde el compromiso y la

responsabilidad de cada integrante de la empresa.

Responsabilidad. - El valor de la responsabilidad de Almacenes Unihogar este valor
implica la capacitacidon que tiene la empresa para satisfacer las obligaciones de cada
trabajador. El valor de la responsabilidad esta en el cumplimiento de cada uno de los
integrantes de la empresa asi cumpliendo con todas las tareas y actividades para las

que fueron contratados

Trabajo en equipo. - Este valor es muy importante en Almacenes Unihogar el
trabajo en equipo ya que con este valor la empresa tiene un mayor nivel de

coordinacion, con el apoyo de sus compafieros de trabajo para asi crear un grupo



unido y asi lograr el objetivo de la empresa, con este equipo de trabajo los empleados

y superiores estdn comprometidos a ser activos para el beneficio de la empresa.

Puntualidad. - La puntualidad es un valor muy importante para la Almacenes
Unihogar ya que mediante este valor la empresa puede hacer las cosas a tiempo y asi
mejorar la calidad de la imagen de la empresa. La puntualidad comunica al empleador
y sus amigos de trabajo que esta interesado en el trabajo o las cosas que se esta
haciendo, ser puntual ayuda también a la empresa y hacer saber a sus clientes del

compromiso y del profesionalismo de sus trabajadores.

Honestidad. - La honestidad esta presente en todas las actividades que realiza
Almacenes Unihogar desde el nivel directivo hasta el nivel operativo. La honestidad
es una conducta de integridad, cumplir con lo correcto al momento del desempefio en
cargo y en todos los actos de la empresa. La honestidad es el actuar del trabajador con
el uso y manejo de los bines de la empresa u organizacion contra cualquier tipo de
anomalia que haya en la misma. La honestidad de trabajadores es muy importante al
momento de gque se encuentre con un cliente para decirle el precio adecuado de un

producto.

Lealtad. - La lealtad es un compromiso de los empleados con la empresa y esto se
demuestra cuando los empleados o trabajadores estan dispuestos a hacer un sacrificio
por el bienestar de la empresa. Al momento que la empresa crea un ambiente laboral
agradable la lealtad de sus trabajadores se hace evidente que se desarrolla conciencia

por parte de sus colaboradores que forman parte de Almacenes Unihogar.

Amabilidad. - La amabilidad es una conducta de comportamiento caritativo,
solidario o afectuoso este valor es muy importante ya que facilita las relaciones
interpersonales. Dentro de Almacenes Unihogar la amabilidad es importante entre los
colaboradores, con este valor es la base para el respeto entre los trabajadores
directivos y duefios de la empresa este valor es fundamental para la atencion del
cliente, quien es el que busca ser tratado con amabilidad y alegria y con esto

asegurarse que el regrese para adquirir un producto de la empresa.



2.1.1.1.7 Logotipo de la Empresa

Gréfico 1 Logotipo de la empresa
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FUENTE: Almacenes Unihogar

2.1.1.1.8 Eslogan de la empresa

Grafico 2 Eslogan de la empresa
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2.1.1.1.9 Ubicacion de la empresa

Grafico 3 Ubicacion de la empresa
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Elaborado por: Byron David Padilla Paez
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2.1.1.1.10 Organigrama estructural de la empresa

Gréfico 4 Organigrama estructural de la empresa
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Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Almacenes Unihogar
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En esta representacion gréfica se da a conocer el orden jerdrquico en que los
colaboradores de la empresa estan ubicados. Tenemos al gerente quien es el que toma
las decisiones, el departamento financiero es el encargo de llevar los recursos
financieros de la empresa el departamento de ventas de la empresa cuenta con cuatro
colaboradores, en el departamento de adquisiciones se cuenta con seis colaboradores

los cuales estan dos en compras y dos personas como bodegueros de la empresa.
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UNIDAD II
2.1.2 COMERCIALIZACION
2.1.2.1 Definicién de comercializacion

Segin McCarthy, (1974) “La comercializacion es la realizacion de las actividades
comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del productor al consumidor o

usuario con el fin de satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de la empresa”

La comercializacion es la actividad como tal que se realiza en el comercio,
considerando que es la accion que hacen las empresas para poner a la venta los
productos que oferta, estos productos estan a disposicion de sus clientes o futuros

compradores y poder satisfacer sus necesidades.
2.1.2.2 Importancia de la comercializacion

La comercializacion es un proceso de comunicacion que combina elementos como: la
promocion y la publicidad de cierto producto que la empresa oferta a sus clientes, la
comercializacion es importante ya que esto nos permite facilitar el acceso de un
nuevo producto o mantener el producto en el mercado local e incluso internacional,
con estas medidas de la promocion y la publicidad aplicado fortalecio las capacidades

de la empresa, e incrementd las ventas como se desea.

La comercializacion ayuda a alcanzar los objetivos, ya que incluyen las actividades
importantes para la empresa, esta actividad consta con la evaluacion de las
necesidades y la satisfaccion de los clientes actuales y potenciales, un manejo del
disefio de la oferta de los productos una determinacion de precios y las politicas de
precio, desarrollo de las estrategias de distribucion y la comunicacién con sus clientes

actuales y potenciales.
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2.1.2.3 Funcion de la comercializacion

La funcion de la comercializacion es: comprar, vender, trasportar, almacenar,
estandarizar y clasificar, financiar y corregir riesgos todo esto con el objetivo de

lograr conseguir informacién del mercado.

Funcién comprar: Esta funcion busca evaluar bienes y servicios para poder

adquirirlos eligiendo el que mas necesitemos.

Funcion venta: Esta funcion se basa en la venta de los productos para que asi la

empresa pueda recuperar inversion y poder obtener una ganancia.

Funcion transporte: Este se refiere al traslado de un bien o servicio de una venta de

los productos de la empresa.

La financiacion: Esta funcion es importante ya que provee el efectivo o el crédito

que necesita la empresa para operar.

Las funciones de la comercializacion son ejecutadas por los productores,

consumidores que intervienen en la comercializacion.
2.1.2.4 Tipos de comercializacion

La comercializacion es la planificacion y el control de los bienes o servicios para
ayudar al desarrollo de un producto o servicio y asi asegurarse que el producto llegue
al lugar con precio y la cantidad precisa, con esto garantizar las ventas rentables de la

empresa.
Tenemos dos tipos de comercializacion:

e Estratégico

e Operativo o tactico
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2.1.2.4.1 Estratégico

En este tipo de comercializacidn es donde se analiza las necesidades de las personas y
de las empresas. También realiza el seguimiento de la evolucién de los mercados en
las cuales se identifica los diferentes productos ofertados en el mercado, segmentos
actuales o potenciales. La funcién de este tipo estratégico es ubicar a la empresa hacia
oportunidades econémicas, la empresa se adapta con sus recursos y asi hacer saber
que ofrecen un recurso potencial de crecimiento y rentabilidad. EI marketing

estratégico fija la mision de la empresa.
2.1.2.4.2 Operativo o tactico

Este tipo de comercializacion esta centrada en la realizacion de un objetivo que son
las ventas. Con determinados presupuestos de marketing las cuales deben alcanzar los

objetivos del mercado, el &rea comercial esta encargado de:

¢ Investigacion de mercado
e Desarrollo de productos
e Fijacion de precios

e Comunicacion

e Promocion

e Venta

e Distribucion de productos y servicios
2.1.2.5 La comercializacidon que se aplica se almacenes Unihogar.

Como lo mencionamos anteriormente la comercializacion es un conjunto de
actividades donde se ofertan los productos o servicios, la cual se efectu6 mediante un
proceso de planeacion y organizacion consiguiendo satisfacer las diferentes
necesidades de los clientes, con esto la empresa busca una mejor orientacion hacia el

mercado y asi cumplir con el objetivo de generar ganancias.
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Almacenes UNIHOGAR hoy en dia optimizo la comercializacion de sus productos a
través de promociones, aumento de la publicidad de los productos o servicios que la

empresa ofrece a sus diferentes clientes.

2.1.2.6 Aspectos que intervienen en la comercializacion de los productos de
almacenes Unihogar.

Los aspectos que mas intervienen dentro del entorno de la comercializacion de los

productos de Almacenes Unihogar son:

Grafico 5 Aspectos que intervienen en la comercializacion de la empresa
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ECONOMICO EMOCIONAL

ASPECTO
SOCIAL

Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Byron David Padilla Péez

2.1.2.6.1 Aspecto econdémico.

En la actualidad este aspecto influye en la empresa de almacenes Unihogar ya que la
economia del pais ha ido sufriendo una disminucion, esta baja en la economia del pais
se debe al bajo precio del petr6leo ya que este era nuestro principal ingreso, esto ha
ocasionado limitacion en el gasto de las familias en relacion a gustos. El
conocimiento de las condiciones de la economia del pais, la empresa debe tener
cuidado al momento de comercializar los productos que ofertan, debe manejarse de
mejor manera el tema de los precios de sus productos al momento de promocionar a

sus clientes, por tanto, los precios deberian ser competitivos.
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2.1.2.6.2 Aspecto emocional.

Las personas se ven atraidas por los productos que oferta, la empresa trabajo con
promociones, descuentos y una buena atencién al publico, para poder estimular a las
familias y las personas a la adquisicion de los productos que oferta, por el trato y el
servicio brindado, lo cual se hacen clientes fieles, garantizando el regreso por la
calidad de sus productos, pero para que la empresa pueda atraer a mas clientes o
futuros compradores debe desarrollar estrategias que le permitan llegar hacia esos

nuevos Yy futuros clientes o compradores.
2.1.2.6.3 Aspecto social.

Las relaciones con la sociedad estan enfocadas en la adopcion de distintas formas de
acciones como la comunicacion de las empresas que interactlan con su entorno
generado impactos positivos para la misma, ya que tenemos que tener en cuenta en

muchas ocasiones la ubicacion de empresa.

Dentro de este aspecto interviene la comercializacion de la empresa de Almacenes
Unihogar para la satisfaccion de los gustos de las personas que dedican una cantidad
de dinero para la decoracion de sus hogares, muebles o centros de entretenimiento,

esto debido a los cambios de la sociedad.
2.1.2.7 Concepto de marketing

Segin Kotler & Armstrong, (2012) EI marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual los individuos y las organizaciones obtienen lo que
necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros. En un contexto de
negocios mas estrecho, el marketing incluye el establecimiento de relaciones
redituables, de intercambio de valor agregado, con los clientes.

Las empresas por lo general realizan propagandas comerciales, con el simple objetivo
de dar a conocer acerca de los productos que oferta, las cuales se enfocan en un

proceso de marketing para asi poder vender sus productos.
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Gréfico 6 El proceso de marketing
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Fuente: (Kotler,P & Armstrong,G, 2012)
Elaborado por: Philip Kotler; Gary Armstrong

El marketing abarca el estudio de las necesidades del consumidor, se debe entender
las necesidades o lo que le hace falta a la sociedad, para que de este modo la empresa
pueda desarrollar estrategias que le permitan promover el producto o servicio de una
manera mas eficaz y asi poder fijar precios accesibles para el consumidor o cliente

permitiendo la venta o salida del mismo.
2.1.2.8 Concepto de marketing mix

Segun Kotler & Armstrong, (2012) definen al marketing mix como “el conjunto de
herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para
producir una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia
incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su

producto”

El marketing que utilizan las empresas es una serie de herramientas para alcanzar las
metas propuestas que se haya fijado, esto se lo puede lograr mediante la combinacion
del marketing mix, en el cual tenemos el producto, el precio, la plaza y la promocion
para gque este marketing sirva necesitamos de las cuatro variables que se combinen en

su totalidad para que trabajen en conjunto para lograr complementarse entre si.
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Graéfico 7 Relacién de las cuatro P del marketing
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Fuente: (Kotler, P, & Armstrong, G, 2008)
Elaborado por: Byron David Padilla Péez

2.1.2.9 El producto

Segun Hartline, (2012) “Una organizacion no tendria razon de existir sin clientes y un
producto que ofrecerles, un producto es algo que puede adquirirse por medio del

intercambio para satisfacer una necesidad o un deseo”

El producto es algo tangible o intangible que las empresas ofrecen para la interaccion
reciproca con sus clientes y la empresa, donde las partes se ponen de acuerdo para

recibir algo por parte de la otra.
2.1.2.9.1 Tipos de producto

“En primera instancia, todos los productos se dividen en tres grandes categorias que
dependen de las intenciones del comprador o el tipo de uso y su durabilidad y
tangibilidad”. Thompson, (2006)
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En ese sentido, se clasifican de la siguiente manera:

e Producto de consuno
e Producto de negocios

e Productos segun su duracion y tangibilidad

Gréfico 8 Tipos de productos
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Fuente: (Hartline, M, 2012)
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

212911 Productos de consumo

En los productos de consumo es donde el comprador o demandante adquiere el
producto para si mismo, con el objeto de consumirlo, usarlo o darle algun tipo de uso,
dentro de estos productos de consumo podemos mencionar a los alimentos, bienes u

otros productos de similares caracteristicas.
2.1.2.9.1.2  Productos de negocio

La intencidon de los productos de negocios es la reventa, su uso en la elaboracion de

otros productos o la provision de servicios en una organizacion
2.1.2.9.1.3  Productos segun su duracién y tangibilidad

Este tipo de productos se clasifica segin la cantidad de uso que se le dé al producto,
tiempo de duracion del mismo y si se trata de un bien tangible o intangible.
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Este tipo de productos se divide en tres clases:

Bienes de consumo no duraderos: En este tipo de productos son tangibles, pero se

suelen consumir rapidamente.

Bienes duraderos: Estos bienes son tangibles sus productos y también se los puede

utilizar varias veces.

Servicios: Los servicios son intangibles, inesperados. Estos servicios son
consecuencia y suelen exigir un mayor control de calidad y de credibilidad por parte

del proveedor y la adaptacion a preferencias de los consumidores.
Dentro de la estrategia del producto se deben considerar aspectos como:

e Marca o empresa de ser el caso de un servicio
e La presentacion del producto

e Las caracteristicas (calidad, marca, duracion)

2.1.2.10 Tipos de productos de almacenes Unihogar

Almacenes UNIHOGAR es una empresa comercial, dedicada a la venta de una gran
variedad de productos para el hogar por lo tanto se los puede considerar como

productos comerciales.
2.1.2.11 El precio

Segun Monferrer, (2013) menciona que las empresas que comercializan sus productos
les fijan unos precios como representacion del valor de transaccién para
intercambiarlos en el mercado, de forma que les permitan recuperar los costes en los
que han incurrido y obtener cierto excedente. En el sentido més estricto, el precio es
la cantidad de dinero que se cobra por un producto o por un servicio, o la suma de
todos los valores que los consumidores intercambian por el beneficio de poseer o

utilizar productos.
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2.1.2.12 La plaza

Segun Kotler & Armstrong, (2012) “la plaza incluye las actividades de la compaiiia

que hace que el producto este a la disposicion de los consumidores meta”.

La plaza comprende las actividades que la empresa emprende para ubicar sus
productos a disposicion del cliente. La mayoria de empresas trabajan con
intermediarios quienes son los que se encargan de llevar el producto al mercado, los
intermediarios a su vez utilizan los canales de distribucion estos canales consisten en
un conjunto de individuos y organizaciones o empresas involucradas en el proceso de

poner el producto en el mercado para la disposicion del consumidor o cliente.
2.1.2.13 La promocion

Segin Stanton & Walket, (2010) “es una estrategia para combinar los métodos
individuales, como la publicidad, las ventas personales y la promocion de ventas en

una campaina de comunicaciones integrada”

La promocién es una herramienta tactica del marketing mix ya que esta combina las
cuatro P del precio, plaza, producto y la promocion en las cuales genera una respuesta
en el mercado. La promocion es un mensaje para informar y comunicar al cliente y
otros interesados sobre los productos ofertados por la empresa, y esto también se

puede acompariar con la publicidad que la empresa dio a conocer sus productos.
2.1.2.14 Publicidad

Segun Monferrer, (2013) “La publicidad es toda transmision de informacion
impersonal y remunerada, efectuada a través de un medio de comunicacion, dirigida a
un puablico objetivo, en la que el emisor se identifica con una finalidad determinada
(tratando de estimular la demanda de un producto o de cambiar la opinién o el

comportamiento del consumidor.”
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En la actualidad la publicidad es muy importante para las empresas u organizaciones
ya que los medios de publicidad pueden ser impresos, como medios electrénicos,

videos, propaganda y videoclips de los articulos que la empresa oferta a su clientela.

Las caracteristicas que debe tener la publicidad es:

e Informar
e Originalidad
e Novedad

e Constancia
e Frases publicitarias
e Herramientas

e Medios para llegar al pablico

Grafico 9 Ejemplo de publicidad de la empresa
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Fuente: almacenes Unihogar

2.1.2.15 Medios publicitarios

Son diferentes medios de comunicacién en los cuales se transmite los mensajes
publicitarios de la empresa es un servicio informativo, por el cual se da a conocer el
tipo de anuncio, precio y las caracteristicas que va a tener la publicidad que haya

contratado la empresa.
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Dentro de los medios publicitarios tenemos varios medios:

e Television
e Radio
e Medios escritos

e [nternet

Television: Este medio de publicidad es audio y video es decir que llega a todas las
personas sin la necesidad de mantener contacto personal con el cliente o consumidor.
La television ofrece diferentes alternativas tales como visuales, sonido, movimiento,
color y efectos especiales que la empresa puede pagar, este medio es de gran impacto

visual para el cliente o consumidor.

Radio: La radio es un medio de comunicacion personal en cual se aprovecha las
estaciones de radio y formatos de la publicidad que la empresa contrata para dar a
conocer a los clientes o consumidores sobre los productos que oferta. La radio es
medio auditivo en cual no se necesita mantener contacto personal con el cliente en

este medio solo se da mensajes de audio con musica de fondo.

Medios escritos: Dentro de este medio de comunicacion encontramos a los
periddicos y revistas ya sea en medio local o nacional, con este tipo de publicacion

por lo comun es semanal, lo cual atrae al lector por el interés de la noticia inmediata.

Internet: Con este medio de comunicacion las empresas pueden publicitar en paginas
web, correos, blogs o paginas sociales que hoy en dia son muy importantes ya que es
un nuevo medio de publicidad de gran potencial ya que las personas brindan mayor
importancia a las paginas sociales, no importa la edad o sexo del cliente, todas las

personas utilizan este medio, ya que este medio maneja audio y video.
2.1.2.16 Importancia de la publicidad para la empresa

Para la empresa, la publicidad es un proceso del marketing para generar mas ventas

de los productos ofertados, la publicidad desempefia diferentes fases en el proceso de
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la comercializacion para asi dar a conocer los productos que la empresa esta
ofertando a sus clientes, la publicidad ayuda a la seleccion de un producto que la
empresa oferta, para esto los mensajes deben reflejar toda la informacion necesaria

que necesita el cliente para poder comprar el producto.

El objetivo principal de es decirle al cliente lo que tiene la empresa un producto
interesante que ofrecer, como puede ser una nueva linea de productos, con la
publicidad adecuada como anuncios impresos, radio, television y las redes sociales
estos elementos son utilizados para dar a conocer a sus clientes los diferentes

productos que oferta.
2.1.2.17 Razones por las que disminuyeron las ventas en el afio 2015

Las razones por las que bajaron las ventas en Almacenes UNIHOGAR es por la crisis
econdmica que esta travesando el pais, las personas o clientes ya no tienen el mismo
poder adquisitivo como en los Gltimos afios, con esto las ventas de la empresa ha
comenzado a disminuir a partir del afio 2015. La crisis del pais durante este periodo
es por la baja del precio del petréleo, esto baja afectd a todas las personas y familias
ecuatorianas y en las empresas ya no habia mucho dinero, con esto se tuvo que
reducir el presupuesto general del estado lo cual llevo a que las personas ya no

pudieran comprar muchas cosas ya que la crisis que atraviesa el pais era muy fuerte.

Lo que también afect6 a las empresa para que bajaran las ventas son las medidas de
las salvaguardias que el gobierno implantd a los productos importados, como
Almacenes UNIHOGAR que trabaja con linea blanca y de electrodomésticos, con
esta medida tomada fue un detonante para que las personas o clientes de la empresa
ya no quieran comprar los productos que la empresa ofertaba, por lo cual no se vendia
la mercaderia, esta medida hizo que los clientes pensaran que era una manera mas de
incrementar los impuestos sobre los productos, con estas medidas los mas afectados
fueron los sectores de automotores, electrodomésticos y articulos electronicos, los

mas perjudicados fueron los consumidores.
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UNIDAD II
2.1.3 VENTAS
2.1.3.1 Definicién de ventas

Segun Kotler, (2001) menciona “es otra forma de acceso al mercado para muchas
empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el mercado

desea”
2.1.3.2 Importancia de las ventas

Las ventas es la principal actividad que ejecutan las empresas en diferentes partes del
mercado al que se dedican siempre que haya un producto o servicio que vender, pero
antes de lograr una venta dependera de una buena negociacion la cual puede ser de
mayor o menor vigor todo esto dependera del valor del tipo de producto o servicio

que se esté vendiendo.

Gracias a esto las empresas pueden saber mas acerca del cambio de gusto y
preferencias de los consumidores o clientes, con esto ayudar a nuestros clientes a
identificar y seleccionar las alternativas que respondan a sus deseos y necesidades.
Por este motivo son importantes las ventas para las empresas ya que son el motor de

la economia de la empresa para seguir existiendo en un mercado.
2.1.3.3 Tipos de ventas

Las ventas se clasifican en dos formas, de manera general y de manera y segun du

forma de realzarse.

e Venta minorista

e Venta mayorista

De manera general se divide en ventas minoristas y ventas mayoristas
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Grafico 10 Tipos de ventas

Ventas

Minorista Mayorista

Fuente: (Velasquez . E, 2012)
Elaborado por: Byron David Padilla Péez

Venta minorista

Dentro de este tipo de transacciones la venta es directamente al Gltimo consumidor, es
decir que no debe continuar en el mercado, sino que estd destinado el consumo
personal, es decir que el volumen de las ventas es mucho menor que en el caso de las

compras mayoristas. Gonzales, (1988)
Existen muchos tipos de minoristas, en los cuales se destaca

e Almacenes donde se hacen descuentos
e En establecimientos de convivencia

e Tienda que venden por catalogos
Venta mayorista

Son ventas de grandes volimenes que se cobran a precios considerablemente bajos.

Este tipo de compras permiten acceder a cierto ahorro. Gonzales, (1988)
Existen varios tipos de mayoristas las cuales tenemos:

e Mercados mayoristas de servicios completos
e Mayorista en general
e Oficina de los fabricantes de productos

e Mayoristas especializados en productos
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Venta directa

Segun Charles, Josehp & Carl, (2002) La venta directa es la comercializacion de los
productos y servicios que ofrece la empresa directamente con los clientes o
consumidores, para la venta directa se necesita de una elaboracion, desarrollo esta
venta se lo hace sin terceras partes si no se lo hace directamente con los clientes o

consumidores.
Venta personal

Segun Charles, Josehp & Carl, (2002) La venta personal en esta venta se realiza
directamente con el comprador y comprador o demandante. Esta es el mas realizada
por las empresas ya que la venta es mas eficaz ya que genera mayores posibilidades
de convencer al cliente o demandante para la compra del producto y asi dar

rentabilidad para la empresa u organizacion
Venta por comercio

Segun el Servicio De Andaluz De Empleo Consejeria De Empleo en técnica de venta
y comunicacion comercial menciona que la venta por comercio, (2010) “Es la forma
de venta mas manejada por las empresas u organizaciones ya que en la que presenta

un mayor volumen de ventas que al por menor.”
Dentro de este tipo de ventas tenemos:

Venta tradicional: En la venta tradicional es la atencién entre el comprador y
vendedor. En estas entidades se suelen ofrecer un producto de diferentes marcas, el
vendedor le puede ofrecer al cliente varios tipos de productos, caracteristicas e
informacion sobre ellos para asi poder ayudar al cliente en una mejor decision de

compra.

Venta en régimen de libre servicio o autoservicio: En este tipo de venta el

comprador o cliente selecciona de un mostrador el producto que desea comprar. Esta
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forma de venta es muy comoda para el comprador ya que el mismo no se siente
presionado por el vendedor para la compra del producto y poder elegir tranquilamente

la marca que él desea.

VENTA POR CORRESPONDENCIA: Esta venta de correspondencia utiliza
servicios de correos como medios para distribuir el producto, y asi enviar el mensaje
o0 pedido que ha solicitado el cliente o comprador. El Unico inconveniente de este tipo
de venta es que el cliente no podra ver el producto hasta que lo reciba. Técnicas de

venta y comunicacion comercial, (2010)

VENTA POR CATALOGO: Este tipo de venta es donde el consumidor recibe una
revista, en la cual constan los detalles de los productos que podran ser conseguidos
por el comprador para hacer su pedido. Técnicas de venta y comunicacién comercial,
(2010)

VENTA POR TELEFONO: Conocidas también como tele marketing, estas ventas
son iniciadas y finalizadas a través del teléfono, hay ciertos productos que son mas
eficaces a la hora de venderlos sin ser vistos, algunos ejemplos son afiliaciones a
organizaciones o clubes, subscripciones a diarios, revistas, entre otros. Jiménez,
(2014)

TELE VENTA: La tele venta se lo realiza mediante la television para dar a conocer
a los clientes o compradores los productos ofrecidos por la empresa u organizacién
facilitando los numeros de teléfono para que los clientes logren hacer su pedido del

producto que mas le guste. Técnicas de venta y comunicacion comercial, (2010)

VENTA POR INTERNET: La venta es realizada sin que exista ningin contacto
entre el vendedor y el comprador, el resultado es una compra méas préactica ya que
pueden ser ubicadas en ciertos lugares en los que no es accesible otra clase de ventas.
Jiménez, (2014)
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2.1.3.4 Planificacion de las ventas

Una planificacién de ventas dentro de la empresa es importante ya que nos
proporciona varios beneficios especificos como, puede mejorar el clima de la
empresa y de los vendedores que participan por completo en el proceso de la
planificacion de las ventas. Esta planificacion proporciona una direccion enfocada a
los esfuerzos organizacionales que mejoren la cooperacion y la coordinacion de los

esfuerzos del equipo de ventas de la empresa.

Gréafico 11 Planificacion de las ventas

Fuente: (Cabrerizo, 2014)
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

Precision de la planeacion

Segun Rolph, Joseph & Alan, (2010) “La precision de la planificacion precisa ayuda
a los gerentes a tomar una mejor decision para llevar a cabo el plan. Para que esta
planificacion tenga una mayor exactitud dependera de una parte del periodo

involucrado, pero cuanto mas corto sea el periodo mas preciso sera el plan”

Los objetivos no solo se expresan en volumen de ventas sino en términos financieros,
como recurso de los activos administrados, en las empresas se utilizan sistemas
computarizados para ver el impacto de las ventas y las utilidades de planes

alternativos bajo un condicional ambiente de comercializacion y finalmente un plan



de contingencia se forma al plan bésico para asegurar una pronta respuesta a los

cambios especificos en el ambiente de comercializacion.
El proceso de panificacion

Los procesos de planificacion tienen como responsable al gerente de ventas y que sus
tareas como gerente de ventas nunca termina. Tanto pronto como se prepara el primer
plan de ventas, algo ya cambio en el ambiente de marketing estas pueden ser acciones
creadas por la competencia, esto significa que la empresa deberia hacer un ajuste en

el plan original de ventas.

La planificacion de ventas permite al gerente de ventas ser mas proactivo mas
pendiente a los problemas futuros que pueden tener, esta planificacion permite al

gerente de ventas crear un futuro a la organizacion u la empresa de las ventas.

Los gerentes de ventas en cualquier proceso deben tomar en cuenta lo

siguiente:

Diagnostico. ¢En donde nos encontramos ahora?

Pronostico. ;A donde nos dirigimos si no se hacen cambios?

Obijetivos. ¢A donde deberiamos dirigirnos?

Estrategias. ¢Cudl es la mejor manera de llegar alla?

Tacticas. ¢Qué acciones especificas necesitan tomarse, por quién y cuando?

Control. ¢(Qué medidas deben revisarse si tenemos que saber como lo

hacemos? Analisis de la situacion. (Rolph, A, Joseph, H & Alan , B).
Andlisis de la situacion
El proceso de planificacion inicia con un andlisis de en donde se encuentra la empresa

hoy y a donde la empresa quiere dirigirse si no se han hecho cambios. Se puede
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obtener informacion al revisar el desempefio de la compafiia y ver su progreso contra

la competencia y su éxito en el logro de objetivos y metas.

Grafico 12 El proceso de planeacion de la administracion de ventas

CUADRO 3-2 El proceso de planeacion de la administracién de ventas

Analizar la situacién
(externa & interna).

!

Fijor metas y objefivos ey Spp———

Detarminar el polencial
del mercado.

|

Pronosticar venias

l

Selsccionar astrategias

|

Desarrollar aclividades Tomor medidas correciivas

|

Asignar los racursos
necesarios (presupuestar}

}

Instrumentar ¢l plan

}

Controlor el plon =+ Madiry comparar el dessmpafic ————

e — — ———— — — —— — — ]

i e St ot il et

Fuente (Rolph, A, Joseph, H & Alan, B, pag. 91)
Elaborado: Rolph Anderson; Joseph Hair & Alan Bush

En cualquier organizacion o empresa que se dedica a las ventas se debe utilizar una
amplia cantidad de fuentes disponibles de investigacion tanto ya sean internas como
externas cuando se analice la situacion de la empresa u organizaciéon. La mejor

informacion interna que tienen las empresas son los gerentes los cuales saben sobre
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los productos o marca y de los departamentos de investigacion de mercados, de

relaciones publicas de publicidad de planeacién o de servicio de marketing.

El gerente de ventas y otros que participan en el proceso de planificacion de las
ventas en cualquier nivel, necesitan inspeccionar los eventos internos, externos que

puedan tener un impacto directo o indirecto sobre su organizacion u empresa.
Técnicas de planificacion

Las técnicas planificacion de una empresa es un disefio de un futuro deseado, con esta
planificacion que se hace se puede examinar y plantear las reglas para poder lograr

las metas y los objetivos establecidos en esta planificacion

Las técnicas nos ayudardn para el desarrollo, las cuales servirdn para lograr los
objetivos planteados ademas estas técnicas son herramientas de ayuda al

administrador o empresario.
La planificacion de ventas comprende lo siguiente:

Recopilacion de informacion: La informacion recabada por los gerentes de ventas
son datos muy Utiles para futuras ventas para eso es necesario realizar un diagndstico.
Asi los gerentes de ventas podran hacer prondsticos mas confiables y acertados, esto
los ayudara a ser mas precisos en los requerimientos del personal que la empresa va a
necesitar, en la planificacion de la produccidn, en los sistemas de distribucion y en la
satisfaccion del cliente.

Fijacion de objetivos y metas: Una vez realizado el prondstico de las ventas se debe
fijar objetivos y metas para la empresa u organizacion esta fijacion de objetivos y
metas deben ser realistas, claros, especificos y mediables en la duracién de un

periodo.
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Desarrollo de estrategias y tacticas: Una estrategia es un plan de accion por medio
de la cual la organizacion u empresa pretende alcanzar sus objetivos planteados. En

cambio, la tactica es un plan especifico en la cual se pone en practica la estrategia.

Establecimiento de procedimientos: El establecimiento de procedimiento son
acciones estandares sobre asuntos tacticos para asi poder terminar una tarea, entre los

procedimientos de las ventas se incluyen la cotizacién y las facturas.

Presupuesto: El presupuesto es la asignacion de recursos, estos recursos pueden ser
personas, recursos financieros, materiales y tecnologia. Esta informacion hace
referencia a los clientes y el competidor esto es importante para el costo y la

administracién de ventas.
2.1.3.5 Proceso de ventas

Segun Staton & Walker, (2008) afirman “es una secuencia logica de cuatro pasos que
emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y que tiene por objeto

producir alguna reaccion deseada en el cliente”.
PROSPECCION

A esta fase también se la llama de investigacion, este es el primer paso que se
necesita para el proceso de la venta el cual radica en buscar clientes, con esto

queremos decir a buscar nuevos clientes para la empresa.
La prospeccion involucra un proceso de tres etapas:

Etapa 1.- Identificar a los clientes en perspectiva: ¢Quiénes pueden ser nuestros

futuros clientes?

Etapa 2.- Calificar a los candidatos en funcion a su potencial de compra: luego de
identificar a los clientes en perspectiva se procede a darles una calificacion individual
para determinar su importancia en funcién a su potencial de compra y el grado de

prioridad que requiere de parte de la empresa
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Etapa 3.- Elaborar una lista de clientes en perspectiva: Una vez calificados los
clientes en perspectiva se elabora una lista donde son ordenados de acuerdo a su

importancia y prioridad.
LA APROXIMACION PREVIA

Consiste en la obtencién de informacion mas detallada de cada cliente en perspectiva
y la preparacion de la presentacion de ventas adaptada a las particularidades de cada

cliente.
Esta fase involucra el siguiente proceso:

Etapa 1.- Investigacion de las particularidades de cada cliente en perspectiva: En esta
etapa se busca informacion més especifica del cliente en perspectiva. Thompson,
(2015).

Etapa 2.- Preparacion de la presentacion de ventas enfocada en el posible cliente:
Con la informacion del cliente en las manos se prepara una presentacion de ventas
adaptada a las necesidades o deseos de cada cliente en perspectiva. Thompson,
(2015).

Etapa 3.- Obtencion de la cita o planificacion de las visitas en frio: Dependiendo de
las caracteristicas de cada cliente, se toma la decision de solicitar una cita por
anticipado (muy util en el caso de gerentes de empresa o jefes de compra) o de
realizar visitas en frio, por ejemplo, tocando las puertas de cada domicilio en una
zona determinada (muy Util para abordar amas de casa con decision de compra).
Thompson, (2015).

LA PRESENTACION DEL MENSAJE DE VENTAS

Segun Lambin, Gallucci & Sicurello, (2008) La mayoria de los mensajes publicitarios
se componen de elementos informativos y de persuasion. Estos dos elementos, en

realidad estan entrelazados que a veces es dificil distinguirlos. Por ejemplo, la
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informacion bésica contenida en muchos anuncios, como el nombre del producto, sus
beneficios, caracteristicas y precio, se presentan de una manera que intenta atraer

atencion y estimular la compra.
Para la presentacion del mensaje de ventas, esta se basa en tres pilares fundamentales:

Caracteristicas del producto: aqui se explica lo que es el producto en si, y sus

caracteristicas, atributos del mismo.

Las ventajas: En esto se basa en que el producto es superior a los productos que

ofrece la competencia.

Los beneficios que obtiene el cliente: Aqui es lo que busca el cliente de forma

consistente o inconstante.

Por otro lado, la objecion ya no representa un obstaculo para el vendedor, por lo
contrario, ya son claros y concisos en las indicaciones de la compra. Si el cliente
objeta algo del producto es porque esta interesado por el producto y necesita

solucionar sus dudas.

El cierre de la venta ya no es algo que se deje para el final de la presentacion del
producto o servicio, hoy en dia los vendedores pueden hacer el cierre de la venta
cuando se vea que hay un interés por el producto de compra por parte del cliente o

demandante.
SERVICIO POSVENTA

Segun Staton & Walker, (2004) mencionan que “la etapa final del proceso de venta es
una serie de actividades posventa que fomentan la buena voluntad del cliente y echan

los cimientos para negocios futuros”.

Los servicios postventa tienen como objetivo satisfacer las necesidades del cliente.

Esta etapa es donde la empresa ya puede dar un valor agregado al producto en donde
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el cliente satisface su necesidad, y esto puede dar la lealtad del cliente sobre la

empresa o la marca del producto que esta comprando el cliente.
En esta fase tenemos los siguientes puntos que son:

e Verificacion de que se cumpla a tiempo la entrega del producto y las
condiciones de envio.

e Verificacion de la entrega que sea correcta.

e Instalacion.

e Asesoramiento para un uso de apropiado de producto o servicio.

e Garantias en caso de fallas de la fabrica.

e Servicio y soporte técnico.

e Posibilidad de cambio o de devolucion en caso de no satisfacer las
expectativas del cliente o en caso que el producto este con falla.

e Descuentos especiales para las compras futuras del cliente.
2.1.3.6 Volumen de ventas

El volumen de ventas son los ingresos que tienen una empresa u organizacion la cual
ha obtenido en un periodo determinado, este volumen se da dependiendo del nimero
0 la cantidad de productos o unidades vendidas por la empresa, en este punto de
contexto debemos sefialar que las ventas no son lo mismo que el volumen de ventas
de una empresa, ya que el volumen de ventas es la magnitud total de la salida de un
producto en una cantidad especifica, ya que una empresa cuando vende un producto o
servicio es aqui donde se genera una relacion directa con el cliente o demandante, en

base a un valor determinado.

Por lo tanto, el volumen de ventas estd dentro de un periodo especifico, ya que
cuando nos referimos al volumen de ventas anual de la empresa, hacemos relacién a

toda la totalidad de ingresos que ha podido hacer la empresa u organizacion.
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2.1.3.7 Enfoque de las ventas

Segun Riafio & Acevedo, (2013) Si analizamos el mercado actual, algunas empresas
ofrecen lo mismo, no tiene estrategias de valor para el cliente, estan cayendo en el
mismo juego Y esto es peligroso ya que caen en la repeticion del mensaje y carecen

elementos diferenciadores, es decir, no presentan a sus clientes ventajas competitivas.

Las ventas de manera general representan los ingresos economicos de la empresa, €es
decir el manejo adecuado de los precios de los productos que ofertan, proporcionando
un buen servicio y ademas de tener una buena relacion con el cliente. Con esta
interaccion se cred un ambiente propicio entre el vendedor y el comprador, para que
la venta ya no sea solo un proceso como tal si no que venga a hacer una ventaja

competitiva para la empresa.

Este enfoque basado en las ventas toma a los clientes a los cuales debemos animar y
estimular para que compren los productos de la empresa para lograr esto se debe
llevar a cabo politicas agresiva de ventas, de promocién y de publicidad para de esta

manera poder atraer a los clientes.
2.1.3.8 Importancia del volumen de ventas para la empresa

La importancia del volumen de ventas de una empresa es lo que nos ayudo a
determinar el grado de desarrollo que ha tenido, ya que se puedo tener mayor
volumen de ventas por él trabajo coordinado de todos los sectores para lograr los
objetivos, ya que nos permite saber la cantidad de bienes, productos que se ha
vendido en el transcurso de un tiempo determinado, esta cantidad se reflejo en
términos monetarios, también nos ayudo a saber el total de unidades de inventario o

productos vendidos por la empresa.

La tendencia de las ventas en los ultimos afios en termino de unidades descendid, con
esta comparacion en las ventas totales de la empresa ayuda al gerente a tener un

parametro de referencia para asi poder medir su desempefio frente a los competidores.
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2.1.3.9 El proceso de pago

Para poder entender mejor el proceso de pago que proponen las empresas para que
sus clientes o compradores puedan pagar los productos o servicios que adquieren.
Para ello tenemos una clasificacion de formas de pago atendiendo al tiempo
transcurrido entre la prestacion del servicio o producto:

e Pago anticipado
e Pago al contado

e Pago aplazado
PAGO ANTICIPADO

En esta forma de pago es donde el proveedor exige al cliente o comprador el pago
previo a la entrega del producto o servicio ofertado. Cuando se suministran
mercancias el pago se hace normalmente en el momento de hacer el pedido, y si es un
servicio, se lo hace en el momento del encargo del mismo o a la firma de contrato.
Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).

Es frecuente esta modalidad de pago cuando:

e Cuando se comienzan los vinculos comerciales por primera vez la empresa
e La liquidez y la formalidad del cliente son desconocidas por la empresa

proveedora o existen dudas.

Los medios mas comunes utilizados son: cheque, las trasferencias bancarias, tarjetas

bancarias.
PAGO AL CONTADO

En esta forma de pago el cliente o comprador abona de forma inmediata el dinero que

se le factura por la compra de un producto o un servicio de la empresa.
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Esta forma de pago es frecuente cuando:

e Cuando un cliente o comprador paga de manera inmediata por el producto o
servicio que esta adquiriendo

e Se producen las primeras transacciones comerciales entre empresas.
Estos son los medios maés utilizados por las empresas.
PAGO APLAZADO

Este tipo de pago también se lo conoce como pago a crédito, este tipo de pago
consiste en que el proveedor puede consentir al cliente o comprador el aplazamiento
del cobro de las facturas. Es la forma mas extendida por las empresas para realizar
sus actividades comerciales en las culés existen varios tipos de aplazamiento de pago

que emplean las empresas u organizaciones.

Aplazamiento parcial. - En esta modalidad es cuando el distribuidor cobra una parte
del valor de la factura al contado al cliente o comprador y el resto de la diferencia se

lo aplaza. Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).

Aplazamiento en un solo pago. - En esta modalidad es cuando se llega a un acuerdo
con el cliente para acordar el valor de factura en un solo pago en un tiempo

determinado. Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).

Aplazamiento fraccionado. - En esta modalidad de pago es cuando el valor la
factura se fracciona en plazos es decir cuando el vendedor y el comprador o cliente se
ponen de acuerdo para el tiempo de plazo para el pago por la compra del producto o

servicio ofertado por la empresa.

Los medios mas utilizados por las empresas u organizaciones para el aplazamiento
fraccionado se utilizan documentos como la letra de cambio, pagares y la aceptacion
de la factura y los plazos que son utilizados por la empresa a 30, 60 y 90 dias plazo.
Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).
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Letra de cambio

la letra de cambio es documento de titulo formal, donde estan definidos por la ley, asi
como su cumplimiento la letra de cambio nos sirve para documentar una orden de
pago el cual se habrd de hacerse efectiva en un lugar y fecha de vencimiento.
Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).

Otras formas de pago

Aqui tenemos otras formas de entrega de dinero que utilizan las empresas u
organizaciones para la recaudacion o pago de los productos que el cliente o comprar
adquirié. Algunos de este tipo de pagos se lo pueden gestionar mediante la banca
electronica, por eso es conveniente aprender de las facilidades de pago que tienen la

banca electronica.
Tenemos varias formas de saldar que pueden hacer los clientes o0 compradores:

e Transferencia bancaria

e Tarjetas bancarias
Trasferencias bancarias

Las transferencias bancarias es una operacién por la cual la persona, empresa o el
titular de la cuenta bancaria, ordena que se trasfiera una cierta cantidad de dinero a la

cuenta de otra persona o empresa. Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).
Tarjetas bancarias

Una tarjeta de credito es un medio de pago inmediato que es emitida por un banco a
favor del cliente o consumidor, esto se debita de la cuenta del titular o duefio de la
cuenta, estas tarjetas son muy aceptadas en comercios y establecimos con las cuales

se puede hacer compras online. Jimenez, Jimenez & Martin, (2015).
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Tenemos dos tipos de tarjetas

e Tarjetas de débito

e Tarjetas de crédito
Tarjetas de débito

Las tarjetas de débito suelen ser utilizadas en los comercios y en los establecimientos
que aceptan estas tarjetas como medio pago, esto quiere decir que suelen hacer

extraccion de efectivo de los cajeros automaticos sin cargos u otras operaciones.
Tarjeta de crédito

Las tarjetas de crédito se las puede utilizar también en comercios y estabelecimientos
que aceptan esta forma de pago, estas tarjetas permiten hacer extracciones de dinero
de cajeros automaticos, la principal diferencia que existe con la tarjeta de debito es
que la tarjeta de crédito lleva asociada con la solvencia de la entidad financiera que

reconoce al titular de la tarjeta.
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Graéfico 13 El proceso de pago

de la mercancia o servicio )
> Anticipado — Antes -—
Formas ——r—— Contade — En el momente *——

S Aplazado —

H ol cobro
- -

| P‘ngnré —

Medios ———* Recibo boncaric ——

s Ofros medics —

Fuente (Jiménez, B, Jiménez , S & Martin, G, 2015, pag. 51)
Elaborado por: Jiménez Blasco, Jiménez Sanchez & Martin Garcia
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UNIDAD IV

2.1.4 UNIDAD HIPOTETICA
2.1.4.1 Hipotesis

El actual sistema de comercializacion de la cartera de productos incide en las ventas
en el almacén UNIHOGAR, periodo 2015.

2.1.4.2 Variables

2.1.4.2.1 Variable independiente

La comercializacion de la cartera de productos en Almacén Unihogar
2.1.4.2.2 Variable dependiente

Volumen de ventas en el periodo 2015
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2.1.4.3 Operacionalizacion de las variables

Tabla 1 Variable Dependiente

VARIABLE CONCEPTO CATEGORIA | INDICADORES TECNICAS
DEPENDIENTE INSTRUMENTOS
Clientes Cartera de Clientes Técnicas:
Es el conjunto de
LA actividades
COMERCIALIZACION | desarrolladas  para
. Ventas Volumen de ventas Observacién
LA CARTERA DE | satisfacer las
PRODUCTOS necesidades de los Entrevista
clientes facilitando la
venta del producto. Encuesta
Producto Inventario de Productos
Instrumentos:

Cuestionario
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Tabla 2 Variable Independiente

VARIABLE CONCEPTO CATEGORIA INDICADORES TECNICAS E
INDEPENDIENTE INDICADORES
Mercancia Tipos de productos que vende. | Técnicas:
Costo de los productos. Observacion
Ventas “cesion de una Margen de utilidad por cada | Encuesta
mercaderia  mediante producto.
Precio Instrumento:

un precio convenido”

(Romero , R, 2010)

Formas de cobro

Fijacion de precios

Ficha de observacion

Cuestionario
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CAPITULO Il

3 MARCO METODOLOGICO
3.1 Meétodo de investigacion

Para cumplir con la presente investigacion y recopilar la informacion necesaria se
utilizard el método hipotético- deductivo ya que es el procedimiento o camino que
sigue el investigador para hacer de su actividad una practica cientifica. EI método
hipotético- deductivo tiene varios pasos esenciales: observacion del fendmeno a
estudiar, creacion de una hipotesis para explicar dicho fendmeno, deduccion de
consecuencias o proposiciones mas elementales que la propia hipotesis, y verificacion
0 comprobacion de la verdad de los enunciados deducidos comprandolos con la
experiencia. Este método obliga al cientifico a cambiar la reflexion racional o
momento racional (la formacion de hipotesis y la deduccidn) con la observacion de la

realidad o momento empirico (la observacion y la verificacion) Pascual, (2010).

El método deductivo consiste elaborar una hipotesis que explicaria un fenémeno, para

luego someterla a prueba en un experimento.
El método cientifico se aplicara siguiendo las siguientes fases:

* Observacion. - Que consistira en examinar atentamente los hechos vy
fendbmenos que tienen lugar en la empresa para asi poder saber como la
comercializacion incide en el volumen de ventas para obtener estos datos se
permitird un analisis, para después establecer los factores negativos que

intervienen en el proceso.

« Formulacion de la hipotesis, Es decir elaborar una explicacion provisional

de los hechos observados y de sus posibles causas.
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« Verificacion de la hipotesis. - Se procedera a interpretar los hechos
observados de acuerdo con los objetivos y se hard la comprobacion de la

hipdtesis para poder establecer la factibilidad dela aplicacion misma.

e Conclusiones. — Al culminar con el trabajo investigativo se establecio
posibles soluciones al problema, con esto determinando con los objetivos

propuestos.
3.2 Tipo de investigacion

En el contexto de los objetivos propuesto en la investigacion tiene la caracterizacion

de ser explicativa y exploratoria.

Explicativa. - Es explicativa ya que al momento de describir el problema que se
encontrd las dos variables, se pude establecer una razon logica del surgimiento del
problema, y de esta manera se daran las razones de los problemas que se presentan en
el lugar de estudio esto nos ayudara a conocer las causas que provocaron y las
consecuencias como resultado del mismo de como la comercializacion incide en las
ventas de Almacenes UNIHOGAR.

Exploratoria. - Es exploratoria ya que se indago en los documentos de la empresa,
mismo lugar en donde nace el problema, para lo cual se buscé informacion relevante
de la comercializacion de la empresa y asi poder ver la relacion entre las dos variables
que estan planteadas, donde la comercializacion de los productos de Almacenes

UNIHOGAR de la ciudad de Riobamba, y como incide en el volumen de ventas.
3.3 Disefio de la investigacion

De campo, porque la investigacion se desarrollard en el sitio donde ocurren los

hechos, es decir en almacenes UNIHOGAR.
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Documental, estos documentos so obtendran en el lugar en donde se realizara la
investigacion en este caso en almacenes UNIHOGAR con la finalidad de obtener

resultados que pudiesen ser base para el desarrollo de la creacion cientifica.
3.4 Poblacion y muestra
3.4.1 Poblacion

Para la poblacion de encuestas, la poblacion total que se tomé en cuenta fue de la
cartera de clientes que la empresa almacenes Unihogar posee, en donde se presenta

un total de 2000 personas considerando desde los 18 afios de edad.

La poblacién involucrada en la presente investigacion estd constituida por las

siguientes areas.

Tabla 3 Poblacion del personal administrativo

POBLACION NUMERO
Personal administrativo 4
Personal operativo 6
TOTAL 10

Fuente: ALMACENES UNIHOGAR
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

Tabla 4 Poblacion de clientes

POBLACION NUMERO
clientes 2000
TOTAL 2000

Fuente: ALMACENES UNIHOGAR
Elaborado por: Byron David Padilla Péez
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3.4.2 Muestra

La muestra estara integrada por el personal administrativo y operativo en su totalidad.

Para los clientes se aplicara la siguiente férmula:

B m
n_ez(m—1)+1

B 2000
©0.052(2000 —-1)+1

n

2000
" =5 9975

n =333
Donde se considera
n= muestra
m= poblacién
e’= error admisible 0.05 (5%)
3.5 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos
3.5.1 Técnicas

Observacion: Se puede decir que la observacion es un conjunto de acciones,
procesos y fendmenos que se pueden observar en el desarrollo del trabajo para esto se
revisara documentos que provean informacion de la comercializacion de la cartera de
productos de Almacenes UNIHOGAR.

Encuesta: Se aplicara encuestas a los empleados administrativos y clientes de

Almacenes UNIHOGAR la misma se realizara mediante un cuestionario previamente
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disefiado, para establecer el criterio de los mismos y saber las inquietudes de los

clientes.

Entrevista: Al Gerente de Almacenes UNIHOGAR para obtener informacion sobre

las ventas realizadas durante el periodo.
3.5.2 Instrumentos
Los instrumentos a utilizar son:

e Guia de encuesta
e Guia de entrevista

e Guia de observacion

3.6 Tecnicas para el procesamiento y analisis de datos
3.6.1 Técnicas Estadisticas
Para el andlisis de los datos se utilizara:

e Tabulacidn de la informacidn recopilada en Almacenes UNIHOGAR
e Elaboracion de cuadros y graficos estadisticos utilizados en el programa de
Microsoft Excel.

e Andlisis e interpretacion de los resultados para obtener conclusiones.

3.7 IDENTIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION DE ALMACENES UNIHOGAR

La estrategia se constituye en un aspecto muy importante en las decisiones que deben
tomar las personas que tienen a cargo la gestion de una empresa, en la que hay
recursos de todo tipo que deben ser utilizados en forma Gptima para cumplir con las
politicas y metas trazadas, por tal razén Almacenes Unihogar debe contar con

estrategias de comercializacidn para mejorar sus procesos.
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3.7.1 Estrategias de Producto

La presentacion de los productos de Almacenes Unihogar no ha sido tan buena lo que
ha ocasionado no lograr llamar la atencion del cliente para que adquiera sus
productos, porque el producto es la carta de presentacion que identifica a una

empresa.

Grafico 14 Productos

juegos de sala juegos de dormitorio

nifios

Fuente Almacenes Unihogar
Elaborado Byron David Padilla Paez

3.7.2 Estrategias Plaza

Se entrega en las instituciones publicas y privadas de la ciudad de Riobamba.

3.7.3 Estrategias Promocion

La promocién de los productos de Almacenes Unihogar se la realiza mediante hojas
volantes, redes sociales para dar a conocer a sus clientes de la variedad de los

productos que la empresa oferta.

52



Grafico 15 Promocion

ALMACENES
UNIHOGAR

Buen Hogar més cerca de t

3.7.4 Estrategias Precio

El precio no es s6lo lo que se paga por el producto, sino también el tiempo utilizado
para obtener el producto o servicio que satisfaga al cliente, Almacenes Unihogar
cuenta con precios que le permiten determinar una efectiva diferencia de la
competencia, esto permite que sus precios puedan competir con las grandes empresas.
Por otra parte, es importante considerar también la relacion que el precio debe tener
con la imagen de la empresa, una empresa que quiera mantener una imagen de

prestigio y calidad, no puede fijar precios elevados.

3.8 MEJORAR EL SISTEMA DE COMERCIALIZACION QUE PERMITA
INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS

La empresa Almacenes Unihogar ha toma una nueva forma de llamar la atencion de
sus clientes y de mejorar su sistema de comercializacion, ha tomado nuevas

estrategias para logra que sus productos se vendan y mejorar su volumen de ventas.

3.8.1 Estrategia de promocién

La estrategia de promocion que ha tomado Almacenes Unihogar para sus productos
mediante hojas volantes, calendarios y las redes sociales y de esta manera dar a

conocer mejor de sus productos.
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3.8.2 Estrategia de descuentos

Los descuentos de venta también se emplean con el objeto de lograr aumentos

inmediatos de ventas.

Grafico 16 descuentos

ALMACENES

UNIHOGAR ) 25 Y 26 pe noviEMBRE
TR = s TE SORPHRENDEMOS

JOYERIA PERFUMERIA RELOJERIA ALMACENES

GRANDES DESCUENTOS UNIHOGAR

Fuente: Almacenes Unihogar

3.8.3 Dias especiales

La empresa hace esfuerzos para no limitarse en los dias especiales con descuentos y
grandes promociones para sus clientes como estimulos personalizados a un grupo que

quiera llegar.

Grafico 17 Dias especiales

ALMACENES
UNIHOGAR

Buen Hogar mas cerca de ti

0 A 12 MESES SIN INTERES,
CON TODAS LAS TARJETAS DE CREDITO

Fuente: Almacenes Unihogar
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3.8.4 Fidelizacion del cliente

La fidelizacidn es uno de los aspectos mas importantes en un negocio, de eso no hay
duda. Para ello, se invierten serios esfuerzos en el disefio de estrategias de atraccion
con nuevos compradores. Indiferentemente del entorno en el que desarrolles la
actividad es primordial que mantenga un nivel de satisfaccién elevado, para que tus

clientes no quieran marcharse jamas de tu lado.

Grafico 18 Fidelizacién del cliente

2 Clientes

serdn los flamantes ganadores

ALMACENES
UNIHOGAR

Buen Hogar orca do ti

Fuente: Almacenes Unihogar

3.9 Cartera de clientes de la empresa almacenes Unihogar periodos 2014-2015

Tabla 5 Cartera de clientes de la empresa Almacenes Unihogar periodo 2014-2015

Cartera de clientes del aio 2014 Cartera de clientes del 2015

1900 2000

Fuente: ALMACENES UNIHOGAR
Elaborado por: Byron David Padilla Paez
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3.10 Volumen de ventas
Tabla 6 Estadisticas de las ventas de la empresa

MES 2014 2015
ENERO $ 73.883,57 $  53.466,06
FEBRERO $ 53.192,98 $  51.30557
MARZO $ 69.189,24 $ 6288545
ABRIL $ 57.448,02 $ 57.428,90
MAYO $ 89.986,82 $ 78.018,55
JUNIO $ 62.988,72 $  46.576,85
JULIO $ 50.404,39 $ 51.999,35
AGOSTO $ 75.199,20 $ 5427150
SEPTIEMBRE $ 58.389,70 $  50.434,82
OCTUBRE $ 51.911,53 $ 55.179,01
NOVIEMBRE $ 64.009,31 $ 56.121,56
DICIEMBRE $ 123.455,68 $ 9496557
TOTALES $ 821.867,96 $ 720.844,39

Fuente: ALMACENES UNIHOGAR
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

Como se puede ver en la tabla de los ingresos de la empresa Almacenes UNIHOGAR
se puede observar un claro descenso de las ventas en el afio 2014 inicié con un alto
nivel de compras de los productos por parte de los clientes de Almacenes
UNIHOGAR vy de igual manera los tres primeros meses y todo el afio las ventas de la
empresa, pero sus ventas iban descendido de poco a poco en el periodo 2014 pero en
este mismo afio en el mes de diciembre es donde la empresa logro vender mas

productos.

Pero en el 2015 como lo indica la tabla la empresa tuvo un claro descenso de sus
ventas comparado con el afio anterior y asi continuo las ventas en el resto de los
meses del afio, motivo por el cual es muy urgente poner correctivos para poder

nivelar sus ventas y puedan cumplir con sus objetivos.
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3.11 Inventario de productos 2014-2015
Tabla 7 Inventario de productos 2014

INVENTARIO PRODUCTQOS DE 2014

PRODUCTO STOCK

ALMOHADA CHAIDE KIDS CERVICAL 048X033

ALMOHADA CHAIDE LOW BACK

APARADOR GARZON ALEJANDRO 1.80

APARADOR MIGUITAMA 2 PUERTAS PEQUENO DP

APARADOR TOAPANTA CUADRADO 1.8

ASPIRADORA ELECTROLUX 12513

ASPIRADORA ELECTROLUX A10C AUTOS

ASPIRADORA ELECTROLUX ERGOEASY

BAZZUKA MARCITECH MUSIC 600

BICICLETA ARO 16 G16BD323

BICICLETA BMX ARO 20 RADIUS

BICICLETA ESTATICA ELIPTICAL ET-625

BICICLETA ESTATICA MULTI ORBITRAC ET-8.2GAM

CAFETERA HAMILTON BEACH 40515 42T

CAFETERA HAMILTON BEACH D50065 60T

CAFETERA OSTER 3302

CAFETERA OSTER 3308

CAFETERA OSTER BVSTDC-3390 35T

CAFETERA OSTER BVSTDCSK12-013 BL

CAFETERA PROCTOR SILEX 48521RY 12T

CAMA LEMA LUCIA 2P

CAMA METAL GALLARDO MIXTA 2P

CAMA MIGUITAMA CORAZON TABLERO 11/2P

CAMA MIGUITAMA CORAZON TABLERO 2P

CAMA'Y 2 VELADORES LARCOS CUADROS GRANDES 2P

CAMARA DIGITAL SAMSUNG DV150F

CAMARA DIGITAL SONY DSC-H300

CAMARA DIGITAL SONY DSC-W800

COBERTOR PRISMA AGATHA 21/2P

COBERTOR PRISMA ARCO IRIS 11/2P

COCINA DUREX CDE20DBX-1

COCINA DUREX CDE20EBX-0

COCINA DUREX CDE24FBX-0

NININIPINWUFRLIPINIDPININIPDIBDINIRPRPIWIRLINIWINIP|IPIPIPIN PRI RPRIRPRIOWV

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 11/2P
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COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 11/2P ANTIACARO CAFE

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 21/2P ANTIACARO

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 21/2P GRIS

COMPUTADOR PORTATIL ACER E3-111 4GB 500 DISCO

COMPUTADOR PORTATIL HP 245 4GB 500 DISCO

=N B_0,

DVD LG DP132

1

D

DVD SONY DVP-SR370

GRABADORA SONY ZS-BTG9S05

GRABADORA SONY ZS-PS30CP

GRABADORA SONY ZS-RS09CP

J/JCOMEDOR GALLARDO 4 SILLAS METAL

J/COMEDOR GALLARDO 6 SILLAS METAL

J/COMEDOR GALLARDO ESPANOL VID. 4P

J/OLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL402 6P

J/OLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL404 8P

J/OLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL410 7P

J/SALA PAZMINO JOLL KATALAN

JUEGO SABANAS NOPERTI TOPAZ COLORS 1 1/2P

LAVADORA MABE LMF18589XKGGO GRAFITO

LAVADORA WHIRLPOOL 7MWTW1812AW

LICUADORA GLOBAL LIG5V50001

NIvVwlwidlOuvMw RN MWD

LICUADORA OSTER 4655 MEXICANA

139

MICROCOMPONENTE LG CM1530B

N

MICROONDAS G/ELECTRIC JES1152SFG INOX

Ul

REFRIGERADORA DAEWOO FR146A1RNS

Ul

REFRIGERADORA DAEWOO FR146A1RNW 5.0P

[EEN
D

TABLET SAMSUNG GALAXY T231 8GB 3G

TABLET SAMSUNG T230 8GB

TELEFONO CELULAR SAMSUNG GALAXY 8200 SiII MINI

TELEFONO PANASONIC KX-TG1711

TELEFONO PANASONIC KX-TG4061

TELEVISOR LG 50LB6500 LED 3D SMART

TELEVISOR LG 60LB5800 LED SMART

VELADOR BIENESTAR TREND

VELADOR BIENSTAR A15

NITWININDINIOUI|N|N|OO

VELADOR VITEFAMA CHARLESTON

VITRINA PAZMINO CRISTALERA CUADRADA

=
N O

VITRINA PAZMINO ESQUINERA

Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Byron David Padilla Paez
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INVENTARIO PRODUCTOS 2015

Tabla 8 Inventario de productos 2015

INVENTARIO PRODUCTOS DE 2015

PRODUCTO

STOCK

ALMOHADA CHAIDE KIDS CERVICAL 048X033

ALMOHADA CHAIDE LOW BACK

APARADOR GARZON ALEJANDRO 1.80

APARADOR MIGUITAMA 2 PUERTAS PEQUENO DP

APARADOR TOAPANTA CUADRADO 1.8

ASPIRADORA ELECTROLUX 12513

ASPIRADORA ELECTROLUX A10C AUTOS

ASPIRADORA ELECTROLUX ERGOEASY

BAZZUKA MARCITECH MUSIC 600

BICICLETA ARO 16 G16BD323

BICICLETA BMX ARO 20 RADIUS

BICICLETA ESTATICA ELIPTICAL ET-625

BICICLETA ESTATICA MULTI ORBITRAC ET-8.2GAM

CAFETERA HAMILTON BEACH 40515 42T

CAFETERA HAMILTON BEACH D50065 60T

CAFETERA OSTER 3302

CAFETERA OSTER 3308

CAFETERA OSTER BVSTDC-3390 35T

CAFETERA OSTER BVSTDCSK12-013 BL

CAFETERA PROCTOR SILEX 48521RY 12T

CAMA LEMA LUCIA 2P

CAMA METAL GALLARDO MIXTA 2P

CAMA MIGUITAMA CORAZON TABLERO 11/2P

CAMA MIGUITAMA CORAZON TABLERO 2P

CAMAY 2 VELADORES LARCOS CUADROS GRANDES 2P

CAMARA DIGITAL SAMSUNG DV150F

CAMARA DIGITAL SONY DSC-H300

CAMARA DIGITAL SONY DSC-W800

COBERTOR PRISMA AGATHA 21/2P

COBERTOR PRISMA ARCO IRIS 11/2P

COCINA DUREX CDE20DBX-1

COCINA DUREX CDE20EBX-0

COCINA DUREX CDE24FBX-0

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 11/2P

AIBEAINEPINWOIRPIRPINOOIININ OB NPFPORNWNIDNENDNDDNDRERPOIRPRPRPON
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COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 11/2P ANTIACARO CAFE

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 21/2P ANTIACARO

COLCHON CH. CONTIN LUJO NON FLIP 21/2P GRIS

COMPUTADOR PORTATIL ACER E3-111 4GB 500 DISCO

COMPUTADOR PORTATIL HP 245 4GB 500 DISCO

WIN OB O1

DVD LG DP132

1

SN

DVD SONY DVP-SR370

GRABADORA SONY ZS-BTG905

GRABADORA SONY ZS-PS30CP

GRABADORA SONY ZS-RS09CP

JICOMEDOR GALLARDO 4 SILLAS METAL

JJICOMEDOR GALLARDO 6 SILLAS METAL

JICOMEDOR GALLARDO ESPANOL VID. 4P

JIOLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL402 6P

JIOLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL404 8P

JIOLLAS KEMPLION ACERO INOXI KL410 7P

JISALA PAZMINO JOLL KATALAN

JUEGO SABANAS NOPERTI TOPAZ COLORS 1 1/2P

LAVADORA MABE LMF18589XKGG0 GRAFITO

LAVADORA WHIRLPOOL TMWTW1812AW

LICUADORA GLOBAL LIG5V50001

WW BB OAODN WP EAANDDW AP

LICUADORA OSTER 4655 MEXICANA

139

MICROCOMPONENTE LG CM1530B

N

MICROONDAS G/ELECTRIC JES1152SFG INOX

o1

REFRIGERADORA DAEWOO FR146A1RNS

o1

REFRIGERADORA DAEWOO FR146A1RNW 5.0P

[EEN
IS

TABLET SAMSUNG GALAXY T231 8GB 3G

TABLET SAMSUNG T230 8GB

TELEFONO CELULAR SAMSUNG GALAXY 8200 Sl MINI

TELEFONO PANASONIC KX-TG1711

TELEFONO PANASONIC KX-TG4061

TELEVISOR LG 50LB6500 LED 3D SMART

TELEVISOR LG 60LB5800 LED SMART

VELADOR BIENESTAR TREND

VELADOR BIENSTAR Al5

WIWINDNPNOIHHNIN|

VELADOR VITEFAMA CHARLESTON

[EEN
o

VITRINA PAZMINO CRISTALERA CUADRADA

w

VITRINA PAZMINO ESQUINERA

w

Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

60




3.12 Tipos de productos

PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA ALMACENES UNIHOGAR

De manera clara y en forma general se da a conocer los productos que oferta

almacenes Unihogar:

Tabla 9 Lista de productos que Comercializa Almacenes Unihogar

CATEGORIA PRODUCTO

AUDIO Y VIDEO Cajas amplificadoras
Grabadoras Sony
Minicomponentes
Radio grabadoras LG
Televisores Led Sony

Televisores Samsung

BELLEZA Y | Afeitadoras
PERFUMERIA Depiladoras
Perfumes

Planchas para cabello
Rizador de cabello
Secadores de cabello
DECORACIONES Alfombras decorativas
Centros de mesa
Cuadros decorativos
Floreros decorativos
Portarretratos
ELECTRODOMESTICOS | Abrillantadora
COMPLEMENTARIOS Aire acondicionado
Aspiradoras
Calefactores
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Calefones
Hidrolavadoras
Lavavajillas

Maquinas de cocer

Planchas
ELECTRODOMESTICOS | Batidoras
DE COCINA Cafeteras
Cocinas
Cocinetas

Dispensador de agua
Exprimidor de jugos
Extractor de jugos
Extractor de olores
Hornos
Licuadoras
Microondas
Olas arroceras
Refrigeradoras
Sanducheras
Sartenes
Vaporeras
Wafleras
GIMNASIO Y | Bancos para abdominales
BICICLETAS Bicicletas
Bicispinner
Caminadoras
Multifuerzas
LAVADO Y SECADO Lavadora de carga frontal
Secadoras
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LENCERIA DE CAMA

MOTOS Y CUADRONES

MUEBLES

Lavadoras secadoras
Torres de lavado
Almohadas

Bases de cama
Cobertor chamelli
Cobertor luca seville
Cobertores para cama
Cojines

Colchas y mantas
Colchones

Cortinas

Edredones para camas
Duvet para camas
Protector de colchones
Sabanas

Toallas

Motos

Cuadrones

Aparador Lisboa
Aparador Montreal
Aparadores

Bares

Camas

Baul pie cama galaxi y espejo recibidor galaxi
Centros de entretenimiento
Closet y roperos
Comedores

Comodas y coquetas

Juegos de dormitorio
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Muebles de oficina
Recibidores
Salas
Semaneros
Vitrinas
Sofa cama

NINOS Andadores
Asientos para bebe
Carros a bateria
Coches para bebe
Corrales para bebe
Corre pasillos para bebes
Cunas

TECNOLOGIA Camaras fotograficas
Computadoras de escritorio
Computadoras portéatiles
Impresoras
Tablets
Teléfonos celulares
Video juegos

UTENSILLOS DE COCINA | Cubiertos
Ollas y calderos
Vajillas

Fuente: Almacenes Unihogar

Elaborado por: Byron David Padilla Paez

Este es el listado de la mercancia que la empresa ofrece a su distinguida clientela, la
empresa en el dltimo afio ha ido insertando nuevos productos en su lista de
mercaderia, para lograr satisfacer las necesidades de los clientes y al mismo tiempo

lograr mejorar su nivel de competencia en el mercado.
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Sin duda la empresa tiene una perspectiva, la mayoria de las empresas realizan sus

actividades econdmicas en base a experiencias en negocios, pero la desventaja de esto

es gue no toman en cuenta las estrategias importantes en el campo administrativo, la

empresa puede mejorar la situacion en la que se encuentre y asi poder incrementar sus

ventas

3.13 Costos de los productos

Tabla 10 Costos de los productos

PRODUCTO PRECIO DE LOS
PRODUCTOS

ALMOHADA CHAIDE RESTONIC 60*40 $ 21,73
BAR GARZON TIMON-CABALLO MATE $ 655,20
COLCHON CH. CONTIN LUJO TRADICIONAL2PL. | $ 152,68
COMPUTADOR PORTATIL HP 13A013 CORE 15 $ 869,99
8GB 1000 DISCO
ESCRITORIO BIBLIOTECA BIENSTAR A20 $ 386,42
GRABADORA SONY ZS-BTG905 $ 187,88
J/DORMITORIO GARZON GENIUS 2P $ 744,80
JIOLLAS TRAMONTINA 65650/600 10PZ $ 131,87
JUEGO SABANAS PINTEX LLANAS OSCURAS 3P | $ 26,09
REFRIGERADORA INDURAMA RI 780 BL $ 1.060,98
MINICOMPONENTE LG CM4740 $ 277,88
TELEFONO CELULAR SAMSUNG GALAXY S7 $ 842
SMG900F
TELEVISOR SAMSUNG LED UN50FH5303 SMART | $ 1.152,53

Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Byron David Padilla Paez.
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3.14 Margen de utilidad por cada producto

Tabla 11 Margen de Utilidad por cada producto

PRODUCTO PRECIO DE LOS | MARGEN DE

PRODUCTOS GANANCIA
15%

ALMOHADA CHAIDE RESTONIC $ 21,73 | $ 3.25

60*40

BAR GARZON TIMON-CABALLO $ 65520 |$  98.28

MATE

COLCHON CH. CONTIN LUJO $ 15268 |$ 2290

TRADICIONAL 2 PL.

COMPUTADOR PORTATIL HP 13A013 |  §$ 869,99 |$  130.49

CORE 15 8GB 1000 DISCO

ESCRITORIO BIBLIOTECA $ 386,42 [$  57.96

BIENSTAR A20

GRABADORA SONY ZS-BTG905 $ 187,88 |$  28.18

JIDORMITORIO GARZON GENIUS 2P $ 74480 |$ 11172

JIOLLAS TRAMONTINA 65650/600 $ 131,87 |$  19.78

10PZ

JUEGO SABANAS PINTEX LLANAS $ 26,09 |$ 3.91

OSCURAS 3P

REFRIGERADORA INDURAMARI 780 | $ 1.060,98 |$ 159

BL

MINICOMPONENTE LG CM4740 $ 27788 | $ 41.68

TELEFONO CELULAR SAMSUNG $ 842 |$ 1263

GALAXY S7 SMG900F

TELEVISOR SAMSUNG LED $ 115253 |$  172.88

UN50FH5303 SMART

Fuente: Almacenes Unihogar
Elaborado por: Byron David Padilla Paez

El margen de utilidad por producto de la empresa es de un 15%
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3.15 Formas de cobro

Las formas de pago que la empresa pone es

e Pago al contado

e Pago a crédito

3.16 Fijacion de precios

La empresa para la fijacion de los precios de sus productos toma en cuenta los gastos
de la compra de los productos, el pago de la mano de obra y de los costos de
produccion, para después fijar los precios de sus productos siempre tomando en
cuentas que no sean precios muy elevados si no que sean precios muy comodos para

sus clientes.
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3.17 Resultados de las encuestas aplicadas en la empresa almacenes Unihogar

En base a la informacion que se ha podido obtener, se puede mostrar los siguientes

datos:
RESULTADOS

Pregunta N° 1.- ;Conoce usted de la empresa Almacenes Unihogar?

Tabla 12 Conoces usted la empresa Almacenes Unihogar

Variable Frecuencia | Porcentaje
Sl 200 60%
NO 133 40%
total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Paez

Grafico 19 Conoce usted la empresa Almacenes Unihogar

M S|
MNO

Fuente: Tabla N°12
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

Luego de aplicar las encuestas a los clientes de Almacenes Unihogar se pudo verificar
que del 100% de la poblacion el 60% de los encuestados manifiestan que si conocen
Almacenes Unihogar; en cambio el 40% de los encuestados sefialan que no conocen
la empresa. Es decir que la mayoria de los encuestados afirman ser clientes frecuentes

de la empresa.
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Pregunta N° 2.- ;Cada cuénto usted adquiere un producto de Almacenes Unihogar?

Tabla 13 Cada cuanto adquiere un producto de Almacenes Unihogar

Variable Frecuencia Porcentaje
cada mes 44 13%
cada dos meses 44 13%
cada tres meses 56 17%
cada cinco meses 189 57%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Paez

Gréfico 20 Cada cuanto adquiere los productos de Almacenes Unihogar

% cada mes
W cada dos meses
cada tres meses

M cada cinco meses

Fuente: Tabla N°13
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el analisis realizado se puede verificar que del 100% de los clientes encuestados el
57% de los encuestados sostienen que adquieren productos de Almacenes Unihogar
en un lapso de tiempo de cinco meses, el 17% manifiesta que adquieren los productos
en periodo de tres meses, el 13% indica que su frecuencia en adquirir los productos es
cada dos meses de igual manera el 13% sefiala que sus periodos de tiempo en adquirir
nuevos productos para su hogar son de un mes. Es decir que la mayoria de los
clientes de Almacenes Unihogar realizan la adquisicion de sus productos dejando un

espacio de tiempo considerable entre las diferentes compras que realizan.
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Pregunta N° 3.- ;Usted se siente satisfecho con los productos que ofrece Almacenes

Unihogar?

Tabla 14 Conoce los productos de Almacenes Unihogar

Variable Frecuencia | Porcentaje
S| 233 70%
NO 100 30%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Péez

Gréfico 21 Usted se siente satisfecho con los productos

Fuente: Tabla N° 14
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el analisis realizado sobre la pregunta planteada. ;Conoce usted los productos de
Almacenes Unihogar? se pudo verificar que del 100% de los clientes el 70% de los
encuestados manifestaron que conocen los productos que expenden Almacenes
Unihogar; y el 30% de los clientes encuestados manifiestan que no conocen de los
productos que cuenta Almacenes Unihogar. Es decir que la mayoria de los clientes
encuestados indicaron que conocen de todos los productos que oferta la empresa
exclusivamente los de audio y video.
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Pregunta N° 4.- ;Usted piensa que la empresa Almacenes Unihogar cuenta con una

excelente variedad de productos?

Tabla 15 Piensa que la empresa cuenta con una gran variedad de productos

Variable Frecuencia Porcentaje
S| 180 54%
NO 153 46%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Paez

Gréfico 22 Piensa que hay variedad de productos en Almacenes Unihogar

m S|
= NO

Fuente: Tabla N°15
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el analisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Usted piensa que la empresa
Almacenes Unihogar cuenta con una excelente variedad de productos? se pudo
verificar que del 100% de los clientes el 54% de los encuestados manifestaron que
conocen de la variedad de los productos que expenden Almacenes Unihogar; y el
46% de los clientes encuestados manifiestan que no conocen la variedad de productos
que dispone Almacenes Unihogar. Es decir que la mayoria de los clientes encuestados
indicaron que conocen la gran variedad de todos los productos que oferta la empresa
desde productos mas sencillos hasta aquellos que son complejos como los de alta

tecnologia.
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Pregunta N° 5.- ;Cree usted que los productos ofrecidos por Almacenes Unihogar

son?

Tabla 16 Cree usted que los productos ofrecidos por la empresa son

Variable Frecuencia Porcentaje
Regular 44 13%
Bueno 115 35%
Muy Bueno 69 21%
Excelente 105 32%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Péez

Grafico 23 Cree que los productos de Almacenes Unihogar

Fuente: Tabla N°16
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el anélisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Cree usted que los productos
ofrecidos por Almacenes Unihogar son? En la escala de Excelente, muy bueno, bueno
y regular se pudo verificar que del 100% de los clientes encuestados el 35%
manifiestan que los productos que tiene Almacenes Unihogar son buenos, el 32%
indican que los productos son excelentes, el 21% sefialan que los productos que los
productos son muy buenos, el 13% indican que los productos son regulares. Es decir
que la gran mayoria de los clientes encuestados sostienen que los productos que
expenden Almacenes Unihogar son de un rango de Excelente y bueno.
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Pregunta N° 6.- ¢;Le gustaria a usted que la empresa Almacenes Unihogar realice

promociones para dar a conocer la variedad de sus productos?

Tabla 17 Le gustaria que la empresa realice promociones de sus productos

Variable Frecuencia Porcentaje
S 230 69%
NO 103 31%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla P4ez

Grafico 24 Le gustaria que la empresa haga promociones para sus productos

m S|
= NO

Fuente: Tabla N° 17
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el analisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Le gustaria a usted que la
empresa Almacenes Unihogar realice promociones para dar a conocer la variedad de
sus productos? Al aplicar la encuesta se pudo verificar que del 100% de los clientes
encuestados el 69% manifiestan que si les gustaria que la empresa de a conocer este
tipo de promociones el 31% de los encuestados indican que no les gustaria conocer
las promociones que la empresa realiza. Es decir que la gran mayoria de los clientes
encuestados manifiestan su interés por conocer todas las promociones que realiza la
empresa de los diferentes productos que oferta por que permiten conocer todas las

bondades de los articulos que ofrece la empresa.
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Pregunta N° 7.- ;Por qué prefiere usted Almacenes Unihogar, por?

Tabla 18 Por que prefiere almacenes Unihogar

Variable Frecuencia | Porcentaje
Marca 88 26%
Precio 112 34%

Calidad 133 40%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Péez

Grafico 25 Por que prefiere Almacenes Unihogar

Fuente: Tabla N° 18
Elaborado: Byron David Padilla Péez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el andlisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Por qué prefiere usted
Almacenes Unihogar, por? En la escala de marca, precio y calidad se pudo verificar
que del 100% de los clientes encuestados el 40% indican que prefieren los productos
que tiene Almacenes Unihogar por su calidad, el 34% indican su preferencia por los
productos por su precio accesible, el 26% sefialan que prefieren los productos por su
marca. Es decir que un alto porcentaje de clientes encuestados sefialan que prefieren
los productos de Almacenes Unihogar por su precio y por su calidad.

74



Pregunta N° 8.- ¢Usted esta de acuerdo con el precio de los productos de la

empresa?

Tabla 19 Esté de acuerdo con los precios de los productos

Variable Frecuencia Porcentaje
S| 183 55%
NO 150 45%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Péez

Gréfico 26 Usted esta de acuerdo con los precios de los productos

S|
B NO

Fuente: Tabla N° 19
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el anélisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Usted estd de acuerdo con el
precio de los productos de la empresa? Al aplicar la encuesta se pudo verificar que
del 100% de los clientes encuestados el 55% manifiestan que estan de acuerdo con
los precios de la empresa el 45% indica que no estan de acuerdo con los precios. ES
decir que la gran mayoria de los clientes encuestados manifiestan que no estan de
acuerdo con los precios de los productos de la empresa debido a la falta de liquidez
econdmica en los hogares que hace que se haga dificil la adquisicion de los productos

como contrariamente ocurria en meses pasados.

75



Pregunta N° 9.- ;Usted esta de acuerdo con las formas de pago de los productos de

Almacenes Unihogar?

Tabla 20 Usted esté de acuerdo con las formas de pago

Variable Frecuencia | Porcentaje
S| 233 80%
NO 100 20%
Total 333 100%

Fuente: Resultado de las encuestas
Elaborado: Byron David Padilla Paez

Grafico 27 Formas de pago

mS|
= NO

Fuente: Tabla N° 20
Elaborado: Byron David Padilla Paez

ANALISIS E INTERPRETACION

En el andlisis realizado sobre la pregunta planteada. ¢Usted estd de acuerdo con las
formas de pago de los productos de Almacenes Unihogar? Al aplicar la encuesta se
pudo verificar que del 100% de los clientes encuestados el 80% sefialan que si estan
de acuerdo con las diferentes formas de pago de los productos adquiridos el 20%
indica que no estan de acuerdo con las formas de pago planteadas por la empresa. Es
decir que la gran mayoria de los clientes encuestados sefialan que si estan de acuerdo
con las formas de pago que propone la empresa por la adquisicion de los productos

por los plazos establecidos y la comodidad de las cuotas fijadas por la empresa.
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ENTREVISTA CON EL GERENTE DE ALMACENES UNIHOGAR

Para poder tener informacion mas relevante sobre la empresa, ha sido necesario
hacerle una entrevista al sefior Gerente de la empresa Almacenes Unihogar, de la

ciudad de Riobamba.
A continuacion, se presenta la informacion obtenida.
1.- ¢ Almacenes Unihogar cuenta con una base de datos de sus clientes?

R.- Si tenemos una base de datos de nuestros clientes para poder ver si vamos
aumentando en clientes o vamos disminuyendo en clientes y saber cada que tiempo

nuestros clientes adquieren los productos de la empresa.
2.- ¢ Cree usted que el precio de todos sus productos tiene un precio competitivo?

R.- Si los precios que tienen nuestros productos son competitivos con los de la

competencia ya que son precios no tan exageradamente elevados.
3.- ¢ Qué toma en cuenta para fijar el precio de los productos?

R.- Nosotros para fijar los precios de nuestros productos nos fijamos en la calidad y el

tiempo de almacenamiento de nuestros productos.
4.- ¢ Realiza actividades promocionales en Almacenes Unihogar?

R.- Si realizamos actividades promocionales de nuestros productos con esto nos

permite atraer clientes y dar a conocer mejor los productos que ofertamos.
5.- ¢Usted brinda incentivos de compras a sus clientes?

R.- Si hacemos damos incentivos a nuestros clientes por la compra de nuestros
productos ya que esto nos permite conservar a nuestros clientes y poder incrementar

nuestras ventas.
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6.- ¢ Qué tipo de publicidad utiliza para dar a conocer a Almacenes Unihogar?

R.- El tipo de publicidad que aplicamos en la empresa son dar volantes donde se

encuentran nuestros productos
7.- ¢Se capacita al personal operativo y administrativo de Almacenes Unihogar?

R.- Nosotros si capacitamos a nuestro personal esto le permite al colaborador se

desenvuelva mejor en su area de trabajo.
8.- ¢ Cudles considera usted que son sus principales competidores?

R.- Considero a nuestros principales competidores a la empresa Electrobahia, y la

ganga

9.- ¢Ofrece usted a sus trabajadores herramientas adecuadas para que puedan

desarrollar las actividades a ellos encomendadas?

R.- Si nosotros ofrecemos a nuestros colaboradores todas las herramientas necesarias

para que puedan desarrollar mejor su trabajo.
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3.18 COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

El actual sistema de comercializacion de la cartera de productos incide en las ventas
en el almacén UNIHOGAR, periodo 2015.

COMPROBACION HIPOTESIS POR CHI CUADRADO
Determinacion de la Hipotesis Nula y Alternativa

Hipdtesis Nula (H0): La comercializacion de la cartera de productos no incide en el

volumen de ventas en almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba, periodo 2015.

Hipdtesis Alternativa (H1) La comercializacion de la cartera de productos indicie en
el volumen de ventas en almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba, periodo
2015.

Regla de decision

e S| Xc2>Xt2 RECHAZO LA HO
e S| Xc2<Xt2 RECHAZO LA H1

Modelo estadistico

Nivel de significacion
a=0.05

Grados de libertad

GL (F-1) (C-1)

GL (6-1) |(2-1)

GL 5 1

GL 5
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Célculo del Chi cuadrado

Tabla 21 Calculo Chi Cuadrado

NO

PREGUNTAS INCIDE INCIDE total
¢Conoce usted de la empresa Almacenes Unihogar? 200 133 333
¢Usted se siente satisfecho con los productos que 333
ofrece Almacenes Unihogar? 233 100
¢Usted piensa que la empresa Almacenes Unihogar 180 153 333
cuenta con una excelente variedad de productos?
¢Le gustaria a usted que la empresa Almacenes
Unihogar realice promociones para dar a conocer la 230 103 333
variedad de sus productos?
¢Usted esté de acuerdo con el precio de los productos
de Almacenes Unihogar? 183 150 323
¢Usted esta de acuerdo con las formas de pago de los 333
productos de Almacenes Unihogar? 233 100
Promedio 1199 789 1988
Fuente: encuesta aplicada a los clientes
Elaborado por: Byron David Padilla Paez
Célculo de la frecuencia esperada

Tabla 22 Frecuencia esperada
PREGUNTAS INCIDE NO
INCIDE

¢Conoce usted de la empresa Almacenes Unihogar? 209,8 123,2
¢Usted se siente satisfecho con los productos que ofrece 209,8 123,2
Almacenes Unihogar?
¢Usted piensa que la empresa Almacenes Unihogar cuenta conuna | 209,38 123,2
excelente variedad de productos?
¢Le gustaria a usted que la empresa Almacenes Unihogar realice 209.8 1232
promociones para dar a conocer la variedad de sus productos?
¢Usted estd de acuerdo con el precio de los productos de | 209,8 123,2
Almacenes Unihogar?
¢Usted esté de acuerdo con las formas de pago de los productos de 209,8 123,2

Almacenes Unihogar?

Fuente: Tabla N° 21
Elaborado por: Byron David Padilla Péez
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Célculo del Chi Cuadrado

Tabla 23 Calculo Chi Cuadrado

INDICADOR FO | FE FO- (FO- (FO-
FE FE)* | FE)2/
FE
200 | 209,8 | -9,8| 96,04 0,46
¢Conoce usted de la empresa Almacenes | INCIDE
Unihogar? o 133 | 123,2 9,8 | 96,04 0,78
INCIDE
¢Usted se siente satisfecho con los 233 | 209,8 | 23,2 | 538,24 2,57
productos que ofrece Almacenes INCIDE
Unihogar? o 100 | 123,2 | -23,2 | 538,24 4,37
INCIDE
180 | 209,8 | -29,8 | 888,04 4,23
¢Usted piensa que la empresa INCIDE
Almacenes Unihogar cuenta con una 153 | 123,2| 29,8 | 888,04 7,21
excelente variedad de productos? NO
INCIDE
¢Le gustaria a usted que la empresa 230 | 209,8 | 20,2 | 408,04 1,94
Almacenes Unihogar realice INCIDE
promociones para dar a conocer la 103 | 123,2 | -20,2 | 408,04 3,31
variedad de sus productos? NO
INCIDE
183 | 209,8 | -26,8 | 718,24 3,42
¢Usted esta de acuerdo con el precio de | INCIDE
los productos de Almacenes Unihogar? o 150 | 123,2 | 26,8 | 718,24 5,83
INCIDE
233 | 209,8 | 23,2 | 538,24 2,57
¢Usted esta de acuerdo con las formas INCIDE
de pago de los productos de Almacenes 100 | 123,2 | -23,2 | 538,24 4,37
Unihogar? NO
INCIDE
X“calc 41,06

Fuente: Tablas N° 21-22
Elaborado por: Byron David Padilla Paez
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Decision

Grafico 28 Chi cuadrado

f(Chisq)

0
Chisqg

Chi-square distribution
df=15
P(lower) P(upper)  Chi-square
9486 0514 11,0705

Al tener los resultados
Xt2 =11,0705

Xc2 =41.06

T
11 12 13 14 15
11.0705

Se establece que la hipoétesis alternativa se ACEPTA ya que el valor calculado es

mayor al valor obtenido en la tabla; por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula; por

tanto, la comercializacion de la cartera de productos y su incidencia en el volumen de

ventas en almacenes Unihogar de la ciudad de Riobamba, periodo 2015.
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CAPITULO IV

4  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

7/
L X4

*

Tomando en consideracion la informacién que se ha recopilado, se puede
concluir que los elementos internos y externos son importantes para que la
empresa pueda permanecer en un mercado competitivo fortaleciendo la
gestion a través de la satisfaccion de las necesidades estableciendo nuevas
estrategias a corto, mediano y largo plazo logrando clientes satisfechos,

alcanzando confianza y selectividad del consumidor hacia la empresa.

Se puede concluir que en Almacenes Unihogar, las estrategias que han
utilizado para la comercializacion no han sido efectivas es decir que la
publicidad y la difusion de la variedad de productos no han despertado el
interés de los clientes por adquirirlos, por lo que las ventas han decrecido
notablemente en este periodo, esto no favorecidé a que la empresa tenga un

crecimiento sostenible.

Es necesario elaborar un disefio de estrategias de comercializacion que
permita el mejoramiento continuo de la empresa a través de un manejo
adecuado, oportuno y eficiente de todos los medios de comunicacién locales,
permitiendo a la empresa atraer nuevos clientes y mantener la fidelidad de los
mismos creando una clara diferenciacion de todos los productos ante la

competencia permitiendo que el volumen de ventas crezca.
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4.2 Recomendaciones

X/
£ X4

X/
°e

Fortalecer los elementos internos y externos, optimizando la gestion
empresarial, en todas sus areas, asi como del planteamiento de nuevas
estrategias para satisfacer las necesidades del cliente, a la Direccion de la
empresa Se sugiere continuar con todas las estrategias planteadas para

mantener el volumen de ventas en crecimiento.

Se recomienda corregir las estrategias referentes a la publicidad y difusion de
los productos que dispone la empresa para alcanzar un mejor desarrollo de la
comercializacion, permitiendo que el nivel de ventas se consolide logrando
que la empresa adquiera una estabilidad econdmica aceptable, alcanzando la

lealtad de los clientes.

Almacenes Unihogar debe plantarse mejores estrategias de comercializacion
para aprovechar todas las oportunidades que nos brindan los medios de
comunicacion locales como la radio, la television y las redes sociales dando a
conocer todos los productos y promociones que la empresa pone a disposicion

de sus clientes logrando su fidelizacion.
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ANEXOS



UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Entrevista dirigida al Gerente de “ALMACENES UNIHOGAR”

Seria usted tan amable de contestar algunas preguntas, al respecto tratamos sus datos
con confidencialidad y anonimo

1. ¢Almacenes Unihogar cuenta con una base de datos de sus clientes?

si [] No []

2. ¢Cree usted que el precio de todos sus productos tiene un precio competitivo?

si [ No []
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5. ¢Usted brinda incentivos de compras a sus clientes?

6. ¢Qué tipo de publicidad utiliza para dar a conocer a Almacenes Unihogar?

Television ()

Radio ( )
Prensa ( )
Volantes ( )

Ninguna ( )

7. ¢Se capacita al personal operativo y administrativo de Almacenes Unihogar?

8. ¢Cuales consideran usted que son sus principales competidores?

9. ¢Ofrece usted a sus trabajadores herramientas adecuadas para que puedan

desarrollar las actividades a ellos encomendadas?

si [] No []

Gracias por su colaboracion
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
Entrevista dirigida a los trabajadores de “Almacenes Unihogar”

Seria usted tan amable de contestar algunas preguntas, al respecto tratamos sus datos
con confiabilidad y anénimo.

1. ¢Tiene usted conocimientos de los objetivos de Almacenes Unihogar?

si [] No [ ]

2. ¢harecibido algun tipo de capacitacion en su empresa?

3. ¢Se encuentra usted, satisfecho con el ambiente de trabajo que brinda

Almacenes Unihogar?

si [] No [ ]

4. ¢usted cuenta con las herramientas adecuadas para realizar sus

actividades?

si [] No []
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5.

¢conoce usted las estrategias que aplican en el Almacenes Unihogar para

mejorar las ventas?

si [] No []

¢ Conoce usted las promociones que hace la empresa en sus productos?

si [] No []

¢ Como es la comunicacién entre sus comparieros de trabajo?

Buena [ ] Regular [ ] Mala []

Gracias por su colaboracion
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
Entrevista dirigida a los clientes de “Almacenes Unihogar”

Seria usted tan amable de contestar algunas preguntas, al respecto tratamos sus datos
con confidencialidad y anénimo.

1. ¢Conoce usted sobre la empresa Almacenes Unihogar?

si [] No [ ]

POTqUE. ... e
2. ¢ Cada cuanto usted adquiere un producto de Almacenes Unihogar?
Cada mes []

Cada dos meses [ _]
Cada tres meses [ ]
Cada cinco meses [ _]

3. ¢Conoce usted los productos de Almacenes Unihogar?

¢Usted piensa que la empresa Almacenes Unihogar cuenta con una excelente

variedad de productos

Si ] No []
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5. ¢ Cree usted que los productos ofrecidos por Almacenes Unihogar son?
Regular []
Bueno []

Muy bueno []
Excelente []

6. ¢le gustaria a usted que la empresa Almacenes Unihogar realice promociones
para dar a conocer la variedad de sus productos?

Si ] No []

POTqUE. ...t e
7. ¢Por qué prefiere usted Almacenes Unihogar, por?

Marca [] Precio [ ] Calidad [ ]
POTqUE. . ..o

8. ¢Usted esta de acuerdo con los precios de los productos de la empresa?

si [] No [ ]

9. ¢Usted esta de acuerdo con las formas de pago de los productos de
Almacenes Unihogar?

Gracias por su colaboracion
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