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[bookmark: _Toc495612554]RESUMEN

El presente trabajo investigativo tiene como tema Sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos y sus efectos en el nivel de captación de clientes, Periodo 2016, y pretendió contribuir a resolver problemas que puedan existir en las Empresas y un estudio del sistema de comercialización que manejan. 
Dentro de la investigación se plantearon objetivos que ayudaron a determinar cada una de las causas problemáticas con las que se manejaban los almacenes dentro de la aplicación de su sistema de ventas. 
En el Estado del Arte, se describe; en primer lugar todos los antecedentes relacionados con la investigación realizada y posteriormente se hacen una descripción de los aspectos teóricos para el desarrollo e información referencial sobre temas básicos que se utilizaron durante la investigación.  
En la Metodología; comprende los aspectos metodológicos que se ocupó en la investigación, como son: tipo de investigación, población, muestra, técnicas e instrumentos de recopilación de datos.
En los resultados y discusión; se tabulan cada uno de los datos obtenidos mediante la aplicación de una encuesta; además de analizar distintos indicadores que permitirán el avance y crecimiento de las empresas.
Para finalizar, se detallan las conclusiones y recomendaciones, que se determinan en función a los resultados arrojados en el trabajo investigativo.
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1. [bookmark: _Toc495612556]INTRODUCCIÓN
Los almacenes Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos que se dedican a la venta de Repuestos para Automóviles ubicados en la parroquia Velasco en las calles Uruguay entre Orozco, Argentinos y Junín  vienen realizando sus funciones desde hace veinte, trece y seis años en el orden antes mencionado.
En las conversaciones que se establecieron con los propietarios supieron indicar que las ventas fueron excelentes en su inicio y fueron decayendo al pasar de los años, mencionando que una parte de los ingresos obtenidos se debía a la adquisición de repuestos por clientes establecidos en la ciudad y clientes que venían de fuera.
Los propietarios se han visto afectados en su volumen de ventas por los diferentes problemas: la falta de comercialización y de publicidad de sus productos en este segmento de mercado.
Estos almacenes se asociaran para buscar nuevas oportunidades de mercado el cual las estrategias comerciales les ayudaran a encontrar nuevos sistemas de comercialización y publicidad donde puedan realizar la venta de sus productos en este mercado potencial con el que podría llegar a sus clientes para satisfacer sus necesidades.
Hoy en día, para todos los negocios que tienen que ver con la venta de repuestos, y accesorios, atraer la atención de los clientes potenciales es más importante que nunca. Sin embargo, para lograr este objetivo, es necesario ver opciones de comercialización y publicidad que no sea sólo atractivo, sino permite presentar todos los productos, administrar las transacciones, e invitar a los clientes potenciales a comprar. 
Es importante enfocar a los negocios a cómo van a realizar la venta de dichos productos que permitan crear un canal de distribución mucho más amplio, atractivo y fiable. 
El negocio automovilístico sigue estando a la cabeza de la economía nacional, dándonos una idea de comercialización en la que se presenta en este proyecto, dedicado a la venta de repuestos y accesorios, puede tener un futuro muy esperanzador en los próximos años.
El sistema de comercialización deberá estar encaminado a planificar, fijar precios, promover y distribuir productos que satisfacen necesidades de los clientes actuales o potenciales pretendiendo como objetivos fundamentales incrementar la cuota del mercado, la rentabilidad y el crecimiento en las ventas.
De igual forma el sistema de comercialización se ocupa tanto de analizar y estudiar las oportunidades de mercado, el cual establecerá medios necesarios para el cumplimiento de los objetivos comerciales. (Vladocean, 2011)

Todo esto depende del tipo de productos que ofrezcan y al segmento al que va dirigido para encontrar canales de distribución el cual nos permitirá comercializar el producto con el que nos vamos a manejar.
El presente trabajo de investigación tuvo como finalidad la determinación de los efectos que incurren en el nivel de captación de clientes para la creación de un sistema de comercialización en los almacenes estudiados; además de otorgar las bases necesarias para reconocer cuáles son los componentes que tienen los almacenes de repuestos en aspectos de planes de comercialización y las oportunidades de mercado que se generan a través de la implementación de estrategias de venta y publicidad para mejorar su volumen de ventas. 


2. [bookmark: _Toc495612557]OBJETIVOS
2.1. [bookmark: _Toc495612558] OBJETIVO GENERAL
Demostrar cuáles son los efectos que incurren en el nivel de captación de clientes para la creación de un sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos periodo 2016.
2.2. [bookmark: _Toc495612559] OBJETIVOS ESPECÍFICOS
1 Identificar por medio de la aplicación de encuestas como las estrategias de venta inciden en el nivel de captación de clientes para la creación de un sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos periodo 2016.
2 Identificar por medio de un análisis el grado de afectación de las estrategias de venta en el nivel de captación de clientes para la creación de un sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos periodo 2016.
3 Determinar por medio de un cuadro de indicadores como la gestión de marketing incide en el nivel de captación de clientes para la creación de un sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos periodo 2016.


3. [bookmark: _Toc495612560]ESTADO DEL ARTE
3.1. [bookmark: _Toc495612561] ANTECEDENTES
Las empresas para desarrollar una comercialización eficiente y rentable, donde establezcan nuevos canales de distribución, es decir la creación de un sistema de comercialización para el mejoramiento del volumen de ventas dentro de sus establecimientos, deberían tener la capacidad y los conocimientos necesarios, ya que para ello se deben aprovechar las oportunidades que nos brinda el mercado.
Autores de diferentes tesis corroboran a la comercialización de la siguiente manera.
Vega Guato Egresada de la Universidad Técnica de Ambato, realizo un trabajo de grado para la obtención del título en Ingeniera en Marketing y Gestión de Negocios, el cual tituló “La Comercialización de repuestos automotrices y su incidencia en el Posicionamiento de Mercado de la empresa Hino Truck Diesel” tuvo como objetivo Determinar la incidencia de la comercialización de repuestos automotrices para mejorar el posicionamiento de la empresa Hino Truck Diesel. Y como resultado obtuvo que La ciudad de Ambato es considerada comercial lo cual la empresa Hino Truck Diesel debe aprovechar esa oportunidad para poner en marcha lo que requiera la empresa. (Vega Guato, 2013)
La comercialización de los repuestos tiene una buena acogida en el mercado automotriz. 
A la hora de comprar repuestos automotrices los clientes pagan en efectivo para satisfacer de manera inmediata y cubrir su necesidad.
Tunja Castro realizo este proyecto de investigación para la obtención del título de Ingeniero en Marketing y Gestión de Negocios en la Universidad Técnica de Ambato con el título de “El Marketing Experiencial y su incidencia en la Comercialización de la empresa Mega Repuestos de la ciudad de Ambato” con el objetivo de Determinar la incidencia del Marketing Experiencial en la comercialización de la empresa Mega Repuestos de la ciudad de Ambato el cual tuvo como resultados que La empresa Mega Repuestos tiene buena imagen ante sus clientes, sin embargo existen aspectos importantes que deben mejorar para generar en los clientes una experiencia agradable al momento de su visita y de la realización de sus pedidos. (Tunja Castro, 2015)
Los clientes tienen buena predisposición para nuevas experiencias, algo que realmente les haga recordar y referenciar a otros clientes. 
La empresa Mega Repuestos no aprovecha al máximo el uso de recursos tecnológicos para mejorar la relación con los clientes, captar nuevos clientes y conquistar nuevos segmentos de mercado, aspectos que vienen limitando la comercialización de la empresa y el estancamiento en la participación de mercado.
3.2. [bookmark: _Toc495612562] COMERCIALIZACIÓN 	
3.2.1. [bookmark: _Toc495612563]Qué es el Sistema de Comercialización
El sistema de comercialización busca colocar productos a través de diferentes canales de distribución, de acuerdo a una planificación enmarcada en el desarrollo de la empresa implementando la teoría de las 4 P del marketing:
[bookmark: _Toc495612605]Figura 1. 4 P´s del Marketing

Fuente: Realización propia basada en el libro Fundamentos de Marketing

3.2.2. [bookmark: _Toc495612564]Características de las 4 P del Marketing
3.2.2.1.  DEFINICIÓN DEL PRODUCTO
“Todo elemento, tangible o intangible, que satisface un deseo o una necesidad de los consumidores o usuarios y que se comercializan en un mercado.” (Bravo, 2008). Además el producto realiza el proceso de planificación del ciclo de vida; lo cual hace referencia al crecimiento de las ventas del mismo durante el tiempo que permanece en el mercado. 
[bookmark: _Toc495426207]Cuadro 1. Características del Producto

Fuente: Realización propia basada en el libro Fundamentos de Marketing
3.2.2.2.  DEFINICIÓN DEL PRECIO
“El precio es la suma de dinero que el consumidor debe gastarse para adquirir el producto.” (Smith, 2007). Esto se refiere al valor que se estima al costo de un bien, dado que este suele medirse por unidades monetarias por lo cual se asigna un valor específico para situarse en el mercado, teniendo influencia en la oferta y la demanda.
[bookmark: _Toc495426208]Cuadro 2. Características del Precio
 Fuente: Realización propia basada en el libro Fundamentos de Marketing
3.2.2.3.  DEFINICIÓN DE PLAZA
La plaza “(…) engloba a todas las actividades que posibilitan el flujo de productos desde la empresa que las fabrica o produce hasta el consumidor final.” (Rodríguez Ardura, y otros, 2006). Esto es referente a los canales de distribución que el producto puede llegar a alcanzar. Para determinar canales de distribución, se debe analizar muy minuciosamente, ya que son decisiones difíciles y complejas que se deben tomar, debido a que involucran a terceras partes en la comercialización del producto.
[bookmark: _Toc495426209]Cuadro 3. Características de la Plaza
 Fuente: Realización propia basada en el libro Fundamentos de Marketing
3.2.2.4.  DEFINICIÓN DE PROMOCIÓN
“La promoción es fundamentalmente un proceso de comunicación entre la empresa y el mercado con la finalidad de informar, persuadir o recordar la existencia, características o beneficios de un producto o de la empresa”. (Casado Díaz & Sellers Rubio , 2007). Este elemento tiene por objetivo brindar al cliente y al propietario un beneficio, el mismo que podrá ser un incentivo para la compra; de esta manera se estimula al cliente para una venta inmediata. La creación de esta herramienta deberá ser trabajada con un equipo multidisciplinario para alcanzar metas establecidas y posicionamiento en el mercado.  
[bookmark: _Toc495426210]Cuadro 4. Características de la Promoción
 Fuente: Realización propia basada en el libro Fundamentos de Marketing
3.2.3. [bookmark: _Toc495612565]Definición de Canales de Distribución
“un canal de distribución es para un producto o servicio, como todas las actividades necesarias para poner el producto al alcance del consumidor meta, con el objetivo de facilitar su compra.” (Paz, 2008)
Es decir el canal sirve como intermediario o fuente para que los ofertantes puedan realizar el proceso de comercialización hacia los consumidores, obteniendo beneficios para sus negocios y dando a conocer sus productos.   
3.3. [bookmark: _Toc495612566] POSICIONAMIENTO
3.3.1. [bookmark: _Toc495612567]Qué es el posicionamiento
El posicionamiento se define como la “…asociación entre factores que permiten distinguir una marca o producto del resto…” (Silva Guerra, González Ortiz , Martínez Díaz, Giraldo Oliveros, & Juliao Esparragoza, 2014)
Es decir, este es un proceso mediante el cual las empresas pueden distinguir su producto de la competencia, logrando así establecer o posicionar su marca en el mercado. Es una estrategia mercantilista para lograr el despunte de la organización.
3.3.2. [bookmark: _Toc495612568]Definición de Venta
Es un proceso en donde se aplica diferentes métodos y técnicas para la distribución de un producto, el mismo que trata o busca satisfacer las necesidades de la sociedad, sea por segmentos o en su totalidad.
La dificultad primordial de las organizaciones al momento de aplicar las ventas es la falta de entendimiento o comprensión de la necesidad real que tiene el mercado; por ello, ciertas empresas tienden al fracaso, ya que al no tener una visión clara no les permite un desarrollo comercial.
3.3.3. [bookmark: _Toc495612569]Estrategias de venta
“Las estrategias son los caminos de acción de los que dispone la empresa para alcanzar los objetivos previstos.” (Valdivia García, 2013)
Para poder definir y plantear estrategias de ventas es importante realizar un proceso basado en:
· La definición de la población objetiva.
· Realizar un planeamiento general  y definir los objetivos específicos (cuantitativos y cualitativos) de acuerdo a cada  una de las variables del marketing.
· Determinar un presupuesto.
· Determinar un volumen de ventas.
3.4. [bookmark: _Toc495612570] EL MERCADO
3.4.1 [bookmark: _Toc495612571]Concepto de Mercado

Mercado es el conjunto de personas naturales o jurídicas con necesidades susceptibles de ser satisfechas con bienes o servicios… con un determinado poder adquisitivo que las respalde y con un deseo de satisfacerlas, a un precio o coste potencialmente rentable para el vendedor (Pérez del Campo, Córdova Aldás, Castro Analuisa, Quismalin Santamaría, & Moreno Gavilanes, 2013, pág. 50)

Se entiende por mercado a la interacción de la oferta y la demanda de un determinado producto con un precio ya establecido, lo que nos dice que el mercado está en todas partes tan solo basta que existan personas donde cambien los bienes o servicios por una retribución económica la cual de beneficios a los vendedores.
En términos generales el mercado comprende a todas las personas, instituciones, empresas, etc, que tengan necesidades a ser satisfechas con productos que ofrece el mercado. 
22

3.4.2. [bookmark: _Toc495612572]Clasificación de los mercados
Según los autores (Pérez del Campo, Córdova Aldás, Castro Analuisa, Quismalin Santamaría, & Moreno Gavilanes, 2013, págs. 50-52), nos dan una clasificación más detallada:
[bookmark: _Toc495426211]Cuadro 5. Clasificación de los Mercados



40

3.4.3. [bookmark: _Toc495612573]Segmentación de mercados

Es el proceso de subdivisión del mercado en una serie de grupos de compradores y/o consumidores homogéneos entre si y heterogenias respecto al resto… con el fin de llevar a cabo una estrategia comercial diferenciada para cada segmento, que permita satisfacer de forma más efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos de la empresa. (Pérez del Campo, Córdova Aldás, Castro Analuisa, Quismalin Santamaría, & Moreno Gavilanes, 2013, pág. 101)

Para segmentar el mercado es necesario obedecer las demandas de los clientes o consumidores los cuales harán referencia a satisfacer las necesidades que se encontraran en cada segmento después de un estudio establecido.    
3.4.4. [bookmark: _Toc495612574]Beneficios de la segmentación
El autor (Pinto Ruíz, 2001) indica que gracias a la segmentación de mercados podemos encontrar varios beneficios como son:
· Encontrar más oportunidades de negocio
· Selección de segmentos
· Mayor eficacia de los instrumentos del marketing
· Fidelización 
· Mejor orientación del presupuesto de mercadotecnia
· Mejor orientación de la red de distribución
3.4.5. [bookmark: _Toc495612575]Procesos para segmentar mercados
Para dinamizar el entendimiento, el procedimiento para segmentación de mercados se subdivide en tres pasos, según da a conocer el autor (Publicaciones Vértice S.L., 2008):


[bookmark: _Toc495612606]Figura 2. Proceso de segmentación de mercados

Fuente: Realización propia basada en el libro Mercadotecnia Fundamentos de Dirección Comercial y Marketing


4. [bookmark: _Toc495612576]METODOLOGÍA
[bookmark: _Toc495612577]4.1. MÉTODO
Los métodos de investigación que se utilizó en la ejecución del trabajo investigativo fueron:
· [bookmark: _Toc495612578]Método Deductivo. - Con la recopilación de la información de los almacenes, se conoció las necesidades de los clientes y que sistema se podría implementar en los negocios con relación a los objetivos establecidos en conjunto con el objetivo general.
· [bookmark: _Toc495612579]Método Inductivo. - A través de este método, se realizó un análisis al proceso de adquisición de productos por parte de los clientes de los Almacenes de repuestos Automovilísticos, para establecer cuáles son las consecuencias reflejadas en las ventas y publicidad de dichos productos. 
· [bookmark: _Toc495612580]Método Descriptivo. - La aplicación de este método permitió llegar a describir si el Sistema de Comercialización de los Almacenes de Repuestos incide en la venta y publicidad de los productos en el periodo 2016.
[bookmark: _Toc495612581]4.2. TIPO DE LA INVESTIGACIÓN 
Por los objetivos que se pretendieron alcanzar, la presente investigación, se caracterizó por ser exploratoria y descriptiva.
· [bookmark: _Toc495612582]Exploratoria. Porque exploró sobre el Sistema de comercialización que se efectuará en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos y sus efectos en el nivel de captación de clientes.
· [bookmark: _Toc495612583]Descriptiva. Porque una vez analizados y discutidos los resultados se describirán los procedimientos del Sistema de comercialización en los almacenes: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos y sus efectos en el nivel de captación de clientes, Periodo 2016. 
[bookmark: _Toc495612584]4.3. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN
· [bookmark: _Toc495612585]No experimental. Debido a que en el proceso no existió una manipulación de las variables deliberada, es decir intencional ya que el problema a investigar fue estudiado tal como se dio en el contexto.
4.4. [bookmark: _Toc495612586]POBLACIÓN Y MUESTRA
· [bookmark: _Toc495612587]Población
La población involucrada en la presente investigación estuvo constituida por los propietarios y los clientes externos de los almacenes de repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos de la ciudad de Riobamba.
[bookmark: _Toc489637211]Tabla 1. Población
	POBLACIÓN
	NÚMERO

	Pobladores de la ciudad de Riobamba y potenciales clientes de los almacenes de repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos de la ciudad de Riobamba.

	Para la aplicación de la encuesta, la población a la que se considero es de 70 clientes fijos que poseen los almacenes de repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos de la ciudad de Riobamba. 


Fuente: Almacenes de repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann, Vica Repuestos de la ciudad de Riobamba.
· [bookmark: _Toc495612588]Muestra
Investigada la población se realizó una muestra intencional debido a la existencia de muchos clientes por lo que el autor escogió de forma arbitraria los pobladores que van a ser encuestados.  
4.5. [bookmark: _Toc495612589]TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS
[bookmark: _Toc495612590]Técnicas: 
· [bookmark: _Toc495612591]Encuesta.- esta herramienta permitió recolectar información mediante la aplicación de manera directa a los clientes externos de los almacenes de repuestos, la cual nos permitió obtener información más concreta para poder desarrollar la presente investigación.   
[bookmark: _Toc495612592]Instrumentos:
· Cuestionario para aplicar encuesta
5. [bookmark: _Toc495612593]TÉCNICAS DE PROCEDIMIENTO PARA EL ANÁLISIS
Para el procesamiento de datos se utilizó el programa informático de Microsoft Office Excel, mediante el cual se elaboraron cuadros y gráficos estadísticos.
La interpretación de los datos estadísticos se lo efectuó a través de la inducción y el análisis.


6. [bookmark: _Toc495612594]RESULTADOS Y DISCUSIÓN
[bookmark: _Toc495612595]6.1. TABULACIÓN DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS CLIENTES DE LOS ALMACENES: 
AUTOREPUESTOS VOLKSWAGEN, DISTRIBUIDORA GRADANN, VICA REPUESTOS
1. ¿Cree usted que es necesario contar con un sistema de comercialización en los almacenes de repuestos?
Si
No

[bookmark: _Toc495612607]Gráfico 1. Pregunta N°1

Fuente: Encuestas
Análisis
Contar con un sistema de comercialización en los almacenes estudiados es muy importante; un 88,57% de encuestados supieron indicar que es necesario contar con un sistema de comercialización, ya que esto ayudará para incrementar la rentabilidad, contra un 11,43% el cual no está de acuerdo con este punto.

2. ¿Para la adquisición de un producto, de qué manera usted realizaría la compra?
Tienda Virtual
Tienda Física



[bookmark: _Toc495612608]Gráfico 2. Pregunta N°2

Fuente: Encuestas
Análisis
Para la adquisición de productos un 41,43% respondió que la compra la realizarían yendo a la tienda física, mientras que el 58,57% restante respondieron que prefieren una tienda virtual para realizar la adquisición ya que de esta manera les genera mayores beneficios.


3. ¿Con qué frecuencia compra usted repuestos automotrices?
Diario
Semanalmente
Mensualmente
Anualmente


[bookmark: _Toc495612609]Gráfico 3. Pregunta N°3







Fuente: Encuestas
Análisis
Del 100% de clientes que fueron encuestados, un 8,57% respondieron que realizan la compra de repuestos automotrices a diario; de forma mensual y anual se obtuvo una igualdad de resultados con un 24,29% para cada uno, y con un mayor porcentaje de un 42,86% de los encuestados indicaron que realizan compras semanalmente.

4. ¿Ha realizado compras por medio de internet?
Si
No


[bookmark: _Toc495612610]Gráfico 4. Pregunta N°4

Fuente: Encuestas
Análisis
De acuerdo a la pregunta planteada a los encuestados, se obtuvieron los siguientes resultados: el 18,57% respondieron que no, contra un 81,43% que indicaron que si han realizado compras de esta manera gracias a la innovación de los mercados y estrategias que se han implementado. 

5. ¿Usted confía en las compras que se realizan por medios electrónicos (internet)?
Mucho
Poco
Nada


[bookmark: _Toc495612611]Gráfico 5. Pregunta N°5

Fuente: Encuestas
Análisis
Los clientes manifestaron en su mayoría con un 71,43% que corresponde a 50 encuestados que la confianza al momento de realizar la compra por medios electrónicos es poca debido a malas experiencias que obtuvieron al optar por este mecanismo, un 17,14% correspondiente a 12 personas señala que tienen mucha confianza y el 11,43% igual a 8 encuestados indican que no les genera nada de confianza la compra por medios electrónicos.

6. ¿Qué le generaría confianza a la hora de comprar por internet?
Nombre de la empresa
Las marcas con la que trabaja la empresa
La forma de pago
Los términos, garantías y políticas de privacidad
 

[bookmark: _Toc495612612]Gráfico 6. Pregunta N°6

Fuente: Encuestas
Análisis
Lo que generaría mayor confianza en los clientes seria los términos, garantías y políticas de privacidad de acuerdo con el resultado obtenido en un 64,28% contra un 35,72% repartido entre nombre de la empresa, las marcas con la que la empresa trabaja y la forma de pago.

7. ¿Cree usted que ahorraría tiempo si la empresa en la que compra repuestos implementa la venta por internet?
Si
No

[bookmark: _Toc495612613]Gráfico 7. Pregunta N°7

Fuente: Encuestas
Análisis
Los clientes manifestaron en un 18,57% correspondiente a 13 encuestados que no están de acuerdo con la creación de una tienda virtual, quedando muy por encima la inclinación por el si la cual da un total de 57 personas que refleja un 81,43% que si ahorrarían tiempo si los almacenes implementan ventas por internet (Tienda Virtual).

8. ¿Pagaría un valor mínimo por el envío del repuesto que está adquiriendo para que le llegue a su domicilio?
Si
No


[bookmark: _Toc495612614]Gráfico 8. Pregunta N°8

Fuente: Encuestas
Análisis
Los resultados de esta pregunta planteada a los clientes encuestados señalaron que un 60% si estarían dispuestos a pagar un valor por el envío de su compra porque consideran que se agilitaría la forma de adquirir el producto, contra un 40% que se muestra inconforme por el pago adicional de envío.


7. [bookmark: _Toc495612596]ANÁLISIS GENERAL DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

En las encuestas realizadas a los clientes directos de los almacenes investigados, me ayudaron a determinar que es importante que cuenten con un sistema de comercialización, lo cual les permitirá captar más clientes, siempre y cuando se enfoque en resolver todas las necesidades de los mismos, además se pudo comprobar que la mayoría de estos preferirían realizar la adquisición de un producto por medio de una tienda virtual, debido a que les ayudaría con el ahorro de tiempo; factor que influye en la frecuencia de compra de los consumidores.
Además al momento de implementar este sistema tendrán el reto de proponer términos, garantías y políticas de privacidad adecuadas, para que los clientes puedan ganar confianza, por lo que indicaron que este método de compra es poco confiable.  

[bookmark: _Toc495612597]7.1. INDICADORES PARA MEDIR LA INTERACCIÓN DE LOS CLIENTES CON LAS EMPRESAS ESTUDIADAS
[bookmark: _Toc495426212]Cuadro 6. Indicadores para medir la interacción de los clientes con las empresas estudiadas



Fuente: Elaboración propia
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PÁGINA VISTA: 
Páginas consultadas de media por cada visita. Según la temática del site puede variar sustancialmente, normalmente a mayor número de páginas por visita, mejor ya que indica que nuestro contenido está bien valorado por el usuario, ya que cuanto más alto es este ratio, más páginas consultan nuestros usuarios por visita.
CALIDAD DEL TRÁFICO:
Si es elevado el porcentaje de este ratio, me indicará que el tráfico procedente de la cantidad obtenida es de calidad, ya que es una parte importante de nuestro volumen de ventas.
Una forma fácil de ver cómo tenemos organizado el tráfico de un sitio es obteniendo dos gráficos:
1.- Gráfico en forma de pastel con porcentajes de las visitas.
2.- Gráfico en forma de pastel con porcentajes de las conversiones.
CALIDAD DEL TRÁFICO DE PAGO:
La calidad de pago se puede obtener por regla de tres para saber la calidad por origen geográfico.


8. [bookmark: _Toc495612598]CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
[bookmark: _Toc495612599]Conclusiones
· Los clientes de los tres almacenes estudiados muestran un interés ante la posibilidad de adquirir productos automotrices a través de una plataforma virtual, ya que generaría un ahorro de tiempo, lo que podría ocasionar el incremento de las ventas y se podría notar una variación en la periodicidad de compra de los clientes, en donde además los consumidores están dispuestos a pagar un valor mínimo por el envío.
· El sistema de comercialización que manejan los almacenes estudiados son tradicionales, por ello la captación de clientes no ha aumentado, ya que las necesidades de los consumidores han variado con el tiempo.
· Los indicadores implementados reflejan que las empresas estudiadas mantienen una buena relación con sus clientes ya que han recibido muchos comentarios positivos, pero a su vez necesitan realizar un cambio en su sistema de comercialización para poder captar mayores consumidores.

[bookmark: _Toc495612600]Recomendaciones
· Implementar un sistema de ventas virtual como nueva estrategia para captar nuevos clientes potenciales que generaran un nivel de ingresos y rentabilidad más amplio para los propietarios de los negocios estudiados.
· Brindar el servicio de envió a domicilio en las compras realizadas mediante la plataforma virtual, cobrando un valor mínimo accesible para el consumidor; esto favorecerá tanto al cliente con el ahorro de tiempo, como para los propietarios de los negocios con la captación de nuevos clientes y el incremento de ventas.
· Generar beneficios y promociones para los consumidores que adquieran productos desde el sistema de ventas virtual para crear una mayor confianza y que esto a su vez ayude a crear una viralidad con las demás personas que también hacen uso de los productos que ofrecen los almacenes en otras entidades similares.
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10. [bookmark: _Toc495612602]ANEXOS
[bookmark: _Toc495612603][image: ]Anexo 1: Cuestionario para la encuesta

	

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS
Autor: Adrián Villavicencio
Duración: 15 minutos
Ambiente: Almacenes de Repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann y VICA Repuestos.
CUESTIONARIO PARA LA CREACIÓN DE UN SISTEMA DE COMERCIALIZACIÓN
Almacenes de Repuestos: Autorepuestos Volkswagen, Distribuidora Gradann y VICA Repuestos.
Edad: _____________ Género: Masculino  Femenino  
Empresa: _______________________________________________________
Objetivo:
El objetivo de esta encuesta es determinar el grado de conocimiento y aceptación de los almacenes de repuestos para autos en mención y poder crear un sistema que nos ayude con su comercialización.
Instrucciones:
Este cuestionario contiene una serie de preguntas cerradas, marque con una X la que considere adecuada. En cada pregunta se permite una sola respuesta.
1. ¿Cree usted que es necesario contar con un sistema de comercialización en los almacenes de repuestos?
Si    	
No  
2. ¿Para la adquisición de un producto, de qué manera usted realizaría la compra?
Tienda virtual 
Tienda física   
3. ¿Con qué frecuencia compra usted repuestos automotrices?
Diario               
Semanalmente  
Mensualmente  
Anualmente      
4. ¿Ha realizado compras por medio de internet?
Si   
No 
5. ¿Usted confía en las compras que se realizan por medios electrónicos (internet)?
Mucho   
Poco      
Nada      
6. ¿Qué le generaría confianza a la hora de comprar por internet?
Nombre de la empresa                                              
Las marcas con la que la empresa trabaja                
La forma de pago                                                     
Los términos, garantías y políticas de privacidad             
7. ¿Cree usted que ahorraría tiempo si la empresa en la que compra repuestos implementa la venta por internet?
Si    
No                              
8. ¿Pagaría un valor mínimo por el envío del repuesto que está adquiriendo para que le llegue a su domicilio?
Si    
No                              
GRACIAS POR SU COLABORACIÓN


[bookmark: _Toc495612604]Anexo 2: Propuesta de la tienda virtual (Imágenes)

[bookmark: _Toc487303039]Ilustración 1. Página de Inicio (tienda virtual)
[image: ][image: ]

En la página de inicio se muestra las secciones principales, en la parte superior se encuentra la barra de acceso a las siguientes opciones: ¿Quiénes somos?, Catálogo, Ofertas, Carrito de Compras, Contactos; además en la parte inferior se muestra cada una de las marcas de repuestos que se podrán adquirir en esta tienda virtual.  
[bookmark: _Toc487303040][image: ][image: ][image: ]Ilustración 2. Información de la Tienda Virtual
[bookmark: _Toc487303041]
Esta sección indica a los clientes la información relevante con la cual quieren llegar a ellos, como se puede ver en la misión y visión estructuradas en la tienda con información recolectada de parte de las empresas que trabajan conjuntamente. 
[image: ]Ilustración 3. Catálogo de Productos
En la sección de catálogo está dividida en tres subsecciones donde los clientes podrán realizar una búsqueda más fácil y rápida. Las subsecciones son:
1. Repuestos para Motor
2. Repuestos para Suspensión
3. Repuestos para Caja
[bookmark: _Toc487303042][image: ]Ilustración 4. Ofertas de Productos

En esta sección los clientes pueden observar los repuestos que se encuentran en oferta lo cual ayudara a los almacenes mejorar sus ingresos.
[bookmark: _Toc487303043][image: ]Ilustración 5. Carrito de Compras

El carrito de compras es una herramienta que permitirá a los clientes ver cada uno de los repuestos que van agregando para realizar su compra, además de que se reflejara el precio unitario y el valor total de la compra.	
[bookmark: _Toc487303044][image: ]Ilustración 6. Contactos
En la sección de contactos se podrá visualizar un mapa para localizar de la mejor manera a los almacenes, situando un punto clave que podrá dirigir a cada uno de ellos, también podrán observar el número de teléfono y correo de la tienda virtual.

Producto


Precio


Plaza


Promoción








PRODUCTO:
Normalmente el término producto nos sugiere un bien tangible e intagible.


Centrarse en cubrir necesidades.


Planificar el ciclo de vida de un producto


Tener visión como cliente, no como productor.


No debe adoptar una conceptualización simplista.












PRECIO:
Es un valor que se le da a un producto terminado. 


Genera ingresos


Tiene influencia en la oferta y en la demanda.


Es flexible


Repercute psicológicamente sobre el consumidor y el usuario.










PLAZA
Es el proceso mediante el cual el producto llega al consumidor.


Presentación del producto.


Canales de distribución


Tiempo, espacio y posicionamiento


Estrategias de venta.












PROMOCIÓN
Es la aplicación de técnicas para dar a conocer un producto.


Estimulación para una venta inmediata. 


Combate la competencia.


Aumento del volumen de venta.


Trabajo en equipo.












DESDE EL PUNTO DE VISTA ESPACIAL


LOCAL


REGIONAL


DESDE LA PERSPECTIVA TEMPORAL


DE PRESENTE


DE FUTURO


SEGÚN LAS PERSONAS O AGENTES QUE INTERVIENEN


MERCADO DE CONSUMIDORES


MERCADO DE MINORISTAS


PROVINCIAL


NACIONAL


CONTINENTAL


DE ULTRAMAR


MUNDIAL


MERCADO DE SEMIMAYORISTAS


MERCADO DE MAYORISTAS


SEGÚN LAS CARACTERÍSTICAS DE LOS COMPRADORES Y SUS MOTIVOS DE COMPRA


MERCADOS DE CONSUMO


MERCADOS INDUSTRIALES


MERCADOS DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS Y PROCEDENTES DE MAR


SEGÚN LA NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS 


MERCADOS DE MATERIAS PRIMAS


MERCADOS DE PRODUCTOS TÉCNICOS O INDUSTRIALES


MERCADO DE PRODUCTOS MANUFACTURADOS


MERCADOS DE SERVICIOS


SEGÚN EL NÚMERO DE PERSONAS O AGENTES QUE INTERVIENEN POR EL LADO DE LA OFERTA Y LA DEMANDA


MERCADO COMPETITIVO O DE LIBRE CONCURRENCIA


OLIGOPOLIO DE DEMANDA


MONOPOLIO DE DEMANDA


OLIGOPOLIO DE OFERTA


OLIGOPOLIO BITATERAL


MONOPOLIO DE DEMANDA LIMITADA


MONOPOLIO DE OFERTA


MONOPOLIO DE OFERTA LIMITADO


MONOPOLIO BILATERAL


SEGÚN EL CONTEXTO DEL COMPRADOR


MERCADOS DE BIENES DE COMPRA


MERCADOS DE BIENES DE CONVENIENCIA


MERCADOS DE BIENES ESPECIALES


MERCADO DE BIENES NO BUSCADOS


MERCADOS DE BIENES DE CAPRICHO  










































































































Etapa de Investigación


Esta etapa consiste en recabar información a través de los consumidores para determinar la situación actual del mercado.


Etapa de análisis


En esta etapa el investigador a través del análisis buscar eliminar las variables altamente correlacionas para lograr identificar los tipos de segmentos.


Etapa de definición del pefil de segmentos


Esta última etapa el investigador define los grupos de segmentos de acuerdo a los factores estudiados. 















Frecuencia


Duración


Viralidad


Valoración


En base a la encuesta realizada el indicador de frecuencia como su nombre lo indica es la  periodicidad con la que los clientes adquieren los productos; en esta investigación nos ha arrojado que en su mayoría los consumidores compran de forma semanal.


Si las empresas estudiadas implementaran una tienda virtual los consumidores podrían realizar sus primeras adquisiciones, luego de ello en base a su experiencia realizaran la recomendación a sus familiares, amigos o conocidos de acuerdo a la confianza brindada por parte de los almacenes.


De acuerdo a conversaciones mantenidas con los clientes y comentarios que dejan en los buzones de sugerencias se pudo determinar con el indicador de valoración que los productos y atención que ofertan son de agrado para la mayoría de consumidores.    


 Los clientes encuestados supieron manifestar que si las empresas estudiadas implementaran una tienda virtual, ahorrarían tiempo y que de acuerdo al indicador de duración se determina que los consumidores permanecerían mucho más tiempo realizando sus compras.
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DIARIO	SEMANALMENTE	MENSUALMENTE	ANUALMENTE	8.5714285714285715E-2	0.42857142857142855	0.24285714285714285	0.24285714285714285	


SI	NO	0.81428571428571428	0.18571428571428572	


MUCHO	POCO	NADA	0.17142857142857143	0.7142857142857143	0.11428571428571428	


NOMBRE DE LA EMPRESA	LAS MARCAS CON LA QUE LA EMPRESA TRABAJA 	LA FORMA DE PAGO	LOS TÉRMINOS, GARANTÍAS Y POLÍTICAS DE PRIVACIDAD	0.12857142857142856	0.1	0.12857142857142856	0.64280000000000004	
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ABSTRACT

The present research work which title is The Marketing System in the warehouses:
Autorepuestos Volkswagen, Gradann Distributor, Vica spare parts; and its effects on
the level of customer acquisition, period 2016, and sought to contribute to solve
problems that may exist in companies and a study of the marketing system they

manage.

Within the research work, objectives were identified that helped to determine each of
the problematic causes with which the warehouses were managed within the

application of their sales system.

In the State of Art, the same that is classified in units; the first Unit will describe all
background information related to the research conducted. In the later Units a
description of the theoretical aspects for the development and reference information

on basic subjects that were used during the research is made.

In the Methodology; includes the methodological aspects that were used in the
research, such as: research type, population, sample, techniques and instruments of

data collection.

In the results and discussion; each of the data obtained by the application of a survey
is tabulated; in addition to analyzing different indicators that will allow the growth and

progress of companies.

Finally, it was detailed the conclusions and recommendations, which are determined

based on the results of the research work.
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