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MARCO LEGAL
LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER DE MERCADO
Capitulo |

Art 1.- objeto.- la presente ley busca evitar, prevenir, corregir, eliminar y sancionar el abuso
de operadores econémicos que tengan poder en el mercado; todo esto en base a acuerdo
colusorios y otras précticas restrictivas; el control y regulacion, prevencién y prohibicion,
sancién de las préacticas desleales, buscando la eficiencia en los mercados a través del comercio
justo y el bienestar general de los consumidores y usuarios garantizando un sistema econémico
social, solidario y sostenible. (LORCPM, 2019)

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR
Capitulo |
Principios generales

Art 1.- objeto.- La prioridad de esta ley es normar las relaciones entre proveedores y
consumidores a través de promover el conocimiento y proteger los derechos de los

consumidores procurando la seguridad juridica y equidad en la relacion entre los involucrados.
Art 2.- definiciones.- para efectos de la presente ley se entiende lo siguiente:

Consumidor: aquella persona natural o juridica como consumista final, el mismo que adquiera,

utilice o disfrute bienes o servicios.

Distribuidores: aquella persona natural o juridica que de manera habitual venden al por mayor

o al tal, bienes o servicios finalmente a los consumidores.

Productores: aquella persona natural o juridica que extraen, transforman y comercializan bienes

para su provision o venta en territorio interno o externo.

Importadores: persona natural o juridica que de manera frecuente importan bienes para su venta

en el interior del territorio nacional. (Defensa del Consumidor, 2019)
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ANALISIS ESTRATEGIAS DE VENTAS DISTRIBUIDORA MORAN

RESUMEN

Este trabajo de investigacion informa sobre un estudio cualitativo que analiz6 las estrategias
de ventas de la Distribuidora Moran y presentd una propuesta interna para direccionar sus
ventas con mayor éxito. Es conocido que las ventas de una empresa representan el factor
principal para lograr su éxito; por ello toda empresa debe centrar sus esfuerzos en conseguir
que sus clientes adquieran sus productos. Consecuentemente, esta investigacion cualitativa se
llevo a cabo en la Distribuidora Moran, en la ciudad de Portoviejo, provincia de Manabi, para
analizar cuan efectivas son sus estrategias de ventas porque pese a ser una empresa dedicada a
la comercializacion de productos varios carece de estrategias de ventas en sus objetivos
empresariales, lo cual ha afectado al momento de fidelizar clientes o establecer relaciones
duraderas con los mismos. Para ello se uso la entrevista como medio de recoleccion de datos
para establecer las actitudes de los clientes en relacion a los productos de esta distribuidora,
por un periodo de siete dias. Los resultados demuestran que la totalidad de la muestra
representativa de 69 consumidores prefiere los viveres y productos de limpieza para el hogar.
Los resultados también indican que éstos son los productos que se venden en mayor cantidad
por semana porque su calidad y precio los hacen atractivamente favorables para el comprador.
Finalmente, se presentan las estrategias propuestas para orientar e incrementar las ventas de la

Distribuidora Moran, las cuales incluyen venta directa, venta por relacién y trade marketing.

Palabras clave: analisis, ventas, estrategias, clientes, productos
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SALES STRATEGY ANALYSIS AT DISTRIBUIDORA MORAN

ABSTRACT

This research paper reports on a qualitative study that analyzed sales strategies at Distribuidora
Moréan and presented an internal proposal to increase its sales in a more successful way. It is
widely known that the total sales of a company are the key factor to succeed; hence, every
company should focus its efforts and attention on enticing its customers to buy its products. In
line with this view, this qualitative research study was carried out at Distribuidora Moran, in
Portoviejo, province of Manabi, in order to analyze how effective its sales strategies are
because despite being a distribution company that sells several kinds of products, its business
objectives lack sales strategies, which prevents this distribution company from building and
creating real customer loyalty or establishing lasting relationships with them. Accordingly, this
research used the interview as a means of gathering data in order to establish customers’
attitudes towards the products and goods sold by Distribuidora Moran over a seven-day period.
The findings show that the total population sampling of 69 customers prefers to buy food and
household cleaning products. The results also indicate that these are the products mostly sold
per week as their quality and price make them appealing to customers. Finally, the internal
proposal with new sales strategies to guide and increase the sales at Distribuidora Moran is

presented, which includes direct selling, relationship selling and trade marketing.

Keywords: analysis, sales, strategies, customers, products
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ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA EMPRESAS DISTRIBUIDORAS DE

PRODUCTOS VARIOS. CASO DE ESTUDIO: DISTRIBUIDORA MORAN.

INTRODUCCION

Las empresas Distribuidoras son muy comunes hoy en dia en el Ecuador y América Latina por
su gran variedad de productos a la venta, caracteristica Unica de este tipo de negocios, que sus
ventas son bastante elevadas debido a sus estrategias de venta frente a la importacion de sus

productos y comercializacion en el pais promoviendo el desarrollo econémico de la sociedad.

Las estrategias de ventas son conocidas como lo menciona “aquella fuerza interna de la
empresa para lograr vender un producto o servicio a través de métodos que garanticen la venta
del mismo” (Sansores, 2019), el autor aporta que ofreciendo beneficios tangibles e intangibles
para su consumidor final es como se logra una venta y de este modo fidelizarlos a través de la
satisfaccion del cliente mediante el uso intrinseco de parametros del marketing que apoyan el
desenvolvimiento de la empresa mediante las estrategias comerciales aplicadas. Dentro del
desarrollo de estrategias de venta se suelen incluir objetivos a cada vendedor y el material

promocional que se va a usar.

La distribuidora Moran se encuentra dentro de las distribuidoras que encabezan el mercado en
la ciudad de Portoviejo, por sus afios de experiencia ha logrado captar gran cuota de ese
mercado debido a sus productos de bajos precios y variedad de los mismos, este logro ha
conllevado a la distribuidora a posicionarse en la ciudad gracias que los vendedores son la parte

fundamental de las estrategias aplicadas en la Distribuidora.

“El capital humano es la fuerza y motor méas importante de una venta ya que es que lo lleva a
cabo” (Lopez, 2009). La motivacion en los colaboradores refleja muchas cosas y mas cuando

esta frente al cliente, el no contar con un buen manejo de estrategias de venta o no aplicarlas



de la manera correcta por los vendedores seria un error muy notorio para este tipo de empresas
por lo que su uso se convierte necesario para el desenvolvimiento comercial de la Distribuidora

Moran.

La Empresa Distribuidora Moran tienen la capacidad de importar sus productos ofrecidos en
una parte, mientras que en otra los adquiere a nivel nacional y dado la finalidad de su negocio,
promueven su venta al por mayor y menor, por lo que se desconoce si este tipo de empresas
aplican las estrategias de venta adecuadas para su comercializacién en la ciudad de Portoviejo
frente a sus clientes directos y si esto aporta o no al crecimiento empresarial de la Distribuidora

para promocionarse en el mercado.

De esta manera promover el uso de estrategias en este tipo de negocios y su impacto en la

ciudad de Portoviejo con el caso de estudio de la Distribuidora Moran.

La distribuidora Moran se caracteriza por tener precios bajos y su diferenciacion se enfoca en
su forma de vender en volumen con productos varios en un mismo lugar por lo que el no usar
estrategias para ello puede ser una barrera para el crecimiento de la distribuidora, por lo que se
plantea verificar sus estrategias para llegar al cliente y lograr fidelizarlos mediante la aplicacion
de estrategias enfocadas en elevar sus ventas, dentro de ellas puede ser la publicidad,

promociones, ofertas y beneficios a los clientes que rentabilicen a la distribuidora.

Los productos que ofrecen son provenientes de China; la percepcion negativa del consumidor
puede estar afectando a la linea de productos de jugueteria, dado al nivel de desconfianza en
calidad hacia los productos chinos resultando una posible disminucion de las ventas,

malinterpretando precio-calidad.



La investigacion se realizara en la distribuidora Moran ubicada en la calle Rocafuerte entre
Francisco P Moreira y 9 de octubre. Con una duracion de 7 meses a partir de junio a diciembre

del 20109.

Las estrategias de ventas no solo apoyan a que se venda un producto, sino que aparte de eso
fortalece la cadena de comercializacion que lleve la empresa, ademas de complementar al
desarrollo innovador de una empresa comercial, 1o que es de vital importancia en los tiempos

actuales.

El descuidar las estrategias de venta, no solo se pierde el aplicar marketing en la empresa, sino
que se pierden todas las oportunidades que el marketing ofrece a las empresas, en una
distribuidora como la distribuidora Moran se debe tomar en cuenta el marketing utilizado
actualmente y en base a eso fomentar nuevas estrategias que promuevan el crecimiento de

ventas del negocio.

Siendo asi la investigacion da resultados que seran Utiles para los archivos académicos de la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, siendo documento instructivo para nuevos

criterios evaluativos correspondiente a estrategia de ventas en distribuidoras del Ecuador.

A continuaciéon, se redactan los aportes bibliograficos de autores para el mejor

desenvolvimiento de la tesina:

“Se entiende como un producto un bien fisico como un bien intangible, fabricado por una
empresa o industria que se destina a satisfacer la necesidad de cliente (Navarro, 2012). Conocer
el ciclo de vida de un producto es de gran relevancia para conocer las oportunidades y saber
aprovecharlas en el mercado a través de estrategias de venta que proporcionen respuestas
acertadas a la comercializacion de productos otorgando beneficios monetarios a la empresa

fabricante. Para su correcto desenvolvimiento se debe conocer a fondo el ciclo de producto de



la empresa comercializadora. Como lo define Bordoy (2018) “es el ciclo mediante el cual el
producto logra su desarrollo completo a través del lanzamiento, el crecimiento, la madurez y

el declive.”

Fase 1. Lanzamiento: En esta primera etapa se introduce el producto al mercado seleccionado,
donde los costos son muy elevados y las ventas muy bajas debido al desconocimiento de la

existencia del producto.

Fase 2. Crecimiento: el producto comienza a tener fuerza (solo llega el 50% de los productos a
esta fase) con un aumento de ventas considerable y este es el momento perfecto para aplicar

las estrategias de venta y no dejar que la competencia alcance el nivel logrado.

Fase 3. Madurez: momento que el producto ya tiene reconocimiento en su segmento de
mercado con una estabilidad en ventas y reduccion de costos por su nivel de produccién, es el

momento més crucial en donde la empresa debe lograr mantenerse en este punto del ciclo.

Fase 4. Declive: el producto ya cumplio sus expectativas en el mercado y empieza a decaer y
la empresa toma la decision si invertir para su crecimiento nuevamente o declinar el producto

de una vez (Bordoy, 2018)

Todos estos conocimientos del producto y sus fases es de suma relevancia que se domine por
la empresa para enfocar bien las estrategias a sus clientes. Ya que el cliente es considerado
como la razon de ser de la empresa, una persona o conjunto de personas que conforman el
activo méas importante ya que todos los esfuerzos van enfocados en satisfacer sus necesidades
mediante productos o servicios (Bordoy, 2018). Puesto que la empresa depende de sus clientes
para crecer y subsistir como lo menciona (Lopez, 2009) “el cliente proporciona sentido y
justificacion al trabajo de la empresa por lo que el primer pensamiento sera en complacerlo y

satisfacer todas sus necesidades.” Cuando hablamos de vender un producto es necesario trazar



el camino para lograrlo esto se hace a través de estrategias de venta, considerando que la venta
de un producto o servicio es un tema muy complejo y sensible de tratar para toda empresa, tal
como lo menciona Recondo (2018) “una vez detectados los clientes se debe concretar la

operacion, esto dependera de la actitud de quien realice la entrevista de venta”.

Una estrategia de venta es conocida como una parte esencial de la mercadotecnia el realizar
mecanismos concretos y bien definidos que permitan que el producto (bien o servicio) entre al
mercado Yy satisfaga las necesidades del cliente final (Navarro, 2012). En las ventas, participan
una serie de aspectos que se planifican en su totalidad cuidando todos los detalles que hagan
un producto comun en un producto estrella, esto se relaciona con la fuerza de ventas de los

impulsadores de la empresa, considerando ésta como la mejor estrategia de ventas.

La negociacion que se plantea por los impulsadores es la de ganar-ganar con el cliente a través
del giro, meta y planificacion de la propia empresa. Para realizar esta venta con efectividad se
necesita a la persona que represente al producto como una estrella, como lo hace el vendedor,
que es aquella persona que desarrolla habilidades para desempefarse en el campo de venta con
determinadas cualidades que lleguen al cliente para convencerlo que necesita el producto

ofertado (Recondo, 2018)

Dentro de esas cualidades se encuentra la empatia, parte fundamental para llegar al cliente y
ponerse en los “zapatos” al momento de entender el producto y verlo como una necesidad desde
el punto de vista de la otra persona. Otra caracteristica de un vendedor innata es el impulso
egoblatra conocido como “el impulso aquel que lleva un vendedor a través de un deseo de triunfo
en base al nivel de autoestima del producto que vende con absoluta seguridad de éxito al

promocionarlo” (Lopez, 2009)

Sin duda non hay que confundir el sentimiento egdlatra con egoista, ya que su gran diferencia

es la devocion hacia si mismo y la devocion hacia el producto que se estd vendiendo. El



egoismo es, sin duda, el destructor de la venta personal (Lopez, 2009). El vendedor requiere
una mezcla de habilidades desarrolladas, mas que de talento. Con la buena aplicacion de estas
habilidades se logra una venta facil y efectiva, sin embargo, para que el personal de venta logre
la venta de manera natural requerira tiempo de préctica para desarrollar esas habilidades y

aplicarlas como técnicas en el punto de venta.

La caracteristica principal es la actitud:

- Actitud mental positiva

Para que el cliente tenga una actitud positiva y logre motivarse a comprar un producto, primero
debe transmitir el vendedor esa actitud positiva, puesto que los estados de animo se perciben y
se transmiten. Sin el entusiasmo adecuado la posibilidad de venta es minima. Para conseguir
un ambiente positivo y con entusiasmo, el vendedor debe comunicar a través de métodos que
permitan la comunicacion efectiva y agradable como son iméagenes, tonalidad de voz, gestos y

miradas que ayuden a decidir la compra por el consumidor (Lopez, 2009)

- Habilidad para relaciones interpersonales

Conocimiento y facil adaptacion a la conversacion con el cliente usando mecanismos para
acercarse y obtener el interés y confianza del comprador, es un tema muy delicado porque se
puede perder el hilo de la conversacion en un segundo lo que hace caer inmediatamente una
venta, asi ésta ya esté realizada. Una de las estrategias utilizadas por los vendedores es el saber
escuchar y hablar en los momentos adecuados, sin tratar de crear la necesidad en el cliente,
sino ayudarlo a descubrir que el producto si podra satisfacer la necesidad que ya existe (Lopez,

2009)



- Actitud conocimiento

La actitud compone el 90% de una venta efectiva, pero el conocimiento es el fundamento en el
que se basa la venta profesional, radica su importancia en conocer el producto o servicio que
se esta promocionando en su totalidad, identificar las necesidades del cliente con el que ya se
ha logrado captar su interés y por ultimo conocer y actualizarse de manera constante la
competencia y su nivel de aceptacion en el mercado y de este modo planificar las estrategias
de venta a utilizar. A continuacion, citamos las estrategias que el autor propone conocer
beneficios del producto, conocer las necesidades de sus consumidores y la competencia.

(Lopez, 2009)

- Motivacién para consumir

Se entiende la motivacion como aquella fuerza que impulsa a las personas a realizar, cumplir,
mediante actos las necesidades que se plantea a lo largo de su existencia (Bordoy, 2018) La
motivacion del cliente la desarrolla el vendedor, un cliente motivado es mas facil llevarlo a la
decision de compra pero para ello, se debe reconocer el problema que tiene el cliente para
brindarle la informacion adecuada y ayudarlo a evaluar las alternativas que concreten la
compra. Después de ya haber concretado, es importante que se hagan actos post compra para

fidelizar al cliente (Navarro, 2012)

Al realizar una estrategia de venta es primordial que se tengan en cuenta los siguientes puntos:

- Canales de venta: por donde se va a comercializar y aplicar la estrategia segun su
objetivo de marketing.

- Medios por los que se va a lograr cada objetivo de marketing que efectivice la venta.

- Presupuesto destinado a la capacitacion, estrategia, material promocional y capital

humano para lograr la estrategia.



- Tiempo dedicado al desarrollo de las estrategias por parte de altos directivos y su
formacion a vendedores.

- Tipo de acciones a efectuar con su tiempo y orden de aplicacion.

- Llevar una retroalimentacion mediante herramientas de analisis, correcciones y

aplicacion de nuevas estrategias. (L6pez, 2015)

En la actualidad toda empresa u organizacion para ser competitiva, sea cual sera su naturaleza,
realiza su gestion y funcionamiento en base a una guia que se considera fundamental: la

estrategia de venta.

Dado asi, la Distribuidora Moran basa su crecimiento por la fuerza corporativa en la toma de
decisiones que realiza y esto hace notar su esfuerzo a través de los afios como menciona la

autora a continuacion.

DISTRIBUIDORA MORAN

Antecedentes

Fundada el 14 de octubre de 1999 bajo los conocimientos empiricos del Sefior Leonel Vicente
Moran Nieves, quien con su arduo trabajo y dedicacion le dio vida comercial a la Empresa
Distribuidora “Moran”, otorgandole la permanencia en el mercado como lider en la distribucion

de numerosas lineas de productos, precios acordes a su prestigiosa clientela.

La matriz, donde funcionaba su principal punto de distribucion fue solventada y financiada en
un 70% por las utilidades y las ventas de la Distribuidora, y también por inversiones de una

importadora de la cual el Sefior Leonel Vicente Moran Nieves es accionista mayoritario.

Evolucionando favorablemente la Distribuidora Moran, por su amplia linea de ventas,
pensando en el crecimiento y reconocimiento de la misma, se cred en el afio 2004 una sucursal

en la ciudad de Manta, la cual fue y es solventada por su matriz en Portoviejo.



En julio del 2010, Distribuidora Moran da un nuevo paso, encaminada por el Sefior Leonel
Vicente Moran Nieves, quién con su amplia vision para hacer negocios en mercados
internacionales, la convierte en una Compafiia Importadora, la cual comercialmente mantiene
su nombre de Distribuidora Moran, como base y reconocimiento comercial, pero legalmente
Ilamada IMPORTADORA MORAN LEOALYN S.A., la cual nos abri6 las puertas para dar a

conocer nuestros productos en plazas a nivel nacional.

La fortaleza de esta compafiia, ha sido su variedad de productos y excelentes precios, al frente
de este negocio sigue trabajando el Sefior Leonel Vicente Moran Nieves, ahora como Gerente
General, facultado por su amplia capacidad empresarial ha logrado que sea esté un negocio
estable, brindando asi empleo a muchas personas, y abasteciendo a pequefios y medianos
comerciantes, con el fin de no tan solo tener fines y resultados lucrativos para sus duefios y
representantes, teniendo el objetivo también, de mejorar la calidad de vida de las personas que

colaboran dia a dia en esta empresa otorgandoles un empleo con salarios dignos.

Descripcion del negocio

El edificio donde funciona la empresa esta compuesto por la planta baja como ventas, el
segundo piso bodega y la oficina contable. En Distribuidora Moran lo méas importante son sus
clientes es por ello que cuenta con &reas seleccionadas a la necesidad del cliente como son:
jugueteria, bisuteria, consumo, articulos para el hogar, cosméticos, plasticos, prende de vestir,

articulos de aseo personal, escolar y bazar.

La seccidn de temporadas se surte en las ocasiones que se celebran las fechas importantes como
los carnavales, dia de la madre, del padre y del nifio, el inicio a clases, Halloween, navidad y
fin de afio, cabe recalcar que la mayor parte de esta seccidn pasa ocupada con materiales

escolares.



La empresa cuenta con alrededor de 25 empleados, distribuidos en las distintas secciones. En
el departamento contable se encuentran todos los registros necesarios que ayudan a que la
empresa mantenga una situacién financiera estable y se lleve un mejor control de las

actividades que se llevan a cabo.

La empresa tiene a como finalidad a futuro seguir creciendo y mantenerse en el mercado como
el mayor distribuidor, para lograrlo tiene presente su ideologia empresarial de la siguiente

manera.

Mision

Brindar productos y servicios de calidad con eficiencia y eficacia, poder proporcionar fuentes
de trabajo y colaborar con el bienestar de las familias, ofreciendo y ampliando coberturas a

nivel nacional.

Vision

Ser la compafia importadora y distribuidora nimero uno en mercados nacionales e

internacionales.

Valores

Los valores estan presentes desde los inicios de la humanidad. Para el ser humano siempre han

existidos cosas valiosas: el bien, la verdad, la belleza, la felicidad, la virtud.

La empresa se fundamenta en los siguientes valores:

- Lealtad: para con las personas que integran la organizacion, demostrando el
cumplimiento de las funciones del personal, en base a las politicas y leyes que establece
la empresa para su 6ptimo desarrollo, asi como para aquellos clientes que en forma

reciproca mantiene su confianza y estrecha relacion de trabajo con la empresa.
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- Responsabilidad: al cumplir con las obligaciones adquiridas tanto con los clientes
internos como externos y afrontar compromisos creados con la sociedad en general.

- Respeto: en todos los niveles de la organizacion, mediante la aplicacion y desarrollo de
las actitudes, buen proceder y fortalecimiento de la cultura organizacional en todo el
recurso humano.

- Honradez: demostramos integridad de las actuaciones del personal dentro y fuera de la
empresa, cumpliendo en forma oportuna tanto en costos, como en efectividad en los
trabajos al cliente externo, y responsabilizandose en términos de utilidad y rentabilidad
hacia los accionistas o duefios de la empresa.

- Justicia: es un valor fundamental al momento de tomar decisiones acertadas ya que de
ellas depende el éxito o fracaso de las operaciones internas y externas.

- Colaboracion: fortalecemos los lazos de unién, alianza, compromiso y trabajo en equipo

entre todo el personal de la organizacion.

Descripcion del entorno

Segun el (INEC, 2019) junto con informacién del Servicio de Rentas Internas y el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social que la estructura de la provincia de Manabi se ubica en el
tercer puesto a nivel nacional con 176 empresas registradas dentro de ellas las Distribuidoras

marcan su presencia de manera preferencial por su modelo de negocio.

El modelo actual de la Distribuidora Moran favorece a todos los estratos de Manabi por sus
bajos precios acomodandose a la economia actual del pais, como lo menciona (Franco, 2019)
gue mientras las industrias, locales y negocios crezcan y se mantengan ofertando a los

ciudadanos se mantiene la recuperacion econémica.

La Distribuidora Moran importa sus productos de China, otorgandole el beneficio de optimizar

sus costos y generar mayor rentabilidad, obteniendo como ventaja el importar por grandes
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cantidades para abaratar costos, adicional cuenta con proveedores fijos para mantener su

inventario rotativo.

Sin embargo, también se presentan desventajas como la competencia fuerte en algunos
segmentos de venta y también por otro lado que existen adn ciertos clientes que relacionan
calidad-precio de una manera erronea desvalorizando la calidad de los productos importados

desde china.

A pesar de todo esto, la Distribuidora Moran se enfoca en cumplir su mision y valores para sus
clientes y ciudadanos de Portoviejo por mantenerse en precios bajos y adaptados a la economia

local, satisfaciendo su necesidad principal fomentando el ahorro en los clientes.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo general

e Analizar las estrategias de ventas en empresas distribuidoras de productos varios. Caso:

Distribuidora Moran

Objetivos especificos

e Diagnosticar el entorno del mercado de la Distribuidora Moran.
e Clasificar por tipologias a los clientes de la Distribuidora Moran.

e Determinar el tipo de estrategias de ventas aplicables a Distribuidora Moran.
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MATERIALES Y METODOS

Metodologia de la investigacion

Se trata de la investigacion exploratoria y descriptiva donde se buscé datos de la empresa que
fueron de aporte para esta investigacion, se basé en antecedentes tedricos del camino que ha
llevado la Distribuidora y su impacto donde se identificaron las estrategias idoneas para su
aplicacion que beneficie al crecimiento de ventas de la Distribuidora Morén, se analiz6 el punto

de vista de la autora las estrategias que son aplicables al caso de estudio.

Investigacion: se basd en hechos tedricos de afios anteriores frente al crecimiento de ventas en
los segmentos de la Distribuidora Moran en el presente afio y su comparacion mediante la

aplicacion de estrategias de venta de manera efectiva por la empresa y sus vendedores.

Técnicas de investigacion

Entrevista: dirigida al gerente de la Distribuidora Moran, el mismo que otorgo la informacion
principal de las estrategias de ventas aplicadas para productos varios y sus respectivos

segmentos, si no hubiere estrategias la autora dara su propuesta de estrategia.

Encuesta: Se realizd a los clientes con el fin de conocer gustos, habitos y preferencias,
referentes a precios y variables circunstanciales dando apoyo a la clasificacion de clientes, a
través de la encuesta se plante6 medir su nivel de consumo, su frecuencia de visita, etc., de este
modo clasificar clientes potenciales, nuevos y antiguos de los segmentos existentes en la

Distribuidora Moran.

Para esta encuesta se hizo uso de un cuestionario que logré agrupar variables de
comportamiento en los consumidores determinando asi los comportamientos y actitudes, frente
a las acciones comerciales que al momento la empresa en estudio esta utilizando. Estos

resultados entre otros ayudaron a determinar las estrategias de ventas que se aplicaron.
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Poblacion y muestra

Poblacion:

Hombres y mujeres de la zona urbana de Portoviejo! con poder adquisitivo
Muestra:

Siendo un total de 59.095 entre hombres y mujeres de la zona urbana de Portoviejo de la cual

se saca la siguiente muestra con la formula aplicada:

_ Z®.PQ.N
~ E2(N—1) + Z%pq

N

(1.652). (0.5)(0.5)(59.095)

N = 0.109)(59.095 — 1) + (1.652(0.5)(0.5)

B (2.72)(0.25)(59095
~(0.01)(59.095) + (2.72)(0.25)

_ 40184.60
"~ 590.95 + 0.68

_ 40184.60
~ 591.63

N = 67.92 = 68 Encuestas

RESULTADOS
Resultados de entrevista

En la entrevista realizada al Ing. Kevin Moran Centeno en calidad de gerente administrativo
financiero, se obtuvieron datos relevantes para la investigacién, considerando que el

entrevistado no tiene formacion de estudios profesionales y ha llegado a liderar una empresa

1 Valor obtenidos de la base de datos Redatam INEC
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familiar de tal magnitud y reconocimiento como es la Distribuidora Moran, en donde tiene

experiencia laboral por mas de 5 afios escalando hasta llegar a gerencia.

La Distribuidora enfoca sus esfuerzos de venta con especial criterio a las relaciones con los
clientes que politicamente se mantienen a través de transacciones que se realizan con los
clientes en base a ventas directas al contado y a crédito que se les otorga por 30 a 45 dias

laborables, lo cual ha beneficiado la relacion empresa-cliente.

Los colaboradores de la Distribuidora se capacitan constantemente para incrementar su
desenvolvimiento frente al cliente sobre atencion brindada, mercadeo, promociones, publicidad
y ofertas por temporadas. En donde se concentran en las promociones y descuentos por
temporadas, por ejemplo, el dia de la madre, del padre, navidad, carnaval, inicio de clases, dia

del nifio. Dichas estrategias se llevan aplicando por 5 afios consecutivos.

La publicidad que maneja la Distribuidora para promocionarse es en medios escritos y redes
sociales, aumentando su presencia en temporadas donde el nivel de venta es bajo, con el
objetivo de atraer clientes; y, este método si se verifica con el aumento diario de seguidores en

redes sociales garantizando la visita en algin momento a la Distribuidora.

Las lineas de productos méas destacables son la de consumo productos basicos para el hogar y
bazar. Asi mismo los productos que generan mayor rotacion de inventario son los de consumo
y alimentos. La manera para hacer frente a la competencia y estar un paso adelante es a través
de caracteristicas que han hecho posible el crecimiento empresarial como son precios bajos,
variedad e innovacion de productos, publicidad directa y sobre todo el servicio al cliente donde
los vendedores internos estan preparados para enfrentar cualquier tipo de objecion por el cliente
lo que ha fidelizado a un gran nimero. Esto se corrobora con la informacion que detalla al

finalizar el afio con informes estadisticos y comparativos para mejorar en estrategias futuras.
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Resultados de encuesta

Grafico 1

Género

B femenino

H masculino

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Como resultado principal se detectd, que el 74% de los clientes son de género femenino,
mientras que el 26% fueron masculino por lo tanto predomina el sexo femenino en el

consumismo de la Distribuidora Moran
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Gréfico 2
Edad

m18a27
m28a37
m38a47
W48 a 57

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Anélisis e interpretacion

Dentro de otro dato general esta el rango de edad en donde aproximadamente la mitad de los
encuestados siendo un 55% son clientes entre los 18 y 27 afios de edad por los segmentos
juveniles de la Distribuidora, mientras que un 25% de los clientes estan entre 28 a 37 afios, del
10% entre 38 y 47 afios y por ultimo otro 10% de 48 a 57 afios, considerando que depende la

edad que el consumidor tenga para la compra de distintos tipos de productos.
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Gréfico 3

Sector de residencia

M norte
W sur

M centro

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Los clientes concurrentes de la Distribuidora Moran son en un 44% de la zona central de
Portoviejo debido a la cercania del local y su ubicacién céntrica, sin embargo, también vienen
de otros sectores como es el sur con un 31% y el norte un 25% lo que demuestra que la

Distribuidora tiene caracteristicas que llaman a clientes de varios sectores de la ciudad.
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Gréfico 4

Nivel de estudios

H basica
H intermedia

1 profesional

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Para tener una referencia de escolaridad se detectd clientes con un 41% de estudios basicos,
mientras que un 34% con estudios intermedios hasta bachillerato y por Gltimo un 25% con

estudios de tercer nivel con titulos profesionales.
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Gréfico 5

Qué productos consume usted con regularidad en la Distribuidora Moran

B maquillaje
W hogar

M limpieza
M infantil

M aromas

M bisuteria
I utensilios
i cabello

viveres

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Dentro de sus preferencias de compra, estan marcadas en productos como viveres y limpieza
con un 19% siguiendo de productos para el hogar con un 16%, sin dejar de considerar las otras

preferencias del consumidor.
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Gréfico 6

¢,Con qué frecuencia usted consume en la Distribuidora Moran?

B diariamente
B semanalmente
M quincenalmente

B mensualmente

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Para identificar la frecuencia de consumo en los clientes, se pudo encontrar que un 35%
compran semanalmente ya que la variedad de productos hace que los clientes vuelvan cada
semana, también estda un 30% que consumen quincenalmente, un 19% que compran
mensualmente mientras que por Gltimo solo un 16% hace las compras de manera diaria, esto

se vincula con la pregunta anterior con la venta de los viveres.
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Gréfico 7

¢ Cuénto dinero usted gasta al realizar sus compras?

mdelas
Hde6al0
mdellails

M 16 o mas

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Al analizar el plan de gastos de los clientes se pudo detectar que un 40% de los consumidores
gastan $16.00 en adelante, un 22% gasta entre $11 a $15 ddlares en sus compras, un 20% que
gastan entre $6 a $10 ddlares y siendo el porcentaje mas bajo del 18% gastan entre $1 a $5
dolares lo que indica que el nivel de consumo es alto por los clientes que frecuentan la

Distribuidora Moran.
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Gréfico 8

De las siguientes caracteristicas. ¢ Cual es de su mayor agrado al momento de comprar?

0%

M precios

M calidad

M atencidn recibida

M seguridad

B Ubicacién cétrica

M variedad de productos

M otros

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Anélisis e interpretacion

Dentro de las caracteristicas que le hacen prestigiosa a la Distribuidora Moran, las que mas
impactaron a los clientes son los precios liderado con un 35%, siguiendo por la calidad que es
acorde a los precios asignados con un 19%, también destacan con un 7% la atencidn al cliente,
la sequridad forma un papel importante con el 3% sin embargo el segundo factor mas
importante es la ubicacién con un 24% y por Gltimo, pero no menos importante la variedad de

productos con un 12%.
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Gréfico 9

¢ Los productos que actualmente consume, han llenado sus expectativas?

W s

Hno

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Analisis e interpretacion

Las expectativas de los clientes han sido cubiertas en su mayoria por los atributos que se han
mencionado con anterioridad, los clientes manifiestan que un 90% esta totalmente satisfecho
por los productos que consigue en la Distribuidora Moran mientras que un 10% no esta

satisfecho.
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Gréfico 10

¢ Esta satisfecho con el precio de los productos que adquiere?

W si

Hno

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Anélisis e interpretacion

En cuanto a satisfaccion del cliente en cuestidn de precios se encuentra un 91% del total de
clientes encuestados lo que se corrobora con detalles anteriores que unos del plus de la
Distribuidora Morén son los precios, ya que son accesibles para los clientes, mientras que un

9% considera lo contrario.
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Tipologia de clientes de la Distribuidora Moran

Como lo menciona (Kotler P. , 2009) el cliente es aquella persona fisica o juridica que compra

un producto o adquiere un servicio forjando una relacién comercial con la empresa.

Ahora bien, teniendo en cuenta en concepto del cliente, el autor muestra el método de separar
clientes por caracteristicas notables que son: sus actitudes, su forma de ser, su tiempo, su nivel
de escolaridad, edad, sexo, etc., es asi como se plantea la clasificacion de clientes de manera
interna, externa a traves de sus motivaciones y conocimientos para lograr influenciar en el

consumidor agrupando su caracteristica.

Partiendo de ello saber como influenciar o a bordar al cliente para lograr una venta efectiva.

(Kotler P., 2009)

Por otro lado (Jill, 2019) aporta que “los clientes se pueden clasificar seguin su personalidad y
movil de compra en el punto de venta por lo tanto recomienda que la estrategia de venta se

ajuste de acuerdo a sus cualidades y caracteristicas.”

Cada persona es un universo distinto, con sus deseos y motivaciones para satisfacer sus
necesidades, por lo tanto esta variabilidad obliga a las empresas hoy en dia a crear productos y
servicios con muchas modificaciones para la cantidad de tipos de clientes que hay, aunque sea

algo objetivamente imposible. (Mestrea, 2019)

Sin embargo, las necesidades y deseos que generan las motivaciones en las personas, son los

factores que impulsan el comportamiento de los clientes y de este modo poder clasificarlo.
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A continuacidn, la Distribuidora Moran clasifica a sus clientes en la siguiente tipologia:

1. Clientes activos

Son los que estan presentes en la actualidad, los mismos que en su mayoria son mujeres entre
las edades de 18 a 27 afios que llegan a la Distribuidora Moran de manera semanal, estos

clientes tienen una educacioén basica.

2. Clientes de compra frecuente

Una vez identificados los clientes activos, se clasifican por su nivel de adquisicidon en productos
de mayor repeticion cuyo intervalo de tiempo es mas corta que el resto de clientes que son:

productos para el hogar, viveres y maquillaje.

3. Clientes de alto volumen de compra

Los clientes en mayor cantidad se encuentran complacidos con los productos de la
Distribuidora gastando més de $16 dolares en sus compras al visitar el establecimiento por lo
que se debe enfocar la personalizacion, de tal manera, que se eleve al cliente como un intangible

valioso de la empresa.

4. Clientes complacidos

Los clientes de la Distribuidora se encuentran casi en su totalidad satisfechos dado que los
productos que se consiguen en el punto de venta y que el servicio ha excedido sus expectativas,
esta satisfaccion se debe a factores de la Distribuidora como es el precio principalmente.

Adicional dentro de la encuesta, la autora pudo identificar los siguientes perfiles de clientes:
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Tabla 1

Perfiles de clientes de la Distribuidora Moran

DESCRIPCION DE CLIENTE

PERFIL

ASPECTO DESTACABLE

Aquellos que creen conocer todas
las respuestas y saben exactamente

que comprar.

Autosuficiente

El cliente ya se encuentra
fidelizado y complacido con las
caracteristicas  del  producto

elegido.

Cliente aparentemente ausente, que

Aunque en apariencia  no

hacer comentarios, sentirse

consentida.

vagan por la Distribuidora sin saber Distraido escuchan son muy atentos al
que hacen alli. vendedor y féciles de convencer.
Cliente que tarda mucho tiempo en Influye muchisimo la amabilidad
tomar una decision, persona con el cliente en base a multiples
impasible y desconfiada, no decide Reservado argumentos y alternativas.

bajo presion.

Clientes que realizan las compras Se torna una venta facil para la
porque no pueden ver su nevera Distribuidora, buscan las marcas
vacia, pero adquieren Unicamente lo Pragmatico y productos de siempre.
necesario.

Cliente que tiene confianza Acuden a la Distribuidora de
suficiente con los vendedores, les manera frecuente y realizan
gusta hablar con ellos, pasearse, Tradicional compras elevadas, se toman su

tiempo y mas que comprar se

toman la tarde.

Fuente: Clientes de la Distribuidora Moran

Elaborado por: la autora
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ESTRATEGIAS DE VENTA UTILIZADAS POR DISTRIBUIDORAS EN GENERAL

La estrategia de venta es uno de los cimientos a considerar en cualquier empresa para poder

conseguir unos excelentes resultados de crecimiento y econémicos. (Lopez, 2015)

Tabla 2

Principales competidores de la Distribuidora Moran

Plastilopez Competidor directo en plasticos

Don Kleber Competidor directo en consumo

El gran remate Competidor directo en ropa

Selenita Competidor directo en maquillaje
Almacén “El regalo” Competidor directo en juguetes
Estuardo Sanchez Competidor directo en cosas del hogar
Fatima Pin Competidor directo en vajillas y ollas

Fuente: competidores de la Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Las estrategias utilizadas por este tipo de negocios se enfrascan en lo siguiente:

1) Ofrecer servicios adicionales: cuando un producto suele ser un poco costoso para los
precios que generalmente se encuentran en distribuidoras, se procede a ofrecer un
servicio por el producto. Ejemplo:

a. Envoltura para regalo.
b. Garantias y devoluciones con factura.

c. Hacer entrega a domicilio.
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2) Obsequios, descuentos y promociones: es una estrategia muy efectiva para clientes
antiguos y nuevos y se presentan a traves de promociones como:
a. 2X1
b. Paga3lleva2

c. Descuento por temporada navidefia, escolar, dia del padre, madre, nifio, etc.,

Y en obsequios pequefios como: boligrafos y llaveros con un fin especifico de

estrategia.

3) Uso de redes sociales: como estrategia para atraer clientes, las empresas se enfocan en
usar redes sociales para interactuar con usuarios para acercarse un poco mas a la vida
de los clientes, ofreciendo informacion esencial de la empresa como:

a. Ubicacion.

b. Promociones.
c. Descuentos.
d. Ofertas.

4) Cambios de precios: este factor tiene dos variables:

a. Subirlos: permite que se ofrezcan productos y servicios diferenciados al resto.
b. Bajarlos: método efectivo para atraer nuevos clientes principalmente de la

competencia, o, acabar con el stock de mercaderia con poca rotacion.
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PROPUESTA DE ESTRATEGIAS PARA LA DISTRIBUIDORA MORAN

La autora considera pertinente plantear las siguientes estrategias en base al entorno de la
Distribuidora Moran, en relacion a los tipos de clientes que se encontraron a través de la

investigacion.

Por lo tanto, la Distribuidora Moran se encuentra en el desarrollo de plantear las siguientes

estrategias de venta:

1. Venta por relacion

La estrategia por relaciones tiene un papel significativo por el enfoque a las relaciones que
tiene, ya que enfoca sus objetivos en crear clientes a través de la calidad, marketing y servicio
al cliente. Por lo que su definicidn, es considerada como el esfuerzo comercial de la empresa
para disefiarse una relacion estable con los clientes a través del tiempo en vez de concluirlo en

una sola transaccion. (Jobber & Lancaster , 2012)

La Distribuidora Moran considera a sus clientes como el motor principal de la empresa por lo
tanto la estrategia se acomoda a los objetivos institucionales aplicAndola de manera directa a
través de un seguimiento a los clientes para no dejarlos insatisfechos y crearles el deseo de

volver a la Distribuidora todo el tiempo.

2. Ventadirecta

La venta directa consiste en fortalecer la conexion empresa-cliente de una manera cuidadosa,
para esto es necesario una fuerza de ventas a fin de obtener una respuesta inmediata que logre
fidelizarlos. La definicidn aporta que es un método interactivo de comercializacién que usa la
comunicacion directa para conseguir la respuesta positiva directa en el lugar y momento

determinado. (Thompson, 2013)
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La distribuidora Moran se mantiene en el proceso de motivacion y capacitacion a su fuerza de
ventas, para aplicar la estrategia efectivamente se debe considerar un equipo de vendedores
capacitados de los productos, pero mas que todo incentivados a no lograr solamente una venta,

sino convertirse en la necesidad del cliente.

Para esto la Distribuidora capacitara a sus vendedores a través de charlas y objetivos tacticos a

corto plazo, otorgandoles metas para su desenvolvimiento eficaz.

3. Trade marketing

El trade marketing es conocido como la estrategia de marca desde el proveedor compatible y
con una sinergia a la estrategia del distribuidor, se define como un vinculo estratégico entre
partes de diferente nivel comercial para desarrollar estrategias en beneficio mutuo enfocados

al consumidor. (Dommenech, 2010)

La distribuidora Moran enfoca esta estrategia desde fabricante hacia los compradores de mayor

volumen que son los siguientes:

- Carmen Espinoza
- Wilson Mosquera
- Ramén Macias

- Lupe Centeno

- Jimmy Moreira

En donde la Distribuidora focaliza capacitaciones a los vendedores de cada comprador
anteriormente mencionado, en donde capacitard 2 veces totalmente gratis con el objetivo de
asegurar sus compras en la Distribuidora Moran para brindar la mejor atencion y respuesta a

los consumidores y clientes
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A continuacidn, se muestra la siguiente tabla que es parte de la propuesta aplicable a la

Distribuidora Moran

Tabla 3

Objetivos para estrategias de la Distribuidora Moran

OBJETIVOS

TIPO DE ESTRATEGIA

ACCIONES

Mantener una base de datos de
nuestros clientes para dar
seguimiento en cada una de sus

compras

VENTA POR RELACION

Nombres

Fecha de nacimiento

Numero de cedula

Domicilio

Teléfono

Tipo de productos que compra
frecuencia con la que compra en el

producto

Obtener la fidelizacion de los
clientes atreves de promociones
y descuentos teniendo siempre
en cuenta la atencion del
producto ayudando a la

expansion del negocio.

VENTA DIRECTA

Asesoramiento personalizado
Rotacion de mercaderia
Revision de inventarios

Exhibicion de los productos

Aumentar la demanda de
nuestros productos a nivel de
distribuidores, minoristas y
mayoristas de esta manera
mejorar las ventas en el canal de

distribucion.

TRADE MARKETING

Capacitacion a los vendedores de
nuestros canales de distribucion.
Impulsadoras para ofrecer el producto
Servicio de calidad

Capacitacion del uso de los productos

Fuente: Investigacion Distribuidora Moran

Elaborado por: La autora
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DISCUSION

Para vender un producto o servicio la empresa se enfoca directamente con la fuerza de venta
que son aquellos vendedores que impulsan la venta a través de sus esfuerzos concretan la
afirmacion positiva por parte del cliente y lograr el proposito de la empresa que es entablar una
relacion comercial con sus clientes. Como se ha expuesto anteriormente los vendedores de la
Distribuidora Moran se encuentran activos y pendientes de cada cliente que llega y pregunta

en los distintos segmentos existentes.

Por otra parte, la Distribuidora Moran no cuenta con estrategias de venta establecidas bajo
objetivos y metas de venta, simplemente se basan en promociones, ofertas y publicidades para
atraer clientes, mas no, para potencializar los actuales; cabe recalcar que esto no ha conllevado
a ningdn tipo de disminucion en ventas en afios anteriores ni en el actual por lo que
aparentemente no afecta a las ventas. Sin embargo, no es un escenario ideal pues la manera
empirica como se trabajo en este tipo de negocios hace que no se acapare mas mercado y que

incrementen las ventas.

Por otro lado, los productos de la Distribuidora Moran se caracterizan por tener precios bajos
y son muy atractivos para la sociedad y el entorno en el que se desenvuelve y es por eso que
hasta la fecha se manejan sin estrategias de venta ya que semanalmente cuentan con clientes
que adquieren compras de mas de $16.00 dando rentabilidad a la Distribuidora. Lo ideal de
todo negocio es la captacion de mercado para que el consumo sea mayor a lo previsto, razén
por la cual se puede comprobar que el uso correcto de estrategias de ventas beneficia al

porcentaje de participacion de la Distribuidora.

Sin embargo, la investigacion denota que hacen falta estrategias de venta para un mejor

seguimiento de los clientes, las mismas que se enfocarian en los consumidores para
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potencializar los actuales y fidelizarlos, aprovechando las caracteristicas de los mismos y la

relacion vendedor-cliente.

(Lambin, 1997) Afirma que los fabricantes deberian aplicar estrategias que tengan como
objetivo ver al distribuidor como un aliado estratégico, considerando a los distribuidores como
clientes y no como intermediarios. Asi mismo, (Kotler P. K., 2006) enuncia que para lograr
ventas es fundamental la aplicacion de diversas estrategias agresivas de promocion que
estimulen la compra por parte de los consumidores. No hay que confundir estrategias agresivas
con publicidad insistente 0 marketing para impulsar las ventas bajo presion, puesto que, si se
cae en este error, los consumidores pueden presentar resistencia hacia la compra del producto
promocionado en las campafias. (Dias, 2000) resalta la importancia de las estrategias de ventas
en empresas distribuidoras y comenta que los fabricantes, en un entorno altamente competitivo,
sobre todo en el sector de productos de gran consumo, han perdido la capitania del canal de

distribucion. Esta ha pasado a manos de las grandes empresas de distribucion.

Es asi, como la autora considera necesario que los altos directivos concentren sus estrategias
empresariales en el area de ventas. Estableciendo estrategias que fidelice significativamente a

los clientes de la distribuidora.
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CONCLUSIONES

La investigacion obtuvo un panorama claro de la situacion actual de la Distribuidora Moran,
su entorno es favorable para adaptar las estrategias de venta de manera optima al momento.
solo cuenta con promociones y descuentos por temporadas del afio, sus precios bajos logran
posicionamiento a nivel local dada la aceptabilidad que tienen los clientes por su zona céntrica,

por el prestigio que lleva al permanecer tantos afios en el mercado portovejense con precios.

Los clientes de la Distribuidora Moran son en su mayoria clientes fijos entre las edades de 17
a 28 afios, por otro lado, tiene clientes de compra frecuente semanal, es decir con voliumenes
de compra altos que superan los $16 délares. Con caracteristicas generales de consumo, lo que
favorece a la fuerza de ventas y su rapido aprendizaje y aplicacion de estrategias de ventas.
Siendo el grupo de mayor consumo las mujeres, la Distribuidora se concentra en explotar los

segmentos atractivos para ellas en belleza, viveres, maquillaje y articulos para los hogares.

Las estrategias de ventas planteadas son de venta directa con el cliente, la misma que se
encuentra activa en la Distribuidora y se va a desarrollar de manera técnica; la estrategia de
venta por relacion, que permitird fortalecer la relacion empresa cliente, y por dltimo se
enfrascaré en los clientes o compradores de alto consumo, dandoles la facilidad de mejorar su
venta propia a través de atractivos de su personal de ventas como capacitaciones a 1os mismos,

esto para fidelizar al cliente.
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ANEXOS



Anexo 1
Modelo de entrevista

Tema de investigacion: Estrategias de ventas para empresas distribuidoras de productos varios.
Caso de estudio: Distribuidora Moran.

Entrevistador: Evelyn Moréan Centeno
Entrevistado: Ing. Kevin Moran Centeno (Gerente administrativo y financiero)
Obijetivo: Determinar el tipo de estrategias de ventas aplicables a la Distribuidora Moran

Instrumento utilizado: Entrevista.

1. Formacion de estudios

2. Tiempo de experiencia en el puesto

3. ¢Actividades principales que realiza?

4. ¢Como mantiene las relaciones comerciales con los clientes?

5. ¢ QuEé tipo de capacitacion en ventas recibe los empleados——?

6. ¢ Qué estrategia de venta utiliza usted para comercializar sus productos?
7. ¢Aplica estrategias de ventas con qué frecuencia?

8. ¢ Cuénto tiempo lleva aplicando estrategias de venta?

9. ¢Se ha notado el incremento de ventas gracias al uso de estrategias?

10.  ¢Qué linea de productos genera mas ingresos?

11.  ¢Cual es el producto que genera rotacion de inventarios

12.  ¢Mediante qué medios de comunicacién se promocionan?

13.  ¢{Como responden a la competencia directa?

14.  ¢Los vendedores internos estan preparados para manejar objeciones de clientes?

15.  ¢De qué manera miden el crecimiento de ventas?

iGracias por su colaboracién!



Anexo 2
Modelo de encuesta

Dirigida a los consumidores de los productos varios de la Distribuidora Moran

Objetivo: Recolectar informacion sobre gustos, habitos y preferencias de compra de los

consumidores de la Distribuidora Moréan

Indicaciones: Con la finalidad de realizar una clasificacion de clientes de los productos varios
que comercializa la Distribuidora Moran se realizaran 68 encuestas a aplicar a hombres y

mujeres de la zona urbana de Portoviejo que visitan el punto de venta.

Datos generales:

Género: Femenino Masculino
Edad: 18 a 27 28 a 37 38 a 47 48 a 57
Sector de residencia: Norte Sur Centro

Nivel de estudios: basica_ intermedia_ profesional_

Cuestionario:

1. ¢Qué productos consume usted con regularidad en la Distribuidora Moran?
a. Maquillaje__ b. Hogar___ c. Limpieza___ d. Infantil___ e. Aromas___ f.

Bisuteria___ g. Utensilios___ h. Cabello___i. viveres

2. ¢Con qué frecuencia usted consume en la Distribuidora Moran?

a. Diariamente b. Semanalmente c. Quincenalmente

d. Mensualmente__ Ocasiones especiales (especifique)

3. ¢Cuénto dinero usted gasta al realizar sus compras?

a. de$las$s de$6a$10  de$11a$1i5 $16 omas___
4. De las siguientes caracteristicas ¢ Cual es de su mayor agrado al comprar?
a. Precios_ b.Calidad___ c. Atencion recibida____ d. Seguridad___

e. Ubicacion céntrica__ f. Variedad de productos___ g. Otros



5. Los productos que actualmente consume, ¢ha llenado sus expectativas?

a. Si b. No

6. ¢Esta satisfecho con el precio de los productos que adquiere?

a. Si b. No




Anexo 3

Fotos Distribuidora Moran

Fuente: Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Fuente: Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora



Fuente: Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora

Fuente: Distribuidora Moran
Elaborado por: la autora
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