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RESUMEN

En la actualidad, es necesario que el trabajo de investigacion de mercados se realice de manera
mas técnica, la presente investigacion tiene el objetivo de determinar con que factores debe contar
la empresa Corporacion BP la misma que serd estudiada y analizada en el presente trabajo para
conocer la forma en que se realiza la adquisicion de sus productos y a la vez, analizar sus procesos
actuales para sugerir mejoras siempre en busca de una mayor rentabilidad de la misma a través de

estudios de caracter cualitativo y cuantitativo.

Corporaciéon BP es una empresa que actualmente se encuentra 27 afios en el mercado, pero es
necesario que se apliquen nuevas técnicas de compras y distribucién para potencializar las ventas

y proyectar a la empresa a un crecimiento futuro.
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ABSTRACT

Nowadays, it is necessary that market research be carried out in a more technical way. The
aim of this research is to find out which factors need to be considered by the company studied
when advertising its products. At the same time, its current processes are analyzed in order to
improve their profitability. This can be done through both qualitative and quantitative studies.
Corporation BP is a 27-year-old company which needs new purchasing and distribution

tecniques to strengthen its sales and project itself towards a future growth.
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Capitulo 1: Marco conceptual.

1.1 Un sistema

Desde el inicio, los humanos han buscado la forma de estandarizar los procesos de los objetos que
desarrollan, por esa razon han dejado de ser ndbmadas y se han vuelto sedentarios, para poder de
cierta manera, conocer el espacio que los rodea y lograr sentirse mas seguros con los objetos que
realizan rompiendo el miedo hacia lo desconocido, por lo tanto, el conocimiento dentro de una
organizacion acerca de como funcionan las cosas y sus sistemas han generado en el ser humano

confianza (Castells, 2010) .

Se puede definir al sistema como un conjunto de actividades que influyen en un grupo de personas

y conduce a optimizar el conjunto de objetivos previstos (Castells, 2010).
Para interpretar mejor este concepto, se contextualiza en las siguientes situaciones:

e Todas las cosas en la vida tienen una forma de funcionar y son un conjunto de acciones
que dan como resultado el cumplimiento de un objetivo, el mejor ejemplo para entender
como funciona un sistema es el funcionamiento de un carro. Si un carro se encuentra
rodando en una carretera y una de sus ruedas sufre un pinchazo, el vehiculo comienza a
inclinarse, afectando a su direccion, si la direccion no se mantiene alineada, afectara la
estabilidad del vehiculo en la via, de esta manera, se puede observar como un problema
pequefio afecta a el funcionamiento total de un vehiculo (Rios, 2017).

e En un cuerpo humano si un ligamento falla en la rodilla, no puede caminar de manera
correcta, si no puede caminar de manera correcta no podra tener una postura correcta y si
no tiene una postura correcta en un mediano plazo la persona comenzara a tener problemas

de cadera y espalda (Rios, 2017).



Asi es como un problema pequefio genera grandes problemas de esta misma manera, las ventas
son parte de un sistema y es necesario que todos los departamentos de la empresa funcionen
sincronizados para que el proceso del que vive la empresa (ventas), se genere de manera correcta

(Rios, 2017).

Los sistemas mas reconocidos y debatidos en varios articulos son 2, las estructuras verticales y
horizontales. Las estructuras verticales mantienen una reparticion de actividades por funciones,
departamentos y tareas, mientras que la estructura horizontal es mas flexible y dindmica, es decir,
no existe necesariamente una jerarquia para la toma de decisiones, sino que, todas las funciones y

departamentos cuentan con la misma relevancia (Rios, 2017).

En este estudio se implementara una estructura vertical que se basa en 2 criterios fundamentales.

e Division de trabajo clara, correctamente estructurada con funciones objetivas que tiene que
cumplir cada colaborador de la compafiia.
e Coherencia entre el manual de funciones y el organigrama con el objetivo de conseguir una

buena cohesion apoyada por capacitaciones y motivacion continua a los colaboradores.

1.2 Sistema de ventas

La correlacion del sistema de ventas con los demas departamentos es fundamental para una gestion

de ventas exitosa, por supuesto conociendo las diferencias de todas las areas (Rios, 2017).

El area comercial es la encargada de establecer una politica de crédito, asi como un margen bruto
que el mercado pueda aceptar; capacitar a los agentes vendedores y establecer politicas de salarios
gue motiven a sus agentes a trabajar de manera comprometida con la empresa. Por otro lado, el

area financiera busca siempre aumentar la rentabilidad y liquidez de la empresa. Por diferente que



sean los departamentos es necesario que estos trabajen de la mano para que la compafiia trabaje
correctamente (Rios, 2017).
1.3 La Compra

En todas las organizaciones, la compra se consideran una actividad altamente calificada y
especializada, por lo cual estas deben ser analiticas y racionales para poder alcanzar los objetivos
propuestos por parte de la organizacion. En base a una correcta gestion de adquisiciones
centrdndose en adquirir productos y servicios que cuenten con una buena calidad, precio y con un
proveedor justo se buscara siempre las opciones que brinden la méxima rentabilidad a la empresa

(Montoya, 2010).

La compra que realiza una empresa que acta en un mercado B2B difiere totalmente del enfoque
que realizaria el consumidor final, ya que la compafiia mediante un departamento de personas
especializadas en los productos o servicios que estan adquiriendo, siempre buscaran la relacion
costo beneficio que logre generar mayor rentabilidad a la compafiia. Mientras que el cliente final
busca el producto que mayor satisfaccion le genera como consumidor, pues este calificard su
compra en base a la calidad que el considere que tiene el producto en base a sus expectativas

(Montoya, 2010).

Una buena gestion de compra en este mercado es la base o fundamento de una buena gestion de
ventas y giro del negocio, si no se realiza una buena compra, no se podra realizar una buena venta

(Montoya, 2010).

Existen dos formas de destacarse en un mercado, esta puede basarse en incrementar los beneficios
percibidos, mejorar la calidad del producto o enfocarse en disminuir los costos, por esta razon, el

trabajo del ejecutivo de compras es muy importante, tiene que tener una perspectiva y vision en la



relacion de la orden de compray en el mercado para saber si va a poder competir por diferenciacion
0 por costos, conociendo si se obtendra mayores beneficios a un mismo precio o los mismos
beneficios a un menor precio; en ambos casos es necesario realizar una correcta gestion de compras

(Rios, 2017).

De acuerdo a Tanner (2007) el departamento de compras tiene que realizar elementalmente las

siguientes actividades:

e Proporcionar a la empresa un stock Optimo para que la compafiia nunca caiga en
desabastecimiento.

e Adquirir productos que el cliente final considere de alta calidad por el precio que ellos
adquieren.

e Al menor costo de adquisicion.

El proporcionar suministros es la principal contribucion que realiza el departamento de compras,
el cual busca proporcionar con los productos o servicios correctos y en las cantidades convenientes

para la empresa en el momento en que estas sean necesarias (Taner, 2007).

El departamento de compras de la compafiia que seré estudiada se divide en sub departamentos de
importaciones, pero también, cuenta con empleados que realizan compran locales para sus
almacenes, en ambos casos es necesario que las personas cuenten con conocimientos técnicos de

lo que estan adquiriendo para que la fuerza de ventas tenga éxito en el mercado.

En el mercado ferretero existen detalles claves que se deben tomar en cuenta para que la gestion

de compra sea exitosa como:

e Los motores de las herramientas eléctricas deben tener motor con participacion de cobre.



e Los carbones de las herramientas eléctricas deben generar mucha resistencia a la
combustion que genera el rotor para tener una vida Util prolongada.

e Las Soldadoras Inverter son la nueva tendencia en el mercado ferretero ecuatoriano ya que
generan un trabajo de suelda mas estable y ciclos de trabajo mayores.

e Los reflectores necesitan tener un indice de proteccion 68 para que puedan soportar las
condiciones de la intemperie y también, ser Leds para que mejoren el consumo del
producto.

e Las herramientas manuales deben ser de Cromo Vanadio para que sean mas resistentes a

la fuerza que ejercen en su trabajo.

Por esta y muchas razones mas es necesario que el departamento de compras o adquisicion tenga
la capacidad de conseguir un proveedor que les pueda ofrecer un producto de calidad a un precio
competitivo, esto requiere que la persona encargada realice una buena negociacion para conseguir
la mayor cantidad de beneficios como precio reducido, descuentos y que estos sean revisados
frecuentemente para tener la certeza de que los productos no sean cambiados a unos de menor

calidad por el proveedor a lo largo del tiempo.

Existe un principio basico que es conocido en los negocios y que es un efecto de la realidad del
mercado ecuatoriano, si se busca que los productos prevalezcas en el tiempo, es decir, a largo
plazo, el enfoque que debe tener la empresa debe estar enfocado hacia la calidad, aunque pueda
ser méas costoso introducir al mercado un producto con mayor costo y de mejor calidad (Rios,

2017).

Si enfocas tu negocio en las utilidades obtendras pocos clientes, pero si enfocas tu negocio en tus

clientes lograras un gran nimero de utilidades.



Otro punto esencial del departamento de compras es coordinar las reposiciones de tal manera que
siempre exista stock para la venta. Esto es muy dificil de llevar a la practica en la totalidad ya que,
el mercado no es constante y existen muchos factores que generan que un producto tenga una

rotacion mucho mayor de manera repentina.

No disponer de stock puede representar riesgos grandes que van mas alla de Unicamente no vender
el producto en ese momento y reducir las ventas, esto podria generar la posibilidad de que empresas
que si cuenten con stock en ese momento ingresen al mercado como nuevos competidores restando

la porcion de participacion de nuestra empresa en el mercado “perdiendo un trozo de pastel”.

El departamento de compras al estar involucrado en importaciones tiene que saber de finanzas
internacionales, tasas de cambio, politicas fiscales y monetarias ya que una decisién de caracter

gubernamental puede afectar al negocio de manera rotunda.

En el proceso de compra de una empresa B2B participan un gran cantidad de personas a las que se
les denomina como sistema interactivo, el que cuenta con caracteristicas de dependencia,
comunicaciones y asociaciones mucho mas especializadas que el marketing de consumo

(Mesonero & Alcaide, 2012).

Existen varias definiciones sobre las fases del proceso de ventas, la que se presenta a continuacion

se ha considerado la mas detallada.



Tabla 1: Fases del proceso de compra en los mercados BtoB

Fase 1 | Reconocimiento de la necesidad

Fase 2 | Definicion de las caracteristicas y cantidades de productos o servicios que se necesitan

Fase 3 | Desarrollo de las especificaciones que guiardn el aprovisionamiento

Fase 4 | Busqueda y calificacion de las fuentes potenciales de aprovisionamiento

Fase 5 | Recepcion y andlisis de las propuestas

Fase 6 | Evaluacion de las propuestas y seleccion del proveedor

Fase 7 | Determinacion de una rutina de pedidos

Fase 8 | Evaluacién y revision de rendimientos, tanto de productos como de proveedores

Fuente: (Mesonero & Alcaide, 2012).

En el proceso de la compra intervienen varios demandantes que interactlan entre si con la
intencion de tomar la mejor decisién sobre el producto o servicio que desean, esto es conocido

como el centro de compra en el marketing industrial (Mesonero & Alcaide, 2012).

Por lo tanto, se puede definir al centro de compra como el proceso informal de discernimiento,

adquisicidon y aplicacion de la informacion netamente relativa a la decision de compra.

Existen niveles o jerarquias en el centro de compra como el cliente final, personas que influyen en
el proceso de compra por su conocimiento técnico como pueden ser ingenieros, arquitectos, entre
otros profesionales y los jefes de compra quienes tienen una importante funcion al igual que la alta
administracion, quienes son los encargados de revisar de manera mas profunda los detalles

financieros mas que técnicos, por ejemplo, el monto de compra.

Dentro de una organizacion es dificil escuchar todos los puntos de vista en el proceso de compra

ya que los intereses nunca seran los mismos; el cliente final siempre estd interesado por un



producto de alta calidad a un precio bajo, por el contrario, los compradores buscan un producto
que le genere mayor rotacion y rentabilidad pero que también, cumplan con las expectativas del
usuario final, es decir, es necesario encontrar un producto que mayor cantidad de beneficios le

genere al consumidor a un determinado precio (Rios, 2017).

Un ejemplo sencillo es el de una persona que busca comprar un vehiculo que le permita viajar los
fines de semana a su finca, esta persona puede adquirir un Toyota en un valor promedio de $60.000
0 un Chevrolet de $30.000, en ambos casos el consumidor encontraria un producto que le permita
realizar su trabajo, entonces, ¢ cudl es el trabajo del ofertante? Para la mayoria de los consumidores
este serd encontrar un producto que les permita realizar su trabajo, pero que se encuentre al alcance
del mercado y su presupuesto; a todos los consumidores les gustaria tener un Toyota, pero ¢cuantas

personas tienen la capacidad de obtener uno?

La adquisicion de grandes cantidades de productos en importaciones se realiza de manera mas
especifica, por lo que se debe tener en cuenta los factores de la empresa, del mercado y de la
situacion del pais para asi lograr reducir la posibilidad de que el producto adquirido tenga dificultad

para ingresar al mercado y lograr tener una rotacién adecuada y a un margen adecuado.

A este proceso se le debe incluir el servicio de post venta que le permite al ofertante contar con
mas herramientas para generar confianza y asi cerrar las ventas, por este motivo las empresas mas
exitosas del mundo no venden productos ni servicios, pues si reflexionamos ante esta afirmacion
se debe realizar la pregunta de ¢ Qué producto vende Facebook?, ¢ Qué producto vende Snapchat?;
ninguno, simplemente enfocaron sus esfuerzos en los clientes y como consecuencia de la buena

gestion de servicio al cliente, comenzaron a tener grandes utilidades.



Todos los aspectos que abordados son solo para compras o adquisiciones nuevas, el proceso de re
orden es diferente, claro que siempre se puede realizar cambios con la finalidad de mejorar el
producto.

1.4 Almacenamiento
El almacenamiento en términos generales busca el correcto apilamiento, control y operacion de

las bodegas de la empresa bajo los principios de eficacia y eficiencia (Rios, 2017).

Existen una técnica que es usualmente utilizada en el contexto ecuatoriano, la primera es el uso de
racks (columnas metalicas de diferentes tamafios con anclajes a medida para adaptar de la mejor

manera las estructuras a las dimensiones de la bodega) (Rios, 2017).

Técnica que afirma que siempre se deben colocar los productos mas grandes y mas pesados en los
niveles bajos del rack para reducir el riesgo de caidas de los productos sobre los estibadores y
despachadores, mientras que los productos mas pequefios deben ser colocados en los niveles mas

altos.

Es necesario en algunas industrias determinar espacios como zonas frias, zonas calientes, entre
otras. De igual manera, en todos los centros de distribucion debe existir sefializacion en los pasillos
para un flujo adecuado de los trabajadores dentro de sus instalaciones, equipos de incendio para
contrarrestar cualquier situacion de emergencia, primeros auxilios para atender cualquier accidente
laboral, salidas de emergencia, mapa de ubicacion de los productos o lineas de productos; todo

esto con la finalidad de generar agilidad al momento de despachar los productos (Rios, 2017).

Todo el stock de un mismo producto debe estar ubicado en su totalidad en el mismo lugar, es decir,
no puede existir dos lugares en una bodega para almacenar el mismo producto, esto generara

confusiones y pérdida del control de inventarios.



A su vez, es conveniente definir zonas de alto transito en las bodegas, zonas donde se genera una
alta rotacion de un producto almacenado. Estas zonas deben estar lo mas cerca posible a la puerta
de despachos para reducir los tiempos de embalaje.

1.5 Tipos de Venta

Todas las empresas son distintas, por lo tanto, merecen un trato diferente, segin Castells (2010)

existen 3 divisiones: venta personal, venta multinivel y a distancia.

e La venta personal se genera cuando existe un contacto directo entre el comprador y el
vendedor, independientemente de que esta situacion se encuentre dentro o fuera del
establecimiento de la compafiia. Esta venta se desarrolla tanto en mostradores, mercados
ferias, industrias, etc.

e Las ventas a multinivel como su nombre lo indica, son aquellas ventas donde una persona
asume la funcion de distribuidor, creando sub-distribuidores a los que provee de un
producto, motivandoles y capacitandoles con la finalidad de conseguir mas ventas.

e La venta a distancia es un sistema relativamente nuevo, que involucra nuevas técnicas de
comunicacion como teléfono, television y sobre todo el internet que se desarrolla de
manera agresiva por la introduccion de las redes sociales que vinculan de manera inmediata

a millones de usuarios y /o clientes potenciales.

Las ventas dentro de los establecimientos se dividen en los siguientes lugares: mostradores,

mercados, autoservicios y tiendas de fabricas (Castells, 2010).

La venta de mostrador es bastante comuUn en nuestro medio, consiste en atenderle al cliente en el

establecimiento de la empresa oferente, lo elemental para conseguir buenas ventas es que los
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vendedores tengan conocimiento técnico sobre el producto y capacitacion en técnicas de ventas,

ademas deben conocer como generar un buen servicio al cliente (Castells, 2010).

Las ventas en mercados consisten en un grupo de establecimientos independientes que estan
localizados en un mismo lugar (Castells, 2010), como en cualquier mercado de alimentos de
caracter informal, existen muchos ofertantes de un solo producto en un mismo lugar, lo cual es
poco conveniente para los oferentes, pues al encontrarse en un mercado de competencia perfecta
donde todos ofrecen productos homogéneos, esta se convierte en una guerra de precios, con
beneficios econdémicos nulos, este tipo de mercados estan en peligro por la creacion de los

supermercados.

La venta en autoservicios es aquella que permite a los clientes tomar los productos de las

estanterias para luego pagarlo en las cajas al salir del establecimiento (Castells, 2010).

La venta en ferias y salones estdn compuestas por expositores que buscan vender un producto,
usualmente se desarrollan en hoteles o salones grandes con espacio para recibir a clientes con alto

interés en adquirir ese determinado producto o servicio.

Las tiendas de fabrica funcionan como un show-room dentro de la fabrica, en el que Unicamente

se les permite la entrada a clientes mayoristas.

El presente estudio se basa en las ventas fuera de las tiendas, por lo tanto, se debe estar muy atentos

a los siguientes lugares: industrias, tiendas, visitadores, domiciliaria, ambulantes y auto venta.

La venta a industrias y tiendas son de caracter mayorista, por lo tanto, son parte de un mercado
BtoB, igual al de este estudio, que busca generar volimenes grandes de ventas con margenes

mayores a los de una venta directa.
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La venta a prescriptores es un tipo de venta enfocada en vender ideas (Castells, 2010). La venta
a prescriptores es un trabajo duro que normalmente realizan agentes farmacéuticos, promotores de
cerveza, vendedores de libros, etc. El enfoque de este tipo de venta es de trabajo de coberturay es
necesaria mucha paciencia, se necesita de vendedores profesionales para tratar con gente

especialista del campo (Castells, 2010).

Las ventas domiciliarias se refieren a visitas a casas, se puede considerar a este tipo de venta como

dificil de ejecutar y esta no es tan aplicada en nuestra realidad (Castells, 2010).

Es considerada como venta ambulante a aquella que se realiza en instalaciones desmontables
(Castells, 2010). Normalmente este tipo de venta se desarrolla en fechas celebres de ciudades,

conciertos o eventos publicos.

La segunda division de los tipos de venta se refiere a un estilo de venta en la que se crean
distribuidores y estos a su vez crean sub-distribuidores a los que educan para que ayuden a vender,

buscando un ingreso por venta directa y por las ventas de sus sub-distribuidores (Castells, 2010).

1.6 El Cliente

Desde los primeros afios de vida del comercio se ha desarrollado lo que ain se conoce como el
escenario del mercado que involucra a dos protagonistas: el cliente y el consumidor y a artistas
secundarios que se consideran a los personajes que influyen en las decisiones de los protagonistas

(Ferre, 2007).

Debe estar claro que las empresas BtoB consideran a sus clientes como las organizaciones que van
a vender el producto al cliente final, es decir, el cliente de las empresas BtoB no es el consumidor

final (Ferre, 2007).
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Por lo tanto, se puede generar una division entre el cliente y el consumidor final que en algunas

ocasiones es el mismo y en otras no.

El cliente es quien compra, realiza el pedido y aquel a quien se le factura la compra que ha realizado
(Ferre, 2007). En la empresa analizada en este estudio esta sabe que lo fundamental en sus ventas
es el cliente mayorista, la vida misma de la empresa depende de que su intermediario sepa gestionar
ventas certeras de los productos con su cliente (consumidor final) y asi, adquiera nuevamente los
productos de la compafiia, mejorando el flujo sanguineo o la liquidez de la empresa que oferta de

primera mano el producto.

Como se mencion0 anteriormente, el cliente tiene que completar el ciclo transfiriendo la venta del
producto que inicialmente se le factura hacia el consumidor final, quien generara un juicio de valor

que sera clave para que otros clientes finales adquieran o no el producto de nuevo.

Un concepto claro sobre el consumidor en el medio es “quien consume y usa el producto,

destruyéndolo o gastandolo al ir satisfaciendo sus necesidades” (Ferre, 2007).

Para que este flujo de compra y venta entre cliente final, intermediario y proveedor principal sea
exitoso, es necesario que el proveedor genere estrategias que empujen al consumidor final a
adquirir el producto del cliente mayorista, es decir, la organizacion intermediaria debe sentirse
apoyada por su proveedor para tener la confianza de que el producto que va a vender le genere

liquidez a su empresa, sino ¢para qué va a invertir en ese producto?

Dentro de este punto no hay que olvidarse del consumidor, quien es el que realmente ocupara el
producto y dependera mucho de si su respuesta es positiva 0 negativa para que nuestro cliente

genere una recompra del producto.
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Existen 3 tipos de protagonistas indirectos que influyen en la decision de compra, estos son el

malo, el feo y el bueno (Ferre, 2007).

El malo es aquel individuo de mal espiritu que sin razon alguna genera morbo en el consumidor
por comentarios mal intencionados de clientes sin tener la razon o por una mala experiencia ajena

a laempresa y al producto (Ferre, 2007).

El feo es un personaje “casado” con una marca ajena a la ofertada y por su afain de mantener
ventas sobre esta, es capaz de cuestionar excesivamente el producto ofertado con la posibilidad de
trasmitir esa actitud al consumidor final, “es el principal causante de un cambio de marca” (Ferre,

2007).

El bueno es el individuo que esta seguro del producto y de la marca, le tiene aprecio a la marca y

al producto y trasmitira esa buena actitud al consumidor final (Ferre, 2007).

Sin embargo, todos son protagonistas del mercado BtoB y depende de la escuela y de las técnicas
de ventas saber subsanar estas objeciones por parte del mercado. La empresa oferente primaria
debe trabajar mucho en curar las objeciones de individuos que especulan de manera negativa sobre

el producto que se oferta.

“Con el avance de la tecnologia nace la época de la “clientizacion” y el CRM, que es un marketing
centrado en el cliente” (Ferre, 2007). El marketing de la actualidad se enfoca en generar mejores
métodos para retener informacién veridica del cliente y reconocer las necesidades del mismo

(Ferre, 2007).

El mercado BtoB cada vez se complica méas, como en el caso de la empresa que se estudiara se
puede notar que existen cada vez mas importadores por lo que es elemental conocer lo que

realmente necesita el mercado y el precio que esta dispuesto a pagar. Este exceso de ofertantes
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primarios en el mercado ha obligado a las empresas mas antiguas a reducir su margen bruto para

evitar el ingreso de nuevos competidores que por lo generar no permanecen en el largo plazo.

El vendedor debe ser capaz de demostrarle al cliente mayorista que el producto que le ofrece
realmente responde a las necesidades del mercado, tiene que crear confianza en el cliente, por lo
tanto, el primer paso que debe asumir el vendedor de campo es estar convencido de que el producto

que vende es realmente bueno (Ferre, 2007).

Los pasos para generar relaciones a largo plazo con los clientes mayoristas son las siguientes.

e “La exploracion” es el momento de contacto entre el vendedor y el cliente, donde ambos
se analizan para discernir que ofrece realmente el uno del otro, la actitud que asume el
cliente en este caso es creer que estd por encima del vendedor e intentard buscar
interrogantes para desarmar al vendedor y conseguir el maximo beneficio para la compafiia

intermediaria (Rios, 2017).

Es la etapa mas dificil para el vendedor de campo pues, si logra subsanar las dudas impuestas y
cerrar la primera venta, comenzara a formarse un vinculo de confianza entre ambas partes, por lo
que es necesario que el vendedor cuide cada detalle de la primera venta realizando un seguimiento
post venta, ya que esta es todavia una etapa muy sensible en la que cualquier error puede generar

desconfianza en el cliente mayorista y cortar su relacion (Rios, 2017).

Un ejemplo que se puede utilizar para describir este escenario es el de sembrar una planta, cuando
recién se planta la semilla se debe cuidar mucho los primeros dias ya que cualquier factor externo

podria complicar el proceso de crecimiento de la planta, y los frutos nunca serian percibidos.
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e Otro factor necesario para crear una relacion adecuada con el cliente es ofrecer un producto
de forma trasparente, no crear expectativas falsas sobre el producto ofrecido, si se crean
expectativas que no van a ser similares a las apreciaciones del cliente final, nuestro cliente
(mayorista) podria sentir que el vendedor exager6 en las capacidades del producto

generando desconfianza en la relacion.

Pero, la venta y seguimiento no se acaba ahi, en algunos casos, como el de la empresa que se
estudia, existen productos con caracteristicas avanzadas y uso complejo por lo que el vendedor
debe ser capaz de solventar las dudas. Pues, si éste no funciona correctamente, el cliente perdera
la percepcion de valor del producto que elabora o distribuye (Taner, 2007). Solamente si todas las

dudas son solventadas, el cliente pasara a la etapa de cierre de la venta.

e Expansion: Esta etapa es agradable, el vendedor ya paso la prueba de fuego con el cliente,
se comienza a generar una relacion que debe crecer, al ser una relacion de “interés” como
son los negocios se debe buscar que las 6rdenes sean cada vez mayores y que el beneficio

econémico sea mutuo (Taner, 2007).

Otra estrategia de ventas efectiva es la introduccion de productos nuevos a medida que aumenten
las 6rdenes de pedidos. Primero, se debe ingresar los productos de mayor margen y rotacion y
poco a poco aumentar las 6rdenes con los productos de interés secundario para el cliente mayorista

(Taner, 2007).

El comprador escoge la actualizacion pues, esta cumple de mejor manera las necesidades en
comparacion al producto antiguo o viejo (Taner, 2007). Se debe tener cuidado con los avances
tecnoldgico ya que, si un producto es reemplazado por uno de mejor tecnologia que responde de

mejor manera a las necesidades del mercado, el producto anterior pasara a ser obsoleto y sera muy
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dificil deshacerse de esa mercaderia. Cuando un producto queda obsoleto se debe actuar con
rapidez, anticipandose a liquidar los productos que van a tener poca aceptacion en el futuro (Taner,

2007).

Un ejemplo claro es de empresas comercializadoras de televisores, si ellos adquieren un televisor
Smart TV y el siguiente modelo incluye un control remoto con control de voz, automéaticamente el
modelo antiguo quedara fuera del mercado ya que, un control remoto con lector de voz brindara

mayores beneficios para el consumidor generando saltos en la curva de aprendizaje.

Otra gran alternativa es tener la linea completa de productos, de esta manera, el cliente mayorista
se sentira comodo adquiriendo los productos de un solo proveedor, ahorrando tiempo en pedidos,

reclamos y pagos.

e Compromiso: Se da cuando la relacién entre el comprador y el vendedor llega a una etapa
de compromiso real donde existe una promesa establecida que mantiene un nexo (Taner,

2007).

Esta etapa es la de mayor importancia para mantener relaciones a largo plazo. En este punto, ya se
han efectuado todos los descuentos posibles con la finalidad de intentar generar montos
interesantes de compra, ofreciéndole todos los beneficios posibles, llegar a este punto es muy
sensible, pues se considera la escala mas alta de confianza que puede llegar a tener el vendedor
con el cliente, ya que este tendréa total confianza sobre el vendedor que puede perderse en segundos

si se genera una mala decisién (Taner, 2007).
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Gréfico 1: Etapas de la construccién de la relacion.

Etapas de la construccion de la relacion

COMPROMISO
EXPANSION
EXPLORACION :
- Asegurar el compromiso absoluto
de ambas companias

E - Generar redrdenes de compra - Manejar los cambios
E - Establecer las expectativas correctas - Mejorar los atributos de venta
= - Asegurar el uso inicial adecuado (upgrade)
o - Seguimiento - Venta de linea completa
g - Hacer visitas personales R enis cricata
(=] - Manejo de quejas
o

- Lograr la satisfaccion del cliente

Fuente: (Boluda, 2002)

DISOLUCION

- Relaciones limitadas
- Falta de supervision a la

competencia o industria

- Complacencia

Todo los clientes son compradores, pero no todos los compradores logran convertirse en clientes

(Ferre, 2007).

1.8 Tipos de Clientes

Existen 4 tipos de clientes dentro de una empresa BtoB estas son las empresas que consumen un

determinado producto o servicio, dependencias gubernamentales, instituciones y empresas

encargadas de la compra y reventa de productos (Taner, 2007).

Las empresas fabricadoras o ensambladoras forman el primer tipo de cliente, lo que buscan estas

empresas es proveer de materia prima o algin producto que ayude a generar un producto terminado

para la industria, en este tipo de negociaciones se recomienda generar un contrato entre ambas

partes para que la industria no tenga desabastecimiento y la empresa proveedora no pierda su

cliente y pueda proyectar su adquisicion (Taner, 2007).
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El segundo tipo de cliente se refiere a las ventas publicas, pueden llegar a ser las mas interesantes
por el volumen que un gobierno puede llegar a adquirir. Por lo general, son negociaciones de
millones de dolares, el proceso puede ser bastante complicado debido a las regulaciones y filtros
que se necesitan superar para ser proveedor del gobierno y dependiendo de la situacion del pais el

proceso de pago puede tomar mas tiempo del estimado (Taner, 2007).

Los gobiernos federales no son los Gnicos clientes de este tipo, los gobiernos estatales también

compran productos y servicios al igual que algunas instituciones locales (Taner, 2007).

El tercer tipo de cliente son las instituciones, aunque usualmente son de caracter publico, también
pueden ser privadas, el proceso para llegar a venderle a este tipo de instituciones es bastante similar
al del gobierno, es decir, el proceso puede involucrar mucha tramitologia, algunos ejemplos de

estas instituciones pueden ser colegios, clinicas, universidades, entre otros (Taner, 2007).

El ultimo tipo de cliente que se encuentra en un mercado mayorista son los distribuidores
industriales, quienes buscan conseguir cantidades grandes de productos a buen precio para
gestionar una distribucién de los productos y venderlos a diferentes clientes a un precio mayor,
obteniendo utilidades; este tipo de cliente sera estudiado en esta investigacion (Taner, 2007).

1.9 El Producto

El producto no deberia ser visto simplemente como un resultado de un proceso industrial peor aln

como el orgullo y satisfaccion de una empresa, de su gerente o propietario (Ferre, 2007).

El verdadero éxito de las empresas es responder de manera correcta a las necesidades de sus
clientes, desarrollar un producto que sea considerado por el consumidor como un producto de alta
calidad a un precio justo, generando valor agregado y posicionandose a largo plazo en la mente

del consumidor.
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Cada producto tiene su propia identidad, por lo que el responsable del marketing debe potencializar
los atributos de cada uno de los productos. A continuacion, se analizara los atributos que debe

tener un producto acorde a Ferre (2007):

Calidad: Es la puntuacién que el consumidor le hace al producto, en base a los materiales y demas

aspectos comparados de manera directa con la competencia.

Disefo: Se refiere a la forma y tamafio del producto, un buen disefio del producto puede influir de

manera emocional en la compra.

Surtido gama: Se refiere a la variedad de productos de una misma linea que le permite al

consumidor analizar cual de toda la variedad va a elegir.

Precio: Es el valor monetario que cuesta la adquisicion del producto, al consumidor le generara
una determinada emocion que puede ser positiva 0 negativa en base a su percepcion de que esta

adquiriendo el producto a un precio justo.

Envase: Es la presentacion o envoltura del producto, un envase llamativo genera emociones

positivas en el consumidor, quien puede relacionar una buena presentacién con buena calidad.

Marca: Es el nombre, término, signo, simbolo o combinacién de estos elementos que permiten

generar una identificacién con el producto.

La marca tiene un peso gigante al momento de la decision de compra, si una marca esta bien
gestionada y posicionada en el mercado, la introduccion de un nuevo producto sera mas facil, pues

existen mercados que “se casan” con una determinada marca.

Servicio: El servicio es la experiencia de compra, aunque no es tangible, tiene gran peso en la

decision de compra, pues un mal servicio ahuyenta a los clientes.
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Imagen producto: Va de la mano con el disefio y envase del producto antes mencionado, ya que
depende de estos 2 aspectos para conseguir la imagen del producto y medir la reaccion del

consumidor.

Imagen empresa: Este se considera el paraguas que engloba y protege todos los tipos de productos

de una determina empresa y permite que se les afiada o reste valor a los mismos.

Una buena imagen corporativa afiade valor y genera la sensacion de respaldo en el consumidor, si
el local comercial donde el consumidor adquiere un determinado producto o servicio se muestra
como un espacio fisico ordenado y pulcro, esto sumara puntos en el cliente final al momento de

realizar la compra.

La estrategia de marketing de la empresa debe ser la de brindar confianza en el mercado. Entonces
la calificacion no la pone el profesor en este caso el Director Comercial, sino, la pone el
consumidor, el cliente final es el jefe que determinara el éxito de un producto por lo que es
sumamente importante medir las reacciones para evitar pérdidas econdémicas a largo plazo (Rios,
2017).

1.10 Tipos de producto

Los productos que adquieren las empresas en base a su actividad pueden ser considerados como
productos finales 0 como materia prima de un proceso, un ejemplo claro que relaciona a laempresa
estudiada es la linea de pernos y tuercas, los pernos pasan a ser materia prima para la union de dos
cuerpos metalicos de hierro o acero, por lo tanto, son considerados bienes que ayudan a generar
un producto final mientras que el taladro inalambrico que también es comercializado por esta

empresa es un producto final que se ocupa en el proceso de ensamble de varias piezas.

Los tipos de producto se pueden clasificar en los siguientes:
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1.10.1 Materias primas
En términos sencillos la materia prima son todos los insumos tangibles que en conjunto con la
mano de obra y otros recursos de caracter indirecto formaran un producto terminado, normalmente

se presentan en precio bruto, toneladas o kilogramos (Taner, 2007).

1.10.2Material manufacturado

Es aquel insumo tangible que puede ser usado como materia prima, pero que requiere de un
procesamiento de accién previa antes de ser usado en la produccion, un buen ejemplo es el uso de
laminas de acero que necesitan ser prensadas y cortadas antes de ingresar a la linea matriz de

produccion (Taner, 2007).

1.10.3 Los componentes

Los componentes son aquellos productos que se ensamblan facilmente con otros elementos, por lo
general forman piezas mas grandes dentro de la produccion, un ejemplo claro en la empresa que
se estudia es el proceso de ensamble de una soldadora invertir, existen muchos componentes como
capacitores, inductores, inversores que pasan a formar parte de una tarjeta electronica, es decir, de

una sola pieza méas grande dentro de la soldadora.

1.10.4 Equipo accesorio
Los equipos accesorios no forman parte del producto final sino estan relacionados a las
herramientas que son parte de la maquinaria en un proceso productivo, pueden ser taladros, sierras,

amoladoras, soldadoras, compresores, etc. (Taner, 2007).

La idea es que el equipo accesorio permita a las personas ser mas eficientes y eficaces en el proceso

de produccion.
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1.10.5 Bienes de Capital

Son los activos que se ocupan en una empresa, cumplen la condicién de ayudar a generar con
eficiencia y eficacia un producto terminado de mayor calidad a un menor costo, al igual que
cualquier activo este estd expuesto al desgaste por el uso, desuso o avances tecnologicos,
depreciandose en un tiempo determinado, en este caso particular la inversién en maquinaria se

deprecia en 10 afios (Taner, 2007).

La inversién en bienes de capital es muy escasa en los paises en vias de desarrollo, mientras que
en los paises desarrollados es una prioridad pues, aunque al inicio la inversion sea alta, los
beneficios en cuanto a la eficiencia y eficacia haran que la inversion sea rentable a mediano y largo
plazo. Un ejemplo sencillo es el de una familia del campo que construye su casa de manera
artesanal, escaba el suelo con un lampdn y una pala, el trabajo que le toma a esta persona escarbar
el espacio determinado para fundir las bases de la casa es de 10 dias, mientras que ese mismo
trabajo lo puede realizar una excavadora en apenas 1 dia.

1.11 La Marca

Por marca se entiende a todo aquel signo susceptible de representacion gréafica que permite
reconocer y distinguir un producto o servicio en el mercado frente a su competencia. Una marca
se basa en todas las promesas y percepciones que la organizacion transmite a sus clientes acerca

de sus productos y servicios (Mesonero & Alcaide, 2012).

Existen varias definiciones de lo que es una marca, pero el concepto puede ser distinto en varios

escenarios, lo mas importante es destacar los rasgos comunes de lo que se considera una marca.

Intangibles: Va mucho mas alla de no poder tocarla, no es algo fisico, es algo de caracter

emocional, un conjunto de ideas, emociones que le dan la identidad a una marca, por lo tanto, debe
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conseguir estar en la mente del cliente. Es el consumidor el que le da valor a la marca, el momento

que el cliente olvida la marca, esta desaparece (Rios, 2017).

Percepcidén: Es la impresion que causa la marca en el mercado donde existe, que emociones se
esta despertando en el publico, que sienten los demas sobre esta marca en especifico, ¢qué tan
cercana le sienten?, los colores, la tipografia del logotipo y la presentacion influira en la percepcion

que tenga el mercado sobre la marca (Rios, 2017).

Experiencia: Es la percepcion que se lleva el cliente acerca de la marca, si el producto supera las
expectativas la experiencia sera buena, pero si el producto no las supera, el cliente tendra una mala

experiencia (Rios, 2017).

Las buenas experiencias generan recomendaciones sobre el producto, de esta manera, una

experiencia excepcional, atraerd a nuevos compradores (Rios, 2017).

La marca debe ganarse su autenticidad en el mercado, en la actualidad, existen un sin nimero de
réplicas con caracteristicas similares o productos homogéneos donde la marca constituye un factor

esencial para la toma de la decision de compra.

La empresa estudiada ofrece un compresor con caracteristicas interesantes con un motor con
participacion de cobre, difusor de calor, doble valvula de salida de aire, piston mas grande, etc.
Con el pasar de los afios se han incorporado productos bastante similares con caracteristicas que
han sido desarrolladas como un intento de copiar el compresor antes mencionado, ante esta dura
situacion, lo que le permiti6 a la empresa no perder gran parte de su participacion en el mercado
fue la confianza que habia desarrollado hasta ese momento la marca en la mente de sus

consumidores.
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En la actualidad, es muy dificil introducir una nueva marca, pues se podria interpretarla como el
nuevo estudiante del saldn y se necesitara de mucho tiempo para que gane madurez, sepa adaptarse

a su contexto (mercado) y sea apreciada por sus usuarios.

Se debe intentar que la marca sea cada vez més fuerte para que, de esta manera, el ingreso de
nuevos competidores sea mas complicado, cuando existe un mercado donde el cliente estd ya
“casado” con la marca, sera muy dificil gestionar que esta persona adquiera un producto incluso

igual, pero de otra marca (Rios, 2017).

Una buena marca también tiene un impacto positivo en sus colaboradores, si la marca tiene buen
prestigio en el mercado, sus empleados sentiran que son parte de la marca, volviendo

emocionalmente facil que se comprometan con la marca y que se “pongan la camiseta”.

¢Quién no quiere trabajar para iPhone?, ¢Quién no quiera trabajar para Lamborghini? Cuando
existe una marca exitosa se convierte en un atractivo pasar a formar parte de la organizacion.
También, es méas facil vender un producto cuando una marca ya esta posicionada, si el dia de
mafiana llegan al pais motos de marca TOYOTA, estas se introduciran en el mercado en un corto

plazo pues, esta marca ya cuenta con prestigio en este mercado.

Para el crecimiento de una marca se debe invertir en una fuerte camparia publicitaria que apoyada
de un producto con buena calidad, precio competitivo, activaciones y gestion de ventas lograran

que la marca este cada vez mejor posicionada en la mente de los clientes.

La marca va mucho mas alla del logotipo, pues se debe recordar que un logotipo es una
representacion visual de los valores y atributos que una marca y empresa desea mostrar en el

mercado (Mesonero & Alcaide, 2012), a menudo, con el paso del tiempo las empresas se
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preocupan por innovar su imagen corporativa para mantener y renovar su presencia en el mercado

sin perder su esencia como marca.

Una marca como la analizada en este estudio, tiene que saber que generar en el cliente, esto no se
trata solamente de generar emociones ni de vender “desarrollo y suefios”, esto se trata de generar
confianza en base a una campafia de carécter técnico, sustentada con certificados de calidad y
buenas practicas de manufactura. Lo que esta marca vende va mucho més alla de las emociones,
se basa en mejorar la calidad de vida y trabajo de las personas facilitando varias labores a través
de la implementacion de las herramientas que la empresa oferta; esta es la esencia de la marca.
1.12 Negocio BtoB

Un negocio BtoB es la transferencia o venta de bienes entre negocios, ambas partes buscan en el
fondo generar rentabilidad, este tipo de negocios se caracterizan por manejar volimenes en la venta
de sus productos con un margen bruto reducido, permitiendo generar un ciclo de re orden de

compra que beneficia al oferente y al cliente mayorista

Una empresa que busca mantenerse en un mercado BtoB tiene que mantener precios competitivos.
Para explicar esto de mejor manera se tomara el ejemplo de la empresa estudiada que vende un
producto “X” al publico en $45,50 su cliente mayorista para poder competir con este precio espera
por lo menos ganar un 30%, es decir, $13.65. Por lo tanto, el costo al que la empresa estudiada

traslada este producto al cliente mayorista es de $31.85.

El costo del producto de la empresa que se estudia es de $24.50 y su margen bruto es igual de
30%, entonces para simplificar esta operacion se puede notar que la empresa importadora compra

en $24,50 y vende al distribuidor en $35 ganando un 30%, la empresa mayorista gestiona su venta
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al cliente final en $45,50 ganando igualmente un 30%, asi ambas empresas comercializadoras

ganan y el ciclo de un mercado BtoB se cumple.

Por lo general, el margen bruto que obtiene la empresa que trasfiere el producto al cliente mayorista
obtiene menor margen que el que obtiene la empresa que trasfiere el producto al cliente final, esto
no es una ley, puesto que el mercado se regula solo, pero es una situacion que por lo general sucede,
debido a que la empresa intermediaria tiene que gestionar la venta, disponer de un local fisico con
todos los costos fijos que esto conlleva. De igual manera, la rotacién del intermediario es menor,
es decir, la empresa que vende a los clientes mayoristas busca vender grandes cantidades de
productos, ganando poco mientras que la empresa mayorista se enfoca méas en el margen que en

su rotacion.

La demanda en un mercado BtoB debe ser interpretada desde dos puntos de vista, la demanda

derivada y la demanda conjunta.

La demanda derivada es la forma en la que la empresa pronostica la cantidad de productos que va
a producir o adquirir con la intension de que este nimero sea el suficiente para cubrir su demanda
y no se genere un stock excesivo. Un claro ejemplo que se contextualiza en la empresa estudiada
es el siguiente: para poder determinar cuantas valvulas de gas domeésticos se van a importar se
debe enfocar en la cantidad de tanques de gas producidos en el pais en un periodo determinado de

tiempo, asi como en el nimero de cocinas de gas ingresadas al pais en el mismo periodo.

Si en el afio 2018 se importaron 10 millones de ddlares en valor FOB y el porcentaje que se piensa
cubrir de la demanda total es el 5%, en base a la gestion, margen bruto, etc. Se deberia invertir en

esta linea por lo menos $500.000 en valor FOB para poder intentar cubrir la demanda pronosticada.
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Un subgrupo de la demanda derivada es la demanda elastica, es decir, la afectacion inmediata a la
cantidad de unidades vendidas con pequefios cambios en el precio, en donde se considera al
producto elastico, este surge cuando se afecta poco al precio disparo el nimero de unidades
vendidas (Rios, 2017), un buen ejemplo es la venta de chicles; si el precio inicial es de 0.10 ctvs.
y las unidades vendidas son 100; cuando mi precio sea 0.09 ctvs. mi demanda sera de 150 unidades,

lo que indica que si se afecta un poco al precio esto generara una rotacion mayor.

El otro subgrupo es el opuesto, el cual surge cuando se genera una demanda inelstica, es decir,
cuando un cambio en el precio genera pequefios cambios en la cantidad, esto normalmente sucede
cuando el producto es bastante apetecido en el mercado (Rios, 2017). Un ejemplo claro es el de un
revendedor de entradas en un concierto, cuando faltan treinta minutos para comenzar el concierto,
un fanético es capaz de pagar el doble del precio de preventa con tal de asistir al concierto, no
importa que el precio haya subido bastante pues la demanda es la misma porque existe escases del

producto. En este tipo de demanda el oferente tiene el poder de negociacion.

La demanda inel&stica se explica cémo lo opuesto a la elastica. No cambiara la demanda en gran

medida si el precio cambia, aunque si es demasiado alto si puede verse afectada (Rios, 2017).

La demanda conjunta se refiere a la asociacidn de productos con un sector de mercado, para poner
en contexto con la empresa estudiada, se puede decir que, si el sector de la construccion tiene un
crecimiento, aumentara también la demanda de productos relacionados a la construccion como:

soldadoras, suelda, compresores, escaleras, brochas, rodillos, flexdmetros, entre otros productos.

Un ejemplo distinto aplicado a la alimentacién seria que, si aumenta el consumo de hot dogs,
aumentara de igual manera, el consumo de panes de hot dogs, salsa de tomate y mayonesa. Si

aumenta el consumo de linternas, aumentara el consumo de pilas.
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Capitulo I1: Investigacion de las tecnicas de Merchandising aplicada a la

empresa Corporacion BP Cia. Ltda.

2.1 Investigacion de mercado.
La American Marketing Asociacion (AMA) (2019) la define como: «la recopilacion sistematica,

el registro y el andlisis de los datos acerca de los problemas relacionados con el mercado de bienes
Yy Servicios».

2.2. Investigacion cualitativa

Los métodos de investigacion cualitativos que serdn usados en esta investigacion son los

siguientes:

Entrevistas a expertos.
Entrevistas a profundidad

Focus Group

2.3 Entrevistas a expertos

Corporacion BP al ser una compafiia en la cual sus dos principales lineas de productos son las
herramientas y maquinarias para construccién y tecnicentros, se realizaran entrevistas a dos

expertos en estos segmentos.

La primera entrevista se realizara al Sr. Geovanny Vintimilla en la ciudad de Cuenca, quien
dispone de un taller de latoneria por mas de 20 afios y la segunda al Ing. Esteban Valdivieso en la
ciudad de Guayaquil, quien actualmente trabaja en una constructora. (Entrevistas a expertos Anexo

1).
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2.3.1 Informe de las entrevistas a expertos.

Después de realizadas las dos entrevistas a expertos se puede definir que Corporacion BP al ser
una compafiia que importa productos ferreteros cubre varios sectores como el de la construccion,

tecnicentros, automotriz, mecénica industrial, perneria, fijacion, entre otros.

El crecimiento de cada sector depende de factores externos, sin embargo, actualmente existen
sectores que tienen mas crecimiento que otros, en base a las entrevistas realizadas se determind
que el sector de la construccion actualmente se encuentra solido, debido a la recuperacion de la
recesion economica vivida en el afio 2016, esto junto con el margen bruto alto en relacion a la
inversion, la alta plusvalia debido al incremento poblacional, entre otros factores, se deben tener
en cuenta en este tipo de negocios como barreras de entrada, ya que la inversion es considerada

alta y es necesario disponer de un capital reservado para poder iniciar este tipo de negocio.

Por otro lado, analizando el sector de la metal mecéanica y tecnicentros, el entrevistado Geovanny
Vintimilla comentd que actualmente el sector de los tecnicentros se encuentra afectado debido a
la alta oferta de este tipo de servicios, aunque, se debe tener en cuenta que la inversidn necesaria
para ingresar en este negocio es menor, el entrevistado comentd que con $25.000 ya se puede
disponer de un tecnicentro completo, también, determind que este tipo de negocios se encuentran
con cierto riesgo debido al ingreso de vehiculos eléctricos que funcionan de manera diferente y
necesitan de diferentes tipos de servicios.

Ambos entrevistados han trabajado con maquinas BP como soldadoras y compresores, y
consideran que el producto es de buena calidad, este dato se considera de alta importancia para la
empresa pues se ha podido constatar que el producto tiene aceptacion en los sectores analizados.

2.4 Entrevista a profundidad

Para el presente estudio se realizaron 3 entrevistas a profundidad, cada una en distinta region con
la finalidad de abarcar todos los sectores donde tiene presencia la marca BP, estas regiones fueron
Costa, Sierra y Amazonia y las respuestas obtenidas en cada una de las entrevistas se muestran a

continuacion:
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Tabla 2: Entrevistas a profundidad, enfoque Empresa.

Entrevistado

| Rodrige Serrano.-Mackal Renovallanta -Buitoe

| ¥élez Rubic Hictor Omag Ana

iz

Empresa:c

il tiempo mantiene
una relacidn comercial
con Carporacién BP Cia.
Lida. ¥

Unas 10 afios
aproximadamente.

Mosokros mantenemas una relacion con BP
desde hace unes 15 afos cuanda nos visitd
el Ingenizra Palacios y la marca no era
conocida en ¢l mercade.

Unas 5 afas aproximadamente,
un tizmpo no me visitaba el
wendedor.

En base 3 la respuesta de nuestros 3
entrevistados se puede deducir que
trabajan el tiempo suficiente para emikic
un juicio de valor sobre la empresa.

ila Corporacién EP |z
ha ofrecide variedad
adecuada de productas?

Poco a poco han ide
aumentande su catdloge, pero
tadavia les Falta mucha, existen
praductas muy puntuales que
zon dificiles de conseguir que
la empresa deberis dizponer

i me ofrecen una buena variedad, sin
embarga, las marcas mas reconacidas
ticnen la linea completa de herramicntas,
por ejempla, en llaves mixtas tienen todas
laz medidaz.

Ei tienen variedad y lo mias
importante que ticne buena
presendia,

La empresa s tiene un porkafolio
adecuada de productas, sin embarga, =i
ze dezen crecer se debe buzcar tener la
linea completa, e decir, ser muche mis
ticnice,

iCarporacian BP ez
URG CMpresa sefia para
trabajar?

Ei g una empresa que cumple
lo que promete.

i e una empresa seria, nos han sabida
apoyar y lo impartants es que benemas

concxién direcka con los propictarios Lo
QUi hQ para Con empresas mas grandes,

o hasta ahara no he tenida
ningin problema, nunca me he
zentide que la empresa me ha
perjudicade en ningin sentide.

L= clientes cansideran a la empresa
COMD URa COMpania seria para trabajar,
ez decir una compai o que cumple Lo que
promete y ne engana a sus clientes |

ilos procesas de

despachos de
Corparacidn BP Cia.
Ltda. zon adecuados¥

& zon buenas, ami la
mercaderia me llega al siguicnte
dia que ez algo que no todas
laz empresas cumplen.

Eon muy busnos la mercaderia llega al
siguiente dia del pedide.

E son buenas, pero si se
demaran un poco cn entregar,
aloz 5 dias estd lleganda la
mercaderia,

Ee puede decir que ¢l procesa de
despachos es efective, sin embargo,
podria mejorar para entregar la
mercaderia en menos de 48 horas.

ilos procesos de
transporte de
Carporacidn BF Cia.
Ltda. zon adecuados?

La mayoria i son buenos,
pera a veces las miquinas
vienen golpeadas o
incompletas, sin embargo, =1
noz han sabido dar garantia.

& veces la mercaderia llega golpeada por
la empresa de transparke, algunas veces
también la mercaderia llega incompleta,
pero 5i nes han echo nota de crédite de
EED

A oveces la mercaderia viene
golpeada, pero ezo pasa con
todos los provecdores.

En cuante al trazporke exizte un
problema lakente, la mercaderi a muchas
veces no llega como salid de las
badegas, la empresa deberia buscar una
Forma de cuidar mejor el kransporke de

iConsidera que los
wvendedores de
Carparacidn BP Cia.
Ltda. estin capacitades,
muestrag, catilogas,
ek

Tienen un catilogo banita,
clare pero ¢l vendedor que me
atiende a mi no conoce de
manera bdenica el
funcionamicnte de la madquina,

El vendedor que nos atiende: a nosotros es
ardenade, ripido. pero no conoce a detalle
el funcionamicnto de cada producta,
existen ocaziones ¢n las que por problemas
zencilles de calibracién los productas han
tenido que regresar a Cuenca,

Bucnos zon, ankes me visitaba
Pabla, era buena, no =8 a quié’n
pondrin ahara.

Otro problema actual de los vendedores
de esta empresa e la falta de
capacitacidn en ¢l Funcionamicnto de
maquinaz y herramicntas, csbo dificulta el
proceso de venta ya que las vendedores
no estdn listos para refutar objeciones.

il mas le gustarfa
que Carperacidn BP Cia.
Leda. deberia afrecerle
COmo empresa’

iz garantia, s muy poce
tiempo B meses.

Fuente: Elaboracion del autor.

Tle qustaria que nas visite mis sequide ol
dushio para que nos apoye en Ferias pque
nos hagan saber cudndo tengan produckos
nuEvas,

Mz cridito, tengo
provesdares qua me dan hasta
120 diaz de cridite.

Un Factor importante 2 bomar ¢n cuenka
eh 253 preguaka of que existen empresas
que afrecen mis garantia en sus
praductas y mayor crédite le cual les
genera una venkaja compaetitiva e contra
de esta comoania.
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Tabla 3: Entrevista a profundidad, enfoque Productos

Producto

Considera usted
que el producta que
Corporacidén BP Cia,
Ltda. le ofrece es
apetecido par el
mercado?

Si ez un producto que pide la
gente, PEro No & tan
apetecida coma Stanley o
Dewalt.

Tiene producta gue definitivaments han
pegadao, par sjempla, las soldadoras ulos
COMPresores san muy apetecidos,
también hay productos que no han
pegado mucha coma las herramientas
eléctricas, equipos para Tecnicentras
también zon muy apetecidos, ete.

Si buscala gente, vo musvo
bastante varios, todao lo que
son playos, niveles, etc. se
mueven duro porque es de
muy buesna calidad.

Er esta pregunta se pusde penszar que
la marca va se encuentra en el
mercado, algo que es muy dificil de
hacer.

iCree usted que
Caorporacian BP Cia.
Ltda. tiene un stock
amplio de praductas’?

Si tienen stock, porlo general
cuanda yo pida reposician si
me dicen que tienen, en
algunas empresas no siempre
tienen stock.

Si tienen un amplio estoy, pera de
productos que laverdadyo no
comercializa, yo manejo tadalalinea
automatriz, entonces no me siree si BP
ofrece dezmalezadora o ventiladores,
antes de entrar en otras liness deberian

iLCree usted que la
calidad del preducte
que Carporacion BP
Cia. Lida. leofertaesla
carrecta”?

EI80  de oz productos que
compra me salen buenos,
pero s hayun 2004 que
vienen malos, par esos pocos
productos la gente después
us no pide BP.

Si tienen muchas cozas,
unas si se mueven, olras no
tanka.

El manejo de reposicidn de la empresa
es adecuado, por lo general disponen
de productos en stock.

Si es correcta, tiene una buena relacidn
entre precio vla calidad, pero aveces s
se equivocan con algunos productos.

Lamayariadel products
cuenta conuna buena
calidad, pero si quieren
posicionarse mas deben
ofrecer mas calidad. la gente
& WECes QUISre DE0ET UN

Esta pregunta es muy importants para
la aceptacién del producto en el large
plazo, perola empresza debe cuidar
mucho cuando el praducto no cumple
con lo que el mercado espera.

iExiste talvez algdn
producto que usted
considere Carporacidn
BP Cia. Ltda. deberia
Aqreqar & nuesto

Mas variedad en herramienta
agricala, més modelos de
dezmalezadora, de
motosieras, et

Mas wariedad en pistolas de impacto,
gatas hidraulicas, embarcadores,
dezenllantadaoras, et

“f'o pienza gque estan bien,
cadavezmejoranla
presentacidn y la calidad del
producto o bajar el precio.

Lesz clisntes piden un poco mas de
opciones en ciertos productos, como
bien lo dizen, veces sola se disponen
de heramientas profesionales e
industriales yno e dispone de una

iEniste algin
producta que usted
considera Carporacidn
EBP Cia. Ltda. deberia
retirar de nuestro
portafalio de producta?

A mi enla personal me haida
mal con unmadela de
linterna, pera va vique yano
estan trayendo, la nueva que
trajeron, la grande es buena.

Hay praductos que yahan sido
reemplazadas por nuevos, por ejemplo,
la saldadara tr-250 que antes ze vendia
durizime ahora va casi nadie quisre,
prefieren las nusvas qus tisnen
tecnaolagi ainverter.

f'o pienza que toda o que l=
he comprada he movida, no
hace falta.

La empresa debera estar siempre
atenta a cambios de tecnalogia que
puedan valver algunas de sus
productos poco apetecidas comao en
el cazo delas soldadaras
convencionales.

Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 4: Entrevistas a profundidad, enfoque marca

Marca.

iConsidera que “BP™
&5 UNa Marca wa
posicionada en el
mercada?

Si estd en elmercado, se esta
hacienda mas fusrte,

fkora =i, @5 una ventaja grande, la gente
vz pide BP, &5 unamarca que esta
entrando al mercado cadavez.

fcd no mucho, 58 que en
otros lugares piden més, falta
gestidn en esta zona, #5ta
batada.

Enbase alas respuestas de estas
pregunta.laempresa deberia
gestionar activacidn de marca en el
oriente porque es una zona que se
encuentra descuidada.

iPienza que “BP~ o=
una Marca que compite
mas por calidad o por
precia?

Piensa que compite par el
precio, pera la calidad =i e
buenapara el precio.

Compite por ambas, enrealidad es
necesaro que tengan ambas, |2 gente
quiere precio y calidad, las ivems que
mas roto de BP son los que tienenmas
calidad y estan conmejor precio.

Par precio, deberian bajar el
precio v aumentar 2l plazo
yo les comprara mucha mas.

La percepcidn de nuestras clientes
mayoriztas es que B esta erfocads
en posicionarse mas por precio que
por diferenciacian.

iCuslcree que
deberia zerla
proveccion de la marca
enel futuro?

Dejar de traer esas pocas
herramientas que generan
problemas w aumentar la
garantia.

Oebenintentar crecer, invertir en radios
en Cluito que 2= algo que hacen atra
marcay ustedes no.

Irse metiendo al mercada
poco & poco, ienen que

gestionar cada vez masla
marca.

Loz clientes mayaristas consideran
gue la marca para crecer necesita mas
inwersion en publicidad, radios,
activaciones.etc

iOué piensa usted
que le hacefaltz ala
marca’?

Un poco mas de publicidad,
camisetas, goras,
seminarios.

Irwertir en mas publicidad de la marca.
HEne que Sef UNa Manca aspiraciones.

Mas publicidad, deberian
colocar unos letreros, invertir
envallas, solo en redes he
visto que se mueven.

Loz clientes mayaristas consideran
que la marca para crecer necesita mas
inwersion en
publicidad radios, activaciones etc

iLémo pienzaque la
marca podria
posicionarse mas en el
mercada?

Hacienda ferias, auspicianda
equipos de futbal, ste.

Loz entrevistados consideran que |2
marca necesita muchas mas inversion
en campanas publicitarias.

Fuente: Elaboracion del autor.
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Tabla 5: Entrevista a profundidad, enfoque mercado

Mercado:

iCree que el mercado
ferretero ez unmercado
patencial en
crecimienta?

Pienso que se mantiens, no
e qUE VaYa & orecer
porque sectores coma la
construccion tambign no han
crecida bastante,

Yo pienso que na, &= un mercado
constante que decrece en diciembre
bastante.

Si estd crecienda, estuwe
estancado, pero ahora esta
en crecimiento.

Las opiniones son divididas en cuanto
al crecimiento del sectar, pero en base
al crecimienta del PIB el sector deberia
crecer pera para un anilisis mas
profunda s= deberia ver de forma més
especilica, como el crecimiento del
sectarde la

construccidn tecnicentros, ete

hctualmente que es
lo que preferentemente
buzca elmerzada,
precio o calidad?

La gente quiere precio, pera
durisima, pelean duro por el
precia, nohay plata para
herramientas caras.

Este rato es una buena opcion para BP
porque la gente no tiene plata para las
marcas caras, BP ofrece una
herramienta funcional, pera mas baratas,

La gente quiere ambas
cosas, no podemoas dar mala
calidad asi seabaratizimo.

La gente busca precio, es necesaria
en el mercado en la actualidad una
opcitn que se adapte a la capacidad
econdmica de la gente.

Conzidera que el
mercada actualments
cuenta con liquidez, es
decir, la gente adquiere
productos con

Mo, la gente estéd sinplata, no
quisnen invertir.

Mo, desde 2l 2076 elmercada esta
estancado, ala gente le da mieda invertir
bastante.

Mo mucha, perala gente
igual tiene que invertir para
que sus negocios funciones.

La gente considera gue la economia
Mo 52 encUentra en crecimisnta, &
consumidar s2 encuentra cauteloza al
momento de invertir.

iConzidera que
sectares que tienen
relacion al ferretera se
EMCUENLTEN Son
crecimiento o

f'o pensaria gue guisere
crecer, pera todavia no ha
despegado, esperemos que
la hagan pronta.

Parece que se estareactivando [a
construccion en Cuito, el mercadao de
Tecnicentros y mecanicas tambieén esta
creciendo con tanto carra, el réfico
sigue creciendo en la ciudad.

Ao =i estd crecienda el
sector de la construccidn, se
estareactivando la
economiaen el pais.

El sector de la construccidn es un
sector en construccidn con un margen
interezando en la actualidad.

Fuente: Elaboracion del autor.

2.4.1 Informe entrevistas a profundidad.
Después de revisar la totalidad de las entrevistas a profundidad en los cuales los tres participantes
han mantenido una relacién laboral de més de 5 afios con la Corporacién BP, el cual se considera

tiempo suficiente para poder emitir juicios de valor sobre la compafiia estudiada.

Los 3 entrevistados consideran que la variedad que les ofrece BP es adecuada, pero al tratarse de
una linea de productos tan amplia, siempre se considerara mejor contar con mas variedad de
productos, tomando en cuenta factores de logistica como son los despachos, se puede definir que
la empresa se encuentra en un tiempo prudente dentro de las entregas a excepcion de lugares poco

frecuentes para la empresa de transporte que requieren transbordo.

Un problema serio en el transporte es el poco cuidado sobre la manipulacion de los bultos
entregados, pues algunos productos llegan golpeados, lo que podria ocasionar problemas en el

funcionamiento de las maquinas al ser entregadas, una observacién interesante sobre los
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vendedores es que no todos tienen la capacitacion suficiente acerca de los productos para saber

asesorar de manera correcta al mayorista y por lo tanto al cliente final.

En cuanto a la garantia existe malestar por parte de los encuestados que consideran que, aunque el
producto es de buena calidad el tiempo de garantia es menor al de toda su competencia, sugiriendo

que se extienda hasta por lo menos en un afo.

El manejo de inventarios de la empresa es considerado adecuado por los entrevistados ya que, la
empresa cuenta con un software de stock insuficiente, que indica de manera anticipada que

productos estan por agotarse para que la compafiia no caiga en desabastecimiento.

Con respecto a la calidad la opinién de los entrevistados se consensa en que la mayoria de
productos BP son de buena calidad, sin embargo, la compafiia debe tener cuidado cuando importe
productos nuevos ya que por unos pocos productos defectuoso se puede ver afectada a toda la

marca.

Los entrevistados también consideraron que la marca ya se encuentra posicionada en el mercado
y gque es una marca muy apreciada por su precio competitivo, también consideran que la empresa

deberia invertir mas en publicidad y activaciones de la marca.

Finalmente, con respecto a la economia y realidad socioeconémica que vive el pais los 3
entrevistados sostuvieron que la economia no se encuentra en un buen momento, pero si se ha

podido recuperar en base a la recesion vivida hace un par de afios.
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2.5 Focus Group

Como parte del estudio cualitativo se realiz6 un grupo focal con miembros de 5 distintas ferreterias

de la ciudad de Cuenca (Anexo 2).

2.5.1 Informe grupo focal

En el grupo focal se trataron temas relacionados con la aceptacion de la marca, factores que les
agradan y desagradan de la Compafiia BP, los productos de alta rotacion de BP, garantias en los
productoOs y también, se analizaron procesos de la empresa como despachos, competencia directa

de BP y percepcién de la marca.

Como resultado se pudo apreciar que la marca cuenta con una demanda existente, sin embargo,
existen marcas que son mas apreciadas en el mercado como Dewalt y Stanley, una de las opiniones

compartidas en este andlisis es que la empresa deberia invertir mas en publicidad.

También, en el grupo focal se describio a la compafiia como seria para trabajar ya que nunca han
recibido menos mercaderia que la solicitada, aunque, una de las apreciaciones es que la empresa
deberia implementar un mddulo en internet donde cada cliente pueda realizar su orden sin la

necesidad de llamar al vendedor.

Entre los factores que més aprecian los clientes de BP esta el precio seguido de la calidad, ademas,
los participantes aseguraron que la empresa si responde de manera eficiente cuando se genera una

garantia.

De igual manera, se revisd que situaciones no les gusta de BP, indicando por parte de 2 de los 5
participantes que la garantia que ofrece la empresa es muy corta y que deberia ser extendida a un

afio, ademas los entrevistados consideran que existe una alta rotacion en los agentes vendedores.
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Con respecto a la rotacion de los productos BP, los que mayor rotacion tienen en el mercado son

las soldadoras, compresores, las carretillas, seguidos por productos varios.

En el Focus Group también se determind que las marcas que se consideran la competencia directa

de BP son Porter, PTK e Ingco.

Otra informacion valiosa obtenida en el grupo focal fue que la empresa deberia realizar mas
activaciones con sus clientes mayoristas, ademas se mencioné que la empresa debe proteger al
cliente mayorista con precios mas altos en sus locales comerciales y se pudo determinar que
actualmente el sector de las ferreterias se encuentra en leve recuperacion después de la recesion

sufrida en el 2016.
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2.6 Investigacion Cuantitativa

Una vez concluida la investigacion de caracter cualitativo se realizd una encuesta en base a toda
la informacion recolectada en la etapa anterior.

El tamafio de la muestra seleccionada segun la férmula es de 358 en base a un muestreo a una
poblacién finita, muestra que sera distribuida a nivel nacional de la manera que se menciona a
continuacion:

Las 3 regiones donde se comercializa BP son Costa, Sierra y Amazonia. La empresa actualmente
cuenta con 1070 clientes activos a nivel nacional que representan el 100% de nuestros clientes
mayoristas, de los cuales 457 (42.71%) son clientes de la region Costa, 427 (39.83%) se encuentran
en la Sierra 'y 186 (17.46%) se encuentran en la Amazonia.

Por lo tanto, se distribuira las 358 encuestas con los porcentajes correspondientes obteniendo una
distribucion de 153 encuestas para la region Costa, 143 para la Sierra'y 63 para la zona del Oriente.

Todas las encuestas se van a repartir de manera aleatoria sin ningun tipo de direccionamiento.
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2.7 Encuesta

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

| BE
Estimado Cliente,le pedimos de la manera mas comedida nos ayude contestando esta encuesta sobre *
el sector ferretero ecuatoriano,la misma que tiene fines educativos y sera parte del trabajo de campo v
\ de un trabajo de titulacion de la Universidad del Azuay. ) / iy U
+
Nombre Teléfono
Email Celular
Ciudad Edad
|.El producta BP : Muy Bueno | Bueno Regular| 50 Muy Malo Mo se

El empague de los productos es

El manual de usuzario de los productos

La pintura de los productos es

La funcionalidad de los productos es

El disefio y |la presentacion de los
productos son

Las promociones de los productos son

Los descuentos son

El crédito que le otorgan es

La calidad de la herramisnta neumatica
85

La calidad de la herramienta hidrdulica es

La calidad d= la herramienta eléctrica es

La calidad de la herramienta manual es

La calidad de los productos Led es

2 El precio de los productos BP My cire Czro Ideal | Barate | Muybarsto | Otros

Considera gue el precio de la herramienta
neumatica es

Considera que el precio de la herramienta
hidraulica es




Considera que el precio de la herramienta
gléctrica es

Considera que el precio de la herramienta
manual es

Considera que el precio de iluminacion
ed es competitivo

anes | descuentos El plazo calidad

3.DESICION DE COMPRA

La
disponibilidad

El
precio

El

servicio L= El
post garantia| transporte
VNt

La

disponibilidad

Cuando usted decide por un proveador lo
hace principalmente basado en

Cuando debe recomendar su producte a
sus clientes lo hace basado en

BP?

4.De acuerdo a su criterio cuales son los atributos que més valora en los productos

|5.Seﬁa e las marcas gue usted considere més importantes

| Truper | |
ngco
Stanley Parter
Dewalt Otras

B.5efale, estas marcas son buenas en

Precia Crédito
Garantia Transporte
Variedad Empaque
Servicio. Calidad

7.Cuando escucha la marca BP, gue es lo primero que se
le viene a la mente

El precio de BP es

La garantia de BP es

La duracion de BP es

El crédito de BP es

Manual de usuario Precio Wida util
Stock Transporte Funcionzalidad
Empaque Servicio Técnico Calidad
Garantia Repuestos Seryicio técnico
DESCRIPCION MIEICR GUAL PECR
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El servicio de BP es

Los talleres de BP son

Los vendedores son

La herramienta manual es

La herramienta hidraulica es

La herramienta eléctrica es

La Herramienta neumatica es

Los productoes LED son

Compresores

Soldadoras

9_En qué sentido deberiamos mejorar nuestras lineas

DESCRIFCION

MAYOR
STOCK

CALIDAD

MEIOR
PRECIO

La herramienta manual es:

La herramienta hidraulica es:

La herramienta eléctrica es:

Lz Herramienta neumatica es:

Los productos LED son:

Compresores

Soldadoras

Fuente:Elaboracion del autor
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Como se mencion0 anteriormente se realizaron 358 encuestas distribuidas en 3 distintas regiones

del pais para conocer las zonas donde BP tiene mayor presencia, las diferentes ciudades en las

cuales se aplicaron las encuestas se muestran en el cuadro a continuacion:

Tabla 6: Ciudad de origen de las encuestas

Porcentaje Porcentaje
|ICiudad de Origen Frecuencia |Porcentaje [valido acumulado
Vélido Guayaquil 111 31,0 31,0 31,0
Troncal 32 8,9 8,9 39,9
Quito 17 4,7 4,7 44,7
Durén 7 2,0 2,0 46,6
Cuenca 23 6,4 6,4 53,1
Canar 6 1,7 1,7 54,7
Loja 51 14,2 14,2 69,0
Ibarra 40 11,2 11,2 80,2
Otavalo 4 11 11 81,3
Otro 11 3,1 3,1 84,4
Macas 13 3,6 3,6 88,0
El Coca 20 5,6 5,6 93,6
Zamora 10 2,8 2,8 96,4
Gualaquiza |8 2,2 2,2 98,6
Limon 5 1,4 14 100,0
Total 358 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.
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Tabla 7: Valoracion del empaque.

Valoracion empaque

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Muy
114 31,8 31,8 31,8
bueno
Bueno 161 45,0 45,0 76,8
Regular 40 11,2 11,2 88,0
Malo 8 2,2 2,2 90,2
Muy malo |4 1,1 1,1 91,3
Nosabe |31 8,7 8,7 100,0
Total 358 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion del autor.
Grafico. 2: Valoracion Empaque
I

T
Muy bueno

Fuente: Elaboracion del autor

T
Bueno

T T
Regular Mala

T T
Muy malo Mo sabe
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Evaluando el empaque de los productos, se puede determinar que el 45% de los encuestados
consideran que el empaque es muy bueno, el 31.8% consideran que es bueno y apenas el 1.1%
consideran que es muy malo, datos que resultan positivos para la empresa ya que esta decidid
contratar hace dos afios a dos disefiadores que se encargan de generar una mejor presentacion en
los empaques de los productos, tomando en cuenta factores como colores y caracteristicas

importantes de cada producto.

Grafico. 3: Evaluacion al manual de usuarios

40

Porcentaje

T T T T T
Muy bugno Bueno Reguiar Muy malo No sabe

Fuente: Elaboracion del autor.

El 37.4% de los encuestados consideran que el manual de productos es muy bueno, sin embargo,
el 16,5 % considera que el manual de usuarios es regular. Esto se debe a que la mayoria de los
proveedores de la compafiia envian el catalogo en inglés y es traducido por personas con

conocimiento bueno sobre el idioma, sin embargo, no dominan el idioma.
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Tabla 8: Percepcion sobre la funcionalidad del producto

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Muy
93 26,0 26,0 26,0
bueno
Bueno 194 54,2 54,2 80,2
Regular 51 14,2 14,2 94,4
Malo 8 2,2 2,2 96,6
Muy malo |4 1,1 1,1 97,8
Nosabe |8 2,2 2,2 100,0
Total 358 100,0 100,0

Fuente: Elaborado por el autor

Analizando la funcionalidad del producto el 26% de los encuestados consideran que el producto
es muy bueno, el 54,2% piensa que el producto es bueno, el 14,2 % piensa que la funcionalidad
del producto es regular y menos del 5% de los encuestados consideran que el producto es malo o
muy malo. Sin embargo, este porcentaje se debe a que existen clientes finales que adquieren un
producto de caracter doméstico y semi profesional como es BP y esperan un rendimiento de
productos que duplican el precio, lo cual no va a ser posible.

Gréfico. 4: Valoracion del Disefio y la presentacién
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40

Porcentaje

204

1

T T T T
Muy bueno Bueno Regular Muy malo

Fuente: Elaboracion del autor.

En cuanto al disefio y la presentacion del producto el 39.90% de encuestados consideran que el
producto tiene un disefio y presentacién muy bueno, el 51,1% piensa que es bueno y entre los
encuestados que consideran que el disefio y presentacion es regular y malo el porcentaje no supera

el 8.9%, lo cual da una calificacion positiva a la empresa en relacion a este factor.

45



Grafico. 5: Evaluacion de las promociones

607
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40

30

Porcentaje

20+
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T T T T
Muy bueno Bueno Regular Mala Mo sahe

Fuente: Elaboracion del autor.

Evaluando las promociones de los productos BP, la empresa cuenta con la aprobacion del 83,5%
de los encuestados que consideran que son muy buenos y buenos, sin embargo, el 11.2 % de los
encuestados consideran que es regular, por lo que se plantea que la empresa debe considerar que
podria aumentar su volumen de ventas si analizan la posibilidad de incluir promociones mas
agresivas.

Graéfico. 6: Evaluacion de los descuentos
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Porcentaje
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Muy bueno Bueno Regular Malo Muy malo Mo sabe

Fuentes: Elaborado por el autor
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Los encuestados consideran que los descuentos que se aplican son muy buenos en un 27.7% y
buenos en un 57%, esto se coteja con los resultados de las entrevistas a profundidad donde se
puede apreciar que los clientes consideran que los productos BP compiten mas en costos que por
diferenciacion.

Tabla 9: Evaluacion del crédito

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido Muy
85 23,7 23,7 23,7
bueno
Bueno 176 49,2 49,2 72,9
Regular 76 21,2 21,2 94,1
Malo 4 1,1 1,1 95,3
Muy malo |3 8 8 96,1
Nosabe |14 3,9 3,9 100,0
Total 358 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.

Evaluando el crédito que la empresa otorga a sus clientes mayoristas, el 23.7% considera que es
muy bueno y el 49.2% considera que es bueno. Sin embargo, el 21.2 % de los encuestados
consideran que el crédito es regular, esto puede deberse a que existen empresas de la competencia
de BP que ofrecen hasta 120 dias de crédito a clientes puntuales, por lo que la empresa BP debera
analizar si al igualar esta condicion del mercado sus ventas podrian aumentar de tal manera que no

afecte su liquidez.
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Gréafico 7: Evaluacion herramienta manual
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Fuente: Elaboracion del autor.

La herramienta manual es considerada por el 48,6% de los encuestados como una herramienta de
buena calidad, el 32.4% de los encuestados considera que la calidad de estos productos es muy
buena. Un 14.5% de los encuestados consideran que este producto es de calidad regular y el 2,2 %
lo considera malo, en base a estos porcentajes se puede definir que este tipo de productos es muy

apetecido y cuenta con una alta rotacion.
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Tabla 10: Evaluacion de los productos LED.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Muy
84 235 235 23,5
bueno
Bueno 180 50,3 50,3 73,7
Regular 28 7,8 7,8 81,6
No sabe 66 18,4 18,4 100,0
Total 358 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.

Los productos Led que ofrece la empresa son considerados en un 50,3% como buenos, seguido

por el 23.5% que lo consideran muy buenos, y apenas el 7.8% los consideran malos, esto se debe

a que esta linea de productos cumple con caracteristicas de productos de alta calidad como lo es

sus 30.000 horas de vida til, transformador interno 100-220 voltios, entre otros.

Gréfico 8: Evaluacion al precio de la herramienta neumatica
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Fuente: Elaboracion del autor.

Gréfico. 9: Evaluacion al precio de la herramienta hidraulica.
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Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 11: Considera que el precio de la herramienta eléctrica es.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Vélido Caro |48 13,4 13,4 13,4
Ideal |235 65,6 65,6 79,1
Barato |68 19,0 19,0 98,0
Otro 7 2,0 2,0 100,0
Total |358 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.
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Graéfico 13: Evaluacion del precio herramienta manual
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Fuente: Elaboracion del autor.

Tabla 12: Considera que el precio de la iluminacion LED es

T
Barato

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | véalido acumulado
Vélido Muy caro |4 1,1 1,1 1,1

Caro 62 17,3 17,3 18,4
Ideal 179 50,0 50,0 68,4
Barato 64 17,9 17,9 86,3
Muy

4 1,1 1,1 87,4
barato
Otro 42 11,7 11,7 99,2
99,00 3 8 8 100,0
Total 358 100,0 100,0

Fuente:Elaboracion del autor.
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En base a los cuadros presentados anteriormente se considera que en la totalidad de las lineas de

productos de la empresa el precio es un factor importante y debe ser considerado como ideal. Esta

informacion obtenida en base a las encuestas aplicadas permite conocer que el precio es

sumamente importante debido a que el mercado busca en la mayoria un precio competitivo,

informacidn que se presenta de igual manera en los resultados de las 3 entrevistas a profundidad

realizadas.

Tabla 13: Factores de decision de compra proveedores

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje |valido acumulado
Vélido Las promociones | 37 5,2 5,3 5,3
Los descuentos |123 17,2 17,7 23,0
El plazo 92 12,8 13,2 36,2
La calidad 198 27,7 28,4 64,6
La disponibilidad | 33 4,6 4,7 69,3
El precio 134 18,7 19,3 88,6
El servicio post
0 0,0 88,6
venta 0
La garantia 71 9,9 10,2 98,2
El transporte 8 1,1 1,2 100,0
La disponibilidad |0 0,0 0 100,0
Total 696 97,2 100,0
Perdidos  Sistema 20 2,8
Total (358 casos) 716 100,0
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Con respecto al analisis realizado con respecto a los factores que determinan que un cliente
mayorista elija un proveedor se definio a la calidad como el mas importante, seguido por el precio
y los descuentos, esto se debe a que el cliente mayorista siempre va a analizar vender un producto

confiable pero también ganar dinero.

Grafico 10: Evaluacion a los factores tomados en cuenta para sugerir un producto
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Fuente: Elaboracion del Autor.

Por otra parte, los clientes recomiendan el producto en sus tiendas basados principalmente en la
calidad con un porcentaje del 34.8%, seguido del precio y la garantia con 23% y 14,8%. La garantia
es un factor muy importante ya que genera confianza al cliente final de que, si algo sucede con el

producto, este tendra soporte de la empresa oferente.
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Grafico 11: Atributos mas valorados en BP
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Fuente: Elaboracion del autor.
Los atributos méas valorados en los productos BP son el precio, seguido de la calidad y stock por
lo que la empresa jamas debera descuidar estos 3 elementos que son los mas apreciados por sus

clientes mayoristas.

54



Tabla 14: Evaluacion marcas mas importantes

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |valido acumulado
Vélido BP 259 24,1 24,3 24,3
Truper 150 14,0 14,1 38,3
Ingco 85 79 8,0 46,3
PTK 78 7,3 7,3 53,6
Stanley 225 20,9 21,1 747
Porter 15 1,4 1,4 76,1
Dewalt 223 20,8 20,9 97,0
Otra 32 3,0 3,0 100,0
Total 1067 99,3 100,0
Perdidos Sistema 7 0,7
Total 1074 100,0

Con respecto a la presencia en el mercado Corporacidn BP esta es considerada una de las marcas

mas importantes por los encuestados, seguido por Stanley y Dewalt que son marcas de alto

prestigio internacional y que también fueron nombradas en las entrevistas a expertos.
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Porcentaje

Grafico 12:Estas marcas son buenas en
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Con respecto a las 2 marcas que se considera la principal competencia de BP las principales

caracteristicas que son apetecidas por los clientes son principalmente su precio, seguido por su

calidad y garantia, nuevamente este criterio se coteja con la apreciacion expuesta en las entrevistas

a profundidad.

Gréfico 13: Comparativa del precio de BP con la competencia
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En el analisis del precio de BP con relacion a su competencia el 58.4% de los encuestados piensa
que BP es mejor que su competencia, el 40.5% de los encuestados lo consideran iguales y apenas
el 1.1% piensa que BP es peor a la competencia. Estos datos son positivos, sin embargo, la empresa
debe buscar como cambiar la mentalidad de ese 40.5% y buscar generar el valor agregado
suficiente para que consideren a BP mejor que su competencia.

Grafico 14: Evaluacion de la garantia de BP con la competencia
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Fuente: Elaboracion del Autor.

Analizando este rubro, se puede definir que el 52.20% de los encuestados creen que la garantia de
la competencia es igual a la de BP y un 20,1 % de los encuestados piensan que la garantia es peor
a la de la competencia. Esto se debe a que la competencia ofrece normalmente un afio de garantia
o incluso més, mientras que BP tiene una politica de garantia inmediata de 6 meses, por lo que la
empresa deberia analizar si es conveniente aumentar el tiempo de garantia de sus productos ya que
esta inquietud es notoria tanto en las entrevistas a profundidad como en los resultados de las

encuestas.
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Grafico 15: Evaluacion de la duracion de BP en relacion a su competencia
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Fuente: Elaboracion del autor.

El 63.4% de los encuestados creen que la duracion de los productos de BP es igual a la de la
competencia, este es un factor que se relaciona con la garantia y también, es un factor que se

deberia intentar mejorar para que la marca compita por costos y por diferenciacion.
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Tabla 15: Evaluacion del crédito de BP con su competencia

Frecuenc Porcentaje |Porcentaje
ia Porcentaje | valido acumulado
Véalido Mejor |105 29,3 29,7 29,7
Igual |220 61,5 62,1 91,8
Peor |29 8,1 8,2 100,0
Total |354 98,9 100,0
Perdido Sistem
4 11
S a
Total 358 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.

El 61.5 % de los encuestados sefialan que el crédito de BP es igual al de su competencia, pues este

en el sector ferretero de manera general es usualmente de 30, 60 y 90 dias. Aunque el mayor

porcentaje lo considera igual, existe un 8.1% que sostiene que el crédito es peor, resultados

similares a los obtenidos en el grupo focal donde clientes afirman que el crédito que les otorgan

los proveedores son de 120 dias.
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Tabla 16: Evaluacion del servicio de BP

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Véalido  Mejor 132 36,9 37,3 37,3
Igual 191 53,4 54,0 91,2
Peor 31 8,7 8,8 100,0
Total 354 98,9 100,0
Perdidos Sistema |4 1,1
Total 358 100,0

Fuente: Elaboracion del autor.

Los encuestados consideran que el servicio de BP es igual al de la competencia en un 53,4%,

seguido de un 36,9 % que consideran que es mejor, esto se debe a que en la empresa se dictan

capacitaciones a los vendedores para que puedan ofrecer los productos de manera correcta, aunque

se debe tomar en cuenta que un 8.7% de los encuestados consideran al servicio peor que el de su

competencia.

Similar a la informacion obtenida en los grupos focales y las entrevistas a profundidad en el cual

se observo que los clientes comentaban que las visitas de los vendedores no eran frecuentes y que

la mercaderia a veces se demora mas de tres dias en entregarse.
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Grafico 16: Evaluacion del servicio técnico de BP en relacion a su competencia
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Fuente: Elaboracion del autor.

El 27.9% de los encuestados consideran que los talleres técnicos de BP son mejores a los de la
competencia, esto surge como resultado de que la empresa tomé la decision de asumir el transporte
y traer todas las garantias a la ciudad de Cuenca donde se dispone de un area de méas de 200 mts.
con 7 técnicos destinados Unicamente a solucionar problemas de garantias. A su vez, se puede
observar que el 57.8% de los encuestados consideran que el servicio de talleres es igual y el 12%
consideran que el servicio es peor, uno de los factores de esta apreciacion es que existen otras

empresas de la competencia con varios talleres a nivel nacional.
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Grafico 17: Evaluacion de los vendedores de BP en relacion a su competencia
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El 57,8% de los encuestados creen que los vendedores de BP son mejores que los de la

competencia, esto se debe como ya se menciond anteriormente a que se realizan capacitaciones

mensuales a la fuerza de ventas con el fin de que los conocimientos acerca de los productos que se

ofrecen sean mayores.

Grafico 18: En relacion a la competencia, la herramienta manual de BP
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Fuente: Elaborado por el autor.

Tabla 17: Evaluacién de la herramienta hidraulica de BP en relacién a

su competencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Mejor |96 26,8 26,8 26,8
Igual |217 60,6 60,6 87,4
Peor |45 12,6 12,6 100,0
Total |358 100,0 100,0

Fuente: Elaborado por el autor.

Gréfico 19: Evaluacion de la herramienta eléctrica en relacion a su competencia
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Gréfico 20: Evaluacion de la herramienta neumatica en relacion a la competencia.
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Gréfico 21: Evaluacion de las soldadoras BP en relacion a la competencia
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Fuente: Elaboracién del autor.
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Analizando los productos que oferta la compafiia se ha podido determinar que la mayoria de los
encuestados consideran a los productos iguales a los de su competencia con un porcentaje de
60.9%, sin embargo, se puede notar una tendencia al alza en productos como soldadoras y
compresores que se consideran como mejores que la competencia como se menciond
anteriormente en los grupos focales donde los participantes consideran que trabajan bastante con

este tipo de productos.

2.6.1 Informe investigacion cuantitativa

Después de analizar las diferentes variables planteadas en la encuesta, se puede destacar las
siguientes situaciones que seran de interés para la empresa estudiada. La tendencia en cuanto a los
factores que determinan que el cliente mayorista elija a su proveedor siguen siendo los mismos, la
calidad siempre tendra el mayor peso al momento de elegir a su proveedor, seguido por el precio
y la garantia, a la vez que esta tendencia se trasmite del cliente mayorista al cliente final, debido a
que cuando un ferretero debe recomendar un producto a su cliente lo hace principalmente basado
en la calidad, precio y garantia; este Ultimo se debe a que los clientes mayoristas siempre desean

tener un respaldo donde acudir en caso de que se presente algin inconveniente en los productos.

De igual manera, con respecto a los distribuidores de BP los aspectos que se consideran mas
importantes son el precio, seguido de calidad y stock. En base a estos factores importantes la
empresa ya cubre dos de estos y Unicamente le faltaria mejorar su garantia para mejorar la decision

de compra de sus clientes.

Con relacion a las marcas con mayor presencia en el mercado los clientes consideran que entre las
mas importante estdn BP como primera, seguido de Stanley y Dewalt, en relacion a su competencia
los encuestados consideran que BP se encuentra igual o mejor en las lineas de productos
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estudiadas, sin ningun rubro que demuestre que es peor en alguna, lo cual es un resultado positivo

para la empresa.

En base los datos demograficos no se ha generado ninguna tendencia entre edades, sexo, ni
regiones debido a que lo que se estd evaluando es la aceptacion de los clientes de la empresa en
base a calidad, precio, garantia, entre otros, tomando en cuenta Unicamente las necesidades e
interés de todo el grupo como clientes.

2.7 Resultados

Una vez realizado el estudio de mercado completo, incluyendo variables cualitativas y
cuantitativas como fueron entrevistas a expertos, entrevistas a profundidad, Focus Group y 358
encuestas, se realizara el siguiente andlisis, tomando en cuenta factores importantes, como el

producto, marca, empresa, calidad, precio, garantia, competencia, sector, entre otros.

En base a las entrevistas a expertos se pudo evidenciar que existen sectores que atiende la empresa
como los tecnicentros que se han visto afectados en margen por la excesiva oferta de este tipo de
servicios, sin embargo, existen otros sectores como la construccion, el cual los clientes lo
consideran como un negocio actual solido y con oportunidades de ganancia fuertes como nos

explicé el Ing. Esteban Valdivieso en su entrevista.

Tomando en cuenta los datos recolectados en el grupo focal, se determin6 a la marca BP como una
marca ya establecida y posicionada en el mercado lo cual es positivo pues en la actualidad,

introducir una marca nueva en el mercado puede ser complicado.

Tanto en las entrevistas a profundidad como en el grupo focal y en el analisis de garantias en las
encuestas se pudo comprobar que su competencia ofrece una garantia en sus productos de minimo

un afio, por lo que se deberia reconsiderar la garantia actual de seis meses.
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Un factor importante a destacar en la investigacion cuantitativa es que los precios de los productos
ofrecidos por la empresa son considerados competitivos, es decir, no existe una objecién actual
sobre el precio del producto, por lo que si la empresa desea ser mas competitiva en el medio debera
buscar mejorar constantemente sus productos manteniendo el precio de los mismos para de esta

manera lograr competir por costos y diferenciacion.

En base al andlisis de las encuestas en cuanto a los despachos de la compafiia, en promedio son
considerados adecuados, pero siempre se debe buscar reducir los tiempos de entrega de los
mismos, una opcion viable podria ser que la compafiia traslade sus bodegas a la ciudad de

Guayaquil donde se reduciria el tiempo de entrega de sus productos evitando asi los transbordos.

Nuevamente cotejando la informacion de los Focus Group y la investigacion cuantitativa, se
definié que la empresa cuenta con un buen servicio técnico, si la empresa busca generar un mejor
servicio deberd analizar la implementacién nuevamente de servicios técnicos calificados a nivel
nacional. Otro factor importante que solicitan los clientes en las entrevistas a profundidad y en los
grupos focales es la mayor cantidad de productos, activaciones y capacitaciones que apoyen la

gestion de ventas de los clientes mayoristas.

Tomando en cuenta la entrevista a expertos, la empresa deberia considerar la implementacion de
un vendedor para proyectos de construccién ya que las constructoras que pueden considerarse
potenciales clientes estan adquiriendo productos de los distribuidores y la empresa deberia prestar
atencion a este nicho para llegar a las constructoras de manera directa sin la necesidad de

intermediarios.

Segun las encuestas, la empresa a pesar de que mantiene precios adecuados, deberia buscar agregar

promociones a sus productos lo que creen en la mente de los consumidores ofertas atractivas.
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Tanto en la investigacion cualitativa como en la investigacion cuantitativa, se puede deducir que
la compafiia se encuentre en una etapa solida como marca ya que dispone de demanda y aceptacion

del mercado, ademas de presencia a nivel nacional.
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Capitulo I11: Desarrollo del sistema de ventas

3.1 Compras

La compafiia actualmente realiza un proceso de adquisicion de mercaderia de caracter técnico,
donde ocupa dos locales de la ciudad de Cuenca para determinar que productos nuevos tienen
demanda, ademaés de las reuniones semanales con los vendedores donde se evalla que estrategias
ha tenido la competencia y con qué productos nuevos debe contar la empresa de acuerdo a la

situacion actual del mercado. Esta seleccion de productos se realiza de la siguiente manera:

e Una vez determinado el producto a implementar se realiza la compra de unas muestras a
diferentes ferreterias para tener una idea clara del PVP.

e Se revisa a profundidad el producto y sus caracteristicas, ademas de investigarlo en
internet.

e Si el producto es de tecnicidad media y el gerente comercial autoriza, se contacta a un
técnico del producto para que en conjunto con el departamento de importacion se pulan
todos los detalles para iniciar el proceso de contacto con un proveedor extranjero.

e Se envia una serie de correos electronicos a proveedores que generalmente son de India o
China para revisar proformas del producto.

e Una vez recibida la respuesta de un proveedor confiable, negociado el precio,
presentacion, normativas de aduana, entre otros, se procede a pedir al proveedor la
informacion de la cuenta bancaria para hacer el anticipo de la mercaderia.

e La informacion de la cuenta bancaria es entregada al jefe del departamento de
importaciones para mediante una transferencia internacional con un cédigo Swift pueda
ser entregado el anticipo que usualmente abarca valores entre el 30 al 40% del valor FOB

total de la factura.
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Una vez terminada la fabricacion de la mercaderia que se demora un tiempo promedio de
45 a 60 dias, se notifica a la fabrica cuando la mercaderia esta lista para que se realice un
segundo abono que usualmente es del 30% y la diferencia es cancelada contra copia de BL
(Bill of landing) cuando ya es embarcada la mercaderia.

Para el embarque de la mercaderia se acuerda con el embarcador en Ecuador una vez que
se revise las mejores proformas, costos de las diferentes navieras y se envian los datos de
la misma al proveedor en China para que este se ponga en contacto y acuerde el embarque
en un tiempo promedio de 15 a 20 dias.

Una vez embarcada la mercaderia, se debe por obligacion adquirir un seguro de viaje para
la mercaderia que sera parte del costo de venta, con fecha anterior al dia de salida de su
origen; seguro que cubrird cualquier siniestro hasta que la mercaderia sea entregada en las
bodegas de BP.

El agente de naviera enviard el BL (Bill of landing) donde registrara el nombre del
proveedor, nombre del cliente, puerto de salida y llegada, la cantidad de cartones, el peso
en kilogramos neto y bruto y el volumen (CBM) de la carga embarcada en el contenedor.
72 horas antes de que la mercaderia arribe al puerto, la empresa debe tener pagada la
totalidad de la factura al proveedor para que el mismo envié los documentos originales
que son: el BL, la factura comercial y la lista de empaque (Packing List) con lo que se

puede nacionalizar la carga una vez que el buque llegue a puerto.
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Imagen: 1:Bill of landing (Guia de remision de una importacion)
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Fuente: Corporacién BP.

e Una vez que la mercaderia se encuentra en puerto, se ingresa por medio de un agente

afianzado los documentos originales enviados por el proveedor mas el respaldo del seguro
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de viaje, ademas, del respaldo de las respectivas transferencias de pago y una nota de
pedido donde consten las diferentes partidas arancelarias donde estan enmarcadas las
mercaderias que llegan en dicha orden.

e Una vez que la aduana emita el pago de los respectivos impuestos que se puede realizar
en cualquier banco y dependiendo del tipo de aforo que puede ser automatico, documental,
rayos x o fisico, se obtendra el permiso de salida de dicha mercaderia hacia las bodegas.

e EI transporte interno o terrestre lo realizan ciertas empresas autorizadas a ingresar al
puerto.

e Una vez coordinado el transporte interno la mercaderia viajara con candado satelital por
seguridad hasta las bodegas BP ubicadas en la via Cuenca-Giron-Pasaje.

e Cuando la mercaderia es descargada en las bodegas es reubicada en base a una subdivision

de maquinas o “varios” donde sera colocada en base a las dimensiones y peso.

Imagen: 2: Descarga de un contenedor

- -

Fuente: Corporacién BP.
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e Cuando se termina de revisar la cantidad exacta de mercaderia que ingresa a las bodegas,
personal del departamento de sistemas realiza el ingreso de los productos al sistema para

que se pueda comenzar a vender a nivel nacional.

3.1.1 Recomendaciones
Se recomienda debido al tamafio de la empresa que se analice la implementacion de un
departamento que se dedique Unicamente a la recoleccion de productos claves que la empresa
no disponga actualmente para que asi se pudiese agilizar el proceso de implementacion de
nuevos productos, tomando en cuenta que en el Focus Group y las entrevistas a profundidad,
algunos clientes consideran que no se cuenta con la linea completa de varios tipos de

productos.

La implementacion de este departamento no consistiria en un gran esfuerzo para la empresa
pues esta ya cuenta con procesos muy bien definidos para la importacion de productos y para
la localizacion de nuevos productos como ya ha sido mencionado anteriormente; la funcién
de este departamento seria estar constantemente en busca de nuevos productos que permitan
completar la oferta de productos y llenar un vacio que la competencia no tiene al brindan
productos completamente nuevos siendo los primeros en traerlos y comercializarlos en el pais.
3.2 Almacenamiento
El proceso de almacenamiento funciona de la siguiente manera:
e El centro de distribucion de mercaderia esta dividido en 6 naves con un area para bodegaje

de 8000 mts. cuadrados.
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Imagen: 3: Centro de distribucion.

Fuente: Elaboracion del Autor.

e LasNaves 1,2y 3estaparametrizadas para productos bajo la denominacion de “Maquinas”
que son todos aquellos productos que son considerados maquinaria ya sea de tipo eléctrico,

neumatico, hidraulico, compresores, soldadoras, entre otros similares.
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Imagen: 4: Bodegas de maquinas

Fuente: Corporacion BP.

e Lasnaves4y5son ocupadas para almacenar productos bajo la denominacion de “Varios”,
que son todos aquellos productos que ocupan un espacio fisico pequefio como, por ejemplo:
brochas, brocas, playos, etc.

e La nave 6 es ocupada para almacenar los pedidos que se encuentran préximos a ser
despachados, asi como exhibidores para ferias, carpas y demas material publicitario.

e Los horarios de despachos son de 8:30 am a 17:30 pm.

e En las bodegas determinadas para despachos de maquinas trabajan actualmente 4 personas

y en la bodega de varios, 6 personas.
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e Las bodegas cumplen con todas las normativas de seguridad necesarias para su
funcionamiento, ademas de una capacitacion constante al personal sobre el uso correcto de

la monta carga, escaleras y equipo de seguridad.

3.2.1 Recomendaciones
Una vez analizado el proceso de almacenamiento que en términos amplios se maneja de manera
correcta, se recomienda a la compafiia que proyecte en mediano plazo la adquisicion de
bodegas en la ciudad de Guayaquil para que agilite el proceso de almacenamiento al encontrase
cerca del puerto, a la vez permitiendo agilizar el proceso de despacho evitando transbordos,
como se pudo evidenciar en las entrevistas a profundidad, existen clientes que demuestran

malestar cuando la mercaderia es entregada después de 48 horas.
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3.3 Logistica

Los pedidos los realiza el agente vendedor en el sitio correspondiente mediante una tablet
donde registra el cédigo, cantidad y descripcion del producto, ademas, el agente vendedor
puede revisar en la tablet cual es el cupo del cliente y el estado de la cartera del mismo, es
decir, si el cliente se encuentra con cuentas pendientes de cancelar.

Los pedidos que realizan los agentes vendedores son automéaticamente enviados al mail de
una secretaria de venta que se encarga de validar el pedido.

Se ingresa en el sistema el pedido y captura el nimero de secuencia de pedido y se genera
el mismo que se imprime en las oficinas.

Una vez impreso el cheque al cliente, codigo de vendedor y también revisados que los
descuentos por productos estén correctos.

Se revisa que se disponga de stock de los items facturados para evitar notas de crédito
innecesarias.

Se emite una original y una copia que son enviadas en sobres.

Se realiza una llamada al jefe de bodega para confirmar que hayan recibido el pedido.

Se envian la guia de remision a las bodegas para que la mercaderia pueda salir.
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Imagen 5: Guia de entrega de la empresa de transporte urbano
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Se despacha la mercaderia.

3.3.1Recomendaciones

La manera en la que la empresa maneja su logistica se considera correcta, pero, por una
parte, ya es momento que la empresa implemente un sistema CRM Y ERP donde se puede
gestionar de mejor manera todos los procesos, principalmente los de adquisicion,
despachos y ventas, esto se debe tener en cuenta, como se pudo evidenciar en la

investigacion cuantitativa, uno de los 3 factores que méas valoran los clientes de BP es el

stock, por lo tanto, no se puede descuidar este aspecto.
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3.4 Venta y facturacion

La empresa actualmente dispone de 14 vendedores a nivel nacional que cubren las siguientes

Zonas.

Sierra y Amazonia

e Vendedor 1: Oriente Norte y Oriente Centro.

e Vendedor 2: Cuenca, Paute, Gualaceo, Cafar, Biblian, Santa Isabel, Giron
e Vendedor 3: Latacunga, Salcedo, Cotopaxi, Ambato, Riobamba.

e Vendedor 4. Quito Norte.

e Vendedor 5: Machala, Huaquillas, Pasaje, Pifias, Guabo.

e Vendedor 6: Quito Sur.

e Vendedor 7: Loja, Zamora, EI Pangui.

e Vendedor 8: Ibarra.

Costa

e Vendedor 9: Guayaquil y la peninsula.

e vendedor 10: Guayaquil Centro

e vendedor 11: Guayaquil y cantones del Guayas.

e vendedor 12: Santo domingo, Quevedo, La Mana, Empalme.
e vendedor 13: Troncal, Naranjal.

e vendedor 14: Manabi, Manta, Portoviejo y Portobello.

La compafiia estudiada también cuenta con dos locales comerciales en la ciudad de Cuenca

ubicados en las siguientes direcciones:
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Principal: Av. Gil Ramirez Davalos 5-170 y Francisco Pizarro.

Sucursal: Panamericana Sur km 3.

Un canal recién implementado en la empresa estudiada es el de ventas web.

El proceso de sueldos y salarios de empleados se cancela en base a las ventas, es decir, se establece
un presupuesto de ventas y se cancela el porcentaje en base a los cobros con un techo del 2% mas

un incentivo por logros superados.

A continuacion, se detalla un ejemplo de un reporte de ventas y cobros de la empresa estudiada
donde se muestran los resultados generados en base al presupuesto de cada zona que es fijado en

base a ventas y cobros histéricos.
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Imagen 6: Reporte de ventas

REPORTE DE VENTAS
DEL 29 - MAYO AL 28 - JUNIO -2019

VENDEDOR CORPORACION BP | BANCO DEL PERNO TOTAL curPo FALTANTE %CUMPLIDO

FABIAN CRESPO 275,281.51 (176.22) 275,105.29|  400,000.00 124,150.33 68.96%
01- ORLANDO LOPEZ 3,758.20 0.00 3,758.20 40,000.00 36,241.80 9.40%
02-LILIANA JARA 17,699.59 (12.72) 17,686.87 40,000.00 22,313.13 44.22%
04-MARISOL CHERREZ 46,180.44 12.00 46,192.44 40,000.00 (6,192.44) 115.48%
17-ALEX CABEZAS 43,895.02 41.25 43,936.27 85,000.00 41,063.73 51.69%
25-LUIS CRUZ 25,910.74 22.50 25,933.24 40,000.00 13,322.38 66.69%
27-FRANKLIN PACHECO 75,186.27 (229.65) 74,956.62 70,000.00 (4,956.62) 107.08%
42-MAURICIO CARRION 38,181.21 (17.10) 38,164.11 45,000.00 6,835.89 84.81%
45-TATIANA DIAZ 24,470.04 7.50 24,477.54 40,000.00 15,522.46 61.19%
EDWIN AYORA 194,116.69 188.37 194,305.06|  295,000.00 98,810.95 66.50%
15-JAVIER REGATO 46,175.56 (33.21) 46,142.35 60,000.00 13,857.65 76.90%
20-RICARDO CUCALON 28,728.48 71.25 28,799.73 70,000.00 41,200.27 41.14%
26-MIGUEL AREVALO 41,082.81 (26.65) 41,056.16 55,000.00 13,943.84 74.65%
34-WALTER FREIRE 23,143.78 (1.79) 23,141.99 45,000.00 21,858.01 51.43%
48-ABRAHAM AREVALO 28,170.14 112.50 28,282.64 35,000.00 6,621.74 81.08%
49-JAIME CEVALLOS 26,815.92 66.27 26,882.19 30,000.00 1,329.44 95.57%
VENTAS LOCALES 131.77 184,347.90 184,479.67| 160,000.00,  (24,479.67) 115.30%
Al- ALMACEN GIL RAMIRE 0.00 101,916.08 101,916.08 90,000.00 (11,916.08) 113.24%
A2- ALMACEN NARANCAY| - 0.00 76,510.76 76,510.76 70,000.00 (6,510.76) 109.30%

51- VENTAS WEB 131.77 5,921.06 6,052.83 (6,052.83)

03-GEOVANNY VINTIMILLA 0.00 0.00 0.00
TOTAL 275,413.28 184,360.05 653,890.02|  855,000.00) 198,481.61 76.79%

Fuente: Elaborado por el autor.

3.4.1Recomendaciones

Se recomienda que la compariia reestructure su fuerza de ventas ya que existen zonas donde la
marca no tiene presencia como se pudo notar en las entrevistas a expertos, ademas de segmentos
gue actualmente se encuentran desabastecidos y que se consideran nuevos nichos como los
proyectos de construccién. De igual manera, se recomienda la implementacion de un gerente de
ventas que pudiese hacer el seguimiento respectivo, asi como se recomienda dividir las lineas ya

que al tener un solo vendedor para tantas lineas se pierden la posibilidad de generar muchas ventas.

En base al grupo focal la empresa debera concentrar sus esfuerzos en un plan de incentivos para
sus empleados, evitando la rotacion excesiva de los agentes vendedores ya que esto genera

malestar en los clientes mayoristas.
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3.5 Post-Venta

Actualmente la empresa no cuenta con un esquema definido de post venta por lo que se sugiere lo

siguiente:

Tomando en cuenta las inquietudes de los clientes en las entrevistas a profundidad y los
grupos focales sobre el estado en que reciben la mercaderia por parte de la empresa
transportista, las secretarias del departamento de ventas podrian llamar a los clientes
después de 48 horas que se alla despachado la mercaderia para constatar con el cliente que
toda la mercaderia haya llegado de manera correcta para solucionar de manera anticipada
problemas en el transporte, esta pequefia relacién de post venta mejoraria la imagen e
importancia que la empresa BP muestra hacia sus clientes.

En la investigacidn cuantitativa se pudo percatar que el 57.8% de los encuestado considera
que el servicio técnico de la empresa es igual al de la competencia, para poder generar un
valor agregado en este factor analizado, la empresa deberia tomar en cuenta la

implementacion de varios servicios técnicos a nivel nacional.
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Imagen 7: Esquema de recepcion de mercaderia en servicio técnico
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3.6 Conclusiones

En base a los métodos de recoleccion de datos tanto cuantitativos como cualitativos se ha podido

definir lo siguiente:

Basados en las encuestas, la marca tiene buena percepcion sobre el precio y la calidad en el
mercado, al cumplir con estos factores que son los de mayor peso en la preferencia de compra, BP
es una opcidn que se adapta a la realidad socio econémica del pais donde la gente perdi6 el miedo

a las marcas tradicionales y lo que el cliente final busca en primera instancia es economia y calidad.

En base a las entrevistas a expertos se pudo notar que Corporacion BP es una empresa que importa

varias lineas de productos como:

e Perneriay fijacién

e Herramienta manual
e Brocas

e Varios de ferreteria
e Seguridad industrial
e [lluminacién

e Material eléctrico

e Herramienta agricola
e Herramienta neumatica
e Bombas de agua

e Maquinaria eléctrica

e Herramienta hidraulica
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Tambien, se pudo rescatar en las entrevistas a profundidad que los tres participantes consideran
a la empresa Corporacién BP como una empresa seria para trabajar sobre todo al momento de
emitir una garantia y consideran que la empresa tiene una adecuada linea de productos, sin

embargo, existen empresas que tienen mayor variedad o la linea completa de productos.

En las entrevistas a profundidad como en los grupos focales se pudo definir al proceso de
entrega de mercaderia como prudente, aunque, es un factor que si se puede mejorar, también

se comento6 que la mercaderia en algunas ocasiones llega golpeada.

Tanto en las entrevistas a profundidad como en el grupo focal se obtuvo informacion de que
los clientes presentan un descontento con la garantia de BP de seis meses y piensan que el

tiempo minimo de garantia deberia ser de un afio.

De igual manera, se ha conocido a través de las encuestas que la empresa si cuenta con stock
la mayor parte del tiempo, esto se debe a un sistema propio creado para que los empleados del
departamento de importaciones reciban notificaciones sobre la rotacién de la mercaderia y

puedan determinar con anticipacién ordenes.

En base a los grupos focales y las entrevistas a profundidad, la empresa actualmente realiza
poca inversion en publicidad y marketing por lo que los entrevistados y encuestados consideran
que este factor es importante porque ayuda a impulsa al cliente final a consumir los productos

de la Corporacion BP.

Tomando en cuenta las entrevistas a expertos, grupos focales y entrevistas a profundidad, la
realidad economica del pais actualmente se encuentra en recesion y aunque es una percepcion

no comprobada, los clientes actualmente sienten falta de circulante en el mercado.
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Un factor importante que se rescato de la investigacion cuantitativa, Los créditos que otorga la
empresa actualmente estos son de 30, 60 y 90 dias en base al monto de compra, por otra parte,
existen empresas de la competencia que otorgan puntualmente 120 dias a sus clientes.

3.7 Recomendaciones.

En base a los estudios realizados en estos 6 meses, se recomienda lo siguiente:

Se pudo apreciar en los grupos focales y en las entrevistas a expertos, el primer punto la empresa

debe analizar la implementacion de un mayor nimero de vendedores que cubran segmentos que

actualmente no estan atendidos como el sector de la construccion e impulsar de mejor manera sus

ventas web, asi como la creacion de un modulo en internet para realizar pedidos.

Un factor que se pudo notar tanto en la investigacion cualitativa como en las encuestas, la garantia
de BP deberia ser cambiada de seis meses a un afio para estar a la par con la mayoria de la
competencia en el mercado y que el tiempo actual de garantia no se preste para malas

interpretaciones sobre la calidad.

También, la empresa debe implementar un mayor nimero de servicios técnicos a nivel nacional
ya que el 57.8 % los encuestados considera que nuestros servicios técnicos son iguales a los de la

competencia y la empresa deberia buscar generar un valor agregado.

Ademas, se pudo notar en las entrevistas a profundidad que la empresa debe proyectar aumentar
sus lineas de productos para lograr contar con la linea completa de productos debido a que este

factor tiene un grado fuerte de influencia en el cliente.

En los grupos focales como en las entrevistas a profundidad se pudo notar que la empresa deberia

implementar un presupuesto para hacer camparias de publicidad mas agresivas en el mercado.
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Analizando los procesos de despachos, en la investigacion cualitativa, los clientes observan que la
mercaderia no siempre llega a tiempo, especialmente en las zonas de transbordo, por lo que
Corporacion BP debe considerar disponer de bodegas en la ciudad de Guayaquil debido a que de
esta manera la distribucion de los productos se agilizaria siendo estd mas rapida y se podra evitar

los transbordos.

Se recomienda también la inclusién de un sistema de beneficios para los empleados ya que, en los

grupos focales, existen clientes que critican la rotacion excesiva de agentes vendedores.
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ANEeXxos.

Anexo 1 Entrevistas a expertos

Entrevista al Ing. Esteban Valdivieso-Sector Construccion.

¢Buenos dias, nos encontramos hoy dia con el ingeniero civil Esteban Valdivieso, Esteban

como le va?

Buenos dias, ¢coémo estas?

Esteban coméntenos un poco, de que ciudad del Ecuador es usted? ¢ Cudl es su edad?

Mi nombre es Esteban Valdivieso, soy quitefio, trabajo en Guayaquil, tengo 26 afios.

¢Cual es el nombre de su empresa?

Constructora Talia Victoria

¢ Cuantos afos tiene la constructora?

La constructora tiene 40 afios en Guayaquil y ha desarrollado proyectos grandes como la arbolada
y samanes y ahora estamos principalmente enfocados via a la costa que tenemos ya dos proyectos
terminados que son Via al sol y Portal al sol que son urbanizaciones de méas o menos 500 casas y
estamos en este momento desarrollando una urbanizacién que se llama Costa Sol en el km 19 via

a la costa que son 700 casas con alta posibilidad de seguir creciendo hacia el manglar.

Comeéntenos Esteban ¢usted considera que el sector de la construccion es un sector que en

este momento se encuentra en crecimiento?

No creo que este en crecimiento sino un poco estancado por la crisis econdmica que ha habido en

el pais en los Gltimos afios, mas o menos se estanco en el afio 2014, el 2017 fue el afio mas duro,
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los bancos cortaron los créditos para las viviendas, ahora incluso el BIESS ya no da el 100% de
financiamiento en casa de menos de $100.000 sino hasta el 80%,pero lo bueno es que ya se ve un
posible cambio de gobierno hacia la parte de la derecha y es una expectativa importante hacia este
sector, la banca privada va a empezar a ofrecer mas posibilidad a los clientes y los proveedores y

los contratistas van a empezar a tener mas dinero.

¢ Piensa usted que es un negocio muy rentable el de la construccion?

Claro que si porque uno maneja margenes super grandes del 50 o0 60%, porque en Guayaquil, por
ejemplo, un terreno en via a la costa, solo terreno estd mas o menos en 300 el metro cuadrado

urbanizado, cuando t0 lo compraste en 15 a 20 en metro cuadrado.

Es decir, ¢el valor histérico es el que cuenta en la inversion?

Claro, ta pones el valor de inversion que es muy bajo al principio y la plusvalia crece
inmensamente, en el sector de la construccion el precio no se maneja en base al costo sino en base
a la demanda, si tienes un sector en plusvalia, es un mercado bastante ineléstico, porque si la

persona quiere ese terreno, te va a pagar.

Comeéntenos, ¢cudl cree usted que es una buena estrategia para generar valor agregado en

los clientes, ¢qué es lo que mas se fijan sus clientes al realizar la compra?

Como dice nuestro lema tu casa a tu medida, cuando un cliente compra una casa siempre esta
buscando hacerle modificaciones para el gusto personal, entonces lo que muchas constructoras en
Guayaquil se equivocan es que crean una casa modelo y entregan una casa para que el cliente
después le haga sus modificaciones, en cambio nosotros en el plano 00(modelo),en el plano 01
modificamos de puntos eléctricos, el tamafio de puertas, el tamafio de los bafios, de la ceramica,

etc; t0 la modificas en base a tus gustos, por eso cuando te pasas, te pasas a vivir, no te pasas a
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modificar, en base a los precios entregamos con piscina, con cisterna, ademas saber donde va a
vivir saber que un sector seguro, Guayaquil tiene muchos problemas de inseguridad, tiene que ser

una Casa segura.

Entonces ¢el cliente mira principalmente los acabados de construccion?

El cliente busca mucha marca, busca que los productos sean de una marca reconocida del pais,

internacional, antes que la utilidad que tenga.

Coméntenos ¢qué porcentaje de la inversion, ocupa todo lo que es inversion en estructura

metalica?

Nuestras casas son de construccion tradicional con zapata corrida, pero seria la estructura de
cimiento, la losa, los pilares y la estructura metalica de las vigas, yo creo que, en costos,

representara el 30%.

¢Usted ha ocupado herramientas BP antes?

Claro que si, en este momento tenemos soldadoras BP de 250 amperios que la estamos utilizando

para soldar los cucharones de nuestras retroexcavadoras, tienen buena potencia.

También acabamos de comprar una bomba de 0.5 HP para la casa del guardian, Hemos utilizado

herramientas multiples como guantes, palas.

¢, Cree usted que la relacién entre precio y calidad de BP es la adecuada?

Si, porque uno paga menos que las marcas que uno encuentra en los supermercados de mayor
prestigio en Guayaquil, no se ve una diferencia en rendimiento tan marcada si tratas bien a la

maquina.

91



¢ Cual cree que deberia ser la proyeccion de esta marca, que le recomendaria, en que deberia

mejorar?

Para mi lo mas importante que deberian hacer es llegar al cliente final, por lo menos en Guayaquil,
yo no conocia mucho esta marca ya que no tiene presencia en los supermercados grandes, me
acercaria a las constructoras grandes como la mia, Salcedo, Verduga, Hidalgo Hidalgo, les

ofreceria mi cartera de productos a un precio al por mayor.

Si me vendiera BP directamente, yo no tengo que comparar precios y pierdo mucho menos tiempo.

La mejor opcidn es atacar directamente a las constructoras, normalmente no tienen convenio con

nadie, facilmente yo te podria comprar directamente.

Informe a la entrevista realizada al Ing. Esteban Valdivieso.

El Ingeniero entrevistado nos comenta que el sector de la construccion se encuentra en
recuperacion después de la recesion vivida en el afio 2016. El entrevistado también sostiene que
es un negocio muy rentable principalmente por dos razones, la primera que es la plusvalia que
tienen los terrenos en el mediano plazo y la segunda es el propio margen bruto de la actividad que
considera mayor al 60%, en cuanto a la marca BP, nuestro entrevistado ha trabajado principalmente

con soldadoras, las que considera de buena calidad.

Un factor importante que se debe tomar en cuenta es que la empresa no oferta sus productos a los
proyectos y el entrevistado opina que es un nicho que deberia ser cubierto por la empresa y asi

evitar empresas intermediarias.
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Anexo 2 Entrevista a experto-Geovanny Vintimilla

Entrevista al Sr. Geovanny Vintimilla. -Sector de la metalmecanica.
44 ANOS
CUENCA.

Muy buenos dias, el dia de hoy nos encontramos con Geovanny Vintimilla, Geovanny

coméntenos ¢qué tiempo usted ha trabajado en el sector de la metalmecanica?
18 afios.
coméntenos un poco, ¢cudl es el trabajo que usted desempefiaba durante este tiempo?

Bueno, yo he sido duefio y propietario de “GV” Vintimilla Taller de Mecanica y Latoneria, repard
carros de competencia, levanto suspensiones en los carros 4x4, hago rollares para carros de

competencia, en general reparaciones de motores y restauraciones de carros.
Comeéntenos, ¢cudl ha sido la inversién que usted ha realizado para poder montar su taller?
Aproximadamente mi taller vale unos $25000 en herramientas.

¢ Cudles han sido las principales maquinas o herramientas que usted ha invertido para

montar su taller?

Bueno como manejo ambas secciones tengo soldadora mig, soldadora tig, soldadora, autdgena,

tengo dobladora de tubo, compresor de 10 hp, elevador; bueno la lista es bastante grande.
En términos generales, ¢ considera usted que este tipo de negocio es rentable en la actualidad?

Bueno, si es que el duefio no mete la mano, no es rentable este tipo de trabajo, uno mismo tiene

que a personalizarse y dar el trabajo con los colaboradores.
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¢ Cree usted que en afos anteriores ganaba usted un poco mas de dinero que ahora?

Si, de pronto antes se ganaba mas, existia menos competencia, menos cantidad de talleres que se

especializaban en eso, entonces creo que antes era un poco mas rentable.

¢ Cree que antes la gente estaba dispuesta a pagar mas por sus servicios?

Si, si, cuando uno se especializa en algo, practicamente uno es de esos pocos que realizan un
determinado trabajo, por ejemplo, todo el mundo repara motores, pero pocos somos los que
podemos preparar un motor, sacarle mas potencia, por decirle un Suzuki Forzar tiene 43 caballos
de fuerza y llegarle a duplicar ese caballaje son pocos los que sabemos como llegar a eso, mejora

muchisimo las prestaciones, sube revoluciones, se cambia de pistones.

¢, Cual cree que sea el futuro de la metalmecanica o los Tecnicentros? ¢cree que se mantenga
la demanda, o se mejore, también aparentemente va a haber el ingreso de vehiculos

eléctricos, por ley, cree usted que esto vaya a afectar un poco su trabajo?

Yo creo que ha de quedar como esta, aunque en realizar hay demanda para todos, en lo personal
hay que dar un servicio que a la gente le gusta, personal. En el tema de los carros eléctricos es una
tecnologia nueva, yo en lo personal soy un mecéanico de la vieja escuela, llegue hasta inyeccion
electrénicas otro campo es llegar al tema eléctrico, entonces, en mi caso yo me quedaria
exclusivamente en los vehiculos de gasolina, no me interesa el tema eléctrico, no le veo al carro

como algo que sea eléctrico.

¢, Cual piensa que es la herramienta que mas le ha servido en taller, la que usted considere

indispensable?
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Bueno. Yo creo que los elevadores, nos ayudan bastantisimo porque ya no tenemos que estar en el

suelo, se puede mostrarle al cliente incluso las fallas que tiene su carro.
¢Usted ha trabajado con la marca BP?
Si yo tengo un elevador BP, en soldadora tig, gatas de trasmision, muchas herramientas BP.

¢ Considera usted que la marca de herramientas BP tiene un precio favorable en relacion a

su calidad?

Si, estoy convencido que BP es una buena marca, aparte que es una empresa netamente cuencana,
son buenas herramientas, tengo el elevador alrededor de 8 a 10 afios, le he cambiado dos veces de

ubicacion y no he tenido ningun problema con el elevador.
¢ Cudl cree que deberia ser la proyeccion de esta empresa?

Yo pienso que deberian seguir creciendo, seguir trayendo la misma calidad que les caracteriza y
seguir innovando, como es el caso de ahora que veo que ya tienen spotter, eso es lo que uno busca,

que las herramientas faciliten el trabajo.
¢, Cual es la marca que para usted es la mejor?

Bueno en maquinaria no podria decir una sola marca va a depender de la relacion precio beneficio
que va a marcar muchas cosas, yo tengo en mi taller un poco de todo, no puede hablar de una sola

marca.
(Alguna marca con la que usted este “casado”, que sea muy aspiraciones para usted?

Bueno, he pensado que Stanley es una muy buena marca de herramientas, es mas todas mis Ilaves

son Stanley, pero también tengo dados BP de impacto que son muy buenos dados.
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¢Cree usted que la gente cuando invierte en un tecnicentro, quiere exclusivamente una
marca, o simplemente se va a un lugar donde le puedan ofrecer esas herramientas,

indistintamente de la marca?

La gente prefiere un lugar que le ofrezca varias marcas.

Informe entrevista al Sr. Geovanny Vintimilla.

La persona entrevistada considera que el sector de la metalmecéanica y Tecnicentros se han visto
afectados en los ultimos afos, pues el margen bruto de este tipo de trabajos es cada vez mas
econdmico por la excesiva competencia, la inversion para montar un tecnicentro relativamente

completo en la actualidad es de aproximadamente $25000.

Nuestro entrevistado piensa que este negocio no es rentable si el propietario no trabaja en el mismo
lugar debido a que el costo de contratar a un empleado con todos los beneficios de ley son muy
altos y que el trabajo no es igual, la tendencia de las maquinas es similar excepto para los vehiculos
eléctricos e hibridos que podrian afectar el consumo de vehiculos tradicionales, por lo tanto, el
servicio de mantenimiento de este tipo de vehiculos, en cuanto a las marcas que los inversionistas
en este tipo de negocios adquieren son variadas y el entrevistado considera que no existe
preferencia hacia ninguna marca, pero que las marcas Stanley y Dewalt son las mas consumidas,
un factor importante a tomar en cuenta es que el entrevistado considera que la herramienta BP es
de buena calidad y que su precio también es competitivo.

Anexo 3 Grupo Focal

Moderador: Bernardo Palacios.

Cliente 1: Ferreteria Multicomerio.

Cliente 2: Ferreteria 10 de Agosto.
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Cliente 3: Ferreteria el chivo.
Cliente 4: Don Toqui Ferreteria
Cliente 5: MCL Ferreterias.

m: Buenos dias, en este momento comenzamos el grupo focal, la intencion de este conversatorio

es que ustedes nos puedan aportar con su criterio sobre la empresa y la marca.

m: La primera pregunta seria, ¢qué piensan ustedes de la marca BP?

cl: La marca es buena, la gente si pide BP.

c2: Yo también pienso que la marca esta en el mercado, pero les falta un poco mas de publicidad.
c3: A mi me gusta trabajar con BP, pero hay marcas que piden mas como Stanley y Dewalt.

c4: La marca es buena, pero necesitan apoyarnos a nosotros como clientes con mas carpas y

material publicitario.

c5: A mi si me parece que los clientes si piden, pero tienen que protegernos como clientes, no

deben bajar los precios de sus productos en los locales.
m: ¢ Creen ustedes que la empresa es seria para trabajar?
cl: Si es seria, nunca me ha mandado menos mercaderia.

c2: Yo también no he tenido problemas, si me han sabido arreglar las maquinas por garantia y no

he tenido que estar peleando como con otros proveedores.

c3: A mi si me gusta trabajar con ustedes, pero el vendedor a veces no me entiende, me manda

cosas que no pido.
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c4: Yo también he tenido ese mismo problema, pero con la nueva vendedora que recién esta

aprendiendo.

c5: A mi si me gusta, pero deberian hacer como otras empresas donde uno mismo puede hacer el

pedido en la pagina web cuando quiere.

m: ¢,Coméntenme qué es lo que no les gusta de BP?

cl: Aunque si cumplen la garantia, si es muy poquito tiempo seis meses, todos los demas tienen

un afo.

c2: Yo también pienso que si deberian subir la garantia a un afo.

c3: Laverdad que cambian de vendedor siquiera dos veces al afio, uno a veces ya tiene mas afinidad

€on uno que con otro.

c4: Que no siempre nos protegen porque tienen precios de almacén muy bajos.

c5: La garantia si es muy corta, aunque el producto es bueno, el cliente a veces piensa que es malo

por eso.

m: ¢ Cudl es el producto que ustedes mas venden de BP?

cl: Yo muevo todo lo que son varios: playos, destornilladores y esa linea.

c2: Yo muevo también varios, pero también compro carretillas y ese tipo de cosas.

c3: Vendo bastante lo que son soldadoras porque doy crédito.

c4: La carretilla muevo durisimo, pero a Santa Isabel, Giron y esos lados.

¢c5: Yo lo que méas vendo son soldadoras y compresores.
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m: ¢Creen que el sistema de despachos es correcto o se puede mejorar ese servicio en algo?
cl: A mi si me llega rapido, tengo proveedores que se demoran en entregarme dias.

c2: A veces me llegan cosas que no son y me toca devolver.

¢3: No me gusta que todo viene en una misma caja, si deberian separar mejor la mercaderia.
c4: Para mi esté bien, también es bueno que el flete sea pagado sin importar el monto.

c5: Yo también no tengo problemas.

m: ¢Qué es lo que mas aprecian ustedes de BP?

cl: La gente ya pide, por ese compro yo.

c2: Que el precio es bueno para la calidad.

c3: Es una buena marca.

c4: Que si dan la cara cuando algo sale mal con la maquina.

o1

¢5: Que tienen buenos precios.
m: ¢ Qué deberiamos hacer nosotros como empresa que otras empresas hacen?

cl: Deberian ayudar con unas camisetas para la gente de mostrador, igual con esferos y ese tipo

de cosas.

c2: Si deberian apoyarnos con capacitaciones, uno a veces no logra vender porque no sabe como

realmente funciona un producto.

c3: Yo vi que pusieron unas carpas en un local de la competencia, si deberian ayudarnos con ese

tipo de gestion.
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c4: Deberian ayudarnos a promocionar nuestros locales en las redes, igual de todas formas es su

marca.

c5: Yo pienso que podriamos hacer ferias en conjunto para crecer juntos.

m: ¢ Cudles son las marcas que ustedes compararian con BP?

cl: Depende del producto, en gatas yo si le comparo a BP con Truper, esa gata de doble pisto es

buenisima.

c2: Yo le comparo con compresores, les compro mas a ustedes porque ellos tienen local propio en

cada ciudad.

c3: Yo pienso que las llaves mixtas, dados y en todo tiene la calidad de Stanley.

c4: A sus herramientas sabe como cual les veo, como a la marca Ingco.

c5: Yo también les comparo con marcas como Ingco, PTK.

m: Cuando piensan en BP, ¢qué es lo primero que se le viene a la mente?

cl: Buena y barata.

c2: La azul.

¢3: Buena calidad

c4: Buen precio.

¢5: Boris Palacios.

m: ¢COmMo se encuentra su negocio actualmente?
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cl: Si se mueve, pero existen lineas en las que no se gana nada, por ejemplo, en cemento me gano

siete centavos por quintal.

c2: Actualmente esta normal, siento que todavia la gente no gasta en construccion.

c3: Yo tampoco gano casi hada en algunas lineas, pero en cambio si roto, un martillo Stanley gano

un 10% pero roto 3 veces mas que BP, pero en BP gano el 35 0 40%.

c4: A mi me pasa lo mismo, cuando vendo tv o Briggs me gano un 5% por llave, pero la gente

pide en cambio.

c5: El negocio esta normal, pero si fuera bueno que ustedes como importadores nos ayuden con

mas crédito, hay algunos proveedores que me dan hasta 120 dias.

m: Perfecto, les agradecemos mucho por su tiempo y en verdad se tomara en cuenta las sugerencias

que ustedes nos hacen.
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Anexo 4: Cuadro de andlisis encuestas

Gréfico 223: Evaluacién del manual de usuario

El manual de usuario de los productos es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido m‘;ﬁo 134 37,4 37,4 37,4
Bueno 125 34,9 34,9 72,3
Regular 59 16,5 16,5 88,8
Muy malo |4 1,1 1,1 89,9
No sabe 36 10,1 10,1 100,0
Total 358 100,0 100,0
Gréfico 233: Evaluacion de los productos BP
La pintura de los productos es
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
valido mgo 137 38,3 38,3 38,3
Bueno 169 47,2 47,2 85,5
Regular 28 7,8 7,8 93,3
Malo 3 8 8 94,1
Muy malo 1,1 11 95,3
No sabe |17 4,7 4,7 100,0
Total 358 100,0 100,0
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La pintura de los productos es
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Gréfico 245: Evaluacion del disefio y presentacion de los productos BP

El disefio y la presentacion de los productos son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido m‘go 143 39,9 39,9 39,9
Bueno 183 51,1 51,1 91,1
Regular 24 6,7 6,7 97,8
Muy malo |8 2,2 2,2 100,0
Total 358 100,0 100,0
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Gréfico 26: Evaluacion de promociones de los productos BP

Las promociones de los productos son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido mgo 109 30,4 30,4 30,4
Bueno 190 53,1 53,1 83,5
Regular 40 11,2 11,2 94,7
Malo 7 2,0 2,0 96,6
Nosabe |12 34 34 100,0
Total 358 100,0 100,0
Grafico 27: Evaluacion de los descuentos de BP
Los descuentos son
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido m‘;‘;o 99 277 27,7 27,7
Bueno 205 57,3 57,3 84,9
Regular 34 9,5 9,5 94,4
Malo 5 1,4 1,4 95,8
Muy malo |3 8 8 96,6
No sabe 12 34 3,4 100,0
Total 358 100,0 100,0

Grafico 28: Evaluacion de la calidad de las herramientas neumaticas

La calidad de la herramienta neumatica es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido: Muy 95 26,5 26,5 26,5
bueno
Bueno 122 34,1 34,1 60,6
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Regular 73 20,4 20,4 81,0
Malo 6 1,7 1,7 82,7
Muy malo |5 1,4 1,4 84,1
No sabe 57 15,9 15,9 100,0
Total 358 100,0 100,0
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La calidad de la herramienta neumatica es

Grafico 29: Evaluacion de la calidad de las herramientas hidraulicas

La calidad de la herramienta hidraulica es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje |valido acumulado
Valido m‘;ﬁo 94 26,3 26,3 26,3
Bueno 137 38,3 38,3 64,5
Regular 75 20,9 20,9 85,5
Malo 5 1,4 1,4 86,9
Muy malo |3 8 8 87,7
No sabe |44 12,3 12,3 100,0
Total 358 100,0 100,0
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La calidad de la herramienta hidraulica es
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La calidad de la herramienta hidraulica es

Grafico 30: Evaluacion de la calidad de las herramientas eléctricas

La calidad de la herramienta eléctrica es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido m‘;ﬁo 107 29,9 29,9 29,9
Bueno 137 38,3 38,3 68,2
Regular 92 25,7 25,7 93,9
Malo 9 2,5 2,5 96,4
Muy malo |3 8 8 97,2
No sabe 10 2,8 2,8 100,0
Total 358 100,0 100,0
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La calidad de la herramienta electrica es
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Grafico 31: Evaluacion de la calidad de las herramientas manuales

La calidad de la herramienta manual es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido Muy 116 32,4 32,4 32,4
bueno
Bueno 174 48,6 48,6 81,0
Regular 52 14,5 14,5 95,5
Malo 8 2,2 2,2 97,8
No sabe 8 2,2 2,2 100,0
Total 358 100,0 100,0
Gréfico 32: Evaluacion de la calidad de los productos LED
La calidad de los productos LED es
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje |valido acumulado
Valido Muy 84 235 235 235
bueno
Bueno 180 50,3 50,3 73,7
Regular 28 7,8 7,8 81,6
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Total
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Graéfico 33: Evaluacion de la consideracion del precio de las herramientas neumaticas

Considera que el

recio de la herramienta neumaética es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido 'C\g‘:g 4 11 11 1,1
Caro 60 16,8 16,8 17,9
Ideal 235 65,6 65,6 83,5
Barato |32 8,9 8,9 92,5
Otro 27 7,5 7,5 100,0
Total 358 100,0 100,0

Gréfico 34: Evaluacion de la consideracion del precio de las herramientas hidraulicas

Considera que el precio de la herramienta hidraulica es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Muy caro |4 1,1 1,1 1,1
Caro 54 15,1 15,1 16,2
Ideal 218 60,9 60,9 77,1
Barato 44 12,3 12,3 89,4
tl\)gl:;/to 4 1,1 1,1 90,5
Otro 34 9,5 9,5 100,0
Total 358 100,0 100,0

108



Gréfico 35: Evaluacion de la consideracion del precio de las herramientas manuales

Considera que el precio de la herramienta manual es
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido 22;2’ 15 4,2 4,2 4,2
Caro 59 16,5 16,5 20,7
Ideal 202 56,4 56,4 77,1
Barato |78 21,8 21,8 98,9
Otro 4 1,1 1,1 100,0
Total 358 100,0 100,0

Gréfico 36: Evaluacion de la recomendacion de los productos BP

Cuando usted debe recomendar un producto lo hace basado en

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |valido acumulado
Valido  Las 27 38 3,9 3,9
promociones
Los 52 73 76 11,5
descuentos
El plazo 34 47 49 16,4
La calidad 249 34,8 36,2 52,6
La
disponibilidad | 27 38 3.9 56,5
El precio 165 23,0 24,0 59,4
El  servicio 16 2.2 23 80,5
post venta
La garantia | 106 14,8 15,4 98,2
El transporte |12 1,7 1,7 100,0
La
disponibilidad | 0.0 0.0 1000
Total 688 96,1 100,0
Perdidos Sistema 28 3,9
Total (358 casos) 716 100,0

Gréfico 37: Evaluacion de los atributos mas valoradoes de los productos BP
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¢ Cuales son los atributos que mas valora en los productos BP?

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |valido acumulado
Vélido Manu_al de 31 2.9 2.9 29
usuario
Precio 271 25,2 25,3 28,2
Vida util 80 7,4 75 35,7
Stock 135 12,6 12,6 48,3
Transporte 63 59 59 54,2
Funcionalidad | 84 7,8 7,9 62,1
Empaque 47 4.4 4,4 66,5
Servicio 60 5,6 5,6 721
Técnico
Calidad 178 16,6 16,6 88,7
Garantia 98 9,1 9,2 97,9
Repuestos 23 2,1 2,1 100,0
Total 1070 99,6 100,0
Perdidos Sistema 4 0,4
Tota(358 casos) 1074 100,0

Gréfico 38: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia

Estas marcas son buenas en

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |valido acumulado
Valido Precio 262 244 24,6 24,6
Crédito 118 11,0 11,1 35,7
Garantia 195 18,2 18,3 54,0
Transporte |15 14 14 55,5
Variedad 125 11,6 11,8 67,2
Empaque 24 2,2 2,3 69,5
Servicio 81 7,5 7,6 77,1
Calidad 243 22,6 22,9 100,0
Total 1063 99,0 100,0
Perdidos Sistema 11 1,0
Total 1074 100,0

Gréfico 39: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto al precio
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En relacion a la competencia el precio de BP es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido Mejor | 209 58,4 58,4 58,4
Igual 145 40,5 40,5 98,9
Peor |4 1,1 1,1 100,0
Total |358 100,0 100,0

Grafico 40: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a la garantia

En relacién a la competencia la garantia de BP es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido  Mejor |95 26,5 26,8 26,8
Igual 187 52,2 52,8 79,7
Peor 72 20,1 20,3 100,0
Total 354 98,9 100,0
Perdidos Sistema |4 1,1
Total 358 100,0

Gréfico 41: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con relacion a su duracion

En relacion a la competencia la duracion de BP es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido Mejor | 67 18,7 18,7 18,7
Igual |227 63,4 63,4 82,1
Peor |64 17,9 17,9 100,0
Total |358 100,0 100,0
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Enrelacion a la competecia la duracion de BP es
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En relacion a la competecia la duracion de BP es

Grafico 42: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con relacion los talleres técnicos

En relacién a la competencia los talleres de BP son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido  Mejores | 100 27,9 28,6 28,6
Iguales 207 57,8 59,1 87,7
Peores |43 12,0 12,3 100,0
Total 350 97,8 100,0
Perdidos Sistema |8 2,2
Total 358 100,0

Gréfico 43: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con relacion a sus vendedores

En relacién a la competencia los vendedores de BP son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Vélido Mejores | 207 57,8 57,8 57,8
Iguales |141 39,4 39,4 97,2
Peores |10 2,8 2,8 100,0
Total 358 100,0 100,0
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Gréfico 44: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a su herramienta

manual

En relacion a la competencia la herramienta manual de BP es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido Mejor |91 25,4 25,4 25,4
Igual |238 66,5 66,5 91,9
Peor |29 8,1 8,1 100,0
Total |358 100,0 100,0

Gréfico 45: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a su herramienta
neumatica

En relacion a la competencia la herramienta neumatica de BP es

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Valido  Mejor |88 24,6 24,8 24,8
Igual 241 67,3 67,9 92,7
Peor 26 7,3 7,3 100,0
Total 355 99,2 100,0
Perdidos Sistema |3 8
Total 358 100,0

Gréfico 46: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a sus productos LED

En relacion a la competencia los productos LED de BP son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
Véalido  Mejores |82 22,9 23,1 23,1
Iguales | 256 71,5 72,1 95,2
Peores |17 4.7 4,8 100,0
Total 355 99,2 100,0
Perdidos Sistema |3 8
Total 358 100,0




En relacion a la competecia los productos LED de BP son
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En relacion a la competecia los productos LED de BP son

Gréfico 47: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a los compresores

En relacion a la competencia los compresores de BP son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Véalido  Mejores |129 36,0 36,3 36,3
Iguales | 206 57,5 58,0 94,4
Peores |20 5,6 5,6 100,0
Total 355 99,2 100,0
Perdidos Sistema |3 8
Total 358 100,0
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En relacion ala competecia los compresores de BP son
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Gréfico 48: Evaluacion la empresa BP frente a su competencia con respecto a las soldadoras
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En relacion a la competencia las soldadoras de BP son

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélido  Mejores | 107 29,9 30,1 30,1
Iguales 218 60,9 61,4 91,5
Peores |30 8,4 8,5 100,0
Total 355 99,2 100,0
Perdidos Sistema |3 8
Total 358 100,0

115



En relacién a la competecia las soldadoras de BP son
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Gréfico 49: Evaluacion de los aspectos a mejorar de la herramienta manual de BP

En queé sentido puede mejorar nuestra herramienta manual

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Valido r':'}gg‘:a 50 14,0 14,0 14,0
Mayor stock 103 28,8 28,8 42,7
Calidad 129 36,0 36,0 78,8
Mejor precio 76 21,2 21,2 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta manual
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta manual

Gréfico 50: Evaluacion de los aspectos a mejorar de la herramienta hidraulica de BP

En qué sentido puede mejorar nuestra herramienta hidraulica

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido r':g}g‘::a 35 9,8 9,8 9,8
Mayor stock 49 13,7 13,7 23,5
Calidad 174 48,6 48,6 72,1
Mejor precio 100 27,9 27,9 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta hidraulica

504

407

30

Porcentaje

204

107

T T T T
Minguna mejora Mayor stock Calickad Mejor precio

En que sentido puede mejorar nuestra herramienta hidraulica

Grafico 51: Evaluacion la de aspecto a mejorar de la herramienta eléctrica de BP

En gueé sentido puede mejorar nuestra herramienta eléctrica

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |valido acumulado
valido r':'erj'g‘r’:a 32 8,9 8,9 8,9
Mayor stock 55 15,4 15,4 24,3
Calidad 197 55,0 55,0 79,3
Mejor precio 74 20,7 20,7 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta eléctrica
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Grafico 52: Evaluacion la de aspecto a mejorar de la herramienta neumatical de BP
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta eléctrica

En que sentido puede mejorar nuestra herramienta neumatica

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
vado Nngura o Jar e 0.1
Mayor stock 49 13,7 13,7 21,8
Calidad 177 49,4 49,4 71,2
Mejor precio 103 28,8 28,8 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestra herramienta neumatica
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Gréfico 53: Evaluacion la de aspecto a mejorar de los productos LED de BP

En qué sentido puede mejorar nuestros productos LED

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido r':'e']g‘::a 28 7.8 7.8 78
Mayor stock 57 15,9 15,9 23,7
Calidad 128 35,8 35,8 59,5
Mejor precio 145 40,5 40,5 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestros productos LED
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En que sentido puede mejorar nuestros productos LED

Graéfico 54: Evaluacion la de aspecto a mejorar los compresores

En qué sentido puede mejorar nuestros compresores

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido r':g}g‘::a 40 11,2 11,2 11,2
Mayor stock 54 15,1 15,1 26,3
Calidad 158 441 441 70,4
Mejor precio 106 29,6 29,6 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestros compresores
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En que sentido puede mejorar nuestros compresores

Grafico 55: Evaluacion la de aspecto a mejorar las soldadoras

En qué sentido puede mejorar nuestras soldadoras

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia [ Porcentaje | valido acumulado
Valido r'::}g‘:;a 42 11,7 11,7 11,7
Mayor stock 55 15,4 15,4 27,1
Calidad 161 45,0 45,0 72,1
Mejor precio 100 27,9 27,9 100,0
Total 358 100,0 100,0
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En que sentido puede mejorar nuestras soldadoras
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facuitad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion def 27 de febrero de 2019, conocié y aprobo la soficitud
para realizacion del trabajo de titulacion, presentada por:

Estudiante:  Palacios Pozo Juan Bernardo con codigo 75091

Tema: “Disefic de un sistema de administracion de ventas aplicable al mercado
ferretero ecuatoriano dei tipo B2B. Caso de estudio: Empresa Corporacion
BP Cia. Ltda. (Periodo 2019)"
Previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial

Director: Ing. Marco Rios Ponce

Tribunal: Ing. Maria José Gonzélez Calle e Ing. Marco Piedra Aguitera

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: Se fijo como plazo para la entrega del trabajo de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Reglamento de Régimen Académico, un periodo

academico, contado desde la fecha de la aprobacion del disefio del trabajo, esto es hasta el 27 de agosto
de 2019.

E INFORMA.:

Que, en aplicacion de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que las estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de
dos periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacion de estudios, deberan
realizar |a actualizacion de conocimientos previa a su titulacion.

Cu?j, 28;7ebrer de 2014

Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracién

f S .1‘“'}

Universidod riel Azons | Av 34 de Moun 717 v Hernon Moo | Telefone {59317 409 1000, Fae (59317 181 35671 Soartoda 9811 wwrvasazucvedi.ec | Cuenca, Ezucdor
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SHIVERSIDAL
DEL AZUAY

CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas, se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacidén del Protocolo del
Trabajo de Titulacion: Disefio de un sistema de administracién de ventas aplicable al
mercado ferretero ecuatoriano del tipo B2B. Caso de estudio: Empresa Corporacién
BP Cia. Ltda. (Periodo 2018), presentado por la estudiante Palacios Pozo Juan
Bernardo con cddigo 75091, previa a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial,
para el dia, Miércoles, 30 de enero de 2018 a las 12h00. '

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacién del Disefio del Trabajo de Titulacién,
por ningiin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
inicamente, en caso de disefio aprobado con modificacion, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de enero de 2019

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Marco Rios

Ing. Marfa José Gonzalez

Ing. Marco Piedra




v Escuela

T, . s . = . ADM-RE-EST-20
£ | adminiswacion Oficio: Revisidn Trabajo Titulacién (UTE)

Versian G1
de Empresas 08/08/2016
Pagina 1 de 1
Lugar de Almacenamienta Retencidn Disposicidn Final
F: VDA Calidad/Académico Estudiantas/UTE/Trabajos de Titulacién/Registros 3 aftos Ah en nuba de i

Cuenca, 4 de Enero de 2019
Oficio: EA-1869-2019-UDA

ingeniero
OSWALDQ MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracién:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacion a fa Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacidn, presentado por Juan Bernardo Palacios Pozo con codigo 75091, tema: “Disefio de un sistema de
administracién de ventas aplicable al mercado ferretero ecuatoriano del tipo B2B. Caso de estudio:
empresa Corporacién BP Cia. Ltda. {Periodo 2018} ", informa que, este trabajo cumple con la metodologia

propuesta en la “Guia para elaboracion y presentacion de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacién”

Director: Ing. Marco Rios

Tribunal sugerido: Ing. Maria josé Gonzalez
Ing. Marco Piedra

Atentamente,

JOSE GONZALEZ
) Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Nombre del estudiante: Palacios Pozo Juan Bernardo
Cédigo: 75091

Director sugerido: Ing. Marco Rios

Codirector {opcional):
Tribunal: Ing. Maria José Gonzélez e Ing. Marco Piedra

Titulo propuesto: Disefic de un sistema de administracién de ventas aplicable al mercado

ferretero ecuatoriano del tipo B2B. Caso de estudio: Empresa Corporacion BP Cia. Ltda.
(Periodo 2018)

7. Aceptado sin modificaciones:

U o

8. Aceptado con las siguientes modificaciones:
?('8%0".':\'({ o 'ﬂUﬁ’ﬂ.*l}gQC\"ﬁﬂ O’:"\‘F ,af‘;s‘}o,/ m{ﬂacmn(‘:/h Son Q! "F_)"{U{ .
ClD etvo” Cope Ca feo T wntucbrer, m_e\G.hIO:\(;

cambiar el (ierso

9. No aceptado
10. Justificacion:

R

Sr. Palacios Pozo Juan Bernardo Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar

Secretaria de la Facultad
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAIO DE TITULACION
(Tribunal}

Nombre del estudiante: Palacios Pozo Juan Bermardo

Cédigo: 75091

Director sugerido: Ing. Marco Rios

Codirector {opcicnal):

Titulo propuesto: Disefio de un sistema de administracién de ventas aplicable al mercado
ferretero ecuatoriano del tipo B2B. Caso de estudio: Empresa Corporacién BP Cia. Ltda.
(Periodo 2018)

6. Revisores tribunal: Ing. Maria José Gonzdlez e Ing. Marco Piedra

nawN R

Cumple No cumple

Problemética y/o pregunta de investigacién

1. ¢Presenta una descripcién precisa y clara? N,

2. ¢Tiene relevancia profesional y social? 7o

Objetivo general

3. ¢Concuerda con el problema formulado?

4. ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

, Objetivos especificos

5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general?

6. Son comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologla

7. ¢5Se encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica?

9. ilas actividades permitirdn la consecucion de los objetivos especificos
planteados?

10. ¢Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacion?

Resultados esperados

11.¢50n relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12, ¢{Concuerdan con los objetivos especificos?

13.¢Se detalla la forma de presentacién de los resultados?

14. iLos resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

A el b R

~SC NN

Nota sobre 10 puntos: : q

ng. Mafco Piedra




CODIGO DEL ESTUDIANTE:
JCEDULA DE IDENTIDAD:
TIPO DE SANGRE:

ETNA:

PAIS DE NACIONALIDAD:
PAIS DE RESEDENCIA:
PROVINCIA DE RESIDENCIA:
CANTON DE RESIDENCIA:
DIRECCION

CALLE PRINCIPAL:

CALLE SECUNDARIA:
NUMERO DE VIVIENDA:
PARROQUIA:
TELEFONO\

FNO:

CELULAR:

CORREO ELECTRGNICO:

NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS:

SDBRE DESARROLLO TRABAIO TITULACION

Juon Yevirdo Toloclos Tozo

Q1544
Q40503 1799
At

indigena
Afroecuatoriana
Negro
Mulato
Montubio
Mestizo )<.
Blanco
gtra
Ecoadov
Frundor
AzooN
CaNcdy

/
_§/3

S|V _
SonJeoqein

9915394344
'mi?orboooeszabfﬁqumcom

Tutorias
Direccion

Adjuntar copia simple del Titulo de Bachiller

| .
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UNIVERSIDAD DEL
AZ

 DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA FACULTAD DE
 CIENCIAS DE LA ADMNISTR&CION DE LA UNWERSIDAD DEL AZUAY,

"Que, el sefior Juan Bernardo Palacios Pozo, reglstradu con codigo 75091, alumno de la carrera

dc Admmstmctén de Empmsas, tmne apmbm:lo cl ‘?2% dc -::réditus d:: su ma!!a cumcular

“Ciierica, 28 de Mayo de‘ZEI'IE

o Dra. Maria Etena Ranﬂrez Agmlar o
SECRETARIA DE LA FACULTAD
i Y- CTENCIAS DE LA - ADMINISTRACION

e ﬁlllul ﬂ

arrere) A I e

| FACULTAD DE
R LTI T PTT TIPS rr e ....--..-......-...-.-.--.-.-..-..-.-.--..-,.--.-.mms'mﬂ“......................... R, Tt et o iR IR oo b P
BN A O B ) SELAETANIA

No. Derecho 0136474....
gp.-
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™ frCmape

ot-172 0108021299

PALACIOS POZO JUAN BERNARDO
APELLIDOS ¥ NOMERES
e ClR CIRCUNSCRIPCION:
CANTON ZONA




ne Escuela P e sz . . sz ADM-RE-EST-20
A .
E | adminswacion | Oficio: Revision Trabajo Titulacién (UTE) Version o1
de Empresas PSS.IOBf;JIg
gina 1 de
Lugar de Almacenamiento Retencidn Disposiclén Final
: UDA CalidadfAcadémice Estudiantes/UTE/Trabajos de Titulacidn/Registros 3 aflos Al en nube de i

Cuenca, 4 de Enero de 2019
Oficio: EA-1869-2019-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECAND DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en relacidn a la Denuncia/Protocelo de Trabajo de
Titulacion, presentado por Juan Bernardo Palacios Pozo con cédigo 75091, tema: “Disefio de un sistema de
administracién de ventas aplicable al mercado ferretero ecuatoriano del tipo 82B. Caso de estudio:
empresa Corporactén BP Cia. Ltda. (Periodo 2018) ”, informa que, este trabajo cumple con ta metodologia

propuesta en la “Guia para elaboracion y presentacién de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacién”

Director; tng. Marco Rios

Tribunal sugerido: Ing. Maria José Gonzalez
Ing. Marco Piedra

Atentamente,

. MARIA JOSE GONZALEZ
Coofdinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay



as Escuela AR A 3 A [ ADM-RE-EST-37
¥ | adinisteacion Oficio Estudiante: Aprobacion diseio Vergn o1
d= Empresas 08/02/2017
Piginaidel
Lugar de Aimscanamiantc Ratencida Disposicién Anal
F: Archivo Secretaria de la Facultad 5 afios Almacenar en archivo pasivo de la Facultad

Cuenca, 17 de diciembre det 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchén Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi/ nuestra consideracion,

Estimado Sefior Decano, yo Palacios Pozo Juan Bernardo con CIl. 0105021298, cddigo
estudiantil 75091 ; estudiante de la Carrera de Administracién de Empresas, solicito muy
comedidamente a usted la aprobacidn del protocolo de trabajo de titulacién con el tema
“DISENO DE UN SISTEMA DE ADMINISTRACION DE VENTAS APLICABLE
AL MERCADO FERRETERO ECUATORIANO DEL TIPO B2B. CASO DE
ESTUDIO: EMPRESA CORPORACION BP CIA. LTDA. (PERIODO 2018) ~

previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial para lo cual adjunto la documentacion

respectiva.

Por la favorable acogida que brinde a la presente, anticipo mi agradecimiento/ anticipamos
nuestro agradecimiento.

Atentamente:

Juan Bernardo Palacios Pozo.

Estudiante de la Escuela de Administracién de Empresas



Cuenca, 14 de diciembre del 2018

Ingeniero,
Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Respetado Ingeniero,

Yo Boris Esteban Palacios Pozo, Gerente Comercial de la empresa Corporacién 8P Cia. Ltda.,
autorizo al estudiante Juan Bernardo Palacios Pozo de |a Escuela de Administracion de Empresas
de la Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de
ingenierofa Comercial en la empresa, misma que ayudara al estudiante proporcioniandole los
documentos e informacién requerida para el desarrollo de su trabajo.

Sin otro particulay me suscribo,
Atentamente

—0R

Boris Esteban Palacios Pozo/ Gerente Comercial




Cuenca, 14 de diciembre del 2018

Ingeniero,
Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Respetado Ingeniero,

Yo Boris Esteban Palacios Pozo, Gerente Comercial de la empresa Corporacién BP Cia. ttda.,
autorizo al estudiante Juan Bernardo Palacios Pozo de la Escuela de Administracion de Empresas
de la Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacién previo a la obtencion def titulo de
Ingeniero/a Comercial en la empresa, misma que ayudara al estudiante proporcionandole los
documentos e informacion requerida para el desarrollo de su trabajo.

Sin otro particular me suscribo,
Atentamente

Boris Esteban Palacios Pozo/ Gerente Comercial




UNIVERSIDAD DEL
AZUA

Solicitud Inicial al Decano

| Almacenamiento Itlunr..i.dn Disposicidn final |
... .D: LUDA Calidad/Académico Estudiantes/Pasantias/Registros..........| ..., 5 afos. .| Almacenar.en.nube de respaldos. ... o,

Cuenca, 28 de Mayo de 2018

e T T T T L T e e e e

- SECANG BE D EACUETAD OF CENCIAS B T RBNINISTIRRGIOR s

De mi consideracion:

Estimado Sefior Decano, en cumplimiento del Reglamento de Pricticas o Pasantias Pre-
""""" profesionates de Ta Universidad del Azuay y latey Orgdnies de Edutacidn Superior, Yo, JUAN "
....BERNARDQ PALACIOS PDLQ..;Q!J..C;.|.~..,!'!!Q,..Qmﬁﬂz_l.m.x.sﬁdigq.?.’5_!19.1..ﬂ;tuﬂ.i.a.r.l.tﬁ..d.ﬁ..ﬁ.éﬂ!i,m T
ciclo de la Carrera de ADMINISTRACION DE EMPRESAS, solicito muy comedidamente a usted
“rUteFicE 1A FEAliZACIoN de 1as Practicas Pre-profesionales en la “erpress “CORPORACION BPCIA ;
L ATDAL”, para lo.cual adiunto |2 documentacion TESPEERIMAL e

e R N L b A S ol

" estudiante de ia Facultad de Ciencias de la Administracion.

Universidad del Azuay.




““"UN]VERSIDA]) DEL AZUAY I AR e e
) FACI.ILTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACIGN o
o Escuela de Administracion de Empresas.........

_ DISENQ.DE UNSISTEMA DE. Auwmsmcm DE VYENTAS APLICABLE .
- AL MERCADO FERRETERO ECUATORIANO DEL TIPQ BIR, CASO DE -

Auters

Direetor.

L Marco AntonioRios e

“Cueiica, Ecuador




1. DATOS GENERALES

1.1 Nombre del estudiante: .. .........Palacios.Pozo.Juan Bernardo.....ooiccmnie

1.1-1 ------- C— ﬁdigﬁ: ------------------------------------- - ?SD’Q'I S RS

N e —

~ Convencional: 07 - 4185-681

_____________________ RN 090750001 s i i

";l:;]]irector sugerido: Marcnﬂmunmkms ------ - ;
S Celular: 09-83348224 -
T Correo Electrénico: mrios{@uazuay.edu.ec
121 Cn-—Diré;_t-;r su.geridu; -----
Convencional: G

1.1 Asesor Metodolégico: Pnsclla\r'erdugo

.l'.zmb“uu‘.ﬂeﬁm'n.d.o.:......||u. P RTT T R TE LI ITImE T s e

1.3 Aprobacibn:

Junta Académica:

o ConsejoFacultad: e



1.4 Linea de Investigacién de la carreWW&%@ﬁﬁ D
DEL AZUA
1.4.1 Cédigo UNESCO: 5311.05
42 Tiips e trabajor 2y MGdels & fisgocio "
B e e

1.5 Area de estudio: . Gerencia de Ventas/Marketing Estratégico/Investigacién.de Mercados.

““Fitulo Propuesto:  REDISENO DE UN SISTEMA DE ADMINISTRACION
TIPO B2B. CASO DE ESTUDIO: EMPRESA CORPORACION BP CIA. LTDA.,

o R T R

*

1.7 Estado del proyecto:  Nuevo/Multidisciplinario
g NN -5

2 Problemitis

.. Las compafiias que se dedican a la compra.y venta de productos tienen.como. principio.y......
------- fundamento-a-tas-ventas; actualmente se hablan-de-diversos métodos y técnicas para tener

““Ventas exitosas pero gran parte de los mismos son bastante subjetivos y cada mercado tiene

1 maner st d ecuta s ventas, yasea por el margen b, erio o u canal

~de distribucién, etc. Los negocios al igual que las personas necesitan un trato distinto, se

- sostiene la idea de que muchas téenicas de ventas no funcionan en esta-empresa simplemente




El mercado ha cambiado mucho en los Gltimos afios y es necesario que la empresa redisefie

.84 proceso de ventas y reestructure su niimero de vendedores, as como su politica de crédito,
~-revisar-sus-compras-leeales-e-importaciones;-nivel de-inventarios,-seleccidon-de-clientes, ...

'""'fijacicﬁ'r'i"d'é"ij"r'éé{as .y p.o.h,ﬁéés_._dé_..c_i;é.diﬁ.).................................. i R S BT

- Para.el.desarrollo.de este trabajo investigativo, he planteado la siguiente interrogante:. ...
CrrgIncremetitard el volumen de  ventas, un nueve sistenya tormercial que - contemple mejor-
" cobertura, procesos de despachos y analisis de cartera, crédito y que también considere todas

las variables del mercado?

R i

Bste trabao busea redisefar un sisterma paa controlar de mejor manera los negocios
...ferreteros del tipo B2B de la empresa Corporacion BP Cia. Ltda. Se entenderd de manera. ..
“integral-todo-el-proceso de ventas de la-empresa-desde elmomento-en-que-se-adquiere-el-—
“producto para comercializarlo hasta el servicio post-venta. Generando mayor
competiividad onla cmpresan bas o ncicaiay s acficiencia,
..Para.poder redisefiar el sistema de ventas se investigara las diferentes técnicas que
~-inrvolueren-la-compra-ay-venta-de-los-productos;-las-necesidades-del-mereado;-el-tipe de- -
* clientes’y fas promociones planieadas.
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. UWE‘IERSIDAD
Estado del arte y Marco tedrico DEL AZUAY

Las empresas dependen de las ventas, de hecho, una de las causas principales por las que

___9911999!.?1__%9_9_1_199199 no t'f‘!}ﬁ‘"f..??iiﬁ!?_f?.f}._f_l.!&@.t{?. SIStemadeventas

En la.actualidad no se.dispone de un-sistema de-ventas que-nos permita-saber-que producte

—de nuestio portafolio tiene mayor Totacion, figjor margen bruto, €t¢.”

mformacwn para de esta manera dlsponer lo que el mercado quiere en baseala 1nforma010n

Con nuestro nuevo sistema de gesuén de ventas busca chsponer con  antelacién esa

. historica resiente. ...

“Para entender de mejor manera se revisara 2 aspectos claves: compras y ventas

Compra

“Bn--cualauier -organizacién; - las-compras - sonuna-actividad -altamente -calificada—y—-

“especializada. Dieben ser analiticas y racionales con el fin de lograr los objetivos de una

acertada gestiéon de adquisiciones, que resumen en adquirir productos y/o servicios en la

cantidad, calidad, precio, momento, sitio y proveedor justo o adecuado buscando la maxima

..rentabilidad para la empresa y una motivacion para que-el proveedor desee-seguir realizando

negocios ¢oii su clierite™. (Montoya, 2010)

Cuando se gestlonan las compras se debe tomar en cuenta varios aspectos “de echo lo que




Siempre <l procio ol que adquirimos los bienes que s¢ comercializaran va & set Ia variable
__maés importante, por eso cuando el precio de venta de un bien cambia, afecta directamentea
-la-curva-del consumidory-no-ta-desplaza; La manera en 1a que se-mueva dentro-de-la-eurva-—-
e O T S g T SV o e fc‘)"'ﬁfa e

Es El prmclpm y ﬁmdamento del ex1to de las ventas, una buena gesuon de compra 0

_____aéqui@_iﬁi.ﬁaﬂ@...l,a...melfﬁaclﬁ,r..i_a_199;99;@_1_%1_@@;.-._29_.l.a_qs?_mp..ra..siﬁn?nfl?ré que .SQ_YEEF‘%_R.HRFI |
...producto, si-se compra de manera. efimera-sin-hacer un estudio-previo de lo.que.desea.el....
“mercado, se corre el Tigsgo de quie niuestro products no tesponda Tas niecesidades de nuestro ™

mercadﬂ

. \uestrcr pais u;ne un mercado muy diverso, el r;;c.:.z.adc:de.:ml;;;sta:es.;ml&ldlfeliient;al
..mercado de la sierra y. requiere un trato distinto, pero en términos generales se puede definir. .

g nuestro-mercado ecuatoriano-como un-mercado de clase media=baja; conbajo poder
-"“adqmsuwo pero que ‘busca funcionalidad en los pmductos que adquleren por lo tanto, se
_1_._._debe tener la capacldad de ofrecer un pmductn con un préc-:“lo _].UStO con cahdad bastante |
..aceptable para la capacidad de Iashlenesquecrfﬂﬂﬂn
------------- El mercado-es volatil-y-extremadamente-cambiante; se-dice-que “La tiniea-eonstante del--
““mercado es ¢l cambio” entonces cada vez, se debe tener la capacidad de enconirar

proveedores con mejores costos que no castiguen la calidad del producto. -

--Es-de-vital -importancia- saber-comprar- bien - ya -que-de-este- paso- depende - que- nuestro......
' Ffﬁﬂiiéiﬁ"ﬁ"'ﬁéﬁﬂﬁ"ﬁ"ﬁﬁ"ﬁn el 'mercado. La venta comienza desdeé el momento €n que s€
reahza un estudm de mercadn acerca df: una linea completa o un pmducto detenmnadn

__siendo un estudm hecho por parte ﬁe l-:)s vendedores de. Ia empresa mds un anéhsm a

..personas.que. realizan actividades donde ocupen.el tipo de producta estudiado..............



nta los siguientes factores que se han

visto son los mds importantes: Precio, Calidad, Presentacion y servicio post-venta.

El'mercado ecuatoriano esta compuesto en sugran ayoria por personas que se encuentran

i ]a clase ba_]a y m&dla las cuales busa:an un producta df: hue:na cahdad pe.rﬂ ﬁjﬁndosa

muchﬂen El,,REﬁ’E!?.a..EQE.l.F!..FlEW ﬁ!,,p_r@&!g_.ﬁﬁ_ﬂq_ﬁsmw.s;mnms_ntempqr@meﬁl momento
Bl miercéado es v'b'l'ﬁﬁl"'j""lﬁ'Eﬁﬁlhﬁiﬁ'ﬁ"ﬂé"lﬁ's”'iﬁiﬁﬁiﬁﬁ"hﬁ i'.':'réédij"ﬁﬁ"ﬁﬁiﬁi&ﬂt&"fpﬁfﬁi"ﬁfﬁ los

empresa:ms actuales, p-or 10 que las persanas dentm del de:partamenm de mmpras dt:ben serw “

_muy culdadusas al escoger sus pmveedcrres

Nenta ... ...

- aventa pmfesional-ss-qlﬁzﬁ-l:i'imnm'mﬁsimpurtam='quese-desarrﬁlia'a partir del siglo

XX, Miés i 1mpurtant¢ que el invento del avién, el teléfono o las camputadoras, ya que estas

mdusmas no hublc:ran pc-dldn crecer sn no hubmran sabldu cﬁnm vender su pmductn” (Sa’“

o RO o i iR r
------------- Existieron personajes simbélicos-que dieron-varias pautas sobre-una-venta-efectiva; entre

" ellos John Henry Patterson, Dale Camegm, ‘Elmer Wheeler y Joe Girard. Cada uno conun

método dlferente pem efectwa para cerrar una venta se mencmnarén los metudos que

.......f'.!_?FPE..E’.E'HPEF!??..R?[.'.’-.‘E‘.EE.E!E?!?!F? de lawems i
-.Método.centrado.en proceso: Este. método busca ser una guia para la gestién-de ventas -y
h ﬁ"'ﬁjﬁéﬁtﬁ“éﬁ"ﬁﬁ&é“ﬁ"ﬁﬁ'ﬁ"@;&'ﬁié’“ﬂe ‘pasos 'ﬁﬁé"'ﬁéﬁéﬁ' Ser S‘Egui‘d'ﬁ'ﬁ"iié "ﬁiﬁﬁ'éﬁ"ﬁsﬁ‘it’tﬁ"phra""'

generar I..'l!'l EJGI‘G'IGIO dE Vﬁl'ltﬂS GGI'IE.CtD

Para prantlcar este métodﬂ se nescesna una estructura eslablemda en la organizacion.




Gir .:.-,frm 1 Drcrg_nmm u’u’ proceso <ff.= venfay

1. Conatiende \
sl producis g

...una relacién de. mutuo respeto y. confianza con nuestro.cliente, dé echo este metodo busca. ..

~que ruestro-cliente siente'y-sepa que; por nuestro-caricter y ¢tica; estd obteniendo-la mayor

cantidad de beneficios sobre mis competidores.

Es un método muy efectivo cuando lo que se comercializa son bienes homogéneos, por lo

_tanto, el verdadero valor agregado estd en el proceso de ventas,

------------- Este -método-se-basa-en-la-confianza y-respeto- mutuo-que-pueda-emanar-el -vendedor-al-—

""E'.[iéh"ﬁé;"'j:iﬁﬁ 'i:lu'i: el cliente 'i&'Eéﬁé'i‘Si"Ei'éﬁiﬁE 'éﬁi‘iiﬁﬁi‘_ﬁ"ﬁﬁEﬁ]ﬁ"ﬁﬁiﬁﬂﬁf yporendeala

Al - iEAt@rse. de-ventas. relacionales -se busca.construir,-desarrollar-y.-mantener.relaciones. .-

“redituables con el cliente] {Bohida, 2002)

““‘V.letodd de venta Imgﬁlst:lco “Uno de los. factores de una buena gestmn de ventas es el

m_rl.'l&l'l&]ﬂ correcto. det lenguaje esté memdo busca mﬂuencmr en base dﬂ pa.’lahras____

.......... estructuradas y un lenguaje formal, en la decision del consumidor. ...



;&@5
L
Método de venta tictica: Este mé%éggém@n tener una estrategia para generar la

venta, con la finalidad de mejorar las habilidades de los vendedores en base a ejemplo

e e e — e
Este método se basa en técnicas como: cierre con pregunta, SPIN, etc. Las cuales ayudan a
__mejorar las habilidades de los vendedores ya que son ejemplos faciles y practicos que se

. pueden.aplica:..en.cualquie; mercado, .

Todos 168 métodos anteriormerite mencionados se aplican “a 1a realidad dél mefcado y
" empresa estudiada, procurando alcanzar el nivel de ventas deseada y cumplir con los cupos
_ mensuas pua cbtner un resutado fnaldeseado.
2.5 Objetiva generak: Disefiar un sistema de administracion de ventas.aplicable al mercado.. ...

- ferretero-ecuatoriano-det-tipo-B2B. caso-de estudio: empresa Corporacién BP-Cia. Ltda.

e T i ) e

- Definir los conceptos de un sistema de comercializacion B2B.




B

' '"Eﬁ"éﬁﬁf%ﬁ"éﬁ‘&fé"Ié""c{ﬁé' sé va a realizar el estudio, es una empresa ferretera legalmente

cunsutulda en la c:udad de Cuﬁnaa, percr que cue,nta con la capamdad de CDI]]&I’GI&[IZ&I’ sus

___._E!TEEI.E!EF.'F!?:EJ.!!}[@?.I._!?EE!.?BEI:.

También se empleard. una-investigacién. Cualitativa. Cuantitativa- mediante-las.siguientes

e R o e a:

° Encuestas a una muesl:a del unwerso ﬁmtu de nuestms -:he,ntes a mvel nacmna]

para levanr las 'f‘anﬂb!_es de -3}“_:?“_9_%?_*99119:

a la observacmn ohtener factores f‘ sicos relevantes de Ias ferretenas }r su entorno.

Unwerso* Conformado por 5374 empresas ferretenas tegalmente constltusdas en elw_“_

N o1 Ta LS o 3o T ) S SO S S SSURSUSSO

" Para obtener la muestra se aphcaré la mgme:mc formula:

F ar nm!a J' T amana fie .fa muesird

..Fuente: Tomado de http//ww.feedbacknetworks.com/imgs/formula gif

B T BTG T T B reeem

1-. Poh]acmn AR L e et S b e e

|K'A2 hlvﬂl de. conﬂanzﬂ AP YR TRty = e e o £ B e B T A S R L

.Il.ﬂ rraaan.
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p = Probabilidad a favor
PR ETR B G AR _

“.Se aphca la fém'lula }f se ohtlene Iu 31gu1ente

n= ((1,96"2)*0,5%0 5*“531"4},f (0,05°2(5374-1) + ((1, 96“2}*1] 5*0, 5}
o =5161,1896./.14,3929 e

... hacional de la siguiente Maneras. ...

~Las 3 regiones-donde se comerciatiza son Costa, Sierray Oriente: La-empresa actualmente

““fiene 1070 clientes activos a nivel nacional que representan el 100% de nuestros clientes
" mayoristas, de los cuales 457 (42.71%) son clientes de la zona Costad27(39.83%) se

__encuentran en la Sierra y 186(17.46%) se encuentran en el Oriente. ...

- Por-lo tanto; se-distribuird las 359 encuestas eon los mismeos-poreentajes-correspondientes---

"obteniendo una distribucion Hé”l'S?i'EﬁEﬁestas'ﬁﬁfé"lﬁ zona cosia, 143 encuestas para lazona

; slm y63 encuestas para Ia zona dEI Gﬂentg i

Todas las__ __e_ncﬂsﬁrﬁﬁ.__fﬁ van .?....[":?P?‘!ﬂ‘..‘_‘_....'?li..."‘.‘.‘al.?EF.? _aleatoria_sin ningun tipo de




2.8 Alcances y Resultados esperados

. Este estudio pretende replantear un sisterna completo de la adquisicion y comercializacion de

..... iatmpmsaemmmmEPCfaLm+_______

& El mayor riesgo que tiene la tesis es que los datos procesados difieran de Ta realidad y

no nos permitan identificar las verdaderas necesidades del mercado.

. .!1.2. .
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1.3 Esquema tentativo

.....Capitulo I — Marco conceptwal

e maete l_.]_Un ¢ S‘iﬂt‘em& i gm0 S T L 1 R0 TR S48 2 b e e e PR A2 R R PR U AR PR b

e T T T FRCAGEE

e Laventa
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_.. L8 El producto
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101 "NegocioB2B

1.12  La marca

o C2PItulo 11 — Investigacion de las técnicas de Merchandising aplicada a la empresa

- Corperacién - BP-Cia. Ltda:

L o g

2.2 Cualitativas;

...2.3 Entrevistasaexpertos

SRR Gl e PR S R e e

3 zﬁcmumtwa SR LA

2.7 Encuestas
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‘1.4 Cronograma
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ke |Facultad Rubrica para evaluacién del Protocolo de

i?a Ciencias de la

&4 | Administracién rabajo de Titulacién (Metododlogo y Director)

1.1.Nombre del Estudiante: Juan Bernardo Palacios Pozo/75091

1.1.1. Cédigo: 75091
1.2. Director sugerido: Marco Antonio Rios Ponce
1.3. Docente metoddlogo: FPriscila Verdugo
1.4. Codirector {opcional):

1.5.Titulo propuesto: Disefio de un sistema de administracién de ventas aplicable al mercado ferretero
ecuatoriano del tipo B28 .Caso de estudio :Empresa Corporacién BP CtA LTDA (Periodo 2019}

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple

Linea de investigacién /

1. (Elcontenido se enmarca en Iz linea de investigacidn J ‘/
seleccionada?

Titulo Propuesto / /

2. iEsinformativo? vy v/

3. ¢Esconciso? V4 \/

Estadc del arte / ’

4. (ldentifica claramente el contexto histarico, cientifico, global y M 4
regional del tema del trabajo? // v /

5. ¢Describe la teoria en [z que se enmarca el trabajo /4 v/

6. ¢Describe los trabajos relacionados mis relevantes? // v/

7. _Utiliza citas bibliograficas? Y4 v

Problemidtica /, !

8. {Presenta una descripcién precisa y clara? Y/ v/

9. ITiene relevancia profesional y social? v V4

Pregunta de investigacion I /

10. ¢Presenta una descripcién precisa y clara? V7 Y&

11. ¢Tiene relevancia profesional y social? vV Y

Hipétesis (opclonal) / Vi

12, {Se expresa de forma clara? v/ V/

13. ¢Es factible de verificacion? vV Vi

Objetivo general / /

14. {Concuerda con el problema formulado? v/ V4

15. JSe encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? v/ VD

Objetivos especificos // /

16. ¢Permiten cumplir con el objetivo general? v/ /i

17. iSon comprobables cualitativa o cuantitativamente? v/ Vi

Metodologia / /

18. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales ‘/ / /
mencionados? / yd

19. ¢Las actlvidades se presentan siguiendo una secuencia 1égica? v/ v/

20. {Las actividades permitirdn la consecucion de los objetivos / l/ /
especificos planteados? /

21. ¢las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de \/ ‘/
investigacion?

Resultados esperados / 7

22. 250n relevantes para resolver o contribuir con el problema ‘/ Vv /
formulado? X f

23. sConcuerdan con los objetivos especificos? V W/




s |Facultad Ruabrica para evaluacion del Protocolo de

Wi Ciencias de la

Administracisn | 1Tabajo de Titulacién {Metoddlogo y Director)

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
/ cumple cumple
24. iSe detalla la forma de presentacidn de los resultados? v v
25, {Los resultados esperados son consecuencia, en todos los \/
casos, de las actividades mencionadas? /
Supuestos y riesgos v,
26. {5e mencionan los supuestos y riesgos mas relevantes, en caso ‘/
de existir? 7
27. $Es conveniente flevar a cabo el trabajo dado los supuestos y /
riesgos mencionados?
Presupuesto /
28. JEl presupuesto es razonable? v/

29. ¢Se consideran Jos rubros més relevantes?

Cronograma

30. {Los plazos para las actividades estdn de acuerdo con el
reglamento?

Citas y Referencias del documento

31. ¢Se siguen las recomendaciones de normas internacicnales
para citar?

BASANRANEINS NS

Expresién escrita 1 /
32. iLa redaccién es clara y fécilmente comprensible? v/
33. ¢Eltexto se encuentra libre de faltas ortograficas? v/
OBSERVACIONES METODOLOGO:
OBSERVACIONES DIRECTOR:

DIRECTOR




FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVEESIOAD ncL ESCUELA DE MARKETING

Cuenca, 02 de febrero de 2019

Ingeniero

Oswaldo Merchan

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Reciba un cordial saludo el motivo de Ia presente es indicar que en el disefio de trabajo de
titulacion perteneciente al Sr. Juan Bernardo Palacios Pozo titulado “Disefio de un sistema de
administracién de ventas aplicable a} mercado ferretero ecuatoriano del tipo B2B. Caso de
estudio: Empresa Corporacién BP Cia. Ltda. Periodo 2019 “, se han realizado los cambios
sugeridos por parte del tribunal.

Atentamente.

tng. Marco Rios.
Docente

Universidad del Azuay - {593) 7 4091000
Facultad de Ciencias de la Administracion — Ext. 303 - 304
Escuela de Marketing — Ext. 313
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¥ | administracién Oficio Director: Aprobacion disefio eraian ca
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ginalde
Lugsr de Almacenamiento Retencdén Disposidén Flnsi
F; Archive Secretaria de la Facuitad 5 affos Almscenar en srchivo pasivo de la Facultad

Cuenca, 14 de diciembre del 2018

Ingeniero,

Oswaldo Merchin Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, MARCO ANTONIO RIOS PONCE ,informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacién elaborado previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial denominado, “
DISENO DE UN SISTEMA DE ADMINISTRACION DE VENTAS APLICABLE
AL MERCADO FERRETERO ECUATORIANO DEL TIPO B2B. CASO DE
ESTUDIO: EMPRESA CORPORACION BP CIA. LTDA. (PERIODO 2018) ",
realizado por el/los estudiante/s PALACIOS POZO JUAN BERNARDO, con cddigo estudiantil

75091, protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos

por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacion del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

</
{_—

RIOS PONCE MARCO ANTONIO




