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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se basa en la medicion de la aplicacion de
estrategia empresarial y nivel de ventas de los productos terminados de taller de
aluminio y vidrio Ingenial. Para lo cual se inicia con la identificacion del problema'y
planteamiento de objetivos, ratificando la importancia de la misma, se utiliza
fuentes bibliograficas para tener respaldo y aval cientifico, a través de la
investigacion de campo se obtiene informacion mediante la aplicacion de
diferentes técnicas de recoleccion entre ellas la encuesta y entrevista, que nos
facilitan la obtencion de datos referente a los negocios dedicados a la misma
actividad. Luego de haber recopilado la informacion se determiné que los
diferentes talleres que existen en la localidad no disefian estrategias para de
manera posterior aplicarla, sino que ellos lo realizan de manera empirica, lo cual
hasta el actual momento les ha dado resultados pero estos no han sido tan
satisfactorios, debido a que se tiene ventas, pero estas son minimas, estos datos
se consideran relevantes para validar y defender nuestra idea , de la misma forma
describir las pertinentes conclusiones y recomendaciones sobre la posicion de la
empresa, por ultimo, tomando como referente los resultados de la investigacion,
se presenta el disefio de una propuesta, para lo cual fue necesario examinar el
entorno interno y externo de la misma, se diagnostica también la situacion actual

de la organizacion a fin de establecer los lineamientos estratégicos a seguir.

Palabras claves :, Estrategias, Estrategias empresariales, Tipos de estrategias

empresariales, Ventas.
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INTRODUCCION

Las estrategias empresariales son aquellas que permiten la busqueda de
acciones para desarrollar una ventaja competitiva, de forma que ésta logre crecer
y expandir su mercado reduciendo la competencia, ademas estas constituyen un
aspecto fundamental en cualquier organizacion, no solo por lo que representa
para su estructura organizacional interna, sino también facilita conocer sobre su

entorno. Echeverria, Alberto, (2014)

Al existir una sociedad con gustos y preferencias tan variadas, es necesaria la
fabricacion productos y servicios innovadores de alta calidad, los mismos que van
a tener la finalidad de satisfacer diversas exigencias, por lo tanto las empresas
deben adaptarse a los cambios que presentan los mercados, para de esta forma
mantenerse vigentes, lo cual se logra con la implementacion de estrategias

empresariales.

De ésta manera la presente investigacion se enfoca en el andlisis y el impacto de
estas en el nivel de ventas de los productos de taller de aluminio y vidrio Ingenial,
cuyos resultados obtenidos sirven de sustento en la elaboracion del disefio de una
propuesta, mediante la aplicacion de estrategias idéneas que permitan
incrementar el nivel de ventas del negocio, y asi lograr fortalecer la actividad
econdmica de la empresa, contrarrestar la competencia, mejorar el nivel de
ventas de sus productos, como también satisfacer las necesidades de sus clientes

actuales y futuros.



CAPITULO |

1.- EL PROBLEMA

1.1.- TEMA DE INVESTIGACION

ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS EMPRESARIALES Y SU IMPACTO EN LAS
VENTAS DE TALLER INGENIAL DE LA CIUDAD DE MANTA

1.2.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el canton Manta existen variedades de negocios, entre ellos los talleres de
aluminio y vidrio los mismos que en su gran mayoria, por afectacién del terremoto
acorrido en el afio anterior, tuvieron una significativa perdida, ya sea en lo que
respecta a materia prima vidrio o en aluminio, lo cual género que varios de ellos
cerraran sus puertas al publico, y otros estan prestando servicios pero a medias,

ya sea, por la falta de infraestructura o maquinaria.

La presente investigacion tiene como finalidad, analizar las estrategias
empresariales en el taller de aluminio y vidrio INGENIAL, el mismo que en los
actuales momentos esta presentando desfases o bajos niveles en lo que respecta

a ventas.

Se considera de primordial importancia analizar esta area, debido a que es, la
principal fuente de ingreso para el negocio, ya que sin ventas o0 muy pocas ventas

el negocio correria el riesgo de cerrar sus puertas.



Otra de las dificultades que se encontré es que el negocio actualmente no esta
realizando ningun tipo de publicidad en ningin medio de comunicacion puesto
que esto generaria algun gasto adicional, y con la situacion presente del negocio

lo que se desea es ahorrar.

1.3.- ANALISIS CRITICO

Al realizar un analisis de la ciudad de Manta y su entorno se encontr6 como
principal problema la falta de aplicaciébn de estrategias empresariales en los
diversos talleres de aluminio y vidrio, razén por lo cual la mayoria de negocios

dedicados a esta actividad, son afectados por un bajo nivel de ventas.

Otra dificultad presente en estos negocios es la poca inversion por parte de los
propietarios en lo que respecta a publicidad, factor sumamente importante para la

atraccion de nuevos clientes y mercados de la construccion.

Con la realizacion de esta investigacion se pretende dar a los propietarios de los
diferentes talleres alternativas de mejoramiento, que permitan ayudar al
incremento del consumo de los productos, debido a que las estrategia
empresariales son el conjunto de acciones que conducen a la consecucion de una
ventaja competitiva sostenible en el tiempo y factible de ser defendida ante la
competencia, por medio de la armonizacion entre los recursos y capacidades
existentes en la empresa y su entorno, con el fin de satisfacer los objetivos y

necesidades de los diversos grupos participantes en la organizaciéon empresarial.

En los actuales momentos, existe poca aplicacion de estrategias empresariales en
el area de ventas debido a la escaza capacitacion de los empleados, Ilo cual
genera una disminucion en la captacién nuevos clientes, y por ende un déficit en

los ingresos.



1.4.- FORMULACION DEL PROBLEMA

¢En qué medida las estrategias empresariales inciden en el desarrollo de las

ventas en taller Ingenial de la ciudad de Manta?

1.5.- DELIMITACION DEL PROBLEMA

CAMPO: Administrativo

AREA:  Ventas

DELIMITACION ESPACIAL: Ciudad de Manta.

DELIMITACION TEMPORAL: Afio 2016

1.6.- OBJETO:

Determinar estrategias empresariales que puedan generar impacto en las ventas



1.7.- OBJETIVOS

1.7.1.- OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de las estrategias empresariales y su impacto en el nivel de
ventas de taller Ingenial a fin de disefiar estrategias que le permitan alcanzar el

desarrollo empresarial.

1.7.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Recopilar informacion a fin de fundamentar las bases tedrico-cientificas de la

investigacion sobre estrategia empresarial y ventas.

% Realizar un estudio de campo, que permita conocer el nivel de aplicacion de

estrategias empresariales en los talleres de aluminio y vidrio.

% Estudiar la situacion actual de la empresa a fin de conocer actividades,

procesos, e incidencia de las estrategias empresariales en las ventas.

% Disefar estrategias empresariales destinadas a mejorar nivel de ventas de

productos fabricados por taller Ingenial.



1.8.- JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

En un mundo globalizado, y rodeado de tecnologia, las empresas ya sean locales
e mundiales deben adoptar planes que les permitan ser competitivas entre si,
ademas dirigir sus esfuerzos hacia la alta productividad y satisfacciéon de los
diferentes gustos y preferencias que poseen los clientes, por lo tanto, las
empresas estan en la obligacion de adecuar y adaptar la estructura organizativa a
fin de dotar recursos suficientes y desarrollar habilidades en el disefio de nuevas
ventajas competitivas, para lo cual es importante utilizar estrategias empresariales
debidamente planificadas, cuyo objetivo es la satisfaccion de clientes que da
origen a la alta demanda de productos e incremento de las ventas, ya sea del

producto o servicio que oferte la empresa al mercado.

Es importante investigar las estrategias empresariales y su impacto en las ventas
de taller de aluminio y vidrio Ingenial de la ciudad de Manta, debido a que la
investigacion permitira identificar los factores negativos que actualmente presenta
la organizacion, los cuales impiden el desarrollo eficaz de las actividades
relacionadas a las ventas, por lo tanto es oportuno determinar si la empresa
posee un direccionamiento estratégico en los actuales momento y en caso de no

existir plantearlo..

Es trascendente destacar la importancia de la investigacion para taller de aluminio
y vidrio Ingenial, porque a través de ésta, se valida la relacion de la estrategia
empresarial y su incidencia en el nivel de ventas de los productos fabricados,
permitiendo formular estrategias que ayuden a incrementar las ventas, mayor

posicionamiento, alta productividad, y optimizacion de recursos

La presente investigacion va dirigida al gerente y colaboradores de taller de
aluminio y vidrio Ingenial, negocio que tiene la necesidad de incrementar las
ventas, obtener mayores ingresos, beneficios, posicionamiento a nivel de manta y

sus alrededores, otros beneficiarios con la elaboracion de esta investigacion seran



los demas talleres existentes en la localidad quienes tendran la oportunidad de
analizar la propuesta planteada y ponerla en practica en pro de su necesidades.

Es importante realizar este tipo de investigacion y de otros ambitos, porque
permite obtener nuevos conocimientos, fortalecer los ya adquiridos durante los
aflos de estudio, los cuales constituiran un crecimiento a nivel personal y

profesional.

Para realizar ésta investigacion se utiliza recursos propios, ademas
asesoramiento profesional por parte del tutor y docentes de la carrera, otro medio
importante fue el facil acceso a la informacién bibliografica de administracion,
planificacion estratégica, estadistica, ventas, metodologias de la investigacién e
investigaciéon de mercados, en bibliotecas fisicas y virtuales de la institucion y de
otras universidades, asi mismo fue de gran ayuda la existencia de archivos del
negocio, y la apertura que nos dio el gerente del negocio para realizar la

respectiva investigacion y recopilacion de datos relevantes..



CAPITULO I

2.- MARCO TEORICO

2.1.- DEFINICIONES

2.1.1.-ESTRATEGIAS

Halten, K. J. (1987)“Es el medio, la via, es el como para la obtencién de los objetivos de

la organizacion”

De acuerdo a lo manifestado por el autor K. J. Halten, se llega a la conclusion de
que las estrategias son acciones que nos permiten la determinacion de los

objetivos, asi como también conocer el ambiente interno y externo de la empresa.

2.1.2.- ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

Nlchols, (2010), Las estrategias en la empresa moderna, indica “Es el conjunto de
conceptos y lineamientos que utiliza la organizacion para sobrevivir y crecer, y para
obtener productividad en el presente y asegurar su sustentabilidad en el futuro. La
estrategia empresarial esta conformada por las directrices estratégicas (la definicién del
negocio, la vision, al misién, la disciplina, los valores organizacionales), los objetivos
estratégicos (con sus indicadores y metas) y los proyectos de mejora (con sus
actividades de mejora). La estrategia empresarial contesta la pregunta ¢En qué soy

diferente a los competidores?”

De acuerdo a lo manifestado por el autor Fred Nichols, se establece que las
estrategias empresariales son lineamientos que los empresarios deben utilizar
para de esta manera garantizar la sobrevivencia de la empresa en el mercado, asi
como también lograr alcanzar los objetivos planteados y generar una mayor

rentabilidad.



2.1.3.- TIPOS DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

Estrategia corporativa

Es la que diagrama la direccion general y define parametros fundamentales como
la misién de la empresa, los objetivos de la empresa, la visidn de la organizacion
(donde queremos ir), la cultura y valores, entre otras. Una vez se tienen claros
estos parametros se define la estrategia corporativa. Estas no se fijan mirando a

la competencia, sino que so6lo se basan en los propios valores.

Estrategia competitiva o de negocio

Son las estrategias que definen como vamos a competir en el mercado. A
diferencia de lo que ocurre con la corporativa, en la estrategia competitiva se
analiza como funcionan los competidores. Por momentos, este analisis se puede
asemejar a un juego de ajedrez. Dependiendo como se muevan los demas,
moveremos las piezas de nuestra estrategia. Esta estrategia se plasma en la
conocida Unidad Estratégica de Negocio, y responde a la pregunta de cémo

competir en cada negocio.

Estrategias funcionales

Ruiz Cruz, Alberto, (2013), Formulacién estratégica, Tipos de estrategias empresariales.
“Una vez se tienen definidos los parametros de la estrategia corporativa y
competitiva, se determinan los pasos a seguir en aspectos importantes como el
marketing, la tecnologia, los canales de distribucién y otros. Cabe destacar que
las estrategias corporativas y competitivas se disefian de una manera uniforme o

complementaria en un alto porcentaje de compafias”

De acuerdo a lo manifestado por Ruiz, Alberto; se llega a la conclusién de que
existen tres tipos de estrategias empresariales, como son la corporativa,

competitiva, y la funcional, la competitiva esta direccionada a toda la empresa, asi



como también, a determinar la misién, vision, objetivos, es decir todo lo
relacionado a la empresa y lo que desea alcanzar a futuro; la estrategia
competitiva esta enfocada al analisis de la competencia, y luego de realizar este
analisis determinar las estrategias mas idoneas para superar o mitigar a la
competencia; estrategia funcional estd relacionada a todo lo que realiza la
empresa con relacion al producto o servicio que se ofrece, asi como también de

aspectos tales como marketing, canales de distribucion, tecnologia.

2.1.4.- VENTAS

Allan L. Reid, (2013), en su libro "Las Técnicas Modernas de Venta y sus Aplicaciones,
define qué venta es: “Un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o

un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero”

Se llega a la conclusion de que la venta ha existido desde hace muchos afios y ha
sido empleada como una herramienta para la generacion de recursos, donde
debe de existir un intercambio ya sea de bienes productos o servicios, los mismos

que tengan la finalidad de satisfacer una necesidad.

2.2.- FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Ontaneda Yapud, Danny Washington,(2015), manifiestan el tema, La estrategia
empresarial y su incidencia en la venta de los productos terminados de la
empresa Fundimetales del Norte de la ciudad de Tulcan, de acuerdo al trabajo
analizado se llega a la conclusion de que la estrategia empresarial se considera
como una herramienta que permite a las empresas de cualquier tipo, competir en
industrias, ademas determinar que su funcibn en las organizaciones esta
orientada al disefio de estrategias para obtener ventajas competitivas a fin de
lograr posicionamiento, estabilidad y crecimiento en mercados locales e
internacionales. Por lo tanto se determina que esta y otras empresas deben

utilizar estrategias de comercializacion, en forma técnica, para asi tener un trafico
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de clientes mas frecuente e incrementar las ventas, ademas que se debe
incrementar la utilizacion de publicidad para que el cliente este realmente

enterado de promociones que en periodos especificos utiliza la empresa,

Aguilera Enriquez, Luis; Gonzalez Adame, Martha; Rodriguez Camacho, Rodrigo,
(2016), los autores; Plantean el tema; Estrategias empresariales para la
competitividad y el crecimiento de las ventas en las pymes, por cuanto de acuerdo
a un analisis del tema se llega a la conclusibn de que las estrategias
empresariales deben de ser utilizadas en todas la empresas existentes en el
mercado, puesto que esta permiten direccionar a la empresa hacia la ventaja
competitiva, asi como también hacia el crecimiento, mejora de los procesos, es
decir nos permiten realizar cambios favorables a nivel de toda la empresa, para

asi lograr la existencia, y mayor participacién en el mercado..

Mometolo, Alejandro, (2017), manifiesta en su tema, los tipos de estrategias
empresariales aplicables en los negocios, el autor indica que existen tres tipos de
estrategias empresariales las mismas que son: Estrategia corporativa donde
manifiesta que esta es la que se encarga de definir los mercados en los que va a
actuar la empresa; estrategia competitiva, es un conjunto de actividades ofensivas
o defensivas encaminados a mantener a la empresa en el mercado, todo
encaminado al mejor rendimiento del capital invertido; estrategia funcional
mientras que las dos primeras estrategias se encaminan a determinar qué hacer,
cuando hacerlo, la estrategia funcional se encamina a disefiar los procesos,
ayuda a conocer la ruta de las acciones, pone de manifiesto la forma en que se
debe realizar las acciones. Por ende se llega a la conclusion de que los
empresarios deben de aplicar estrategias empresariales ya que estas van a
permitir conocer a la competencia, determinar nuevas estrategias que permitan
tener un mejor posicionamiento, generar mayor cantidad de recursos, asi como

también de lograr ofertar productos de mejor calidad.
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2.2.1.- ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LAS VENTAS

ZAMORA, Henry, (2010), Estrategias para mejorar las ventas, pag. 118 -121, el

autor plantea varias estrategas entre ellas se encuentran:

1. Mejorar la calidad del producto: la calidad de un producto es uno de los

principales factores que determinan el nivel de ventas de una empresa; si

nuestras ventas no son las esperadas, probablemente sea necesario mejorar

la calidad de nuestros productos, lo cual podria significar dotarlo de mejores

insumos, hacerlos mas durables, hacerlos mas eficiente.

2. Mejorar el servicio al cliente: es otro de los principales factores que

determinan las ventas de una empresa es el servicio al cliente; no hay mejor

forma de aumentar las ventas que mejorando éste, ademas de que no implica

mayores costos; mejorar el servicio al cliente podria implicar tratar al cliente

con mayor amabilidad, atenderlo con mayor rapidez, brindarle un trato

personalizado.

3. Reducir los precios: Una estrategia comunmente utilizada para incrementar

las ventas consiste en reducir los precios; sin embargo, debemos tener

cuidado al utilizar esta estrategia ya que ademas de significar una reduccion

de nuestro margen de ganancia, podria significar la reduccién de la calidad de

nuestros productos (al procurar reducir los costos). Debemos utilizar esta

estrategia solo cuando no implique tener que reducir la calidad de nuestros

productos, cuando nuestro publico objetivo esté conformado por compradores

sensibles a los precio, y cuando los competidores no puedan imitarla

facilmente.

4. Mejorar el producto: Otra forma de aumentar las ventas en una empresa

consiste en mejorar el producto ofrecido; por ejemplo, a nuestro producto

podemos agregarle nuevas caracteristicas, nuevos atributos, nuevas mejoras,
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funciones, utilidades, etc.; o0, simplemente, podemos cambiarle Ila

presentacion, cambiarle el disefio, el empaque, la etiqueta, los colores, etc.

. Aumentar la variedad de productos: otra estrategia para aumentar las ventas
consiste en aumentar la variedad de los productos ofrecidos; para lo cual
podemos aumentar los tipos o clases de productos que vendemos, 0
aumentar la variedad en un mismo tipo de producto, por ejemplo, al brindar
mayores modelos o colores. Al aumentar la variedad de los productos
aumentamos las ventas ya que apuntamos a nuevos publicos, o simplemente
le ofrecemos a los consumidores mas alternativas para escoger, y asi,
obtenemos mas posibilidades de que encuentren el producto que buscan o

que les guste.

. Aumentar los servicios ofrecidos: Asi como podemos aumentar la variedad de
productos, también podemos optar por brindar nuevos servicios que sean
adicionales al producto; por ejemplo, podemos incluir el servicio de
instalacion, el servicio de mantenimiento, podemos otorgar nuevas garantias,
implementar politicas de devoluciones, entregar gratuitamente el producto a

domicilio, etc.

. Aumentar la publicidad: Otra forma efectiva de aumentar las ventas consiste
en aumentar la publicidad; para lo cual podemos publicitar en medios tales
como radios, prensa escrita o Internet; podemos hacer uso de volantes,
afiches, folletos o tarjetas; o podemos participar en ferias, eventos o
actividades sociales. Al aumentar la publicidad aumentamos las ventas ya que
nos hacemos conocidos entre los consumidores, y ademas los persuadimos a

que adquieran nuestros productos o contraten nuestros servicios.
. Aumentar los canales de ventas: Ademas de aumentar la publicidad también
podemos aumentar los canales de ventas; por ejemplo, podemos abrir nuevos

locales, contratar mas vendedores, buscar nuevos distribuidores o
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intermediarios, o vender a través de otros medios, por ejemplo, a través de
Internet. Al aumentar los canales de ventas aumentamos nuestras ventas ya
gue apuntamos a nuevos publicos y, a la vez, logramos una mayor exposicion

de nuestros productos.

9. Mejorar el merchandising: una forma de aumentar las ventas en el punto de
venta es mejorando el merchandising; lo cual podria implicar exhibir los
productos de una manera mas atractiva, mejorar la decoracién, mejorar la
disposicion de los espacios, la distribucién del mobiliario, la iluminacién, la

combinacion de los colores, etc.

10. Cambiar la ubicacion: si las ventas no llegan a despegar 0 no son las
esperadas, probablemente sea necesario cambiar la ubicacién del local de
nuestro negocio o empresa; por ejemplo, tal vez sea necesario buscar un
local mas cercano a nuestro publico objetivo, mas accesible para éste, mas
visible para los consumidores que pasan por la zona, mas alejado de la

competencia, etc.

11. Mejorar la fachada: finalmente, otra estrategia para aumentar las ventas
podria consistir en mejorar la fachada del local de nuestro negocio o empresa,
por ejemplo, podemos procurar un escaparate mas atractivo, exhibir en éste
los mejores productos, rotar éstos constantemente, procurar una buena
decoracion, procurar una entrada amplia y de facil acceso, diferenciarse de

las demas fachadas de los competidores, etc.

Se concluye que todo lo manifestado por Zamora, Henry, (2010), desde el
punto del investigador son muy relevantes y se deben considerar al momento
de plantear estrategias empresariales, puesto que los diversos enunciados
indicados estan direccionados al mejoramiento de las diferentes areas de la
empresa, entre ellas encontramos, produccion, publicidad, ventas, servicio al
cliente, infraestructura de la empresa, los mismos que van a determinar la

generacion de recursos y el posicionamiento de esta en el mercado.
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2.2.2.- RESENA TALLER DE ALUMINIO Y VIDRIO “INGENIA L

Archivos taller de aluminio y vidrio “INGENIAL, (2000). “Taller de aluminio y vidrio
“INGENIAL”, es un negocio que viene laborando desde el 30 de Octubre de 1980,
la misma que se dedicada a la fabricacion e instalacion de productos: en aluminio,
vidrio; tales como puertas, ventanas, mamparas, frentes comerciales, salas de
evento, techados en policarbonato, pasamanos en vidrio templado, puertas de
bafio y muchos productos mas: para la industria, urbanizaciones y domicilios en

general, los cuales se elaboran al gusto de todos sus clientes.

Las instalaciones de este negocio estan ubicadas en el Barrio San Pedro Av.
207 y calle 311, las mismas que son de propiedad de su Gerente Ing. Sebastian
Chancay.

En la actualidad este ente cuenta con 6 colaboradores, los mismos que se
caracterizan por ser personas capacitadas y contar con altos niveles de
innovacion lo cual permite que este negocio se mantenga, y pese a los afos

exista fidelidad por parte de sus clientes”

2.2.3.- ALUMINIO

Gral., Yague,(2012), Carpinteria metalica en aluminio y pvc, tomo 1, Madrid —
Espafia “Aluminio es uno de los productos de los mas importantes, tanto en
cantidad como en variedad de usos, siendo hoy un material polivalente que se
aplica en ambitos estructurales y arquitectonicos. El aluminio se usa en forma
pura, aleado con otros metales o en compuestos no metalicos. En estado puro se
aprovechan sus propiedades Opticas para fabricar espejos domeésticos e
industriales, como pueden ser los de los telescopios reflectores. Su uso mas
popular, sin embargo, es como papel aluminio, que consiste en laminas de
material con un espesor tan pequefio que resulta facilmente maleable y apto por

tanto para embalaje alimentario”
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2.2.4.-VIDRIO

Pérez Porto, Julian, (2012), Biblioteca de la carpinteria metalmetéalica, Tomo I,
Madrid — Espafa “El vidrio es un material inorganico duro, fragil, transparente y
amorfo que ocurre en la naturaleza y también es creado artificialmente por el
hombre. El vidrio artificial se usa para hacer ventanas, lentes, botellas y una gran
variedad de productos. El vidrio es un tipo de material ceramico amorfo.

El término "cristal" es utilizado muy frecuentemente como sinénimo de vidrio,
aunque es incorrecto en el &mbito cientifico debido a que el vidrio es un salido
amorfo (sus moléculas no estan dispuestas de forma regular) y no un sélido

cristalino”

2.3.- SENALAMIE NTO DE VARIABLES

2.3.1.- VARIABLE INDEPENDIENTE

Estrategias empresariales

2.3.2.- VARIABLE DEPENDIENTE

El impacto de las estrategias empresariales en el area de ventas.
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CAPITULO 1l

3.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1.- MODALIDAD

Para la ejecucion de la presente investigacion se utilizaran las siguientes

modalidades de investigacion:

Investigacion Bibliografica o documental

La investigacion bibliografica o documental es la busqueda de una respuesta
especifica a partir de la indagacion, se apoya en la recopilacion de antecedentes
a través de documentos graficos formales e informales, cualquiera que éstos
sean, donde el investigador fundamenta y complementa su investigacion con lo

aportado por diferentes autores.

Se hizo uso de la investigacién, para obtener informacién secundaria y de esta
forma profundizar en el problema que es las estrategias empresariales. La
informacion se la encontro en libros, tesis de grado, revistas, Internet, etc., y todo
aguello que nos proporcione la informacién que se requiera para tener una idea
clara de lo que estamos investigando. (CEDENO LOOR, Roddy, Investigacion

cientifica y disefio de tesis , Segunda edicion, Editorial Mar abierto, Manta-Ecuador,
Pag. 24)

Investigacion de campo

Tienen como finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al
tema escogido como objeto de estudio, esta es la que se realiza directamente en
el medio donde se presenta el fendmeno de estudio.La modalidad de
investigacion se utilizara porque, nos permitira recopilar informacion referentes al

problema de la empresa, por lo que sera necesario visitar la empresa para
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conocer la realidad de la misma, ver su funcionamiento y como tal establecer con
claridad el problema y su solucién, para lo cual se utilizara la técnica de entrevista
que se la hara al gerente de los diferentes talleres de aluminio y vidrio, también se
hara uso de la encuesta para recabar informacion de dichos negocios, lo cual nos
ayudard de una mejor manera a la solucién del presente problema. (CEDENO
LOOR, Roddy, Investigacion cientifica y disefio de tesis , Segunda edicion, Editorial

Mar abierto, Manta-Ecuador, Pag. 24)

3.2.- METODOS Y TECNICAS

Los métodos requieren de técnicas de investigacion para obtener la informacion

veraz y oportuna.

Por tal razon las técnicas de campo que se aplicaran en el proyecto de: Analisis
de las estrategias empresariales y su impacto en taller Ingenial, de la ciudad de

Manta afo 2016 son:

La observacion.
Lectura cientifica

La encuesta.

YV V VYV V

La entrevista.
Ademas se utilizaran instrumentos de investigacion como:

> Encuestas.

> Entrevistas.

3.3.- NIVELES O TIPOS DE INVESTIGACION

Investigacion descriptiva

Las investigaciones descriptivas utilizan la observacion, entrevista, la encuesta
como técnica de recoleccion de datos. También acuden a informes y documentos

elaborados por otros investigadores, se utiliza el muestreo para la recoleccion de
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datos y la informacién obtenida es sometida a un proceso de codificacion,
tabulacion y andlisis estadistico, para nuestra investigacion utilizaremos las

encuestas como técnica de recoleccion de datos, nos servira de mucha ayuda.

Mediante el tipo de investigacion, que utiliza el método de analisis, se logra
caracterizar el objeto de estudio o una situacion concreta, sefialar sus
caracteristicas y propiedades. Combinada con ciertos criterios de clasificaciéon
sirve para ordenar, agrupar o sistematizar los objetos involucrados en el trabajo
indagatorio. (CEDENO LOOR, Roddy, Investigacion cientifica y disefio de tesis

Segunda edicién, Editorial Mar abierto, Manta-Ecuador)

Investigacion Exploratoria

Es un trabajo preliminar de cualquier investigacion en la cual se realiza la
observacion inmediata del area, los elementos y las relaciones del objeto que se
va a investigar. Es la captaciébn a primera vista de los hechos y fenédmenos,
tratando de fijar los puntos clave de referencia y recogiendo los primeros datos de

la informacion.

La investigacion exploratoria constituye el nivel inferior de la investigacion y esta
orientada a poner en contacto al investigador con la realidad y a auscultar una
determinada problematica para luego plantear lineas de investigacion profunda y

sistematica.

La investigacion exploratoria se la realiza por contacto directo con el objeto de
estudio: personas, hechos o fenémenos. (CEDENO LOOR, Roddy, Investigacion

cientifica y disefio de tesis , Segunda edicion, Editorial Mar abierto, Manta-Ecuador,)

Por tal razén el investigador tuvo que dirigirse a cada uno de los talleres de
aluminio y vidrio para realizar la recopilacion de la informacion, y por ende

conocer la forma de trabajo..
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3.4.- POBLACION Y MUESTRA

3.4.1.- POBLACION

La poblacion es el conjunto de individuos o cosas sometidos a una evaluacion

estadistica mediante muestreo.

En el presente trabajo de investigacion la poblacion seleccionada son los talleres
de aluminio y vidrio existentes en la ciudad de Manta, los mismos que deben ser

visitados para la obtencion de la informacion.

Segun datos de la ASALUVIM (Asociacién de artesanos en aluminio y vidrio de la
ciudad de Manta) existen alrededor de 160 talleres de aluminio y vidrio los

mismos que se encuentran legalmente registrados y constituidos.

Para realizar el calculo del tamafio de la muestra, se puso en consideracion el
namero de talleres que son 160 que se encuentran funcionando y desempefiando

esta actividad de manera diaria.

3.4.2.- MUESTRA

La muestra es un subconjunto fielmente representativo de la poblacién que va a
ser estudiado. El tipo de muestra que se seleccione dependera de la calidad y

cuan representativo se quiera sea el estudio de la poblacion.

Habitualmente, el investigador no trabaja con todos los elementos de la poblacion
sino con una parte o fracciéon de ella; muchas veces, porque es muy grande y no
es facil abarcarla en su totalidad. Por ello, se elige una muestra representativa y
los datos obtenidos en ella se utilizan para realizar prondsticos en poblaciones

futuras de las mismas caracteristicas.
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Una vez conocida la poblacion objeto de estudio, se aplica la siguiente formula

gue permite conocer el tamafio de la muestra.

Formula.-

72 pgN
Z2pg + Ne?

Donde.-

n = Tamafio de la poblacién.

N = Tamafo de la muestra.

Z = Nivel de confianza.

p = Probabilidad de ocurrencia del evento.

g = Probabilidad de no ocurrencia del evento

e = Error de muestreo.

Datos.-

N =160 talleres

Z = 95% —» 1,96

e = 5% ——» 0,05

p= 05

q=1-p=1-0,05 — 0,05
n= 72

(1.96)2 (0.5) (0.5) (160)

(1.96)2 (0.5) (0.5) + (160) (0.05)2
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153.664

1,3604

n= 112.9550132

n=113

De acuerdo al calculo del tamafio de la muestra, se ha obtenido un resultado de
113 valores que representa la cantidad de talleres de aluminio y vidrio que deben
ser encuestados para estudiar su comportamiento frente al tema que se trata; y
posteriormente usar los resultados de esas encuestas para realizar los

respectivos analisis y asi tomar decisiones a nivel macro.

Por lo tanto se determina que de acuerdo a la cantidad de talleres con los que se
debe trabajar para la realizacion de la encuesta es una poblacién finita. El autor
Arias, Fidias (2006) indica “Poblacion finita es un grupo o conjuntos de seres, que
comparten atributos comunes, pero que a la vez constituyen una cantidad limitada

de elementos o miembro, y en su totalidad son identificables por el investigador”

Ademas es importante mencionar que se trabajo con talleres de las diferentes

parroquias como son Tarqui, Los esteros, Eloy Alfaro.
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3.4.2.- ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

1.- ¢Considera usted necesario el realizar un anali sis de las estrategias

empresariales y su impacto en las ventas en los tal leres de aluminio y

vidrio?
Tabla N° 1.- Analisis de estrategias empresariales.
ASPECTO FRECUENCIA %
Si 89 79%
NO 24 21%
TOTAL 113 100%
Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio
Gréfico N° 1.- Andlisis de estrategias empresariales.
Impacto de las ventas en los talleres de
aluminio y vidrio.
21%
mSl 79%
NO 21%
Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio
ANALISIS

De acuerdo con los datos obtenidos como respuesta a la pregunta formulada el
79% de las personas encuestadas menciono que si consideran importante el
realizar un analisis de las estrategias empresariales y su impacto en las ventas de
los negocios relacionados al aluminio y vidrio, puesto que el realizar ese estudio
les va a permitir conocer a la competencia, y el futuro de su negocio y un 21%
respondié que no, no seria necesario realizar este tipo de estudios de campo
debido a que para ellos el realizar esto les brinda mucha informacién y otro punto
importante a mencionar es que en varios de los locales visitados o tienen

formuladas estrategias .
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2.- ¢Piensa Ud. que el realizar un analisis de esta  indole le permitird a los

demas negocios del medio tener una vision o perspec tiva de la realidad?

Tabla N° 2.- Vision o perspectiva del negocio

ASPECTO FRECUENCIA %
Mucho 72 64%
Poco 22 19%
Muy poco 19 17%
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 2.- Anélisis de la vision de la realidad

Analisis de la vision de la realidad.

1%

® Mucho
H Poco

Muy poco

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio.

ANALISIS

Segun el nimero de personas encuestadas el 64% respondié que el realizar una
estudio de esta indole si les permite tener una vision del nivel de ventas, el 19%
manifestd el aporte de este estudio permite obtener poca informacion, un 17%

opino que para ellos muy poco ayuda este estudio en tener una perspectiva a los

negocios.
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3.- ¢En cuénto a su negocio Ud. aplica algun tipod e estrategia empresarial?

Tabla N° 3.- Aplicacion de estrategias empresariales

ASPECTO FRECUENCIA %
Si 66 58%
No 8 7%
A veces 39 35%
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 3.- . Aplicaciéon de estrategias empresariales

Aplicacion de estrategias empresariales

mSi
E No

A veces

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

De acuerdo al trabajo de investigacion realizada los datos obtenidos por las
personas encuestadas son los siguientes, el 58% de las persona opinaron que Si
utilizan estrategias en su negocio, ya sea en el rea de ventas o a nivel de todo el
negocio, el 34% manifestd que a veces utiliza algun tipo de estrategias, y un 8%

menciono que no utiliza estrategias o ellos creen que no utilizan.
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4.- ¢Cree usted que el formular estrategias empresa riales son importantes

para el buen funcionamiento de los negocios?

Tabla N° 4.-. Importancia de las estrategias en los negocios

ASPECTO FRECUENCIA %
Si es importante 89 79%
No es importante 5 4%
Es de poca ayuda 19 17%
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Tabla N° 4.-. Importancia de las estrategias en los negocios

Importancia de las estrategias

B Si es importante
No es importante

M Es de poca ayuda

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

Como puede observarse, al realizar las encuestas, el 79% de las personas
manifiestan que ellos consideran importante la formulacion de estrategias para el
buen funcionamiento del negocio, un 17% opina que ciertas veces a ellos no le
ayudan mucho las estrategias sino mas bien el acercamiento que tienen con el
cliente, y un 4% indica que simplemente para ellos no es importante la aplicacion

de estrategias.
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5.- ¢Aplicaria usted las sugerencias que se plante en en este estudio de

mercado en su negocio?

Tabla N° 5.- Aplicacion de estrategias.

ASPECTO FRECUENCIA %
Si lo haria 86 76%
No lo haria 5 5%
Pondria en consideracion el tipo 13 12%

de estrategia que planteen

Tendria que pensarlo 9 8

TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 5.- Aplicacion de estrategias.

Aplicacion estrategias en los negocios

M Si lo haria

4% E No lo haria

Pondia en consideracion
el tipo de estrategias que
plantean

B Tendria que pensarlo

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

Al realizar la aplicacion del estudio de campo de obtuvo como resultados que el
76% de los encuestados indica que estaria predispuesto a utilizar algun tipo de
estrategia de las que se plantean, un 12% manifiesta que para poder aplicar las
estrategias de este proyecto primeramente las pondria en consideracion y
analizaria, un 8% indico que tendria que pensarlo, el 4% dice que no lo haria

porque antes no ha requerido de la utilizacién de ellas.
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6.- ¢ Qué tipo de estrategias Ud. utiliza o consider a importantes al momento

de mantener didlogos con un cliente?

Tabla N° 6.- Tipos de estrategias que utilizan en el negocio
ASPECTO FRECUENCIA %

Precio 79 70%
Producto 5 5%
Calidad 19 17%
Otras 10 8
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 6.- Tipos de estrategias que utilizan en el negocio

Tipos de estrategias que utilizan con los clientes

M Precio
M Producto
5% Calidad

M Otras

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

De acuerdo a la cantidad de personas encuestadas manifiestan se obtuvo como
resultado que el 70% utiliza una estrategia empresarial relacionada al precio, el
17% indico que para ellos son importantes las estrategias relacionado a la calidad
porque el cliente siempre analiza ese aspecto en el producto final, un 8% nos
manifestd que ellos utilizan otras estrategias no tan relacionadas al precio y
calidad, y un 5% manifiesta que ellos prefieren que los negocios utilicen
estrategias relacionadas al producto, como lo son descuentos, u alguna forma de

incentivos.
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7.- ¢Cudles son los canales de venta que Ud. utiliz a para hacer llegar sus
productos al cliente final?

Tabla N° 7.- Canales de venta para hacer llegar los productos
ASPECTO FRECUENCIA %

Venta directa 89 79%
Venta indirecta 10 9%
Otros 14 12
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 7.- Canales de venta para hacer llegar los productos

Canales de ventas para los productos

M Venta directa
Venta indirecta

m Otros

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

Luego de haber realizado el trabajo de encuesta se obtuvo el siguiente resultado:
un 79% de los encuestados indico que para ellos como empresarios el canal mas
adecuado para hacer llegar sus productos al cliente final es el directo, debido a
que les significa un ahorro de tiempo, un 12% manifestdé que ellos utilizan otros
canales de distribucion, un 9% manifestd que ellos utilizan como canales de
distribucién la venta indirecta.
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8.- ¢Qué tipo de estrategias publicitarias Ud. como propietario de este

negocio utiliza para hacer conocer sus productos?

Tabla N° 8.- Tipos de estrategias publicitarias
ASPECTO FRECUENCIA %

Internet 69 61%
Prensa escrita o radial 5 4%
Vallas publicitarias 29 26%
Otros 10 9
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 8.- Tipos de estrategias publicitarias

Tipos de estrategias publicitarias e talleres de
aluminio y vidrio.

9%

M Internet
Prensa escrita y radial
Vallas publicitarias

Otros

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

Al realizar la aplicacion del estudio de campo de obtuvo como resultados que el
61% ellos como propietarios utilizan como estrategia publicitaria el internet, un
26% manifesté que ellos utilizan como medio de publicidad de sus productos y
servicio vallas publicitarias, un 9% indico que si aplicaria las estrategias que se
planteen, sin analizarlas o saber cuales son, un 4% manifestd que ellos utilizan

como medio de publicidad el uso de la prensa escrita o radial,
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9.- ¢En los actuales momentos, presenta Ud. alguna afectacion en

indices de venta por la presencia del comercio info rmal?

Tabla N° 9.- afectacion en los indices de ventas
ASPECTO FRECUENCIA %

Si le afecta 108 96%
No le afecta 5 4%
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 9.- Afectacion en los indices de ventas

Indices de comercio informal

4%

Si le afecta

No le afecta
96%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

los

Luego de haber realizado el trabajo de campo se obtuvo el siguiente resultado: un

96% de los encuestados indico a ellos si les afecta la existencia de comercio

informal, ya que por ello ciertas veces existen pocas ventas, un 4% manifesté que

a ellos no les afecta la existencia del comercio informal.
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10.- ¢Qué aspectos considera Ud. ponen en considera cién sus clientes al

momento de adquirir sus productos?

Tabla N° 10.- Aspectos que consideran los clientes.
ASPECTO FRECUENCIA %

Precio 62 55%
Calidad 35 31%
Servicios prestados 16 14%
TOTAL 113 100%

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

Grafico N° 10.- Aspectos que consideran los clientes.

Aspectos que ponen en consideracion los
clientes

14% j \

Precio

55% Calidad
Servicio prestado

Fuente: Propietarios de talleres de aluminio y vidrio

ANALISIS

Luego de haber realizado el trabajo de campo se obtuvo el siguiente resultado: un
55% de los encuestados indico que ellos han observado que sus clientes, el
aspecto que ponen en consideracion siempre es el precio, un 31% manifestdé que
ellos utilizan otros canales de distribucion, un 14% manifestdé que ellos utilizan

como canales de distribucion la venta indirecta.
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3.4.3.- ANALISIS GENERAL DE ENCUESTA

En las encuestas realizadas a los propietarios de los talleres de aluminio y vidrio
de la ciudad de Manta, se logro recopilar informacion relevante para el analisis y
determinacion de la propuesta que se planteara en el presente trabajo de
investigacion, las mismas que consisten en plantear estrategias enfocadas a

mejorar el nivel de ventas de taller Ingenial.

De acuerdo a los datos obtenidos el 79% de los talleres visitados manifestd que
ellos si consideran necesario el realizar un analisis de las estrategias
empresariales, puesto a que esto les va a permitir obtener informacion de la
competencia y asi conocer ciertas estrategias que los demas propietarios del

medio utilizan para realizar sus ventas.

Otra informacion relevante es que el 64% de los encuestados piensa que el
realizar un andlisis de este tipo si ayuda y mucho a tener una visién del negocio
en lo que respecta a ventas, ya que en caso de que estas sean bajas podra optar
por medidas que ayuden a mejorar esta situacion, entre ellas mencionaron que
seria importante aplicar estrategias publicitarias, u ofertar incentivos para

fomentar el consumo de los productos.

En cuanto a la interrogante de que si ellos como propietarios de talleres de
aluminio y vidrio aplican estrategias empresariales, manifestaron en un 58%, que
si lo realizan generalmente en el area de ventas, ya que para ellos esta es el eje
de sus negocios por lo tanto se llega a la conclusion de que la aplicacion de
estrategias empresariales es fundamental para este y cualquier negocio que
exista ya que estas son acciones que conducen a la consecucion de una ventaja
competitiva sostenible en el tiempo y que nos van a permitir diferenciarnos de la

competencia.
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3.4.4.- ENTREVISTA APLICADA AL PROPIETARIO DE NEGOC IO - TALLER
DE ALUMINIO Y VIDRIO “INGENIAL”

En esta seccion, para conocer aspectos importantes relacionados con el negocio
se ha tomado la decision de entrevistar al Sr. Ing. Sebastian Chancay, pero al no
encontrase el por cuestiones de trabajo nos ayudo con la entrevista su hijo y Sub-

Gerente Ing. Jonathan Chancay.

Preguntas:

1. ¢Cuél es la funcidén o cargo que usted desempeiia en esta empresa?

¢,Cuantos afos tiene laborando en este medio?

Uno de los entrevistados indico que tienen laborando en este medio
aproximadamente 20 afios, la funcion que desempeiio este de Sub-
gerente General.

La funcion que el desempefian es multifuncional, entre las mencionadas
Son: Compras de materia prima, transporte del personal de obra, entrevista
con los clientes, cobros a los clientes, pago de sueldo al personal,

elaboracion de presupuestos, entre otros.

2. ¢Considera usted necesario el realizar un analis is de las estrategias
empresariales en este negocio u otro?
El Sr. Chancay manifesto, que el si, consideran muy importante, ya que
ciertas veces les ayuda a tener una idea de cémo estd marchando el

negocio, ademas de asi conocer aspectos en los cuales mejorar.

3. ¢Qué opina usted de la utilizacion de estrategia s empresariales,

ayudan o no ayudan al funcionamiento de los negocio s?

Opina que la utilizacion de estrategias en este tipo de negocios es muy

buena ya que les van a permitir realizar mejoras en areas donde existan
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inconvenientes, y en aquellas que estén funcionando bien ciertas veces

tomarlas como pautas para mejorar las que tienen deficiencias.

¢En su actividad como empresario aplica algun ti po de estrategia,

cuales, y como las utiliza?

El Sr. Chancay indica que considera que si utiliza algun tipo de estrategia,
casi siempre estrategia de ventas, entre las que el utiliza manifesto;
entregar a conocidos y personas a las cuales conocemos en algun evento
tarjetas de presentacion, este método les ha funcionado siempre, como por
ejemplo si entregamos 10 tarjetas se puede conseguir 4 o 5 contratos, y
€S0 para nosotros es bastante significativo.

Otra alternativa es a través de ubicacion de vallas publicitarias en los

lugares donde hemos realizado trabajos.

¢,De acuerdo a la actividad de su negocio realiza Ud. algun tipo de

analisis de las estrategias que aplica o tiene form  ulada?.

Si, si, se realiza andlisis, esto se lo efectta mediante los resultados
obtenidos y el nivel de ventas que podamos tener durante el afilo o por
periodos, aqui nos damos cuenta si las estrategias que se aplicé durante
cierto tiempo nos dio resultados y si no es asi, las cambiamos, o iniciamos

algun tipo de publicidad a través de los trabajos contratados.

¢,Cree Ud. que es importante o necesario capacita r al personal en lo

que respecta a ventas? ¢ Si o no y Por qué?

Si, es muy importante, porque el area de ventas es vital para cualquier
negocio, ya que sin ventas no hay ingresos y si no hay ingresos no existe
negocio, y por ende no existiran fuentes de empleo.

Desde mi punto de vista se debe capacitar siempre al personal para que

este actualizdndose constantemente con la informacion del negocio, asi
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como también para que adquiera conocimientos y se desarrolle mas en el

campo en el que se desempeiia.

¢, Qué orientacion o sugerencia le daria usted a | o0s estudiantes de
Administracion, para la generacion de nuevas estrat  egias de negocio?

Como sugerencia, les manifestaria que dirijan esta y otras investigaciones
en lo que respecta al andlisis de la situacion del mercado, asi como
también de la competencia y el comportamiento de la demanda, también
que realicen analisis de las necesidades de los clientes y en este caso si

de acuerdo al cliente no existe necesidad, crearsela.
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3.4.5.- ENTREVISTA APLICADA AL PROPIETARIO DE NEGOC I0S — TALLER
DE ALUMINIO Y VIDRIO “DIALVID”

Para la realizacién de esta entrevista se obtuvo la ayuda del Sr. Armando Lucas,

propietario del taller.

Preguntas:

1. ¢Cudl es la funcién o cargo que usted desempefia en esta empresa?

¢,Cuantos afos tiene laborando en este medio?

La funcidbn que desempefio es de propietario del negocio, tengo varias
funciones, como son de realizar compra de materiales para las obras
adquiridas, pago a proveedores, fabricacidon e instalacién de la obra, cobro
a clientes, entrevista con clientes, entre otras.

Tengo 5 afos desempeiiandome como artesano en aluminio y vidrio.

2. ¢Considera usted necesario el realizar un analis is de las estrategias

empresariales en este negocio u otro?

Aunque conozco poco de tema considero que si es necesario, ya que el
aplicar estrategias de cualquier tipo en un negocio como este, siempre es

bueno, porque al realizarlo de la manera correcta nos dara buenos frutos.

3. ¢Qué opina usted de la utilizaciobn de estrategia s empresariales,

ayudan o no ayudan al funcionamiento de los negocio s?

Como le decia con anterioridad para mi las estrategias son buenas de
cualquier tipo y ambito, ya que nos permiten conocer el medio en el que
laboramos, ademas desarrollar lineamientos para seguir creciendo como

negocio.
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4. ¢En su actividad como empresario aplica algun ti po de estrategia,

cuales, y como las utiliza?

Yo pienso que si, desde mi punto de vista utilizo estrategias en las ventas y
en los precios, ya que en este tipo de negocios existe mucha competencia
y ciertas veces un tanto desleal, porque a modo de ejemplo si yo por una
ventana cobro $110, el negocio de mas alla para quedarse con el contrato
le ofrecera $5 menos, y bueno una de las estrategias que yo ciertas veces
utilizo no es descontarle el valor sino indicarle que al contratarme a mi,

recibira un pequefio obsequio.

5. ¢De acuerdo a la actividad de su negocio realiza Ud. algun tipo de
analisis de las estrategias que aplica o tiene form  ulada?.

Si, yo siempre lo realizo, porque a veces el cliente es un tanto exigente y
por lo tanto es muy dificil de convencer, como le mencionaba, yo opto por
ofrecer ciertos incentivos, pero existen casos en el que el cliente exige el
descuento, y para no perder el cliente debo de revisar el presupuesto y
tener un plan B,.

Bueno yo realmente no he formulado estrategias, simplemente las aplico
porque se me ocurrid en ese instante, pero aunque he trabajado de esa

manera me ha dado resultado.

6. ¢Cree Ud. que es importante o necesario capacita r al personal en lo
que respecta a ventas? ¢Si o no y Por qué?

Si, es muy importante, porque el area de ventas es vital para este negocio.
Pienso que si, si se debe capacitar siempre al personal pero no solo al de

ventas, sino también al de produccion en nuevas técnicas y formas de

instalacion y fabricacion.
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7. ¢Qué orientacidon o sugerencia le daria usted a | o0s estudiantes de
Administracion, para la generacion de nuevas estrat  egias de negocio?

Que seria necesario que cuando se culmine este y otros trabajos
relacionados a esta area o actividad, se nos socialicen los resultados para
asi nosotros conocer en que podriamos mejorar, 0 en qué areas estamos

fallando..
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CAPITULO IV

4.- PROPUESTA

4.1.- DATOS DE LA PROPUESTA

4.1.1.- TITULO

Formulacién de estrategias empresariales para el incremento del nivel de ventas

en taller de aluminio y vidrio Ingenial de la ciudad de Manta.

4.1.2.- TRABAJO CORRESPONDIENTE

Natalia Elizabeth Reyes Sanchez

4.1.3.- AREA DE DESARROLLO

Taller de aluminio y vidrio Ingenial ubicado en la ciudad de Manta.

Area de Ventas.

4.1.4.- INVOLUCRADOS

- Autor de tesis
- Investigador

- Director de tesis
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4.1.5.- TIPO DE PROPUESTA

Estrategias empresariales para el incremento del nivel de ventas.

4.1.6.- Fecha

12 de agosto del 2017

4.2.- JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Los estudios realizados para analizar las estrategias empresariales y su impacto
en las ventas en taller Ingenial, se manejé una serie de investigaciones que
condujeron a la necesidad de implementar en la propuesta una serie de
soluciones a las falencias que tiene este negocio en el cual se realiza el disefio de
varias estrategias empresariales para asi ayudar a incrementar el nivel de ventas

de dicho entidad comercial:

Se utilizara Técnicas de ventas entre ellas se tiene: determinar nuestra lista de
cliente con mayor cantidad de adquisicion o contratos firmados, nivel de
posicionamiento en el mercado, nivel de consumo de nuestro producto,
conocimiento de las necesidades reales del cliente, al analizar estos items se va a
tener un mejor conocimiento del cliente, y como también determinar que

productos tienen mayor nivel de preferencia.

También como punto importante se enfocara en la formulacién de las estrategias
a través del articulo del autor Henry Zamora, quien indica cuales con las mejores
estrategias para ayudar al aumento del nivel de ventas en los negocios, asi como
también estrategias citadas por otros autores, para ello nos enfocaremos en
algunas de estrategias que el plantea, entre las estrategias que se tomaran como

referencia seran; mejorar la calidad del producto, mejorar el servicio al cliente,
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reduccion de precios, aumento de la variedad del producto, aumentar los canales
de venta, mejorar la fachada, mejorar el merchadising.

Realizando todos estos puntos de la propuesta dada se podra dar solucion al
problema general y aumentar las ventas en el Taller Ingenial, y asi generar una

mayor rentabilidad.

Con esta investigacion se benefician las pequefias y medianas empresas cuya
actividad es la fabricacion e instalaciéon de productos de aluminio y vidrio. Es
importante para las empresas el desarrollo y aplicacion de estrategias
empresariales ya que estas va ayudar a incrementar el nivel de ventas, ademas
gestionar medidas de conciliacién y de igualdad para mejorar la motivacion de los
empleados y clima laboral. Es una herramienta para el administrador en la toma
de decisiones y establecer mecanismos y correctivos para la optimizacion total de

cada uno de ellos

4.3.- OBJETIVOS

4.3.1.-OBJETIVO GENERAL

Disefar estrategias empresariales que permitan el incremento del nivel de ventas

en taller de aluminio y vidrio INGENIAL de la ciudad de Manta.

4.3.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Formular estrategias competitivas con la finalidad de promover el trabajo

en equipo.

« Determinar estrategias promocionales y de mercado con bajo costo que

permitan fomentar el consumo de los productos que se ofrecen.
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% Plantear tacticas que permitan dirigirnos a los cliente existente, posibles
clientes con la finalidad de incrementar las ventas, cartera de clientes, y

mejor posicionamiento del negocio.

4.4.- DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Cada negocio tiene necesidades especificas y por ende requiere de la aplicacion
de estrategias empresariales, las misma que van a permitir la captacion de
mercado y clientes, promocion de los productos que se ofrecen, y generacion de

rentabilidad.

La realizacidbn de esta investigacion esta enfocada en resolver el problema
presente en taller Ingenial, el mismo que actualmente tiene bajos niveles en las
ventas de los diversos productos que se ofertan, se considera que existe este
inconveniente debido a que la Unica persona encargada de realizar la venta es el
gerente del negocio, en otras ocasiones han existido ventas por recomendacion
de los clientes, varias veces por la llegada de ellos al local, otra razon por lo que
existiria esta dificultad seria porque no se esta efectuando ningun tipo de
publicidad a nivel externo o a través de medios de comunicacion, por cuanto los
ingresos generados son minimos y por ahora lo que se desea es mantener un

nivel de ahorro.

Es por ello que se plantea para su solucién, el disefio de estrategias
empresariales orientadas al area de ventas, que nos van a brindar pautas para el

mejoramiento de la situacion actual de la empresa.

Los resultados obtenidos a través de la metodologia aplicada a este proyecto nos
permitira determinar las estrategias necesarias y que sean factibles para darle

solucion al problema existente.
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Las estrategias formuladas no Unicamente estaran establecidas para mejorar el
area de ventas si no también, procesos de produccién, el recurso humano y

optimizacién de los recursos.

4.4.- FACTIBILIDAD DE LA PROPUESTA

Para que el proyecto sea factible se plantean las siguientes estrategias las

mismas que tienen la finalidad de mejorar el nivel de ventas de taller Ingenial,

% Capacitar al Talento Humano de acuerdo a sus necesidades técnicas o de
conocimiento, se lo debe realizar con la finalidad de que tanto obreros y
empleados mejoren sus destrezas y habilidades.

»* Desarrollar alianzas comerciales con proveedores a fin de obtener la

materia prima a bajo costo y con poco tiempo de entrega

% Lograr cumplir con las expectativas del cliente ser4 nuestro objetivo
principal, ya que un consumidor satisfecho regresa y nos recomienda para

futuras obras.

« Ofertar descuento a los clientes que mantienen su fidelidad con este
negocio, como por ejemplo en cotizaciones con altos costos brindarle un
descuento que valla del 5% al 10% de descuento, u otra opcion es

entregarle un obsequio.

« Mejorar el producto se plantea esta estrategia ya que esta va a ser uno de
los aspectos de diferenciacion con respecto a la competencia; por ejemplo,
a nuestro producto podemos agregarle nuevas caracteristicas, determinar

mas funcionalidades, es en si ofrecer algo mas que la competencia.

% Aumentar la variedad de productos es decir sugerirle o crearle la necesidad

al cliente pero con disefios nuevos e inexistentes en el mercado.
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X/
L X4

X/
L X4

Aumentar los servicios entre ellos se debe incluir, el servicio de
mantenimiento técnico gratuito, servicios de asesoria técnica, establecer
politicas de entrega puntual y de calidad del producto, en lo que

respecta al personal uso de uniforme y distintivo del negocio.

Realizar mayor inversion en publicidad para ello se debe ubicar vallas
publicitarias en las avenidas principales y cercanas al local, para que asi el
cliente potencial ubique el negocio con mayor facilidad, ademas esta va a
permitir aumentar las ventas, otra alternativa con bajo costo es hacer uso

de Internet, volantes, afiches, folletos o tarjetas.

Buscar nuevos canales de ventas entre las opciones se encuentran:
realizar mayor publicidad a través de Internet, redes sociales, visita a
empresas constructoras, visitar a sectores donde se esta incrementando el
area de construccion tales como via a barbasquillo, Av. Circunvalacion,

asistir a ferias de la construccion.

Mejorar el merchandising aqui de debe optar por mejorar la decoracion,
mejorar la disposicion de los espacios, realizar un ordenamiento de las
herramientas, materiales, asi como también ocuparse un poco mas del
personal, fomentar el uso de uniforme entre el personal que labora en

negocio.

Mejorar la fachada invertir en esta opcion va a ayudar a que el negocio sea
mas atractivo, para el cliente, para ello deben de ubicar colores llamativos,
y sobre todo ubicar el logo hombre del negocio con letras grandes y con
facil visibilidad, este cambio no unicamente debe de ser de manera interna

sino también a nivel interno.
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4.8.- PLAN DE ACCION

OBJETIVO GENERAL

Disenar estrategias
empresariales que permitan
el incremento del nivel de
ventas en taller de aluminio
y vidrio INGENIAL de la
ciudad de Manta.

PLAN DE ACCION

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Formular estrategias competitivas
con la finalidad de promover el
trabajo en equipo.

Determinar estrategias
promocionales y de mercado con
bajo costo que permitan fomentar el
consumo de los productos que se
ofrecen.

Plantear tacticas que permitan
dirigirnos a los cliente existente,
posibles clientes con la finalidad de
incrementar las ventas, cartera de
clientes, y mejor posicionamiento del
negocio
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ACTIVIDADES

Reunidon con todo el
personal que labora en
la empresa

Realizar un estudio del
comportamiento de la
demanda y de Ila
competencia.

Contratar a empresas
publicitarias

RECURSOS

Humano

Humano
financiero

Financieros

y

RESPONSABLE

Gerente de la
empresa

Area de ventas

Gerente de la
empresa



4.6.- METAS DE LA PROPUESTA

* Incrementar el nivel de ventas en los proximos afnos.

» Lograr una expansion del negocio a nivel de la provincia.

« Captar mayor cantidad de clientes a nivel de urbanizaciones y sector
residencial.

* Fomentar la cultura de capacitacion nivel de todo el negocio en lo que

respecta a ventas.
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CONCLUSIONES

Al realizar la investigacion se concluyé que la implementacion de la estrategia
empresarial facilita el direccionamiento de la empresa hacia el éxito, ademas que
nos permiten tener una vision de los diversos negocios del medio, para de esta

manera optar por alternativas que permitan generar mayor rentabilidad.

» Con la recopilacion de la informacién de pudo fundamentar la investigacion,
asi como también adquirir conocimientos de los tipos de estrategia, ambito
de aplicacién, y su importancia para las empresas; puesto que las
estrategias empresariales son lineamientos de van a permitir el

direccionamiento y crecimiento de las empresas.

» Al realizar el estudio de campo se pudo determinar que la aplicacion de
estrategias empresariales en los diferentes talleres de aluminio y vidrio es
bajo, ya sea por desconocimiento o por falta personal capacitado en esta

area.

» El estudio de situacion de la empresa permiti6 comprobar que las ventas
en los actuales momentos son minimas, y Unicamente estan permitiendo
cubrir gastos administrativos, por tal razon se considera necesario que
guienes integran el negocio realicen mejoras u apliqguen las estrategias
planteadas para asi dar inicio a cambios que permitan generar mayores

recursos.

» Al disefar estrategias empresariales se plantea varias alternativas de
mejora a nivel de todo el negocio, puesto que al realizar ciertas
modificaciones ya sea a nivel interno y externo se lograra mejorar la
situacién economica del negocio y obtener un mayor posicionamiento en el

mercado.
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RECOMENDACIONES

Se puede sefialar que las recomendaciones, son factores que reflejan en breve
sintesis los acontecimientos de todo un estudio realizado, y con ello poder
esclarecer algunas alternativas de solucion a nuestro trabajo de investigacion, a

continuacion detallamos las siguientes recomendaciones:

» Es necesario considerar la estrategia empresarial como una herramienta
administrativa, la cual permite un eficiente desarrollo de la actividad
econdémica, ademas trae beneficios como son los de rentabilidad,
crecimiento y posicionamiento en el ambito comercial, con esto se lograra
una mayor captacion de mercado y nuevos clientes, innovacion de los
procesos productivos, capacitar al talento humano, efectivizar la atencion

personalizada, promover las promociones, entre otros.

» Es aconsejable que los negocios relacionados a la actividad de aluminio y
vidrio apliquen con mayor frecuencia las estrategias empresariales ya que
estas les van a permitir mejorar significativamente la rentabilidad del
negocio, ademas es necesario de que los propietarios inviertan en

capacitacion al personal, y publicidad.

» Es necesario de que los propietarios inviertan en capacitacién al personal,
publicidad, mejoramiento de la infraestructura e imagen del negocio,

puesto que estos podrian ser factores influyentes en las bajas ventas.

» Se recomienda aplicar cada una de las estrategias planteadas en esta
investigacién, asi como también de las que se puedan formular durante las
actividades que se realizan, ya que con ello lo que se busca es obtener

mejoras tanto a nivel interno como externo del negocio.
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ANEXOS

Anexo 1.- Taller de aluminio y vidrio “INGENIAL”

Anexo 2.- Herramientas y materiales
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Anexo 3.- Proceso productivo — Toma de medida

Anexo 4.- Proceso productivo — Corte de Aluminio
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Anexo 7.- Entrevista realizada al gerente de taller de aluminio
y vidrio Ingenial.
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UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI JEBN
CUESTIONARIO PARA ENCUESTA S

TEMA: ANALISIS DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES Y SU IM PACTO EN LAS VENTAS

Objetivo: Analizar las estrategias empresariales y su impacto en las ventas

Lugar y fecha:

Instrucciones : Se ruega contestar con sinceridad a cada una de las siguientes interrogantes.

La informacion es de primordial importancia para realizar un trabajo de investigacion. Coloque una
“X" en la respuesta que usted considere importante. La encuesta es andnima.

PREGUNTAS:

1.- ¢Considera usted necesario el realizar un analisis de las estrategias empresariales y su
impacto en las ventas en los talleres de aluminio y vidrio?
Sl NO__

2.- ¢Piensa Ud. que el realizar un andlisis de esta indole le permitira a los demas negocios del
medio tener una vision o perspectiva de la realidad?

a) Mucho

b) Poco

c) Muy poco

d) Nada

3.- En cuanto a su negocio Ud. aplica algun tipo de estrategia empresarial?
a) Si
b) No
c) Aveces

4.- Cree Ud. que el formular estrategias empresariales son importantes para el buen
funcionamiento del negocio.
a) Siesimportante
b) No es importante

¢) Es de poca ayuda

5.- ¢Estaria usted predispuesto a aplicar las sugerencias que se planteen en este estudio de
mercado en su negocio?

a) Silos haria

b) No los haria

¢) Pondria en consideracion el tipo de estrategias plantean

d) Tendria que pensarlo
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6.- ¢ Qué tipo de estrategias Ud. utiliza o considera importantes al momento de mantener dialogos

con un cliente?
a) Precio
b) Producto
c) Calidad
d) Otros

7.- ¢Cuales son los canales de venta que Ud. utiliza para hacer llegar sus productos al cliente
final?
a) Venta directa
b) Venta indirecta
c) Otros

8.- ¢(Qué tipo de estrategias Ud. como propietario de este negocio utiliza para hacer conocer sus
productos?
a) Internet
b) Prensa escrita y radial
¢) Vallas publicitarias
d) Otros

9.- ¢En los actuales momentos, presenta Ud. alguna afectaciéon en los indices de venta por la
presencia del comercio informal?
a) Sile afecta

b) No le afecta
10.- ¢Qué aspectos considera Ud. ponen en consideracion sus clientes al momento de adquirir
sus productos?

a) Precio

b) Calidad

c) Servicios prestados

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Anexo 8.- Cuestionario encuesta
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UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI 3 A 3
N
CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA o
TEMA: ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS EMPRESARIALES Y S U IMPACTO EN LAS

VENTAS
OBJETIVO: Analizar las estrategias empresariales y su impacto en las ventas

Lugar y fecha:
Nombre del entrevistado:
Nombre del entrevistador:
Instrucciones: Se ruega contestar con sinceridad a cada una de las preguntas.

La informacion es de primordial importancia para realizar un trabajo de investigacion.

Preguntas:
1. ¢Cual es la funcion o cargo que usted desempefia en esta empresa? ¢Cuantos

afnos tiene laborando en este medio?

2. ¢Considera usted necesario el realizar un andlisis de las estrategias

empresariales en este negocio u otro?

3. ¢Qué opina usted de la utilizacion de estrategias empresariales, ayudan o no

ayudan al funcionamiento de los negocios?

4. ¢En su actividad como empresario aplica algun tipo de estrategia, cuales, y como

las utiliza?

5. ¢De acuerdo a la actividad de su negocio realiza Ud. algun tipo de analisis de las

estrategias que aplica o tiene formulada?

6. ¢Cree Ud. que es importante o necesario capacitar al personal en lo que respecta

a ventas? ¢Si o noy Por qué?

7. ¢Qué orientacion o sugerencia le daria usted a los estudiantes de Administracion,

para la generacién de nuevas estrategias de negocio

Anexo 9.- Cuestionario entrevista
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ANO 2016 - 2017

MES JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE

ACTIVIDADES SEMANA 1(2(3|14|11(2]|3|4(1| 2| 3| 4

Entrega de solicitud del tema X

Aprobacion del tema XX

Designacion de tutor X

Reunién con el tutor asignado XX

Socializaciéon del tema y guia de proyecto X | X

Inicios de realizacion del proyecto XX

Elaboracion de instrumento de recopilacion de informacion X

Aplicacion de encuestas y entrevistas X

Analisis e interpretacion de resultados X

Revision de avances todos los capitulos X

Correcciones finales X | X

Entrega de trabajo de investigacion X

Anexo 10.- Cronograma de actividades - Desarrollod el trabajo.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ANO 2016 - 2017

MES OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
ACTIVIDADES DIAS DE LA 02 [ 09 16al | 23al | 06 13|20 | 27| 04| 11| 18

SEMANA AL | AL 20 27 | AL | AL | AL | AL | AL | AL | AL

06 | 13 11 18 | 25 | 30| 09 | 16 | 22

Dialogo con el gerente X
Exposicion de la propuesta X
Inicio de actividades con la participacion del gerente y sus colaboradores X X | X [X
Anilisis de resultados X | X

Anexo N°11.- Cronograma de actividades — Ejecucion de la propuesta
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