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TEMA: “NECESIDADES DE ESTRATEGIAS DE VENTAS EN EL
CRECIMIENTO DE LOS NEGOCIOS *

RESUMEN

El presente trabajo de revision de lectura aborda la tematica de “NECESIDADES DE
ESTRATEGIAS DE VENTAS EN EL CRECIMIENTO DE LOS NEGOCIOS”, en

donde los diferentes autores, analizados en el presente documento, redactan temas desde
el punto de vista de la variable: estrategias de venta, neuromarketing, publicidad,
servicio al cliente, tecnologia e innovacion, vivimos en una época de constante cambio
evolutivo en la cual el consumidor es muy inteligente a la hora de adquirir productos es
por eso que cada vez desarrollamos mejores estrategias de venta basadas en las
investigaciones de mercado con el proposito de implementarlas en el estudio del
comportamiento del consumidor en la Ciudad de Naranjito para asi realizar mejores
estrategias de ventas para los negocios de la ciudad. Concluimos la tematica con
resultados favorables de las encuestas via online aplicadas en el Cant6n Naranjito,
donde comprobamos las teoria de los autores las cuales fueron tratadas para ser

confirmadas por los consumidores.

PALABRAS CLAVE:

Estrategias, consumidor, productos, ventas, negocios



TITTLE: “NEEDS OF SALES STRATEGIES IN BUSINESS GROWTH”

ABSTRACT

The present work of reading review addresses the theme of "NEEDS OF SALES
STRATEGIES IN THE GROWTH OF BUSINESS", where the different authors,
analyzed in this document, write topics from the point of view of the variable: strategies
of Sales, neuromarketing, advertising, customer service, technology and innovation, we
live in a time of constant evolutionary change in which the consumer is very intelligent
when it comes to acquiring products, that is why we are increasingly developing better
sales strategies based on Market research with the purpose of implementing them in the
study of consumer behavior in the City of Naranjito in order to realize better sales
strategies for the city's businesses. We conclude the subject with favorable results of
online surveys applied in the Canton Naranjito, where we verified the authors' theory

which were treated to be confirmed by the consumers.

KEYWORDS:

Strategies, consumer, products, sales, business



INTRODUCCION

Al momento de disefiar estrategias de ventas las personas ven el producto como lo més
importante seguido por el precio y la distribucion y dejan las estrategias de
promocion en ultimo lugar (Lucas H., 1993). Las empresas se vuelven muy competentes
cuando desarrollan estrategias que crean valor para el cliente y para la empresa misma y

las cuales no puedan ser implementadas por la competencia (Alvarez, 2003).

La innovacion es competitividad gracias a la dindmica de las estrategias de
mercadotecnia, la innovacién genera cada vez mas productos que dominan el mercado
dando mejores resultados para las empresas (Jasso, 2004). La innovacién no se la
considera como estrategia de supervivencia sino como una manera de mejorar las
estrategias de cualquier departamento funcional.(Castellanos, 2003) La parte cientifica
es importante en los procesos exitosos de innovacion en la comunicacion, hoy en dia se
debe utilizar mensajes subconscientes para lograr la atencion del consumidor. (J.
Klaric, 2012)

La investigacion de mercado es un activo de la empresa que incrementa las ventas
contribuye con la productividad y mejora las utilidades, cuando se establece en la
empresa como elemento estratégico y de apoyo.(Salazar Coronel, Nereida, Lopez, &
Valdez Pineda, 2010)

El sentido del oido y del olfato no puede ser controlado voluntariamente los dos estan
siempre activos por lo que se transforman en unos medios muy poderosos
comercialmente tanto en el plano consciente como en el inconsciente, el marketing se
relaciona directamente con los cinco sentidos del consumidor ya que crea experiencias
sensoriales (ALEXIA DE LA MORENA, 2013; Avello, M., Gavilan, D., y Abril, 2011).
Los consumidores escogen alternativas en un contexto emocional, justificandolas de

forma racional. (Renvoise, P y Morin, 2006).



MARCO TEORICO

El marketing se relaciona directamente a los cinco sentidos del consumidor con la meta
de crear experiencias sensoriales.(ALEXIA DE LA MORENA, 2013) Garantiza una
explicacion amplia y concreta de la efectividad de las campafias publicitarias como
herramienta de atraccion al consumidor.(Morin, 2011) Conocer al cliente ideal es una
estrategia clave para aumentar las ventas.(MORON SEQUEIRQOS, 2017)

La estrategia de diferenciacion consiste en productos Unicos en el mercado (con un
valor adicional que percibe el consumidor) como la forma, tamafio, textura, material,
color, disefio, servicio, elaboracion, etc. Hace mas de 20 afios gracias a la
neurolinguistica la comunicacion correcta y persuasiva no solo se realiza a través de
palabras sino también mediante entonacion y posicion del cuerpo también Ilamada la

famosa comunicacion no verbal. (Jurgen Klaric, 2014)

Al momento de disefiar estrategias de mercadotecnia, los ejecutivos de las grandes
empresas ven el producto en primer lugar de importancia; el precio, en segundo; la
distribucion en tercero; y las estrategias de promocion en ultimo lugar.(Lucas H., 1993).
Las empresas tienen una fuente competitividad cuando desarrollan estrategias que crean
valor para el cliente como para la empresa misma y que no pueden ser implantadas por
cualquier competidor. Sin embargo que la relacion entre estrategias y competitividad

puede ser modificada por factores tecnoldgicos, es decir la innovacion.(Alvarez, 2003)

La innovacién define la competitividad debido a la dindmica de las estrategias de
mercadotecnia y manufactura de la empresa, la innovacién genera nuevos disefios y
productos que dominan el mercado y esto puede provocar un dinamismo en las

estrategias que se traducira en mejores resultados para la empresa.(Jasso, 2004)

La innovacion no es considerada dentro de las estrategias de sobrevivencia, sino dentro
de las estrategias de avance como una forma de mejorar las estrategias de cualquier
departamento funcional (mercadotecnia, manufactura, finanzas, etc.) para fortalecer la

competitividad futura de la empresa. (Castellanos, 2003).

Los vendedores deben ser las personas mas innovadores del mundo, porque si no idean
una estrategia nueva o ajustan la existente cada vez que alguien dice que no quiere no

quiere comprar el producto o servicio que le estan ofreciendo, estan fritos. (Jlirgen



Klaric, 2014) Los consumidores tienen varias alternativas para comprar, es por esto que
los mercadologos estudian diferentes segmentos de mercados los cuales se basan a
través de investigaciones de campo, la aplicacion de una investigacion de mercados en
la empresa llega a formar parte de un activo porque aporta con la productividad,
incrementa las ventas y utilidades aplicandose como estrategia y apoyo para el

administrador empresarial. (Salazar Coronel et al., 2010)

La parte cientifica es muy importante para realizar procesos exitosos de innovacion en
la comunicacién. En los afios 80 usdbamos un idioma funcional y servia, en el 2000
hablamos de emociones y también servia. Hoy en dia si no trabajas con mensajes
subconscientes instintos simbolicos, es muy dificil lograr la atencion del consumidor”(J.

Klaric, 2012)

El sentido del oido y del olfato, no puede ser controlado voluntariamente, los dos estan
siempre activos, por lo que se transforman en unos medios muy poderosos
comercialmente tanto en el plano consciente como en el inconsciente.(Avello, M.,
Gavilan, D., y Abril, 2011). La mayor parte de las decisiones de compra se ejecutan en
el subconsciente humano y por eso se utiliza la ciencia para su estudio.(Alvarez del
Blanco R., 2011) ElI consumidor estd muy bien capacitado para poder expresar qué es
lo que quiere, lo que le gusta y hasta cuanto pagara por un articulo, sin embargo no son
muy buenos para reconocer de donde proviene ese valor o cédmo y cuando es
influenciado por factores como marcas o juegos de pantallas como simbolismos en el
subconsciente(Nobel, 2013)

Los consumidores escogen alternativas en un contexto emocional, justificindolas de
forma racional. (Renvoise, P y Morin, 2006). Las estrategias publicitarias siguen siendo
parte de la creatividad que de la ciencia, esta informacion es replanteada por otras
estudios en esta area de la publicidad.(Wells, 2003)

Estudios confirman que:



TABLA 1. Investigacion de neuromarketing

Recordamos Efectividad en la comunicacién

5% vemos (Logotipos) 55% lenguaje corporal, gestos

2% oimos (Sonotipo) 38% modulacion, tono de voz,
1% palpamos (Tactotipo) cadencia

15% gustamos y recordamos(Gustotipo) 7% contenidos

35% olemos (Odotipo)

Fuente:(Quintero, 2012)

Buscar centrar la atencién en los colores, disefios, estilos, variedad que se expongan,
acorde al grupo del mercado meta que se desee, con el objetivo de relacionarse con las
emociones y deseos de los consumidores lo que hara efectiva la venta de un producto.
Las personas captan siempre las formas béasicas sencillamente para la comprension
sobre el producto. (J. Klaric, 2015)

La forma de los productos que usan las empresas tiene un disefio redondo y curvo que
Ilaman la atencién de los consumidores y aportan al incremento de las ventas con las
estrategias de empaques aplicadas. El pensamiento del consumidor se estimula con los
nuevos productos que no conoce cuando los ve, y empieza a tener deseos de saber mas
acerca del nuevo producto o servicio. Los productos que se puede ver y tocar generan
mas satisfaccion en la mente del consumidor porque se pueden relacionar

sencillamente.(J. y B. Klaric, 2010)



DESARROLLO

Las personas reaccionan de manera inconsciente en muchas ocasiones donde efectlian
una compra, en especial cuando se trata de un producto de consumo masivo, ya que la
accion de compra suele ser determinadas por distintos factores tales como el olor, color,
textura, presentacion, etc. del producto. Por ello, se quiere saber si estos factores
planteados por expertos en marketing usados en estrategias de neuromarketing influyen

de manera representativa en la mente del consumidor en la ciudad de Naranjito.
Para obtener el tamafio de la muestra, se acudié en primer lugar a la informacion
demogréfica, se obtuvo de la pagina oficinal INEC, Instituto Nacional de Estadistica y

Censos, del Ecuador. El ultimo censo a nivel nacional se realiz6 en el afio 2010.

TABLA 2. Datos demograficos

Poblacion 37.2 mil habitantes
Urbana 76.8%
Rural 23.2%
Mujeres 48.7%
Hombres 51.3%

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2010)

Para obtener la ecuacion estadistica adecuada, se debe tener en cuenta que cuando la

poblacién es 37.200 sujetos se debe utilizar la formula de poblacién finita.

Poblacion finita

n= tamafo muestra



z= nivel de confianza 95%= 1.96

p= variabilidad negativa 0.5

g= variabilidad positiva 0.95

N= tamafio de la poblacién 37200 habitantes
e=error 0.05

Tamarfio de la muestra obtenida: 381

Nos centraremos en encuestar solo a 100 personas del centro de la ciudad.

Tabulacion y resultados obtenidos.

TABLA 3. Los consumidores se enteran de los nuevos productos internet/péaginas

web

70
60
50
40

20 -
10 +

Elaboracion propia
Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantdn Naranijito.



TABLA 4. Los consumidores adquieren sus productos en el supermercado

N
o
T T T T T R T N

Elaboracion propia
Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Canton Naranjito.

TABLA 5. Los consumidores consideran la calidad al momento de comprar

70

CALIDAD 61% PRECIO 30% CANTIDAD 4% MARCA 5%

Elaboracidon propia
Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantén Naranijito.



TABLA 6. Satisfaccion por la atencion que recibir al momento de realizar las compras

90

80
70

60

50

40

30

20

MUY SATISFECHO
12%

SATISFECHO 82 %

INSATISFECHO 6% MUY INSATISFECHO
0%

Elaboracion propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Canton Naranjito.

TABLA 7. satisfaccion por los productos de bebidas con envases redondos o curvos

90

80
70

60

50

40

30

20
10

0 .

MUY SATISFECHO
7%

SATISFECHO 84%

INSATISFECHO 9% MUY INSATISFECHO
0%

Elaboracion propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantén Naranjito.
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TABLA 8. De acuerdo que en los centros comerciales pongan musica para llamar la

atencion de los clientes

60

50

40

30

20

10

TOTAL
DESACUERDO
4%

EN
DESACUERDO
9%

INDIFERENTE
23%

DE ACUERDO TOTAL

49%

ACUERDO 15%

Elaboracion propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Canton Naranjito.

TABLA 9. De acuerdo que las empresas hoy en dia vendan y transmitan emociones al

cliente

60

50

40

30

20

10

TOTAL
DESACUERDO
1%

EN
DESACUERDO
4%

INDIFERENTE
14%

DE ACUERDO TOTAL

54%

ACUERDO 27%

Elaboracion propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantén Naranjito.
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Tabla 10. De acuerdo que antes de comprar un producto podria probarlo para mayor

satisfaccion

60

50

40

30

20

10

TOTAL EN INDIFERENTE 8% DE ACUERDO TOTAL
DESACUERDO  DESACUERDO 48% ACUERDO 40%

4%

0%

Elaboracion propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Canton Naranjito.

TABLA 11. De acuerdo con la publicidad que se ve o escucha actualmente en los

medios publicitarios

60

50

40

30

20

10

TOTAL
DESACUERDO 2
%

EN
DESACUERDO
9%

INDIFERENTE
37%

DE ACUERDO TOTAL

50%

ACUERDO 2%

Elaboracidon propia

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantén Naranjito.
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TABLA 12. Acuerdo que en los centros comerciales utilicen fragancias para Illamar la atencion
de los clientes

Elaboracion propia

60

50

40

30

20

10 —

o | NN

TOTAL EN INDIFERENTE 18 ACUERDO56%  TOTAL
DESACUERDO  DESACUERDO % ACUERDO 15%
5% 6%

Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Canton Naranjito.

TABLA 13. Andlisis de la encuesta

MEDIA DESV. E. MODA
PREGUNTA 1 2.03 0.99 3
PREGUNTA 2 1.79 1.32 1
PREGUNTA 3 1.38 0.79 1
PREGUNTA 4 1.89 0.42 2
PREGUNTA5S 1.98 0.40 2
PREGUNTA 6 3.44 0.98 4
PREGUNTA 7 3.91 0.81 4
PREGUNTA 8 3.18 0.69 3
PREGUNTA9 3.30 0.76 4
PREGUNTA 10 3.52 0.96 4

Elaboracion propia
Fuente: encuestas aplicadas a la comunidad del Cantén Naranjito.
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¢Normalmente como se entera usted de los nuevos productos que salen al

mercado?
¢Al momento de comprar dénde Ud. adquiere sus productos?

¢,Cuales son los factores que considera usted al momento de hacer una compra?

Segun la encuesta realizada via online en el Cantdn Naranjito se obtuvo lo siguiente:
que los consumidores se enteran de los productos nuevos que salen al mercado por
medio del INTERNET/ PAGINAS WEB ya que en la actualidad ya sea por trabajos,
negocios y estudios los consumidores se conectan a una red. También ellos prefieren
adquirir sus productos en supermercados por la atencion y calidad que les brindan al

momento de realizar sus compras.

¢Esta Ud. satisfecho con la atencién que recibe al momento de realizar sus

compras?

Los consumidores estan en una media de 1.89 entre muy satisfecho y satisfecho ellos
se sienten bien con la atencidn que reciben al momento de realizar sus compras, con una

desviacion estandar de 0.42 hacia satisfecho.

¢Se siente usted satisfecho por los productos de bebidas con envases redondos o

curvos?

Los consumidores de acuerdo a las decisiones tomadas en las encuestas estan en una
media de 1.98 donde se sienten satisfechos con los envases de bebidas redondos y
curvos y con una desviacién de 0.40 es decir los consumidores podrian cambiar de

opinion pasar de satisfechos a insatisfechos.

¢Esta Ud. de acuerdo que en los centros comerciales pongan musica para llamar la

atencion de los clientes?

Los consumidores estan de acuerdo que los centros comerciales pongan mdsica para

Ilamar la atencién de los clientes ya que en base a los resultados dio una media de 3.44
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donde la desviacion estandar es de 0.98 esto indica que a los consumidores pueden

cambiar de decision pasar de estar de acuerdo a darles indiferente si ponen musica o no.

¢Estd usted de acuerdo que las empresas hoy en dia vendan y transmitan

emociones al cliente?

Los consumidores dijeron estar de acuerdo que las empresas vendan y transmitan
emociones con una media en los resultados de 3.91 donde la desviacion estandar es de
081 esto indica que los consumidores pueden cambiar de decision pasar a estar de

acuerdo a total de acuerdo.

¢Estaria usted de acuerdo que antes de comprar un producto podria usted

probarlo para mayor satisfaccion?

Los consumidores dijeron estar de acuerdo que antes de comprar un producto este antes
deba ser probado para mayor satisfaccién con una media en los resultados de 3.18
donde la desviacion estandar es de 0.69 lo cual indica estar entre de acuerdo y total de

acuerdo.

¢Esta usted de acuerdo con la publicidad que ve o escucha actualmente en los

medios publicitarios?

Los consumidores dicen estar de acuerdo con la publicidad que ve y escucha con una
media en los resultados de 3.30 donde la desviacion estandar es de 0.76 lo cual indica
que los consumidores pueden cambiar su respuesta a indiferente o acuerdo con la

publicidad.

¢Estd usted de acuerdo que en los centros comerciales utilicen fragancias para

llamar la atencién de los clientes?

Los consumidores estan de acuerdo que los centros comerciales utilicen fragancias para
Ilamar la atencidn de los clientes ya que en base a los resultados dio una media de 3.52
donde la desviacion estandar es de 0.96 esto indica que a los consumidores pueden
cambiar de decision pasar de estar de acuerdo a darles indiferente si ponen fragancias

para llamar la atencion.
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CONCLUSIONES

Podemos concluir que a través del internet y el avance tecnoldgico las empresas
han decidido invertir en paginas web, donde suben toda su informaciéon para
que el cliente este pendiente de los nuevos productos y servicios, ofertas y
promociones las cuales ayuden a mejorar el crecimiento del negocios.

Las empresas deben dedicarle prioridad a los clientes con productos novedosos,
mejor atencion, calidad, vendedores atractivos, educados y locales que huelan
deliciosos que inviten a quedarse mas tiempo en ellos como si estuvieran en

casa.

La publicidad debe enfocarse a estudiar y analizar mejor sus audiencias metas
para permitir llegar de una manera efectiva a los consumidores, esto ayudara una
buena comunicacion y al crecimiento y desarrollo de los negocios.

Planificar y ejecutar diferentes estrategias de mercadotecnia (producto, precio,
plaza, promocion) los cuales den como resultado mayor productividad en los
negocios.

Para que las empresas sean competitivas deben enfocarse a mejorar sus
estrategias de ventas, las cuales consistan en satisfacer las necesidades de los
clientes mediante el ofrecimiento de un producto o servicio cuyo precio y
calidad supere las expectativas de estos.
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