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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion describiremos como tema principal la
comercializacion y a las subcategorias que influyen para el logro de objetivos de la
organizacion, en donde tenemos como subcategorias a canales de venta, tecnologia,
promocién de ventas y marketing, en donde determinamos las mejores opciones para
la mejora del proceso de comercializacion de la empresa. La investigacion es de tipo
bésica con un enfoque cualitativo, con disefio fenomenolégico. En la recoleccion de
informacion se aplicoé la técnica de la encuesta compuesta por dieciséis preguntas, las
preguntas fueron elaboradas en funcion a las subcategorias planteadas a los
participantes de la organizacién. Los resultados obtenidos fueron que la
implementacion de la tecnologia tanto en los canales de ventas, promocion y marketing

es un factor importante para ganar participacién en el mercado digital.

Palabras clave: Marketing, promocién, publicidad, comercio electrénico, tecnologia
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ABSTRACT

In this research work we will describe the main topic of marketing and the subcategories
that influence the achievement of the organization's objectives, where we have as
subcategories sales channels, technology, sales promotion and marketing, where we
determine the best options for the improvement of the company's marketing process.
The research is of a basic type with a qualitative approach, with a phenomenological
design. In the collection of information, the survey technique was applied, composed
of sixteen questions, the questions were elaborated according to the subcategories
posed to the participants of the organization. The results obtained were that the
implementation of technology in sales, promotion and marketing channels is an

important factor to gain participation in the digital market.

Key words: Marketing, promotion, advertising, e-commerce, technology.
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. INTRODUCCION

Hoy en dia, las organizaciones han sido afectadas debido a la crisis sanitaria que
atraviesa el mundo, es por ello que las organizaciones deberan plantear estrategias
que les servira para afrontar esta crisis. Debido a la falta de liquidez, las
organizaciones se vieron forzadas a cerrar sus instalaciones, asi como también hay
otras que estan subsistiendo debido a la reactivacion econdmica. Por ende, para
poder generar ingresos, deberan cumplir con las estrategias planteadas

satisfactoriamente lo cual permitird gestionar las ventas proyectadas.

Relacionado a lo mencionado anteriormente el autor Koloma (2021), indic6
gue todo tipo de organizaciones experimentaron una disminucion en las ventas
debido a la COVID-19. En patrticular, para las organizaciones con crédito, el 84,3%
enfrenté una disminucién en las ventas, mientras que el 15,7% reportd una
constancia o incremento de las ventas en relacién al afio anterior 2019. Por lo que
Corina (2020), sugirid que es imperativo analizar e identificar constantemente las
técnicas de ventas mas eficaces para adaptarse adecuadamente a las condiciones

siempre cambiantes.

El Comercio (2021), menciono que a poco de cumplirse un afio de la
pandemia por covid.19 en el Perd, muchos emprendimientos han sido afectados
relativamente. Sin embargo, estas circunstancias permitieron que los negocios y
emprendedores empiecen a confiar en las herramientas digitales para asi poder
incrementar sus ventas y a la vez atraer mas clientes. Las ventas en su mayoria no
llegan a concretarse debido a que las organizaciones no cuentan con métodos de
pagos accesibles para el cliente. Por esto, es imprescindible que las empresas o
negocios cuenten con todo tipo de métodos de pago para poder facilitar los procesos

y prevenir el contagio

Asi mismo, Andina (2021), indic6 que debido a la crisis sanitaria se cambio
significativamente la forma en la que las organizaciones suelen interactuar con sus
clientes. Las ventas empresariales deben su éxito indispensablemente a la eficacia
en la comunicacion a través de los canales digitales, la cual garantiza una adecuada

atencion al cliente y una experiencia de compra segura.



Distribuidora Lebn es una empresa nacional procedente de Truijillo, dedicada
a la venta de gas y agua mineral. Su creacion fe el 02 de noviembre del 2019, en
Poste Blanco — Ramon Castilla N° 23. Es importante que la empresa esté dispuesta
y preparada a los cambios necesarios en cuestion a la venta del producto debido a
todos los cambios que la pandemia trajo consigo, por lo cual esta presento como
problematica una disminucion en sus ventas como también el desabastecimiento
del producto, por lo que se buscara determinar el proceso de comercializacion de la

empresa.

De acuerdo a la problematica expuesta se formuldé el problema de
investigacion: ¢Cudl es la apreciacion en la Distribuidora Ledn con respecto al
proceso de comercializacién frente al marco covid-19?, como problemas especificos
se tiene: (a) ¢ Cudl es la apreciacion en la Distribuidora Ledn con respecto a los
canales de ventas a emplear frente al marco covid-19?, (b) ¢ Cual es la apreciacion
en la Distribuidora Ledn con respecto a la tecnologia a emplear frente al marco
covid-19? , (c) ¢ Cuél es la apreciacion en la Distribuidora Ledn con respecto a la
promocion de ventas a emplear frente al marco covid-19?, (d) ¢Cuél es la
apreciacion en la Distribuidor Ledn con respecto al marketing a emplear frente al

marco covid-19?

En base a ello, desde que comenzé la pandemia a nivel global generada por
el covid-19, las organizaciones tuvieron que tomar medidas referentes a los
cuidados preventivos, el cual tuvieron que analizar el entorno y asi formular
estrategias, sirviendo como principal motivacién para la investigacion, y asi poder
incrementar las ganancias de las organizaciones y puedan seguir vigentes en el
mercado. En cuanto a la justificacion tedrica, este trabajo se desarrollo con el fin de
analizar la informacion en base a las estrategias de gestion de ventas. Con respecto
a la justificacion practica, este estudio contiene informacion destacada sobre la
apreciacion de las organizaciones en favor a sus comercializaciones. Por ultimo, en
cuanto a la justificacibn metodoldgica, el siguiente trabajo de investigacion servira
como base a futuras investigaciones sobre la implementacion de estrategias en la

gestion de ventas para incrementar la rentabilidad de las organizaciones.



Se planted como objetivo general: Analizar la apreciacion de la Distribuidora
Ledn con respecto al proceso de comercializacion frente al marco covid-19.
También se definid los objetivos especificos, los cuales son: a) Analizar la
apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto a los canales de vente frente al
marco covid-19; b) Analizar la apreciacioén de la Distribuidora Ledn con respecto a
la tecnologia a emplear frente al marco covid-19; c) Analizar la apreciacion de la
Distribuidora Ledn con respecto a la promocion de ventas frente al marco covid-19;
d) Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto al marketing a

emplear frente al marco covid-19.



Il. MARCO TEORICO

En los estudios a nivel internacional, se encontré a Cevallos, E (2016) quien elaboro
su tesis con el titulo de: Andlisis de las estrategias de competencia y
comercializacion online y tradicional de las agencias de viaje duales en Quito, el
cual tenia como objetivo principal determinar el grado de inmersién que tenian las
herramientas tecnoldgicas en base a los diferentes procesos e impacto en los
habitos de compra de los consumidores. Asi como también menciona que la
mayoria son empresas extranjeras las que implementaron el comercio electrénico,
Sin embargo, indica que en el mercado ecuatoriano no se implementaron

correctamente las herramientas tecnolégicas lo cual se vieron afectados.

Asimismo, se tiene lo investigado por Bullemore (2019), quien realizd un
estudio en Espafia buscando desarrollar ciertos factores relevantes en la gestion de
ventas, desde el punto de vista empresarial a nivel de expertos, directivos, gerentes,
supervisores y vendedores, como también de sus clientes. En el cual menciond que
entre las areas claves para cualquier empresa en todo el mundo es el area de
gestibn de ventas, como también, indic6 que la capacitacion a los vendedores,
especialmente a novatos, sobre “no rendirse” como una estrategia para poder lograr
evaluaciones positivas de los clientes. Asi mismo, Hurley (2017) en su estudio
realizado con el propésito de explorar las estrategias de compromiso del equipo de
6 lideres de ventas, en la region de Asia-Pacifico de una Unica empresa publica de
tecnologia de la informacion, que demostraron la capacidad de mantener los
resultados de los ingresos anuales por encima de las tasas de crecimiento del
mercado. Mencion6 que los lideres de ventas que pueden fomentar el compromiso
del equipo de ventas impulsan el rendimiento de las ventas de una organizacion, a
su vez, algunos lideres de ventas de tecnologia de la informacion carecen de
estrategias de compromiso del equipo que apoyen los resultados de ingresos por

encima de las tasas de crecimiento del mercado.

Con respecto a las investigaciones nacionales, tenemos a Figueroa (2020).
En su tesis que tiene como titulo: “Analisis de los factores que limitan la importacion

y comercializacion de calzado deportivo Chino 2020”, para obtener el titulo



profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la universidad Cesar

Vallejo.

Este estudio tiene como principal objetivo identificar los factores que limitan
la comercializacion y la importacion de calzado deportivo chino en el periodo 2020.
Presenta un enfoque cualitativo de tipo aplicada ya que parte de informacion
existente para poder obtener una nueva informacion con relacion a la problematica,
el disefio es fenomenoldgico ya que busca describir, comprender y explorar
experiencias de los expertos en base a la problemética planteada. Los resultados
obtenidos establecieron que existen varios factores durante el procedimiento de
ingreso de la mercaderia luego de los pagos correspondientes a las respectivas
entidades las cuales limitan la libre comercializacion, tales como; documentacion
contables, financieros, tramites aduaneros, documentacion declarada ante

Indecopi.

Se concluyé que para poder realizar la tramitaciébn correspondiente es
necesario contar con RUC, cumpliendo asi con los requisitos exigidos por las
entidades involucradas, asi mismo tener un registro y verificar previamente los
documentos antes de realizar cualquier importacién. Por lo tanto, se recomienda

actuar de buena fe y competir de manera justa con el productor nacional.

También tenemos a Rondoy (2021) con su tesis que tiene como titulo
“Estrategias del Marketing para promover las ventas en la Joyeria Angeles de
Catacaos — 2020". Cuyo objetivo general era determinar las estrategias de
marketing que se adjudican para incrementar las ventas en Joyeria Angeles,
Catacaos — 2020. El estudio es de tipo aplicado, posee enfoque mixto y disefio no
experimental, transaccional y descriptivo. Se aplic6 como herramienta de
investigacion el guia de entrevista y cuestionario. Estuvo conformado por una
muestra censal de 151 clientes. Se concluydé que los productos ofrecidos por la
empresa no se comparan en calidad con respecto a la competencia, la estrategia
de precio esta establecida conforme a las necesidades del consumidor, no hay un
uso adecuado de las herramientas digitales asi como también no utiliza la estrategia

publicidad de manera correcta , la organizacion se centra en la honestidad y



respecto como valores organizacionales , esforzandose para llevar un trabajo

eficiente y eficaz lo cual se ve plasmado en el servicio ofrecido al cliente.

Es decir que en la organizacion Joyeria Angeles de Catacaos — 2020 no
emplea adecuadamente las estrategias de marketing, lo cual se ve reflejado en las

ventas.

Kotler y Armstrong (2013) indicaron que se entiende por ventas a la idea que tienen
los consumidores, en funcién a lo que ofrece la organizacion abarcando un esfuerzo
de ventas y promocién correspondiente del producto y/o servicio a ofrecer, es decir
el concepto de ventas se enfoca en los productos ya existentes que brinda la
organizacion y requiere aumentar la fuerza de ventas, publicidad y promocion para

asi poder lograr concretar las ventas y cumplir con los objetivos a corto plazo. (p.10)

Segun (Gitomer ,2003) menciona que las nuevas reglas de ventas suponen que
conozcamos y dominemos las viejas reglas, pero también se debe tener en cuenta

gue esto cambia continuamente, es por ello que las nuevas reglas son:

Vender lo que se desee o requiere el cliente
Sea personal, recopilar toda la informacion que se pueda de los clientes.
Brindar confianza.

Compita sobre la base de relaciones vigorosas

o b~ 0N PR

Buscar cosas en las que el vendedor y el cliente tengan en comun para
asi poder aprovechar al maximo estas conexiones.

6. Ganar la confianza de los clientes.

Es por ello que, en la actualidad frente al mercado global debido al incremento del
uso de la tecnologia, las organizaciones deben buscar las estrategias idéneas para
poder interactuar de una forma rapida y segura con sus clientes. Para ello Segun
(Tyler & Ross, 2021) mencionan al area de marketing como un aliado estratégico
para buscar nuevas alternativas de crecimiento y nuevos modelos de ventas,

complementando asi la tecnologia, para lo cual, indican lo siguiente:

a. Acertar el nicho de nuevos clientes.

b. Estructura al equipo de ventas.



Crear metas, paneles y estandares de seguimiento.
Perfeccionar las herramientas de ventas.

Estructuracion de los canales de ventas.

-~ ® 2 o

Desarrollar la sinergia entre marketing y ventas.

Segun Maldonado (2011), define al proceso como un conjunto de actividades
interrelacionadas entre si que a partir de la informacién recaudada, dan lugar a

materiales de informacién con valor afiadido.

Para ello se recomienda que la Distribuidora Ledn implemente estas
recomendaciones, con el fin de lograr los objetivos planteados respecto al

incremento de ventas.

Segun Rhett & Mark (2021) mencionan que debido al acontecimiento
disruptivo en la actualidad por el covid-19, este obliga a los vendedores
profesionales a cambiar la manera en las que venian haciendo su negocio. Es por
ello que (Liu, Gan, Song, Liu, 2021, p.2) & (Moon, Choe & Song, 2021, p.3)
mencionan que hubo un impacto significativo en las ventas globales y la tasa de
crecimiento de las organizaciones han disminuido, los consumidores también
disminuyeron la frecuencia de sus visitas a los establecimientos y se trasladaron a
las ventas en lineas, asi es como se pudo identificar perfiles distintos de
compradores que tienen preferencias por las plataformas de ventas, tendencias de
compras que se relacionan con su comodidad. Asi como (Thomas, Jap, Dillon,
Briesch, 2021, p.1) & (Luca, Shaun, Po-wen, 2021, p.2), revelan que los
compradores experimentan rendimientos decrecientes, ya que el ritmo que llevan
depende del estado de su necesidad, lo cual es manejable por los minoristas por un

determinado periodo.

Osinga, Zevenbergen, & Van Zuijlen (2019) mencionan que las ventas en
linea se definen como la suma de ventas en méviles, tabletas y ordenadores, es
decir nos centraremos en el canal de ventas mas amplio que es el internet. Es por
ello que Moon, Choe & Song (2021) mencionan que, debido a la coyuntura actual,
la crisis ha acelerado las ventas en linea y directas al consumidor, es por ello que

las ventas de los canales de distribucién offline estan disminuyendo gradualmente
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y las ventas de los canales de distribucion online estdn aumentando rgpidamente.
Asi como Lee, Xun, & Chia-Chun (2019) mencionaron que las ventas online y las
ventas offline se encuentran relacionadas, ya que segun estudios demuestran que
las actividades online generan mayor demanda de clientes, lo cual influye de

manera positiva para la organizacion.

Segun Silva, A. L. B. D., Limongi, R., Gomes, A. C., & Pimenta, D. (2021)
mencionan que al estar en el entorno digital no significaria una garantia de alto
volumen de las ventas. Es por ello que, Thomas, Jap, Dillon, Briesch (2021) & Turri,
Pizzi, Gandini (2021), mencionaron que los compradores muestran necesidades
distintas y dinamicas que afectan a las elecciones con respecto a las ventas en las
diferentes plataformas, es por ello que las organizaciones utilizan diferentes canales

para poder satisfacer las necesidades de los consumidores.

Hu y Tadikamalla (2019), indicaron que la promocion de ventas esta disefiada para
estimular a los consumidores a comprar numerosos productos 0 servicios en
periodos cortos de tiempo, también, que la tasa de crecimiento que se produce
durante el periodo de promocion es el indicador preferido para evaluar el efecto
inmediato de la promocion de ventas. Asi mismo Maier & Wieringa (2021), sostuvo
que adquirir clientes a través del Marketplace puede ser mas barato que a través de
otras fuentes y que las calificaciones de las resefias de los clientes en el sitio web
tienen un impacto mas significativo en las ventas. Para lo cual, Yost, E., Zhang, T.,
& Qi, R. (2021) mencionan que, al utilizar los medios sociales, fomenta un vinculo

muy fuerte el cual estimula las ventas y al rendimiento de las empresas.

Segun Ullah, Igbal, & SM (2020) mencionan que las relaciones que implican
al comprador y al vendedor pueden ahora ser acumulados en un sistema de base
de datos, asi como también los vendedores utilizan la tecnologia CRM junto con las
redes sociales tienen mayores probabilidades exhibir niveles mas altos que sus
contrapartes con bajo uso de las tecnologias ya que este impacto es preciso para
tratar a un cliente de forma independiente a traves de las actividades del CRM. Asi
mismo, Wengler, Hildmann & Vossebein (2021), indican que la aplicacion de las

tecnologias de venta digital, asi como también el diseiio de las



funciones/caracteristicas de las tecnologias de venta digital, también diferirdn con

respecto al tipo de negocio elegido.

Segun Ye, Xie, Tong, Li (2020) & Han, Chen (2021), indicaron que, al
aumentar el grado de competencia de la demanda, la organizacién con el mercado
mas grande tendra mayor posibilidad de introducir un canal de manera online, es
por ello que puede ser perjudicial ya que la competencia se vuelve directa entre
proveedor y comerciante. Es por ello que Maier, Wieringa (2021), indicé que los
vendedores minoristas deben ser conscientes de que la estrategia refuerza el

mercado y puede tener consecuencias negativas a largo plazo.



[I. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de la Investigacion

ENFOQUE DE INVESTIGACION

Segun Sampieri (2014), esta investigacion ha empleado el enfoque cualitativo, por
lo que se utiliza un analisis y la compilacion de los datos para poder definir las
preguntas con las cuales se podré proceder con la investigacion o descubrir nuevas
interrogantes en el proceso de deduccion de informacion. Es decir que este enfoque
busca principalmente la expansion de la informacion que se puedan recolectar, para

asi poder responder asi a la problematica planteada.
TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion de este trabajo es basica, la cual Muntané (2010), la
denomina como una investigacion pura, tedrica o dogmas Se caracteriza asi porque
se origina en un marco tedérico y permanece en él. Cuyo objetivo es de expandir los

conocimientos cientificos, pero sin contraponer con algun aspecto practico.
DISENO DE INVESTIGACION

Segun Sampieri (2014, p 493) indica que el disefio fenomenoldgico tiene como
propasito principal explorar, describir y comprender las experiencias de las
personas con respecto a un fendmeno y descubrir los elementos en comun de

tales vivencias.

En otras palabras, el estudio es de enfoque cualitativo, tipo basica y de disefio
fenomenoldgico ya que se describira a la variable de estudio y asi poder estudiar

su relacion en base a la problemética planteada.

3.2. Categoria, Subcategorias y matriz de categorizacion
Categoria: Comercializacion

Segun Jovanovi¢, Vujadinovi¢, Mitreva, Fragassa y Vujovi¢ (2020), es:

Las ventas son la medida de rendimiento mas importante debido a que las ventas

influyen en los resultados financieros de la empresa. (p. 7)
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Subcategorias

En las subcategorias se tiene a la subcategoria canales de venta, que viene a ser
las distintas interfaces entre una empresa y sus clientes. Esto vendria a ser la
manera por la cual se presenta el producto o servicio, también se podria decir que
es el medio por el que los clientes conocen el producto, realizar la compra y
convertirse en cliente. Luego seguimos con la subcategoria Tecnologia en las
ventas, esta es una herramienta usada para poder elevar las ventas, la
productividad y el rendimiento, como también para tener todo organizado y mejorar
la atencion al cliente. Asi mismo, se tiene a la subcategoria promocién de venta, la
cual es una herramienta para estimular las ventas a corto plazo acercando el
producto a nuevos clientes. Por ultimo, tenemos la subcategoria Marketing, es una
herramienta que da la posibilidad de impactar en el mercado con el fin de

promocionar un producto y asi lograr el aumento de las ventas.

MATRIZ DE CATEGORIZACION
En esta matriz se procede a la elaboracién de las preguntas a realizar a los agentes
involucrados, estas van de acuerdo a cada subcategoria, esto para poder realizar

una mejor captacion de informacién mediante las respuestas que nos den.

3.3. Escenario de Estudio

Magallanes, Colaneri y Rodriguez (2013), mencionaron que consideran esencial el
planteamiento de escenarios de investigacion sobre una situacion de la realidad, en
la cual se pueda tener la oportunidad de implicarse en un proceso de exploracion,
explicacion y donde se pueda brindar la oportunidad de verse como un agente
generador y no s6lo como un receptor de lo que sucede en el entorno (p. 593).

El escenario en el cual se realizé la investigacion es en la Distribuidora Leén,
ubicada en Poste Blanco — Ramon Castilla N° 23, Paijan, en donde se presentan
problemas con la venta de su producto debido a los problemas que trajo consigo la

pandemia covid-19.
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3.4. Participante

Asi como Tojar (2013, p.4), define al participante como al agente principal que tiene
como rol ser un informante clave para el estudio de la investigacion y es crucial para
el desarrollo de la misma. El agente clave informa, por supuesto, pero también
puede guiar, traducir, facilitar interacciones, comunicar, (re)interpretar y validar
informaciones. Es por ello que con la participacion de informantes clave, el criterio

y/o punto de vista de los implicados se hace mas presente en la investigacion.

Los participantes que fueron elegidos de acuerdo a su participacion directa
con la organizacion en el area administrativa de la empresa Distribuidora Leon son:
(a) Carlos Orlando Rafael Ledn Cabrera (Gerente); (b) Lady Lucero Huaman Vigo

(Subgerente); (c) Elizabeth Maria Mufioz Pérez (Secretaria).

3.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun Robles (2011), menciona que la entrevista en profundidad esta basada en el
seguimiento del guion, donde muestran los datos que desean obtener mediante las
reuniones, por esto antes de esta se preparan los temas que seran tocados, para
asi identificar la importancia y evitar ofuscacion por parte del entrevistado (p. 4).
3.6. Procedimientos

Las entrevistas fueron aplicadas a los participantes, al culminarlas y saber las
respuestas de estos mismos, se procedid a la transcripcion toda la entrevista para

luego realizar la codificacion de las entrevistas en cuadros para ser procesados.
Categoria 1. Comercializacion
Subcategoria Al: Canales de venta
Subcategoria A2: Tecnologia
Subcategoria A3: Promocion de ventas
Subcategoria A4: Marketing

3.7. Rigor cientifico
Suarez (2007), mencioné que todos los estudios que sean de caracter interpretativo

deben descubrir y estimar los influjos y sesgos supuestos en todo el proceso de la
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investigacion para asi poder manifestar las preocupaciones en los limites de accion,
cuidando el principio fundamental de la coherencia interna. El rigor cientifico se basa
en la credibilidad y confiablidad de la informacion recogida en el proceso de las

entrevistas (p. 647). Esta investigacion se basa en los siguientes criterios:

Credibilidad o valor de la verdad: Suarez (2007), indicé que la valoracion de
las situaciones donde una investigacion pueda llegar a ser distinguida como creible,
para esto, es vital la busqueda de argumentos confiables que pueden ser
demostrados en los resultados del estudio, en conformidad con el proceso seguido

en la investigacion (p. 647).

Aplicabilidad: Castillo y Vasquez (2003) indican que se refiere a la posibilidad

de aumentar los resultados del estudio a otras poblaciones (p. 166).

Conformabilidad: Suarez (2007), menciona que la muestra de esta afirmacion se
manifiesta en los textos trabajados que son utilizados en la integracion y andlisis de

resultados correspondientes a las opiniones de los entrevistados (p. 652).

3.8. Método de analisis de lainformacion
La informacion fue examinada por categorizacion, triangulacion de datos y analisis

documental.

Respecto a la categorizacion, la formacion de categorias y subcategorias se
realizé en base al aspecto teérico de nuestra principal variable de estudio, siendo
en este caso Comercializacion. La triangulacidon de respuestas, se obtuvo en base
a la informacion recolectada por parte de los participantes, la cual fue comparada y
analizada. Ademas, se realiz6 el analisis documental, que servird para validar el

analisis de los aportes entrevistados.

3.9. Aspectos Eticos

Segun Gonzalez (2002), indica que este tipo de investigacion comparte bastantes
aspectos éticos con la investigacion convencional. Por lo que los aspectos éticos
pueden ser aplicados a la ciencia en general como también se adaptan de una

manera muy facil a la investigacion cualitativa (p. 94)
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V. RESULTADOS Y DISCUSION
En este capitulo se presentan los resultados obtenidos con la encuesta aplicada a
los participantes de la empresa Distribuidora Ledn, asi como también se procedera
a detallar el proceso que realiza la empresa DISTRIBUIDORA LEON con respecto

a su comercializacion.
PROCESO DE COMERCIALIZACION

Un proceso es el conjunto de actividades que se realizan con el fin de concretar con
las actividades planteadas. Por ello, a continuacion se procede a detallar el proceso
que realiza la empresa DISTRIBUIDORA LEON con el fin de hacer llegar el producto

al cliente de manera satisfactoria.

Figura 1: Proceso de Comercializacion de la Distribuidora Leon

Llamada del cliente

¢ Se logra
contestar No Se le devuelve la
la llamada al nUmero que
llamada? no se logré contestar
Si

Se toma el pedido y se le
pregunta la direccion de
su vivienda.

Se saca el producto
del almacén
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Se le dice al repartidor
la direccion donde
entregaré el pedido

A 4

El repartidor entrega
el pedido

¢Hay

problema
con la

instalacion

Si

No

Recibe el pago del
producto

FIN

Revisa el problema para ver si
tiene solucién, de lo contrario
se le cambia el producto

15




Codificaciéon de los encuestados

Carlos Orlando Rafael Leon Cabrera G (Gerente)
Lady Lucero Huaman Vigo SG (Subgerente)
Elizabeth Maria Mufioz Pérez S (Secretaria)

La informacion que se obtuvo se codificd para permitir el proceso de interpretacion,

por lo cual se procede a detallar el criterio de la eleccion de los participantes.

CRITERIO PARA LA ELECCION DE PARTICIPANTES

Nos basamos en 2 criterios para la eleccion de los participantes para la entrevista,

la primera es la conexion directa que tienen con la empresa, en este caso los mas

calificados para esto son el gerente y la subgerente de la empresa, ya que ellos son

los que mas conexion directa tiene por el mismo hecho de ser los duefios. El

segundo criterio es la experiencia en el rubro que esta la empresa, para este criterio

la méas calificada es la secretaria de la empresa, ya que ella cuenta con una

experiencia de 12 afos trabajando en el rubro.

Las principales funciones de los participantes son las siguientes:

Gerente (G): Es el encargado de contactarse con los principales proveedores
de los insumos y realizar las gestiones administrativas trabajando en conjunto
con el subgerente.

Subgerente (SG): Es el encargado de gestionar las finanzas asi como llevar
la parte contable de la empresa, realizando las principales gestiones en las
entidades correspondientes en conjunto con el gerente , asi como también
en algunos casos se encarga de realizar el mismo los repartos hacia al
cliente.

Secretaria (S): Es la encargada de establecer el contacto con cliente, de
atender los llamados y brindar la informacion correspondiente del producto
(caracteristicas, precios, promociones, etc.), coordina la entrega de los
pedidos con los clientes asi como también los métodos de pago que se van

a realizar.
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PRECIO DEL PRODUCTO PARA LOS DOS TIPOS DE CLIENTES

El producto tiene dos tipos de precio diferente, para la eleccidén de estos la empresa
se basa en el tiempo en la que los clientes realizan sus pedidos, los precios son los

siguientes:

e Amas de casa: Para esto el precio es de S/. 55 soles, esto es porque las
amas de casa suelen realizar sus pedidos una vez cada 3 semanas o al mes,
ya que ellas usan el gas solo para el desayuno, almuerzo y cena.

¢ Negocios de comida: El precio para estos clientes es mas bajo que para las
amas de casa, ya que los negocios de comida realizan sus pedidos dejando
un dia, por el hecho de que cocinan grandes cantidades de comida para la
venta, por este mismo hecho de realizar pedidos seguidos se les otorga un

precio especial de S/. 52 soles.

Para la empresa, los clientes que mas los favorece son las amas de casa, porque
la mayor parte de las ganancias diarias es por compras realizadas por las amas de
casa, es decir de un promedio de ventas diarias las amas de casa representan el
90% de los pedidos concluidos, a diferencia de los negocios de comida que

representarian el 10%.

Es por ello que en base a la informacién recaudada se presentan los siguientes

resultados que se muestran a continuacion:

Resultados y discusion

Con referencia al problema de investigacion y en funcién a como se desarrolla la
comercializacién en la DISTRIBUIDORA LEON, Trujillo — 2021, en base a la
informacion recolectada de los principales agentes de la organizacion, utilizando la
técnica de la entrevista, se elaboraron las preguntas del proyecto de investigacion
de acuerdo a las subcategorias que son: canales de venta, tecnologia, promocién
de venta y marketing, para lo cual cada subcategoria plantea dos indicadores, y de
cada indicador se construyo la matriz de categorizacion, es asi como se elaboraron
las preguntas, las cuales se detallan en el anexo 3, asi mismo se envi6é a cada

participante las preguntas y colaboraron con dicha investigacién respondiendo las

17



preguntas planteadas en funcion al cargo que desempefan en la organizacion , lo
cual se puede ver en el anexo 4, por consiguiente la informacion obtenida fue

procesada y organizada en base a los objetivos planteados.

OBJETIVO GENERAL: Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con

respecto al proceso de comercializacion frente al marco covid-19.

Segun Arias, Fonseca & Cuadra, (2020) mencionan que la comercializacion es el
conjunto de actividades que se desarrollan para posibilitar la venta de manera
satisfactoria y lograr que el producto y/o servicio que se ofrece llegue al consumidor

satisfactoriamente (p.6)

Objetivo especifico 1: Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto

a los canales de vente frente al marco covid-19.
Subcategoria 1. Canales de venta.

Segun Enriquez (2013), el canal de distribucion puede ser mejorado en eficiencia
cuando este se encuentra cerca del consumidor tanto asi, que la diferenciacion de
productos no es un riesgo o cuando el canal tiene demoras en las entregas de los
productos para evitar inventarios y costes. La exigencia del mercado al que te

diriges es de lo que depende el tipo de manejo del canal.

Carrillo (2017), indico que la funcion principal del canal de distribucion es reducir el
tiempo y costo en los productos que se distribuyen. Estos canales también ayudan
en el almacenaje, transporte del producto hasta el destino final del producto. En este
proceso intervienen la cantidad, precio y proceso de distribucion del producto. Para
ello cuentan con estrategias de marketing en competencia del mercado y tacticas

de ventas. (p 28)

Con respecto a la subcategoria canales de venta en la empresa Distribuidora Ledn,
tanto G, como SG y S, coinciden en que la empresa Distribuidora Ledn se hizo
conocida en sus inicios mediante el volanteo, salian a repartir volantes por las

casas.
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Sin embargo, G también menciona que usaron la red social Facebook para hacerse

mas conocidos en el mercado.

“A través de volanteo, cuando la empresa empez6 a funcionar saliamos por las
calles entregando volantes a las personas, luego creamos la pagina de Facebook

para llegar a mas personas.” (G)

“Cuando empezamos a vender, para hacernos mas conocidos salimos a repartir

volantes, poco a poco nos conocia mas gente y optaban por nuestro gas.” (SG)

“Mediante volantes, saliamos por sectores dependiendo el dia, asi poco a poco la

empresa se hizo conocida y vendia mas.” (S)

También SG y S estan en concordancia con que el canal de venta directa hace mas

facil la venta del producto, ya que tienen un contacto directo con el cliente.

Por lo otro lado G también cree que es mas facil este canal, sin embargo, menciono
que tiene planeado implementar el canal indirecto, abasteciendo a pequefios

negocios que vendan o deseen empezar a vender gas.

“Si, para nosotros por el momento es mas facil, ya que el cliente viene directamente
con nosotros, pero tenemos planeado empezar a abastecer a los pequefios
negocios que vendan o quieran empezar a vender gas, a un precio mas comodo
para que ellos también puedan ganar y asi también hacer mas conocido la marca.”

(G)

“Si, porque asi tenemos contacto directo con el cliente y ante cualquier problema
gue tenga el balon de gas, nos llaman y el repartidor va a solucionar el problema.”
(SG)

“Si, porque asi la atencion es mas rapida y eficiente.” (S)

A su vez, G, SG y S mencionan que sus principales compradoras son las amas de
casa, ya que el uso principal del gas es para cocinar y ellas son las que mas se

encargan de eso.
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“Por lo que el gas es usado para la cocina, las amas de casa son nuestras
principales compradoras, también estan algunos negocios como salchipollerias,

pero las que mas compran son las amas de casa.” (G)
“Las amas de casa son las que mas nos compran el gas.” (SG)

“Nuestros principales compradores son las amas de casa y algunos negocios de

comida.” (S)

G, SG y S También indicaron que el canal por el cual se plantearon hacer llegar el
producto al cliente es la vena online, mediante Facebook, debido al alcance que
este tiene y la facilidad de su uso.

“Nos planteamos la venta online, a través de la red social Facebook, ya que tiene
un gran alcance hoy en dia con los clientes, a pesar de que nuestros principales

clientes son las amas de casa, recibimos pedido y consultas mediante esta red.” (G)

“Queremos expandir la marca y aumentar las ventas mediante el uso de Facebook.”
(SG)

“La venta en linea, mediante las redes sociales, logrando un mayor alcance hacia

los clientes.” (S)

Las organizaciones actualmente no deben enfocarse Unicamente en sacar provecho
monetario de la relacion comercial con los clientes, deben centrarse en la basqueda
de canales que pueda permitirles la interaccion con ellos de una forma rapida y
efectiva, con el propésito de la satisfaccion de las necesidades cambiantes de los
clientes, para esto es importante caminar de la mano con la tecnologia. En definitiva,
hoy en dia todo tipo de empresa debe centrar sus ventas a través del comercio
online, en esta circunstancia, la permanencia de las empresa depende mucho de la
implementacion del canal online. Es preciso que el comercio online se afiance como
parte de la nueva normalidad, por lo que es imprescindible que se cuente con un
canal de venta online, donde se permita proveer la mejor experiencia posible a los
clientes en su compra (diversas modalidades de pago, bajos costos, Delivery, etc).
(Espinoza, 2020)
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Existen diversas formas de poder llegar al consumidor final; pero es esencial saber
cudl seria la mas viable segun el entorno y la disponibilidad del cliente. Los puntos
de venta ofrecen una vista propicia para que el consumidor pueda degustar y

obtener informacién sobre las caracteristicas del producto (Ramirez, 2018).

Sierra, Moreno & silva (2015), indicaron que los canales de distribucion son los que
posibilitan que los esfuerzos de mercadeo se conviertan en realidad y es uno de los
principales soportes para lograr la satisfaccion del consumidor final.

Por otro lado, Maier y Wieringa (2021), indicaron que las organizaciones puedan
implementar el comercio electrénico con el fin de captar nuevos segmentos de
clientes, aunque no siempre sea efectivo, ya que la falta de informacién por el uso

de las nuevas plataformas podria ocurrir por las pérdidas de clientes.

Objetivo especifico 2: Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto
a la tecnologia a emplear frente al marco covid-19.

Subcategoria 2: Tecnologia

Vicente (2017), menciond que las teorias también suelen sostenerse bajo prismas
diferentes, para que las TIC contribuyan a la productividad, depende de factores

como el disefio de la estructura organizativa o los recursos humanos.

Hernandez (2013), indic6 que la manera de trabajar de las empresas ha ido
evolucionando también, los departamentos que las conforman usan tecnologias de
informacion para realizar todo tipo de actividades, desde enviar un mensaje, hasta
escribir documentos, hacer calculos, registrar ventas y administrar compras y
deudas. (p 7)

En cuanto a la subcategoria Tecnologia en las ventas de la Distribuidora Leo6n, G,
SGy S G, SGy S, concuerdan en que la empresa si cuenta con una pagina de

Facebook, en la cual se brinda informacién de su producto.

“Si, la cuenta estd como Distribuidora Leon, ahi hacemos las publicaciones de las

variaciones de los precios.” (G)
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“Si, ahi publicamos los cambios de precios y promociones, también recibimos

pedidos mediante ese medio.” (SG)

“Si, los cambios de precio y promociones que brindamos las comunicamos por ahi.”
(S)

G, SGy S, tienen concordancia en que Ultimamente no soy muy activos en su pagina
de Facebook.

“Se podria decir que si, tltimamente no hemos publicado mucho por lo que tuvimos

problemas con la constante variacion de los precios.” (G)

“Si, pero hemos bajado la constancia de las publicaciones.” (SG)

“Si, pero ultimamente no se han realizado publicaciones.” (S)

Asi mismo G, SG y S concuerdan en que la empresa no cuenta con una pagina de
Instagram, pero si tienen planeado crear una. Sin embargo, G y SG, también
mencionan que sus clientes no suelen usar esta red, por lo que optan por Facebook

antes que Instagram.

“No, porque la mayoria de los clientes solo usan Facebook, como indiqué antes

nuestros clientes son las amas de casa y ella no suelen usar esta red.” (G)

“No, nuestros clientes usan Facebook por su facilidad, sin embargo, pronto nos

crearemos una.” (SG)
“No, pero se tiene planeado crear una.” (S)

G, SGy S indican que no contactaron ningun influencer porque no cuentan con una

cuenta de Instagram.
“No, porque aun no tenemos una cuenta de Instagram.” (G)
“No, ya que no contamos con una cuenta.” (SG)

“No, aun no contactamos.” (S)
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En la actualidad, las Tecnologias de la informacion y también llamadas TIC’s se
encuentran siempre en constante desarrollo, por consiguiente, las personas deben
adaptarse a estos cambios ya que las tecnologias son parte del dia a dia. (Zegarra,
2017).

Las empresas son conscientes y buscan ganar presencia a través de las diferentes
plataformas digitales como Facebook, Instagram, Twitter, etc. Ya que, en estos
espacios digitales suelen buscar, leer y hasta compartir informacion de productos y
servicios y, ademds, son un factor influyente e importante a la hora de tomar

decisiones de compra por parte de los usuarios. (Leyva y Vasquez, 2020)

Rodriguez, Pumarejo, Castafién, Baca, Macias y Hernandez (2021), mencionan que

para fortalecer el uso de las redes sociales se necesita una ardua capacitacion para
el desenvolvimiento en las diferentes plataformas digitales, entre una de ellas,

Facebook.

Objetivo especifico 3: Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto

a la promocién de ventas frente al marco covid-19.
Subcategoria Promocién de Ventas

Kotler y Armstrong (2013), indican que la promocién de venta implica una variedad
de herramientas entre ellas; cupones, descuentos, obsequios, entre otros, los
cuales tienen como funcién captar la atencion del consumidor, los cuales serviran
para elevar las ventas. Las promociones de ventas inducen a una respuesta rapida
de los consumidores. La publicidad hace mencién a que compren el producto,
mientras que la promocion acredita el cierre de la venta. Sin embargo, los efectos
de la promocion mayormente son a corto plazo y no garantizan el cierre de venta, a
diferencia de la venta personal que crea un vinculo con los clientes y fidelizacién de

la marca a futuro. (p390)

En la subcategoria promocion de ventas de la Distribuidora Ledn, G y SG,
concuerdan en que para los clientes es muy atractivo la promocion de ofrecer
ofertas con la compra de un balén de gas, cosas como taper, jarras, ayudin o

detergente.
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Por otro lado, S menciona que una de las estrategias mas atractivas es el descuento

en el pago del producto

“Lo que la gente més busca son las ofertas, nosotros damos jarras, taper, ayudin o

detergente con la compra de un baldn de gas.” (G)

“Ofrecemos ofertas con la compra de un balén de gas, dependiendo de lo que haya

en el momento, damos jarras, ayudin, detergente y taper también.” (SG)

“Creo que la promocién mas atractiva seria el descuento en el pago, ya que los

precios ultimamente han variado mucho.” (S)

También, G, SG y S mencionan que la estrategia que los diferencia es que su
empresa brinda la promocion de un tiempo establecido de entrega y que, si no se

cumple la entrega en ese tiempo, se le aplicara un descuento en el pago.

“El tiempo de entrega, ofrecemos un determinado tiempo para la entrega del gas y

si no llega a tiempo obtienen un descuento en el precio.” (G)

“Damos un tiempo de entrega, al momento en que el cliente llama para realizar su

pedido, si el tiempo no se cumple se le otorgara un descuento.” (SG)

“Cuando el cliente hace su pedido, tenemos un tiempo estimado de entrega, si no

se llega a cumplir se descontaria en el pago del gas.” (S)

G, SG y S, indican que el periodo en que realizan promociones es cada 3 meses,
sin embargo, cuando los clientes piden también se les suele dar.

“‘Normalmente cada 3 meses, pero cuando los clientes empiezan a pedir, solemos
dar ofertas.” (G)

“Cada 3 meses realizamos ofertas y a veces cuando los clientes piden.” (SG)
“Cuando los clientes piden ofertas.” (S)

Asuvez, G, SGy S, estan en concordancia con que las ventas aumentaron despueés
de aplicar su promocion de entrega a tiempo, mencionan que los clientes quieren

rapidez en su entrega por los motivos que hacen sus pedidos.
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“Si, porque en este tipo de negocio lo que la gente quiere es que su pedido sea

atendido lo mas pronto posible, ya que el gas lo necesitan para que cocinen.” (G)
“Si, los clientes quieren que sus pedidos sean entregados con rapidez.” (SG)
“Si, las ventas aumentaron desde que se aplico esto.” (S)

Todo tipo de organizacién, debe contar con estrategias de promocion de las cuales
conllevan distintos objetivos. No todas las estrategias funcionan para todos los
productos; o bien, dos promociones obtienen resultados iguales, pero a un costo
menor que la otra, ademas indica que las estrategias promocionales mas
empleadas son: Impulso a la distribucién, presentaciones reciclables, sorteos,
premios instantaneos, apoyo al punto de vena, licencia de personajes, muestras y

degustaciones. (Quijano, 2019)

Asi mismo, las estrategias que incluyen un producto extra son las que se basan en
el mismo producto, ya sea mas unidades del producto o en el propio envase; o
muestras, que pueden ser pruebas enviadas por entregas a domicilio o correo. Con
respecto a las estrategias con base en regalos, premios o mercaderias, estas
incluyen regalos enviados por correo, dentro o fuera del paquete, asi como también
por la compra de productos se otorga articulos gratis, estos pueden ser parte de
planes de fidelizacion. Por dltimo, se encuentran las estrategias basadas en
animacion del establecimiento, que incluyen expositores en el punto de venta y

demostraciones. (Rojas, 2019)

Garnefeld, Bohm, Klimke & Oestreich (2018) mencionaron que al prorrogar la
promocion a posteriori, una empresa puede beneficiarse del aumento de las ventas
poco antes de cada una de las fechas de vencimiento. En resumen, si una empresa
amplia a posteriori el plazo de una promocion de ventas, puede esperar beneficiarse
tanto de periodos de promocién mas cortos como de distintos picos de ingresos

justo antes de cada fecha de vencimiento.

Akram, Hui, Kaleem, Muhammad, Tanveer & Mehmood (2018), indicaron que la
promocioén de ventas ayuda a los minoristas en linea a disefiar estrategias de

marketing adecuadas y a influir en el proceso de decision de compra de los
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consumidores. En concreto, a la hora de disefiar una estrategia de promocion online
destinada a crear ventas online, los vendedores online deberian analizar el
comportamiento de los compradores potenciales e idear estrategias con respecto a

la frecuencia con la que vuelven al portal web para comprar.

Objetivo especifico 4: Analizar la apreciacion de la Distribuidora Ledn con respecto

al marketing a emplear frente al marco covid-19.
Subcategoria Marketing

Hartman (2021) menciona que la teoria de marketing abarca ideas sobre las
mejores opciones para lograr posicionar un producto en el mercado. En base al
lanzamiento de algun producto al mercado, la organizacion debe elegir sobre el

tipo de publicidad y/o promocién que va a emplear.

Kotler y Armstrong (2013), indican que el marketing es un proceso social y directivo
mediante el que los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y
desean a través de la creacion y el intercambio de valor con los demas, en pocas
palabras definen al marketing como el proceso donde las empresas crea el lazo con
los clientes, ofreciendo un valor agregado. (p5)

En la subcategoria marketing en la Distribuidora Le6n, G, SG y S coinciden en que
la empresa si hace uso de las 4P, mediante el andlisis del entorno para la eleccién
del producto, la insercion de precios y lugar de venta.

“Si, analizamos como estaba el mercado para ver el precio y las promociones que

debiamos usar.” (G)
“Si, las usamos para la eleccién del producto y la fijacién de precios” (SG)
“Si, para el analisis del producto, el precio y donde se vendera.” (S)

Asimismo, G, SGy S, concuerdan en que la empresa realiza su publicidad mediante

Facebook, en ese medio dan a conocer sus precios y ofertas.

“‘Mayormente usamos Facebook, por este medio publicamos nuestras

promociones.” (G)
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“Mediante la pagina de Facebook hacemos llegar los precios y las ofertas que hay.”
(SG)

“En Facebook realizamos la publicidad de la empresa.” (S)

Ademas, G, SGy S, indican que la empresa se encuentra en Paijan y Casa Grande,

también mencionan que tienen pensado expandirse en otras localidades.

“Por el momento estamos en Paijan y Casa Grande, pero queremos expandirnos

mediante el abastecimiento a negocios en otras localidades.” (G)
“‘Estamos en Paijan y Casa Grande.” (SG)
“La empresa se encuentra en Paijan y Casa Grande.” (S)

Del mismo modo, G, SG y S, concuerdan en que la base de datos que usa la
empresa es Excel, en este programa registran toda la informacion de sus ventas

como también la informacién de sus clientes.

“Si, usamos Excel para poder registrar toda la informacién sobre las ventas que

realizamos, los nombres y direccion de los clientes.” (G)

“Tenemos una base de datos en Excel en la cual registramos todas las ventas.”
(SG)

“Si, en Excel registramos todo con respecto a las ventas e informacién de los

clientes.” (S)

El marketing digital emplea distintos factores, el factor principal es lograr la
constante comunicacion entre la organizacion y los consumidores, el cual se tendra
gue emplear distintos canales que faciliten este vinculo. En la actualidad las redes
sociales se han logrado posicionar, convirtiendose en el canal con mayor
empleabilidad, ya que te brinda informacion, referencias, entre otros; sobre los
temas que son tendencia en la actualidad, asi como también se logra encontrar

servicios y productos diferentes. (Avellaneda, 2021).

Viteri, Herrera & Bazurto (2017), indicaron que el Marketing es el conjunto de

actividades realizadas con el propoésito de satisfacer los deseos y necesidades del

27



mercado al que se quiere llegar, esto a cambio de beneficios y utilidad, por lo que
podemos decir que el marketing es indispensable para lograr el éxito en el mercado,
es para la organizacion que la ponen en practica. Asi mismo, Wertenbroch (2021),
menciono6 que la mayoria de procesos del marketing parten desde la segmentacion,
la seleccion de objetivos hasta la fijacion de precios. Es por ello que el marketing
tiene la capacidad de poder entender el comportamiento de los consumidores y
fusionar diversas fuentes de datos gracias a la tecnologia que permite a las

organizaciones conectar con sus clientes de manera rapida y eficaz.

Mende, Beth & Berry (2021), mencionaron que aungue varias personas consumen
las noticias dia a dia, la disciplina del marketing no tiene mucha relevancia a este
ambito de consumo y su relacién con el comportamiento del consumidor, la gestién

del marketing para el bienestar de la organizacion.
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V. CONCLUSIONES
En base a los resultados mostrados con anterioridad, se lograron definir las

siguientes conclusiones:

Primera: En base a la informacion recaudada se llegé a la conclusion que la
DISTRIBUIDORA LEON, logra realizar la comercializacion a sus clientes
de manera satisfactoria, sin embargo limita su participacion en el mercado
digital por falta de conocimiento y uso de las nuevas tecnologias, la cual
le facilite almacenar la informacion de manera precisa y correcta, y asi

evitar errores a futuro.

Segunda: Conforme con los resultados adquiridos en la subcategoria canales de
venta, se llego a la conclusién que la empresa DISTRIBUIDORA LEON
opta por el canal de venta directa, ya que se les hace mas facil este
medio, sin embargo, tienen planeado incurrir en el canal online para
lograr un mayor alcance con sus clientes, como también realizar mejor

publicidad.

Tercera: Conforme a la informacion obtenida en base a los resultados de la
subcategoria tecnologia, se llegd a la conclusién que la empresa
DISTRIBUIDORA LEON no hace buen uso de las plataformas digitales ya
gue no tiene mucha interaccion en estas; los posts que realiza a través de
la plataforma Facebook es 1 vez al mes, por lo cual no le permite

interactuar con el mercado digital de manera 6ptima.

Cuarta: En cuanto a la subcategoria promocién de venta, se observé que para la
empresa DISTRIBUIDORA LEON las mejores promociones son las ofertas
gue ofrecen con la compra de su producto, sin embargo, la promocién que
mas impacto tuvo en sus ventas fue la de aplicar un tiempo de entrega a los

pedidos recibidos.

Quinta: Con respecto a la subcategoria marketing, se pudo observar que la empresa
DISTRIBUIDORA LEON, no tiene un plan de marketing definido para el

futuro; si bien es cierto las ventas han disminuido por la economia inestable
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del pais, la organizacion deberia tener un plan de respaldo antes las
diferentes situaciones que puedan ocurrir, es por ello que se pudo observar
gue el marketing que realizan es de afiches y/o volantes mas no hay mucha

interaccién en lo digital.
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VI.

RECOMENDACIONES

En base a los resultados obtenidos y las conclusiones realizadas, a la empresa

Distribuidora Leon se le sugiere:

Primera: Se recomienda que la empresa DISTRIBUIDORA LEON realice un buen

plan de mercadotecnia ya que hasta la fecha ain no cuentan con uno, para
que asi pueda incrementar las ventas estimadas con el fin de obtener

mayor cobertura en el mercado.

Segunda: En cuanto a la subcategoria canales de venta, se le recomienda a la

empresa la introduccion inmediata al canal de venta online, asi se les
facilitard adn mas aumentar sus ventas por el alcance que este tiene,
también se le recomienda implementar diferentes formas de pago para

facilitar la transaccion de la venta del producto.

Tercera: En base a la subcategoria tecnologia, se recomienda que la empresa que

Cuarta:

Quinta:

tenga mas interaccion en la plataforma FACEBOOK, asi como también se
recomienda implementar otras plataformas digitales como Instagram,
whatsApp y Telegram, las cuales les ayudaran a ganar mercado, para asi
ir de la mano con la era digital.

En la subcategoria promocion de venta, se le recomienda a la empresa
dividir sus promociones para los dos tipos de clientes que tiene, para las
amas de casa apliquen las ofertas que otorgan con la compra, y en cuanto
a los puntos de venta como pollerias, salchipollerias, tiendas, entre otros,
aplicar una promocion con catrtilla, al llenar la cartilla con cierto nimero de
compras al mes, se le otorgara un cupén de descuento del 10% en el monto

total de su proxima compra.

Con respecto a la subcategoria marketing, se le recomienda a la empresa
implemente el uso de la publicidad online, ya que esta tiene un mayor
alcance en cuanto a los clientes y es mas barata, asi mismo, debe realizar
un plan de marketing para que estén preparados ante cualquier imprevisto

que pueda llegar en el futuro.
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ANEXOS

ANEXO 1: Registro de articulos cientificos

Variable Comercializacion

AC1

VARIABLE : COMERCIALIZACION

Financing and sales decline
of informal sector MSMES in
Senegal

Koloma

2021

AC2

Marketing Strategies of
Travel Agencies: A
Quantitative Approach.

Corina

2020

AC3

An examination of
salesperson bricolage
during a critical sales

disruption: Selling during the
Covid-19 pandemic.

Rhett & Mark

2021

AC4

What Influences the
Perceived Trust of a Voice-
Enabled Smart Home
System: An Empirical
Study?

Liu, Y., Gan, Y.,
Song, Y., & Liu, J.

2021

AC5

Estimating the impact of the
first COVID-19 lockdown on
UK food retailers and the
restaurant sector.

Luca, A., Shaun L.,
Po-wen S.

2020

ACG6

JAumentan las ventas los
banners para maoviles? Si,
en el canal offline.

Osinga, E. C,,
Zevenbergen, M.,
& van Zuijlen, M.

W.

2019

AC7

Determinants of
Consumers’ Online/Offline
Shopping Behaviours during
the COVID-19 Pandemic.

Moon, J., Choe, Y.,
& Song, H.

2021




Using online user-generated
reviews to predict offline

AC8 box-office sales and online Le%hci:all’-c);#&]r’] XL" & 2019
DVD store sales in the 020 '
era..
Chocolates e “Legrias”: S'I\Ii?r’n'gr'] Li' BR D.,
AC9 Dilema da Escolha do Canal gh R 2021
Gomes, A.C., &
de Venda. :
Pimenta, D.
e e o, | Thomas, 2. 5. Jap
AC10 S. D., Dillon, W. R., 2021
Technology-Enabled Sales :
& Briesch, R. A
Platforms.
Acquiring customers
through online .
AC11 marketplaces? The effect of M‘?"e.r’ E. & 2021
Wieringa, J.
marketplace sales on sales
in a retailer’'s own channels.
The power of engagement:
Understanding active social
AC12 media engagement and the Yost, E., Zhang, T 2021
: : & Qi, R.
impact on sales in the
hospitality industry.
Impact of CRM adoption on
organizational performance: | Ullah, A., Igbal, S.,
AC13 The moderating role of & SM, R. S. 2020
technological turbulence.
Digital transformation in Wengler, S.,
AC14 sales as an evolutionary Hildmann, G., & 2021
process Vossebein, U
Promised delivery time:
AC15 Implications for optimal Ye, F., Xie, Z., 2020
retailer sales channel Tong, Y., &Li, Y
strategy.
Sustainable supply chain
management: Dual sales
AC16 channel adoption, product Han & Chen 2021
portfolio and carbon
emissions.
The Relationship between .
: Jovanovic,
E-Commerce and Firm Vuiadinovié
AC 17 Performance: The Mediating Ul ’ 2020
Mitreva, Fragassa
Role of Internet Sales VUiovic
Channels. y vyl
Ac1g | Whentolaunch a sales Huy Tadikamalla 2019

promotion for online fashion




products? An empirical
study
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Anexo 3: Cita textual, analisis y sintesis de articulos

Variable comercializacion

VARIABLE: COMERCIALIZACION

Articulo
Cientifico

Autores

Cita Textual

Analisis

AC1

Koloma

Todo tipo de organizaciones experimentaron una
disminucion en las ventas debido a la COVID-19. En
particular, para las organizaciones con crédito, el 84,3%
enfrentd una disminucion en las ventas, mientras que el
15,7% report6é una constancia o incremento de las ventas
en relacion al mismo periodo del afio 2019.

La llegada del Covid-19, significo un
fuerte golpe para las ventas de las
empresas, mostrando en la mayoria
una reduccion mientras que solo una
pequefia parte pudo mantener sus
ventas.

AC 2

Corina

Es imperativo analizar e identificar constantemente las
técnicas de ventas mas eficaces para adaptarse
adecuadamente a las condiciones siempre cambiantes.

Una organizacion siempre debe estar

analizando las técnicas de ventas

para que estén preparadas ante
cualquier imprevisto.




Debido al acontecimiento disruptivo en la actualidad por el

Las empresas se vieron forzadas a
cambiar la forma en la que vendian,

AC 3 Rhett & Mark covid-19, este obliga a los vendedores profesionales a esto con la finalidad de poder
cambiar la manera en las que venian haciendo su negocio. subsistir y seguir realizando sus
ventas.
: o Las ventas son el valor econémico
Luca, shaun | Las ventas reflejan el valor econémico bruto generado por . . .
AC4 . gue influencia en las finanzas de las
& Po-wen todos los actores de la cadena de suministro
empresas.
Liu. Gan La epidemia ha tenido un impacto especifico en las ventas El crecimiento de las empresas se
AC 5 Sor’1g Lil’J globales de altavoces inteligentes, y la tasa de crecimiento | vio estancado debido a la llegada de

ha disminuido mas de lo esperado

la pandemia.




AC 6

Osinga,
Zevenbergen,
& Van Zuijlen

Las ventas en linea se definen como la suma de ventas en
moviles, tabletas y ordenadores, es decir nos centraremos
en el canal de ventas mas amplio que es el internet.

Las ventas en linea han tomado una
gran importancia para las empresas,
volviéndose asi el canal de venta
mas grande.

AC7

Moon, Choe
& Song

El aumento de las ventas en linea revela que el cambio de
paradigma de consumo de lo offline a lo online se esta
acelerando debido a la ventaja de la venta online de
proporcionar experiencias de venta al por menor desde la
comodidad y la seguridad del hogar.

Los clientes estdn cambiando sus
habitos de consumo y la manera de
compra, buscando tener mas
comodidad a la hora de realizar una
adquisicion de algun producto.

AC 8

Lee, Xun, &
Chia-Chun

Las ventas online y las ventas offline se encuentran
relacionadas, ya que segun estudios demuestran que las
actividades online generan mayor demanda de clientes, lo

cual influye de manera positiva para la organizacion.

Las ventas online estan captando
mayor cantidad de clientes,
impactando de manera positiva en
las organizaciones.




AC9

Silva, Gomes

El estar en el entorno digital no significaria una garantia de

Que una organizacion opte por
aplicar las ventas online no garantiza

& Pimenta alto volumen de las ventas.
que vayan a aumentar sus ventas.
Thomas, Jap, A lo largo de un canal de distribucion, se aprovechan Dentro del canal de distribucion se
AC 10 Dillon & multiples plataformas de venta y tecnologias para ampliar el | pueden presenciar distintos tipos de
Briesch alcance del mercado y gestionar el surtido de ofertas. ventas y tecnologias para la misma.
Adquirir clientes a través del Marketplace puede ser mas Lz,as pIatafor_mas online estan s!gndo
. . . mas productivas para la captacion de
Maier & barato que a través de otras fuentes y que las calificaciones . ~
AC 11 o ~ . " ) clientes, las resefias generadas por
Wieringa de las resefias de los clientes en el sitio web tienen un

impacto mas significativo en las ventas.

los clientes tienen influencias en las
ventas.




Al utilizar los medios sociales, fomenta un vinculo muy

fuerte el cual estimula las ventas y al rendimiento de las

Las redes sociales son una opcion

Yost, Zhang ) .
AC 12 & Qi empresas. muy viable para estimular las ventas
para la empresa.
Las relaciones que implican al comprador y al vendedor
pueden ahora ser acumulados en un sistema de base de La tecnologia CRM influye
datos, asi como también los vendedores utilizan la positivamente en la atencion al
Ullah, Igbal, |tecnologia CRM junto con las redes sociales tienen mayores| cliente, ya que se guarda toda la
AC 13 o o . : >
& SM probabilidades exhibir niveles mas altos que sus informacion de cada uno para poder
contrapartes con bajo uso de las tecnologias ya que este brindarle una experiencia de venta
Impacto es preciso para tratar a un cliente de forma personalizada.
independiente a través de las actividades del CRM.
La aplicacion de las tecnologias de venta digital, asi como La tecnologia de venta online
Wengler, . o : e . . .
AC 14 Hildmann & tambler] el disefio de !a_s funmong,s/ca_rac_te,rlstlcas de las | depende del_tlpo de negocio elegido,
, tecnologias de venta digital, también diferiran con respecto debe analizarse el negocio para
Vossebein . . : ; >
al tipo de negocio elegido. poder elegir la tecnologia adecuada.
. Al aumentar el grado de competencia de la demanda, el Las empresas dedicadas a los .
Ye, Xie & L . P mercados con mayor demanda seran
AC15 minorista con el mercado mas grande tendra mas . o .
Tong las que mas facilidad tendran al

probabilidades de introducir un canal en linea.

entrar al canal de venta online.




Las empresas se enfrentan a una importante decision sobre
como distribuir la cartera de productos, tanto los nuevos

Se debe realizar un analisis para
determinar el canal de venta por el

AC16 Han & Chen |como los remanufacturados, a través de los canales online y | cual se distribuiran los productos,
fisicos, lo que tiene un impacto significativo en los para poder generar beneficios para la
beneficios. empresa.
Jovanovig, .
T : . I Las ventas son determinantes en las
Vujadinovi¢, | Han considerado las ventas como la medida de rendimiento | .. .
. L . . finanzas de las empres, ya que si las
AC17 Mitreva, mas importante debido a que las ventas influyen en los . 2 .
: : ventas bajan, también lo haran las
Fragassay resultados financieros de la empresa. .
o ganancias de la empresa.
Vujovic
Indicaron que la promocion de ventas esta disefiada para La promocién de venta es una
estimular a los consumidores a comprar numMerosos herramienta disefiada para la
AC18 Huy productos o servicios en periodos cortos de tiempo, atraccion de nuevos clientes en un
Tadikamalla | también, que la tasa de crecimiento que se produce durante determinado tiempo, a lo cual su

el periodo de promocion es el indicador preferido para
evaluar el efecto inmediato de la promocién de ventas.

avance es medible a través de su
propia tasa de crecimiento.




Anexo 4: Sintesis de los articulos

VARIABLE: COMERCIALIZACION
Criterio Aruc'ullo Autores Sintesis
Cientifico
Luca, shaun
AC4 & Po-wen Las ventas son la medida de rendimiento
Jovanovié _ mas importante debido a que Ia_ls ventas
Definicion Vujadinovié influyen en los r_esultados fmanmerqs Qe la
. ’ empresa, reflejando el valor econdmico
AC17 Mitreva, bruto generado por todos los agentes que
Fragassay participan en la cadena de suministro.
Vujovic
AC2 Corina Los canales de distribucion deben ser
Thomas, Jap, analizados para poder determinar cudl
AC10 Dillon & sera el mas apto para las ventas de la
Distribucién Briesch empresa y con esto lograr una
influencia positiva en las finanzas,
AC16 Han & Chen | como también estar preparados para
cualquier contingencia.
La llegada del Covid-19 tuvo un
AC1 Koloma impacto negativo en las ventas y
finanzas de las empresas, estas se
Impacto del Rhett & Mark vierqn obligad_as a cgmbiar para poder,
Covid-19 AC3 seguir en funmonan*_ne_nto, esto provoco
gue la tasa de crecimiento se reduzca
Liu, Gan, mas de lo esperado, sin embargo,
AC5 Song, Liu algunas empresas lograron mantener
Sus ventas.
Osinga, Las ventas en linea es el canal méas
AC6 Zevenbergen, grande hoy en dia, esta se puede
& Van Zuijlen realizar en celulares, tablet o
- computadora y aun que todas las
AC7 Mog(:ns’o(r?g o€ empresas puedan usarlo, las empresas
con mayor presencia en el mercado
\(/)imff Lee, Xun, & seran las que mas facilidad tendran
AC8 Chia-Chun para entrar en esta. Esto generd un
: impacto positivo para las empresas, ya
acg | Siva, Gomes que ahora los clientes buscan
& Pimenta comodidad a la hora de comprar y
AC1L5 Ye, Xie & mediante este canal de venta pueden
Tong tenerlo, sin embargo, las ventas online




no garantizan el alza total de las
ventas.

Tecnologia
de
aplicaciones
de ventas

AC11

Maier &
Wieringa

AC12

Yost, Zhang
& Qi

AC13

Ullah, Igbal, &
SM

AC14

Wengler,
Hildmann &
Vossebein

Las aplicaciones usadas para las
ventas como para la organizacion de la
informacion de los clientes, son
herramientas con una influencia
positiva en las empresas. Las redes
sociales como las paginas web, tienen
una gran captacion de clientes, lo cual
beneficia a la empresa para poder
aumentar sus ventas, por otro lado, las
aplicaciones de base datos, nos
serviran para poder registrar la
informacion de cada cliente, asi
podremos darle una mejor atencion al
momento que realizaran la compra.




ANEXO 5: Matriz de categorizacion

OBJETIVO

OBJETIVOS

GENERAL ESPECIEICOS CATEGORIA SUBCATEGORIAS INDICADOR ITEMS
OE1 ¢, Como cree que los
clientes conocieron
Se induce hacia el la Distribuidora
5n7?
canal de venta . E] Lecl)g.
CATEGORIA A directa ¢El canal de venta
directa hace mas
PRy, roducto?
Analizar la apreciacion de I'a i P
L Distribuidora Ledn Subcategoria Al ; Cudles son sus
apreciacion de Canales de venta ¢S
la Distribuidora | CON respectoa los principales
Le6n con canales de venta Se explica los compradores?
respecto al fren(;[gv?é_f;;lmo diferentes tipos de |, 5,4 tipos de
comercializacion tiene la distribucion se ha
frente al marco organizacion planteado para
covid-19. L hacer llegar el
Comercializacion producto al cliente?
OE 2 Se explicael | ;Cuenta con pagina
Analizar la ) alcance que tiene de Facebook?
apreciacion de la TECNOLOGIA EN el aplicativo
Distribuidora Leodn LAS VENTAS Facebook ¢ Es activo en sus
con respecto a la conforme a las redes sociales?
tecnologia a emplear ventas




frente al marco
covid-19

OE 3

Analizar la
apreciacion de la
Distribuidora Leon
con respecto a la

promocion de ventas
frente al marco
covid-19

OE 4

Se explica el
alcance que tiene
el aplicativo
Instagram
conforme a las
ventas

¢,Cuenta con pagina
de Instagram?

En Instagram,
¢.Contactd con
algun influencer
para que patrocine
su producto?

PROMOCION DE

Se menciona las
diferentes
estrategias para
promover los
productos a
ofrecer

¢, Qué estrategia de
promocion le parece
mas atractiva para
usted?

¢, Qué estrategia de
promocion
diferencia su
empresa de la

VENTAS competencia?
¢ Cada cuanto tiempo
Se explica como realizan una
definen las promocion?
r i r )
est fg&%ﬁ:rpj a Luego de aplicar esta
P d técnica, ¢ Logro
producto aumentar o disminuir
sus ventas?
MARKETING Se indaga si la ¢ Su empresa hace

empresa realizé un

uso de las 4P?




Analizar la
apreciacion de la
Distribuidora Leon

con respecto al
marketing a emplear
frente al marco
covid-19.

estudio de mercado
previo

Cuales son las
principales KPIS
que utiliza la
organizacion

¢, Qué tipo de
publicidad es la que
usa la empresa?

¢,Cual es el alcance
gue tiene la marca?

¢Implementaron algin
tipo de software para
la informacién sobre
las ventas y sus
clientes?




ANEXO 6: Encuesta

Instrumento de recoleccién de datos
Guia de entrevista

Tesis: “Proceso de comercializaciéon en la empresa Distribuidora Leén en el
marco de Covid-19, 2021”

Guia de entrevista dirigida a: Gerente
Cargo:

Nombre completo:

Institucién en la que labora:

Duracion de la entrevista:

1. ¢Cbmo cree que los clientes conocieron la Distribuidora Leon?

2. ¢El canal de venta directa hace mas facil la venta del producto?

3. ¢Cuales son sus principales compradores?

4. ¢Qué tipos de canales de distribucion se ha planteado para hacer llegar el
producto al cliente?

5. ¢Cuenta con pagina de Facebook?

6. ¢Es activo en sus redes sociales?

7. ¢Cuenta con pagina de Instagram?

8. En Instagram, ¢ Contacté con algun influencer para que patrocine su
producto?




9. ¢Qué estrategia de promocion le parece mas atractiva para usted?

10.¢,Qué estrategia de promocioén diferencia su empresa de la competencia?

11.¢Cada cuanto tiempo realizan una promocién?

12. Luego de aplicar esta técnica, ¢ Logro aumentar o disminuir sus ventas?

13. ¢, Su empresa hace uso de las 4P (precio, plaza, promocion y producto)?

14. ¢ Qué tipo de publicidad es la que usa la empresa?

15. ¢ Cual es el alcance que tiene la marca?

16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la informacion sobre las ventas
y sus clientes?




Instrumento de recolecciéon de datos
Guia de entrevista

Tesis: “Proceso de comercializacién en la empresa Distribuidora Leén en el
marco de Covid-19, 2021”

Guia de entrevista dirigida a: Subgerente
Cargo:

Nombre completo:

Institucién en la que labora:

Duracion de la entrevista:

1. ¢Cbmo cree que los clientes conocieron la Distribuidora Leon?

2. ¢El canal de venta directa hace mas facil la venta del producto?

3. ¢Cuales son sus principales compradores?

4. ¢Qué tipos de canales de distribucién se ha planteado para hacer llegar el
producto al cliente?

5. ¢Cuenta con pagina de Facebook?

6. ¢Es activo en sus redes sociales?

7. ¢Cuenta con pagina de Instagram?

8. En Instagram, ¢ Contact6 con algun influencer para que patrocine su
producto?

9. ¢Qué estrategia de promocion le parece mas atractiva para usted?




10. ¢ Qué estrategia de promocion diferencia su empresa de la competencia?

11.¢Cada cuanto tiempo realizan una promocién?

12. Luego de aplicar esta técnica, ¢ Logro aumentar o disminuir sus ventas?

13.¢Su empresa hace uso de las 4P (precio, plaza, promocion y producto)?

14. ¢ Qué tipo de publicidad es la que usa la empresa?

15. ¢ Cual es el alcance que tiene la marca?

16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la informacion sobre las ventas
y sus clientes?




Instrumento de recolecciéon de datos
Guia de entrevista

Tesis: “Proceso de comercializacion en la empresa Distribuidora Ledn en el
marco de Covid-19, 2021”

Guia de entrevista dirigida a: Secretaria
Cargo:

Nombre completo:

Institucién en la que labora:

Duracion de la entrevista:

1. ¢Cbmo cree que los clientes conocieron la Distribuidora Leon?

2. ¢El canal de venta directa hace mas facil la venta del producto?

3. ¢Cuales son sus principales compradores?

4. ¢Qué tipos de canales de distribucién se ha planteado para hacer llegar el
producto al cliente?

5. ¢Cuenta con pagina de Facebook?

6. ¢Es activo en sus redes sociales?

7. ¢Cuenta con pagina de Instagram?

8. En Instagram, ¢ Contact6 con algun influencer para que patrocine su
producto?

9. ¢Qué estrategia de promocion le parece mas atractiva para usted?




10. ¢ Qué estrategia de promocion diferencia su empresa de la competencia?

11.¢Cada cuanto tiempo realizan una promocién?

12. Luego de aplicar esta técnica, ¢ Logro aumentar o disminuir sus ventas?

13.¢Su empresa hace uso de las 4P (precio, plaza, promocion y producto)?

14. ¢ Qué tipo de publicidad es la que usa la empresa?

15. ¢ Cual es el alcance que tiene la marca?

16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la informacion sobre las ventas
y sus clientes?




ANEXO 7: Respuestas de los participantes.

PREGUNT
AS

PARTICIPANTES

GERENTE (G)

SUBGERENTE (SG)

SECRETARIA (S)

CONCORDANCIA

OPOSICION

1. ¢;Cbébmo
cree que
los clientes
conocieron
la
Distribuidor
a Leon?

A través de volanteo,
cuando la empresa
empezo a funcionar

saliamos por las
calles entregando
volantes a las
personas, luego
creamos la pagina
de Facebook para
llegar a mas
personas.

Cuando empezamos
a vender, para
hacernos méas

conocidos salimos a

repartir volantes,
poCo a poco nos

conocia mas gente y

optaban por nuestro

gas.

Mediante volantes,
saliamos por sectores
dependiendo el dia,
asi poco a poco la
empresa se hizo
conocida y vendia
mas.

Tanto G, como SG
y S, coinciden en
gue la empresa
Distribuidora Le6n
se hizo conocida en
Sus inicios
mediante el
volanteo, salian a
repartir volantes
por las casas.




2. ¢El canal
de venta
directa
hace mas
facil la
venta del
producto?

Si, para nosotros por
el momento es mas
facil, ya que el
cliente viene
directamente con
nosotros, pero
tenemos planeado
empezar a abastecer
a los pequefios
negocios que
vendan o quieran
empezar a vender
gas, a un precio mas
comodo para que
ellos también
puedan ganar y asi
también hacer mas
conocido la marca.

Si, porque asi
tenemos contacto
directo con el cliente
y ante cualquier
problema que tenga
el balén de gas, nos
llaman y el repartidor
va a solucionar el
problema.

Si, porgue asi la
atencion es mas

rapida y eficiente.

SGy S estan en
concordancia con
gue el canal de
venta directa hace
mas facil la venta
del producto, ya
gue tienen un
contacto directo
con el cliente.

G también cree
gue es mas
facil este canal,
sin embargo,
menciono que
tiene planeado
implementar el
canal indirecto,
abasteciendo a
pequefios
negocios que
vendan o
deseen
empezar a
vender gas.




Por lo que el gas es
usado para la
cocina, las amas de
casa son nuestras

G,SGyS,
coinciden en que
sus principales

3. ¢Cuales - Nuestros principales
principales compradoras son
son sus Las amas de casa | compradores son las
S compradoras, . las amas de casa,
principales ” . son las que mas nos amas de casay i :
también estan : también mencionan
comprador . compran el gas. algunos negocios de :
algunos negocios . a negocios de
es? . : comida. .
como salchipollerias, comida, pero como
pero las que mas comprador
compran son las secundario.
amas de casa.
G,SGyS,
Nos planteamos la concuerdan en que
venta online, a el canal de
4. ¢ Qué través de la red distribucién para
tipos de | social Facebook, ya gue hagan llegar el
canales de | que tiene un gran . producto al cliente
A . . La venta en linea,
distribucion | alcance hoy en dia | Queremos expandir : es la venta en
: mediante las redes .
se ha con los clientes, a | la marca y aumentar . linea,
) sociales, logrando un e
planteado pesar de que las ventas mediante : especificamente
- mayor alcance hacia .
para hacer | nuestros principales | el uso de Facebook. . mediante
) los clientes. .
llegar el clientes son las Facebook, debido
producto al amas de casa, al alcance que
cliente? recibimos pedido y tiene con las

consultas mediante
esta red.

personas y que
cualquiera puede
usarlo.




G,SGyS,
. . Si, ahi publicamos concuerdan en que
Si, la cuenta esta los cambios de la empresa si
5. ¢Cuenta | como Distribuidora . Si, los cambios de P
- ) . precios y . : cuenta con una
con pagina | Leon, ahi hacemos ) precio y promociones L
S promociones, : pagina de
de las publicaciones de i o que brindamos las
. también recibimos . . Facebook, en la
Facebook? | las variaciones de ) . comunicamos por ahi. .
) pedidos mediante cual brindan
los precios. ; : o
ese medio. informacion de su
producto.
Se podria decir que
si, tltimamente no G, SGy S, tienen
6. ¢Es hemos publicado . . - concordancia en
: Si, pero hemos Si, pero ultimamente i
activo en mucho por lo que . . . gue ultimamente no
: bajado la constancia | no se han realizado .
sus redes | tuvimos problemas o o SOy muy activos en
: de las publicaciones. publicaciones. .
sociales? con la constante Su péagina de
variacion de los Facebook.
precios.
No, porque la GySG,
porg G,SGyS Y
mayoria de los mencionan que
: . concuerdan en que .
_ clientes solo usan | No, nuestros clientes sus clientes no
7. ¢ Cuenta la empresa no
. Facebook, como usan Facebook por . suelen usar
con pagina S . : No, pero se tiene cuenta con una
indiqué antes su facilidad, sin L esta red, por lo
de : planeado crear una. pagina de
nuestros clientes son | embargo, pronto nos .| que optan por
Instagram? Instagram, pero si
las amas de casay crearemos una. . Facebook
tienen planeado
ella no suelen usar antes que
crear una.
esta red. Instagram.
8. En No, porque aun no No, ya que no No. aun no G, SGy S indican
Instagram, | tenemos una cuenta | contamos con una ’ qgue no contactaron
. B contactamos. o
¢ contactd de Instagram. cuenta. ningun influencer




con algun

porgue no cuentan

influencer con una cuenta de
para que Instagram.
patrocine
su
producto?
Gy SG,
9. cQué ] Ofrecemos ofertas concuerdan en que S, por otra
estrategia Lo que la gente mas | con la compra de un Creo que Ia, para los cller_1tes es parte,
de busca son las balon de gas, promocion mas muy atra_c,tlvo la menciona que
promocion oferta_s, nosot,ros dependiendo de lo atractiva seria el promocién de una d_e las ]
le parece damqs jarras, taper, que haya en el descuento en el pago, ofrecer ofertas con estrategias mas
MAs ayudin o detergente momento, damos ya que los precios la compra de un | atractivas es el
atractiva | €°N la compra de un jarras, ayudin, ultimamente han balén de gas, descuento en el

balén de gas.

detergente y taper

variado mucho. cosas como taper, pago del
para usted? g ; .
también. jarras, ayudin o producto
detergente.
G,SGyS,

10. (Qué
estrategia
de
promocion
diferencia
su empresa
de la
competenci
a?

El tiempo de
entrega, ofrecemos
un determinado
tiempo para la
entrega del gas y si
no llega a tiempo
obtienen un
descuento en el
precio.

Damos un tiempo de
entrega, al momento
en que el cliente
llama para realizar
su pedido, si el
tiempo no se cumple
se le otorgara un
descuento.

Cuando el cliente
hace su pedido,
tenemos un tiempo
estimado de entrega,
sino se llega a
cumplir se
descontaria en el
pago del gas.

concuerdan en que
la estrategia que
los diferencia es
gue su empresa
brinda la promocién
de un tiempo
establecido de
entrega y que, si no
se cumple la
entrega en ese
tiempo, se le

aplicara un




descuento en el
pago.

11. ¢ Cada
cuanto
tiempo
realizan

una
promocion?

Normalmente cada 3
meses, pero cuando
los clientes
empiezan a pedir,
solemos dar ofertas.

Cada 3 meses
realizamos ofertas y
a veces cuando los

clientes piden.

Cuando los clientes
piden ofertas.

G, SGy S, indican
gue el periodo en
gue realizan
promociones es
cada 3 meses, sin
embargo, cuando
los clientes piden
también se les
suele dar.

12. Luego
de aplicar
esta
técnica,
¢Logro
aumentar o
disminuir
sus
ventas?

Si, porgue en este
tipo de negocio lo
gue la gente quiere
es que su pedido
sea atendido lo méas
pronto posible, ya
gue elgaslo
necesitan para que
cocinen.

Si, los clientes
guieren que sus
pedidos sean
entregados con
rapidez.

Si, las ventas
aumentaron desde
que se aplico esto.

G, SGyS, estan
en concordancia
con que las ventas
aumentaron
después de aplicar
su promocioén de
entrega a tiempo,
mencionan que los
clientes quieren
rapidez en su
entrega por los




motivos que hacen

sus pedidos.
13. ¢Su : G SGyS,
coinciden en que la
empresa empresa si hace
hace uso | Si, analizamos como | . P
Si, las usamos para | o, L uso de las 4P,
de las 4P | estaba el mercado i Si, para el analisis del . .
: la eleccion del . mediante el analisis
(producto, | para ver el precioy N producto, el precio y
; : producto y la fijacion B} del entorno para la
precio, las promociones que . donde se vendera. o
. de precios. eleccion del
plazay debiamos usar. L
7 producto, la fijacion
promocion) d ; |
o e precios y lugar
de venta.
G,SGyS,
A concuerdan en que
14. ;Qué : L X
i Mayormente usamos | Mediante la pagina la empresa realiza
tipo de En Facebook -
- Facebook, por este de Facebook : su publicidad
publicidad : ) realizamos la ;
medio publicamos hacemos llegar los L mediante
es la que . publicidad de la
nuestras precios y las ofertas Facebook, en ese
usala ) empresa. .
promociones. gue hay. medio dan a
empresa?

conocer sus
precios y ofertas.




Por el momento
estamos en Paijan y

G, SGy S, indican
gue la empresa se

15. ¢ Cuél | Casa Grande, pero encuentra en

es el gueremos . La empresa se Paijan y Casa

. Estamos en Paijan y . -
alcance expandirnos encuentra en Paijany | Grande, también

- . Casa Grande. .
que tiene la mediante el Casa Grande. mencionan que
marca? abastecimiento a tienen pensado
negocios en otras expandirse en otras
localidades. localidades.

16. G,SGyS,
¢Implement concuerdan en que
aron algun | Si, usamos Excel la base de datos

tipo de para poder registrar Si, en Excel gue usa la empresa
) iy Tenemos una base .
software toda la informacion registramos todo con | es Excel, en este
de datos en Excel en :
parala | sobre las ventas que : respecto a las ventas | programa registran
. -, . la cual registramos . 2 . i
informacion realizamos, los e informacién de los | toda la informacién
; ., todas las ventas. .
sobre las | nombres y direccion clientes. de sus ventas
ventas y de los clientes. como también la
sus informacion de sus
clientes?

clientes.




ANEXO 8.

“Afio del Bicentenario del Peru: 200 afios de Independencia”

2 7 de octubre de 2021
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Universidad César Vallejo — Campus k-t ™M& Noy!
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dar a conocer que las siguientes personas:
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Si No |
b) Publicar el nombre de nuestra organizacion en la investigacién
Si [X] No

Lo que le manifestamos para los fines pertinentes, a solicitud de los interesados.

DISTRIBUID. .. N
Telet 0441304364 ‘
Cel 99080261 - 998780905 4

it
=3
——

Atentamente,

...............

o
Nombre y Apelidos (arlos. heon Cabrera

Cargo.. Berente

de su proyecto y posterior tesistitulada..!'.v0ceS0 ae 2o v
[ﬁ] ] D ¢ strbuddeora heon end wares (outd-\Q, 2021



Anexo 9.

Lima, 22 de octubre de 2021

Estimado (a) Dr. Romero Pacora Jesus

Aprovechamos la oportunidad para saludarlo y manifestarle que, teniendo en
cuenta su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, hemos considerado
pertinente solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencién
de datos que utilizaremos en la investigacion denominada “Proceso de
comercializacién en la empresa Distribuidora Ledn en el marco de Covid-19,
2021”. Para cumplir con lo solicitado, le adjuntamos a la presente la siguiente
documentacion:

a) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencién de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, nos despedimos
de usted.

Atentamente,

Santillan Mufioz, Bryam Michael Romero Gutierrez, Hayde Victoria

DNI: 74292211 DNI: 72902263



[1tulo de Ta Investigacion: "Proceso de comercializacion en la empresa Distribuidora Leon en el marco covid-19, Trujillo 20271

Apellidos y nombres de Tos invesitigadores: Santilflan Munhoz, Bryam Michael — Romero Gutiéerrez Hayde Victoria

Apellidos y nombres del experto: Romero Pacora, Jesus

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO |

] si No | OBSERVACIONES
VARIABLES SUBCATEGORIAS INDICADORES IPR:ETCEL',WNT A CUMPLE | CUMPLE SUGER’ENC|AS
SE INDUCE HACIA EL . ¢ Cémo cree que los clientes conocieron la X
CANAL DE VENTAS Distribuidora Leon?
. El canal de venta directa hace mas facil la venta del X
producto?
SUBCATEGORIA 1: SE EXPLICA LOS . - X
. ¢Cuales son sus principales compradores?
DIFERENTES TIPOS ¢
Canales de Venta DE DISTRIBUCION
QUE TIENE LA - o
ORGANIZACION . ¢ Qué tipos de canales de distribucién se ha planteado | x
para llegar el producto hacia el cliente?
ALC?ENECXEPIC-;LCJ:Q 'II?ILENE . ¢Cuenta con pagina de Facebook? X
EL APLICATIVO
FACEBOOK X
SUBCATEGORIA 2: CONFORME A LAS . ¢Es activo en sus redes sociales?
VENTAS
Tecnologia en ventas
SE EXPLICA EL ; Cuenta con pagina de Instagram? X
ALCANCE QUE TIENE C e '
E|I_NASF1)'LA|E¢{TA%O . En Instagram, ; Contacto con algun influencer para X

que patrocine su producto?




CATEGORIA :

Comercializacio

CONFORME A LAS

n

VENTAS
SE MENCIONA LAS 9. ¢Qué estrategia de promocion le parece mas atractiva
DIFERENTES para usted?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER LOS , . Co .
PRODUCTOS A 10. ¢ Qué estrategia de promocion diferencia su empresa
SUBCATEGORIA 3: OFRECER de la competencia?
Promocion en ventas
SE [Eé;I_NlEQ EAC\)SMO 11. ¢ Cada cuanto tiempo realizan una promocion?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER EL 12. L.ueg.o dp aplicar esta técnica, ;Logro aumentar o
PRODUCTO disminuir sus ventas?

SUBCATEGORIA 4:

Marketing

SE INDAGA SI LA

13. ¢ Su empresa hace uso de las 4ps?( precio , plaza,

EMPRESA REALIZO UN promocién y producto)
ESTUDIO DE
MERCADO PREVIO 14. ; Qué tipo de publicidad realiza la empresa?
CUALES SON LAS 15. ¢ Cudl es el alcance que tiene la marca?
PRINCIPALES KPIS
QUE UTILIZA LA
ORGANIZACION 16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la

informacion sobre las ventas y sus clientes?

Firma del experto:

Fecha 22 / 10 / 2021




Lima, 23 de octubre de 2021

Estimado (a) Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano

Aprovechamos la oportunidad para saludarlo y manifestarle que, teniendo en
cuenta su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, hemos considerado
pertinente solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion
de datos que utilizaremos en la investigacion denominada “Proceso de
comercializacion en la empresa Distribuidora Ledn en el marco de Covid-19,
2021”. Para cumplir con lo solicitado, le adjuntamos a la presente la siguiente
documentacion:

a) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, nos despedimos
de usted.

Atentamente,

Santillan Mufioz, Bryam Michael Romero Gutierrez, Hayde Victoria

DNI: 74292211 DNI: 72902263



Titulo de Tainvestigacion: "Proceso de comercializacion en la empresa Distribuidora Ledn en el marco covid-19, Trujillo 2021”

Apellidos y nombres de los investigadores: Santillan Munoz, Bryam Michael — Romero Gutiérrez Hayde Victoria

Apellidos y nombres del experto: Lino Gamarra, Edgar Laureano

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO |

VARIABLES SUBCATEGORIAS INDICADORES ITEM cu|vs|é|_E cunNngLE U?btKVACIONEs
IPREGUNTA SUGERENCIAS
SE INDUCE HACIA EL . ¢Como cree que los clientes conocieron la X
CANAL DE VENTAS Distribuidora Leon?
. El canal de venta directa hace mas facil la venta del X
SUBCATEGORIA 1: producto?
' SE EXPLICALOS . ¢ Cuales son sus principales compradores? X
Canales de Venta DIFERENTES TIPOS
DE DISTRIBUCION
QUE TIENE LA L R
ORGANIZACION . ¢ Qué tipos de canales de distribucion se ha planteado | x
para llegar el producto hacia el cliente?
ALC?ENECXEPI(EJSQ TEILENE . ¢Cuenta con pagina de Facebook? X
EL APLICATIVO
FACEBOOK X
CONFORME A LAS . ¢Es activo en sus redes sociales?
SUBCATEGORIA 2: VENTAS
Tecnologia en ventas SE EXPLICAEL X
ALCANCE QUE TIENE . ¢ Cuenta con pagina de Instagram?
EL APLICATIVO
INSTAGRAM
CATEGORIA : CONFORME A LAS . En Instagram, ; Contacto con algun influencer para X

VENTAS

que patrocine su producto?




Comercializacio
n

SUBCATEGORIA 3:

Promocion en ventas

SE MENCIONA LAS

9. ;Qué estrategia de promocién le parece mas atractiva

SUBCATEGORIA 4:

Marketing

DIFERENTES para usted?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER LOS 10, ; Qué estratedia d ion dif .
PRODUCTOS A . é,e Il;ec?m rse?g:]ac ia?? promocion diferencia su empresa
OFRECER '
SEIIDEI)E(FPIII-\:(E:S EA?SMO 11. ¢ Cada cuénto tiempo realizan una promocion?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER EL 12. Luego de aplicar esta técnica, ;Logro aumentar o
PRODUCTO disminuir sus ventas?
SE INDAGA SI LA 13. ¢ Su empresa hace uso de las 4ps? (precio , plaza,
EMPRESA REALIZO UN promoci()n y producto)
ESTUDIO DE
MERCADO PREVIO 14. ; Qué tipo de publicidad realiza la empresa?
CUALES SON LAS 15. ¢ Cudl es el alcance que tiene la marca?
PRINCIPALES KPIS
QUE UTILIZA LA
ORGANIZACION 16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la

informacion sobre las ventas y sus clientes?

Firma del experto:

Fecha 23/ 10 /2021




Lima, 23 de octubre de 2021

Estimado (a) Dr. Montafiez Vega Elmer

Aprovechamos la oportunidad para saludarlo y manifestarle que, teniendo en cuenta su
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, hemos considerado pertinente
solicitarle su colaboracién en la validacion del instrumento de obtenciéon de datos que
utilizaremos en la investigacion denominada “Proceso de comercializacion en la empresa
Distribuidora Leén en el marco de Covid-19, 2021”. Para cumplir con lo solicitado, le
adjuntamos a la presente la siguiente documentacién:

a) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencidn de datos
La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion e indicar

si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera como debe
mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracidn, nos despedimos de
usted.

Atentamente,

Santillan Mufioz, Bryam Michael Romero Gutierrez, Hayde Victoria

DNI: 74292211 DNI: 72902263



Titulo de Ta'investigacion: “"Proceso de comercializacion en la empresa Distribuidora Leén en el marco covid-19, Trujillo 2021”

Apellidos y nombres de los investigadores: Santillan Muioz, Bryam Michael — Romero Gutiérrez Hayde Victoria

Apellidos y nombres del experto: Montaiez Vega , EImer

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO |

- S NO OBSERVACIONES
VARIABLES SUBCATEGORIAS INDICADORES ITEM CUMPLE | CUMPLE
JPREGUNTA SUGERENCIAS
SE INDUCE HACIA EL . ¢ Cémo cree que los clientes conocieron la X
CANAL DE VENTAS Distribuidora Le6n?
. El canal de venta directa hace mas facil la venta del X
producto?
SUBCATEGORIA 1: SE EXPLICA LOS ] o X
. ¢Cuales son sus principales compradores?
DIFERENTES TIPOS ¢
Canales de Venta DE DISTRIBUCION
QUE TIENE LA L R
ORGANIZACION . ¢ Qué tipos de canales de distribucién se ha planteado | x
para llegar el producto hacia el cliente?
ALC?/I\ENECXEPIC-JILCJ:Q 'EILENE . ¢Cuenta con pégina de Facebook? X
EL APLICATIVO
FACEBOOK X
SUBCATEGORIA 2: CONFORME A LAS . ¢Es activo en sus redes sociales?
VENTAS
Tecnologia en ventas
SE EXPLICA EL ; Cuenta con pagina de Instagram? X
ALCANCE QUE TIENE C e '
E%N'Asl?rig’;;lmo . En Instagram, ¢ Contacto con algun influencer para X

que patrocine su producto?




CATEGORIA :

Comercializacio
n

CONFORME A LAS

VENTAS
SE MENCIONA LAS 9. ¢Qué estrategia de promocion le parece mas atractiva
DIFERENTES para usted?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER LOS \ . - .
PRODUCTOS A 10. ¢ Qué estrategia .di promocion diferencia su empresa
SUBCATEGORIA 3: OFRECER de la competencia?
Promocién en ventas
SE [E:E(FPILNEQ EAC\)SMO 11. ¢ Cada cuanto tiempo realizan una promocion?
ESTRATEGIAS PARA
PROMOVER EL 12. Luego de aplicar esta técnica, ;Logro aumentar o
PRODUCTO disminuir sus ventas?
SE INDAGA SI LA 13. 4 Su empresa hace uso de las 4ps? (precio , plaza,
EMPRESA REALIZO UN promocion y producto)
ESTUDIO DE
MERCADO PREVIO 14. ; Qué tipo de publicidad realiza la empresa?
SUBCATEGORIA 4: CUALES SON LAS 15. ¢ Cudl es el alcance que tiene la marca?
_ PRINCIPALES KPIS
Marketing QUE UTILIZA LA
ORGANIZACION 16. ¢ Implementaron algun tipo de software para la

informacion sobre las ventas y sus clientes?

Firma del experto:

Fecha 23/ 10

/ 2021
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