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de la Fuerza de Ventas en el Desarrollo Empresarial de las Pequefias y Medianas
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debido a las exigencias del mercado y poder tener pautas para la toma de decision.

El tema especifico “Incidencia de la Organizacién de la Fuerza de Ventas en el
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de Matagalpa, durante el afio 2016, elaborado por los Bachilleres: Gema Elizabeth
Flores Quijano, carné N° 12067837 y Kevin Dranath Diaz Joo, carné N° 12061655;
contiene suficiente informacion que puede ser aprovechado para la consulta de otros

estudiantes y empresas similares interesadas en la problematica.

Una vez revisado el trabajo y en calidad de tutora considero que llena los requisitos,
metodologicos y de contenidos necesarios para presentarse a defensa, con miras a
optar al titulo de Licenciados en Mercadotecnia, por parte de las Bachilleres Flores y

Diaz.

Dado en la ciudad Matagalpa, a los once dias del mes de Enero del afio Dos mil

Diecisiete.
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Resumen

El presente trabajo esté orientado al andlisis de la incidencia de la organizacion
de la fuerza de venta en el desarrollo empresarial de la PYME Distribuidora El
Granjero Los Chitos, el desarrollo del documento muestra de manera textual y
explicativa los aspectos relevantes del desarrollo del trabajo, destacando variables y
sub variables como lo son: Organizacion de la Fuerza de Ventas, Desarrollo
Empresarial.

En el presente andlisis de la incidencia de la organizacion de la fuerza de venta
en el desarrollo empresarial el proposito es encontrar las posibilidades que se
formalice un departamento de ventas, la aplicacién del proceso organizacional, los

mecanismos aplicados en las funciones de ventas y lograr un desarrollo empresarial.

Fue necesario instruir dentro de la metodologia las dos variables relacionadas la
organizacion de la fuerza de venta en el desarrollo empresarial y para ello se estudio
una muestra de 30 personas divididas en 15 clientes y 15 trabajadores los cuales

fueron seleccionados mediante un sistema de muestreo no probabilistico.

Una vez que se hizo la aplicacion de instrumentos encuesta, entrevista y
observacién y se procesaron los mismos en el programa de Excel, se llegé a la
conclusion de que la organizacién de la fuerza de ventas incide de una forma positiva

en el desarrollo empresarial de la Distribuidora El Granjero Los Chitos.



indice

D T=T0 T 2= 10 - OO i
AQradeCiMIENTO wueeeieeierrcreriiiicssnreersisissneesssesssssessssssssssesssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssnnanss iii
(@2 1 (T | iv
ST U1 1T v
TR 118 o Yo 11 T o o3 [0 ] o I 1
LR U E] € o= Lo Lo 6
11 P @ o =] § A7 0 1= SRR PPPUPPRRRRN 8
Y I TS 1 0] 1 o 8
4.1 Organizacion De La Fuerza De VENtas .....ccccecceeeecreeerscsneesscseesscsnessessessssnessenns 8
4.1.1 Componentes De La Organizacion De La Fuerza De Ventas .......ccceeeerrenue 8
4.1.1.1 Estructura Organizacional De La Fuerza De Ventas ......cccccceeevcneeeerecnnnns 9
4.1.1.2 Distribucion De Los Esfuerzos De Ventas......ccccvevererenisnnssnsssesssneenes 21
4.1.1.3 Mecanismos Aplicados En Las Funciones De Ventas .......ccceveerirueernne 32
4.1.1.4 Tipos de mecanismos aplicados en las funciones de ventas ................ 34
4.2 Desarrollo EMPreSarial oo eeeiiiiicnseeeiiiinnnenesiiissnnesssisssesssssssssssssssssssssssssns 39
4.2.1 Crecimiento De La EMPreSa .. iiineeiiininnnneninnnnesssssssessssssssseessssnes 40
4.2.1.1 Fortalecimiento De Las Habilidades .......cccevveerrireriiisseeissnsenninnennssssnnnnans 41
4.2.1.2 Manejo Eficiente Y Eficaz De LOS RECUISOS...cccvverrinieerssnnessssnesssssneenans 48
4.2.1.3 Innovacion EMPresarial c.cceeerccrenicnsenisnsennissnessessessssssessssssesssssnsesses 59
5. CONCIUSIONES cceeeeeiiiicnnneeiscccnnneesssssssnneesssessnnesssssssannns iError! Marcador no definido.
6. BIBLIOGRAFIA. .. icureeeeseensistessseessastessastsssese st ss s sstassssseasssassassssasasssens 68
7. ANEXO I. Operalizacidon de 1as Variables ....ceiveccericreericneenncnnesscsseesncssnensennne 70

ANEXO [ll. ENCUESTA CHENTES ..evtiiceririieriiisnrisssnessssnesssssnsssssssssssssssssssssssssssasess 76

ANEXO V. ENtrevista Gerente... i iiieeinieeiisnessssnsssssssessssssssssssssssssssses 79

ANEXO V. ODSEIVACIONES eveuiieeireeerreirensereessrenssrenserssssrssssrsssssssssssssssassssnssssnssses 81



l. Introduccidén

La organizacion de la fuerza de ventas de una empresa es el conjunto de recursos
(humanos o materiales) que se dedican directamente a tareas intimamente
relacionadas con ella. La disciplina administrativa encargada de organizar esos
recursos es la direccion de ventas. Por tanto, la direccion de ventas se dedica a definir
estratégicamente la funcion y objetivos de la fuerza de ventas, crear el plan de
ventas e implantarlo, seleccionar a las personas del equipo, formarlas, remunerarlas,
ofrecerles incentivos, controlarlas y adoptar las medidas de reconduccidén necesarias

para la consecucién del objetivo.

El desarrollo empresarial ha asumido hoy dia un significado especial, puesto que
es una llave para el desarrollo econémico. Los objetivos del desarrollo, el crecimiento
regional y la creacion de empleos dependen del desarrollo empresarial. Los
empresarios son, de este modo, la semilla del desarrollo industrial y los frutos de este
desarrollo son oportunidades de empleo para la juventud, es por eso que nos damos
a la tarea de investigar la incidencia de la fuerza de ventas en desarrollo empresarial
de las PYME en el municipio de Matagalpa durante el afio 2016, con el proposito de
analizar y valorar la aplicacion de esta tematica en la empresa distribuidora el granjero

los chitos.

En la Empresa, Distribuidora el Granjero los Chitos se observa un proceso en la
organizaciéon del area de venta donde empiricamente realizan algunas actividades,
dado el grado de importancia de la organizacién de la fuerza de ventas en las
actividades de este departamento se ve la necesidad de realizar una investigacion
debido a que la empresa se ve muy estatica, en vista que no se ha visto crecimiento
alguno durante todo el afio 2016, en esta empresa se considera que es importante
valorar algunos elementos sobre la organizacion de la fuerza de ventas y el desarrollo

empresarial ya que por medio de este es que entran las utilidades al negocio.


http://ciclog.blogspot.com/2010/08/dale-la-mano-tu-fuerza-de-ventas.html
http://ciclog.blogspot.com/2010/08/dale-la-mano-tu-fuerza-de-ventas.html
http://ciclog.blogspot.com/2010/12/plan-de-ventas.html
http://ciclog.blogspot.com/2010/12/plan-de-ventas.html
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/teoria-empleo/teoria-empleo.shtml

La empresa no cuenta con una planeacién y control de la fuerza de ventas, es
importante que toda empresa tenga un tipo de plan, direccion, una asignacion eficiente
de sus recursos y buenos controles por el grado de importancia de todos estos
elementos surge la siguiente interrogante:

¢, Qué incidencia tiene la administracion de venta en el desarrollo de la

Distribuidora el Granjero los Chitos en la ciudad de Matagalpa?

Una vez identificado el problema de investigacion se vio la necesidad de buscar
antecedentes sobre esta problematica para definir bien los indicadores que se van a

estudiar encontrando los que a continuacién se detallan:

La Bachiller Arauz (2015) Seminario de Graduacion investigaron la tematica
presentada en su Seminario de Graduacion se “ Incidencia del crédito empresarial de
los socios de la cooperativa de Ahorro y crédito Moderna R.L en el municipio de la
Trinidad- Esteli con el objetivo principal fue evaluar la incidencia de crédito en el
crecimiento empresarial de los asociados y a partir de las dificultades encontradas
proponer estrategias efectivas que sean aplicadas para lograr el fortalecimiento de
la cooperativa y el crecimiento empresarial de sus asociados llegando a las
conclusion que los factores determinantes del crecimiento empresarial de los
asociados se encuentran el tipo de crédito solicitado y por ende la actividad a la que

se dedica ya que el 37% de ellos se dedican a la agricultura.

Como sefialan Koontz, O"Donell y Weihrich en su investigacion Direccion de la
fuerza de ventas en el 2003: Organizar es la parte de la administracion que comprende
el establecimiento de una estructura intencional de roles para las personas de una

empresa. Organizacion supone:

1. Determinar las actividades necesarias para alcanzar los objetivos.
2. Agrupar las actividades en secciones o departamentos

3. Asignar cada seccion a un administrador



4. Delegar la autoridad necesaria a desarrollar cada actividad
Proveer las actividades de coordinacion, autoridad e informacion horizontal y
vertical en la estructura organizativa.

6. Eldisefio organizativo proporciona a cada miembro informacion sobre objetivos

a conseguir, las lineas de actividad formal, los niveles gargarices etc.

Segun bachilleres (Hernandez & Ochoa, 2010) en Latinoamérica la Competitividad
de las PYMES exponen que las pequeiias y mediana empresas son entidades
productivas que generan empleos y divisas a los paises, mediante la oferta de
servicios y productos, una de las principales herramientas financieras para las PYMES
de acuerdo con los autores en sus conclusiones, es la obtencion de un financiamiento
ya que eso les permite la compra de materia prima en los ciclos productivos.

Chile es uno de los paises que mayores aportes ha hecho al tema, con la creacion
de empresas PYMES y atender de manera especializada y capacitada a los duefios y

trabajadores de las pequefias y medianas empresas.

Los bachilleres (Centeno & Zamora, 2005) investigaron en el seminario de
graduacion acerca del Control y evaluacion de las fuerzas de ventas en las pymes de
Matagalpa , con el fin de describir los pasos para el proceso de medicion y evaluacion
del desemperfio de la fuerza de ventas en las pymes y demostrar la importancia de
los sistemas de informacién para las fuerzas de ventas en las pymes de Nicaragua,
con esta investigacion se pudo identificar que hay debilidades de control y evaluacion
en el desemperio de la fuerza de ventas, siendo este un obstaculo para el desarrollo
de la Pymes

Se analizé sobre todos los indicadores relacionados con la organizacion de la
fuerza de venta y el desarrollo empresarial lo cual fue necesario para darle respuesta
al planteamiento del problema y el cumplimiento del objetivo como es la incidencia
que tiene una variable sobre la otra, con el proposito de que la empresa vea la
posibilidad de crear un departamento de la fuerza de venta para tener mayor

efectividad en sus operaciones.



La presente investigacion de acuerdo al enfoque es Cuantitativo con algunos
elementos cualitativos, cuantitativo por se van a aplicar dos elementos cuantificables
como encuestas a los trabajadores y a los clientes y a su vez se estan cuantificando
las escalas de los indicadores y se utilizaran datos de hechos ya existentes y se
pueden cuantificar y en la parte cualitativa se recopilaran opiniones acerca de los

diferentes indicadores.

El paradigma de esta investigacion es Positivista ya que trabajara con datos
reales, los investigadores son los creadores de la problemética a investigar, los
intereses del paradigma positivista son tratar de explicar, controlar y predecir lo que

nos ayudara a la interpretacion de datos.

Segun la aplicabilidad es aplicada por que se pretende aplicar en el campo
empresarial todos los componentes que resulten de la investigacion para que la
empresa se pueda beneficiar de los resultados de la investigacion ya que
identificaremos y determinaremos de qué manera inciden la organizacion de la fuerza

de ventas en el desarrollo empresarial.

Segun el nivel de profundidad del conocimiento es correlacional, ya que su
objetivo no es solo describir el problema o situacion sino analizar las causas teniendo
en cuenta la relacién entre las distintas variable, esta dirigido a identificar las dos
diferentes variables y de qué manera inciden entre si, sus fuentes de informacion,

problemas y sus soluciones.

Segun la orientacién en el tiempo transversal, ya que se realiza en corto lapso de

tiempo que sera en el afio 2016, aplicando los instrumentos una sola vez.

Las variables seran estudiadas son la organizacion de la Fuerza de Ventas,

Desarrollo Empresarial y la relacion que hay entre ellas.



Técnicas a usar se aplicara encuesta a los trabajadores y a clientes (ver anexo 2
y 3), posteriormente entrevista al gerente propietario del negocio (ver anexo 4),

finalizando con una guia de observacion (ver anexo 5).

Muestra seran de 30 personas que esta compuesta por 15 trabajados y 15
clientes. Se tomdé como muestra toda la poblacién debido a que es limitada y el
sistema de muestreo es por conveniencia por que se estan tomando Unicamente

aquellos clientes con dichas caracteristicas.

Para el procesamiento de la informacion obtenida trabajaremos con el programa

Excel el cual nos generara tablas de frecuencia y graficos.



Il. Justificacion

En esta investigacion se estudia la incidencia de la organizacion de la fuerza de
ventas en el desarrollo empresarial de las Pequeiias y Medianas Empresas (PYMES),
en el municipio de Matagalpa durante el afilo 2016, para llevar a cabo este estudio
hemos seleccionado una pequefia empresa como lo es Distribuidora El Granjero Los
Chitos.

Se investigo sobre todos los indicadores relacionados con la organizacion de la
fuerza de venta y el desarrollo empresarial lo cual fue necesario para darle respuesta
al planteamiento del problema y el cumplimiento del objetivo como es la incidencia
que tiene una variable sobre la otra, con el propésito de que la empresa vea la
posibilidad de crear un departamento de la fuerza de venta para tener mayor
efectividad en sus operaciones.

La investigacion es de mucha importancia debido a que nadie puede llegar al
cumplimento de objetivos sin tener bien organizada las actividades, bien asignados
los recursos, bien definida las jerarquias y para ello es necesario la existencia de un
departamento de la organizacion de la fuerza de ventas, ya que el desarrollo
empresarial se logra por medio del cumplimiento de los objetivos, pero no se puede

cumplir un objetivo si esta mal organizada.

Esta investigacion tendra un impacto en lo personal para el empresario por que
l6gicamente sus ingresos van a mejorar a través de las ventas, tendra un impacto
social desde la perspectiva de los clientes, porque probablemente al existir una buena
organizacion en las actividades de ventas del negocio el cliente estara mejor atendido,
se sentird satisfecho y este tendra una disposicion diferente del medio donde él se
desarrolla, el cliente podra observar desde otra perspectiva la cara del negocio; se
mejorara la imagen y vamos a lograr un posicionamiento en el cliente la cual nos

puede ayudar a tener una publicidad indirecta del negocio.



La informacion del documento y los resultados les servira a futuros investigadores,
también le servira al propietario del negocio por que los resultados tiene datos que le
van a servir en la toma de decisiones, el podra tomar o quitar algunos elementos que
le estan estorbando en el proceso de cumplimiento de sus objetivos, a la comunidad
porque un negocio con una mejor imagen, nuevas perspectivas para la sociedad va a
tener otra alternativa de entretenimiento para la poblacion, aparte de ser un requisito
de graduacion la universidad nos ha servido a nosotros para poner en practica
nuestros conocimientos a lo largo de la carrera.



[I. Objetivos

Objetivo general

Analizar la Incidencia de la Organizacion de la Fuerza de Ventas en el Desarrollo
Empresarial de la Distribuidora El Grajero Los Chitos del Municipio de Matagalpa

durante el afio 2016.

Objetivos especificos

¢ |dentificar la aplicacion de los componentes del proceso de la organizacién de
la fuerza de ventas en la Distribuidora El Granjero Los Chitos.

e Determinar los mecanismos aplicados en las acciones de ventas de la
Distribuidora El Granjero Los Chitos.

e Describir el Desarrollo Empresarial que ha tenido la Distribuidora EI Granjero
Los Chitos con los componentes del proceso organizacional de la fuerza de
ventas utilizada.

e Valorar la incidencia de la organizacion de la fuerza de ventas en el Desarrollo

Empresarial de la Distribuidora El Granjero Los Chitos el afio 2016.



V. Desarrollo

4.1 Organizacion de la fuerza de Ventas

La primera funcion de la gestién o administracion de la fuerza de ventas consiste
en su organizacion. Esta es la que permite ordenar las actividades de un grupo de
vendedores de una determinada empresa, también ayuda para mejorar las ventas y
alcanzar los objetivos planeados. La fuerza de venta esta formada por el grupo de
vendedores de una empresa u organizacion. Anteriormente las empresas giraban en
torno a los productos y los vendedores estaban capacitados intensamente con las

caracteristicas de los productos.

Adam Smith, dos siglos atrds sefialo que si se dividen las actividades habré
eficiencia para desempeniar el trabajo. A través de la organizacion de la fuerza de las
ventas se puede vender diferentes lineas de productos en zonas geograficas

diferentes.

Es decir que en toda empresa debe haber una organizacion de las fuerzas de ventas
de esta manera las empresas pueden trabajar de una manera mas organizada y lograr
cumplir con los objetivos esperados. Una buena organizacion de la fuerza de ventas

es leal a su empresa, y los vendedores leales atraen clientes leales

4.1.1 Componentes de la organizacion de la fuerza de Ventas

La organizaciéon de la fuerza de ventas se compone por vendedores internos y

vendedores externos.



La organizacion de la fuerza de ventas empieza por diferenciar a la fuerza de
ventas interna que son los vendedores que trabajan dentro de las instalaciones de la
empresa, de la fuerza de ventas externa que son los vendedores que salen al campo
para visitar a los clientes. En caso de contar con vendedores externos es necesario
determinar la estructura que contara esta fuerza de ventas, si se va a utilizar una
estructura por territorio, una estructura por producto, una estructura por cliente, o una

combinacion de éstas.

4.1.1.1 Estructura Organizacional De La Fuerza De Ventas

La estructura organizacional no es otra cosa que ordenar las actividades de un
grupo de personas. La meta del disefio de una organizacion es dividir, coordinar las
actividades de modo que el grupo alcance mejor los objetivos comunes si sus
elementos actllan como grupo que si lo hacen individualmente. (Ralph E. Anderson,
2012).

La actividad debe estar dirigida y ordenada de modo que la empresa se beneficie
y debe brindar estabilidad y continuidad a las que son designadas a las distintas
personas de la fuerza de ventas y los diferentes departamentos de la empresa. Segun
el autor nos habla que una estructura organizacional de las fuerzas de ventas es la

manera como una empresa ordenada debe estar estructurada.

En la actualidad algunas empresas de la ciudad de Matagalpa organizan sus
ventas y su fuerza de venta de tal manera que la fuerza de venta coordine bien sus
actividades para que los resultados sean positivos y los esperados, cada vendedor
debe manejar bien cada actividad de acuerdo a los diferentes productos y con los
respectivos clientes, no a todos los clientes le puede dar las mismas promociones
porque algunos necesitan el producto es mas facil poder ofertarles pero otros no y
para convencer al cliente y realizar la venta se apoyan de las promociones, 6sea

descuentos o bonificaciones por producto.



GraficaN° 1
Estructura de la organizacion de la fuerza de ventas

EClientes M Trabajadores

no 73% 40% |

si 27% 60% |

Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

El Gréfico N° 1 se analiza la aplicacion de una estructura organizacional en la
fuerza de venta donde la opinién del 27% de los cliente y el 60% de los trabajadores
sefialan que si esta la existencia de una estructura organizacional, caso contrario del
73% de los clientes y el 40% de los trabajadores quienes opinan de que no, esta
diferencia en los resultados se debe a que probablemente no existe la estructura
formalmente, el 60% de los trabajadores que expresan que si, es porque ellos
realmente estan organizados de alguna manera para realizar sus labores por eso ellos
opinan que si hay una estructura, en el caso del 73% de los cliente que opinan que
no, obedece a que ellos han observado mucho desorden al momento de la atencion
de parte de los vendedores, el otro 27% de los clientes que se sienten satisfechos por

€S0 opinan que estan bien organizados en sus actividades.

El Gerente asegura que no tiene exactamente una estructura organizacional formal
en documento pero que si todas sus actividades son organizadas de acuerdo con las
demandas del cliente.

En la observacion realizada se visualizar que efectivamente no tienen un
departamento de organizacion de fuerza de ventas, pero si por caracteristicas de la
actividad economica que ellos realizan retnen requisitos para que desarrollar una
estructura organizacional dentro del negocio.

|
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En comparacién con la teoria y la practica hemos la Distribuidora el Granjero los
Chitos no cuentan con una estructura formal de fuerza de ventas pero se tiene en
cuenta que reunen los requisitos necesarios para la implementacion de una estructura
organizacional de fuerza de venta ya que por el giro de su negocio es de vital
importancia, hoy en dia es muy importante la implementacién de una estructura de
organizacién de ventas ya que son el pilar principal para el crecimiento de las
pequefias y medianas empresas, teniendo en cuenta que cumple con los requisitos
necesario para dicha implementacién, seria muy bueno aterrizar las ideas y fortalecer
esta area de la Distribuidora aprovechando los elementos que ya se tiene para lograr

un excelente desarrollo en el siguiente afio.

a) Producto/ Marca

Toda organizacion esta organizada de distintas formas una de las maneras de
organizarse es por producto o por marca el cual es un area especifica para mayor

facilidad y control de la empresa. (David Jobber, 2009).

La organizacion orientada al producto permite al Gerente de ventas controlar el

esfuerzo de ventas que asigna a los distintos productos de la linea de la compaiiia.

La principal ventaja de organizar la fuerza de ventas por producto es que cada
vendedor se familiariza con los atributos técnicos, las aplicaciones y los métodos
eficaces para vender determinado producto o productos a fines. La desventaja es que
duplica los esfuerzos, estas duplicaciones llevan a que los gastos de ventas sean mas
amplios que los de una organizacion geografia simple, asi mismo necesita mayor
coordinaciéon entre las diversas coordinaciones, se requiere mas personal
administrativo y de ventas los cuales da como resultado que en este rubro los costos

son mas altos.
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Grafico N° 2 Grafico N° 3
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta cliente, trabajadores

En el Grafico N° 2 se puede apreciar que el 100% de los clientes y el 67% de los
trabajadores nos dicen la fuerza de venta en la distribuidora el granjero los chitos se
encuentra organizada por producto, dado que dicha empresa oferta diferentes tipos
de concentrados para las distintas especies animales. El 33% de los trabajadores
dicen que no estan organizados por producto, ya que ellos solo venden una sola
marca de concentrado, en el caso del 100% de los clientes que aseguran que su

organizacion es por producto ya que ellos le venden varias lineas de concentrados.

Segun los datos obtenidos en la entrevista con el gerente ellos si han adoptado
una organizacion por producto, la cual esta divida en distintas lineas para los

diferentes animales.

Segun lo observado en el negocio ellos se han organizado empiricamente por lineas
de producto en este caso las distintas lineas de concentrado que pertenecen a una
marca.

Cabe recalcar que los clientes tienen mayor apreciacion de su forma de organizaciéon
ya que ellos van a buscar un producto en especifico estando ya segmentados en su
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debida linea y los trabajadores pueden estar confundidos ya que ellos no tienen una
organizaciéon establecida formalmente y también tienen clientes en especifico que

atienden por rubros mayorista 0 minoristas.

En el Grafico N°3 donde se habla de la estructura organizacional por marca donde
el 20% de los clientes y el 60% de los trabajadores opinan que si estas organizados
por marca caso contrario del 80% de clientes y 40% de los trabajadores que opinan
que no, en este caso el 60% de trabajadores que dice que si puede que opinen de
esta manera, ya que concentrados el granjero es una marca muy bien posicionada a
nivel nacional, es por eso la afluencia de clientes que tienen, y el otro 40% que opinan
gue no, porgue no creen que la marca sea el motivo por el cual el producto se vende
y porque ellos solo venden una marca ; en el caso del 80% de clientes que opinan que
no estan organizados de esta manera ya que ellos no distribuyen distintas marcas y
el 20% que dijo que si puede que tengan preferencia al buscar su concentrado para

sus animales por eso ellos opinan que si estan organizados por marca.

Segun la entrevista con el Gerente de la Distribuidora el granjero los chitos, dice
que ellos no cuentan con una estructura organizacional por marca ya que ellos solo

distribuyen una sola marca de concentrado con diferentes lineas.

En la observacion realizada en campo es notable que ellos no cuentan con los
medios para estar organizados por marca ya que ellos solo distribuyen una sola marca

de concentrados la cual cuenta con varias lineas dirigidas a los diferentes animales.

En comparacion de la teoria con la practica se observa que en cuanto al analisis
del Grafico N°2 y N°3 la Distribuidora el Granjero los Chitos tiene una organizacién
de la fuerza de ventas por producto, implementada de manera empirica pero que les
ayudado a mantener un de orden en las actividades y para con los clientes, en
comparacion con la marca que también juega un papel importante ya que ella esta

bien fijada en la mente de los clientes la cual prefieren concentrados el granjero antes
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gue otro; Lo cual indica que la marca juega un papel importante a la hora de posicionar
un producto en la mente del consumidor, la marca y el producto van de la mano a la
hora de llevar acabo la venta juegan, se acopla €l una al otro para lograr el éxito en

las ventas.

b) Funcién

La organizacion por funcion de ventas requiere que el vendedor posea distintas
habilidades y capacidades de modo que diferentes vendedores se especialicen en
desempenar distintas funciones de ventas. (Castillo, 2011)

Una organizacion funcional consiste en tener una fuerza de ventas que se
especialice en buscar clientes en perspectiva de nuevas cuentas y desarrollarlas
mientras que otras fuerzas se dedica a mantener y dar servicios a los clientes de

siempre.

Realmente lo que se trata de percibir con estos niveles es que si una empresa no
esta estructurada de manera funcional es una empresa que jamas va a crecer no se
puede descuidar a los clientes que ya posee un empresa para ir en busca de nuevos
clientes y tampoco se puede quedar con los clientes que ya tiene sin captar mas
clientes por eso la mejor forma es que la empresa este estructurada por funcion es
decir tengo personal de piso que es el que atiende y les da seguimiento a mis clientes
y tengo mi personal de calle se pudiera decir que es el que anda en busca de nuevas

expectativas para la empresa.
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Gréfico N° 4
Organizacion Por Funcion
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En el Grafico N°4 donde se habla de la organizacién por funcion, donde los 7%
de los clientes y el 20% de los trabajadores opinan que si estan organizados por
funcién lo contrario al 93% de los clientes y el 80% de los trabajadores opinan que no
estan organizados por funcion, esta diferencia en los resultados puede darse ya que
no estan organizados por funciones por que no se les han asignado especificamente
y les toca realizar tareas que no les corresponde, lo que concuerda con el bajo
porcentaje reflejado con los clientes y trabajadores que opinan que si tiene

organizacion funcional, ya que ellos desempefias muchas distintas funciones.

Segun la entrevista con el Gerente de la Distribuidora El Granjero Los Chitos nos
dice que ellos si tienen una organizacion por funcién ya que cada uno de la fuerza de
venta desempefia una funcion diferente pero no obstante cuando ocurre algun

altercado les corresponde asumir otras funciones ajenas a las ya establecidas.
En la observacion que llevo a cabo en campo se puede notar que en realidad la

fuerza de venta desempefia distintas funciones las cuales causan un descuido en sus

funciones propias.
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Segun los resultados esto indica que la Distribuidora tiene muchas debilidades en el
uso de organizacion por funcion ya que los vendedores no han sido capacitados, ni
orientados hacia sus funciones laborales estos realizan varias funciones que no son
las que les corresponden porque nunca han sido establecidas, y ellos ejercen muchas
tareas en el negocio, segun lo que plantea el gerente él no ha orientado en sus
funciones a su empleados porque de esta manera si necesita que realicen otras tareas
no hay problema en que ellos las realicen, es recomendable asignar a la fuerza de
venta sus funciones y a todo el personal, para que ellos se sienta orientados, tengan
una responsabilidad por la cual responder y puedan lograr con éxito sus tareas y su

cumplimiento eficiente de labores.

c) Geogréafico

El método més sencillo y frecuente para organizar la fuerza de ventas de una
compafia, consiste en cada vendedor se le asigna un territorio geografico distinto y
cada vendedor es responsable de realizar las actividades necesarias para vender
todos los productos de la linea de la empresa de todos los tiempos en perspectiva en
un territorio dado. (Azorin Escolano, 1997).

Organizar las ventas por geografia ofrece varios beneficios entre los cuales el mas
importante es el de obtener los costos mas bajos, como solo hay un vendedor para
cada territorio, tales areas tienden a ser mas pequefias que otras formas de
organizaciones tanto el tiempo de los viajes como los gastos son minimos. Asi mismo

se requiere menos niveles administrativos para coordinarlos.

Este tipo de estructura se genera cuando las empresas crecen abriendo
sucursales o plantas en lugares geogréficos distintos al lugar de donde son originarias;
0 cuando su crecimiento las conduce a penetrar en mercados nuevos. En todo caso,
la estructura divisional geogréafica se recomienda cuando las empresas tienen un

ambito de accion territorialmente extenso.
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Algunas Caracteristicas de esto son:
» Atractiva para empresas a gran escala cuyas actividades estén fisica o
geograficamente dispersas.
» Generalmente en comparias comerciales o de servicios.
+ Las actividades en una determinada area del territorio se agrupan y asignan a un
gerente.
 Tienen numerosos puntos de venta y atencion al cliente.
» Consiste en agrupar las actividades con respecto al area de donde se ejecutara al
trabajo o area de mercado que cubrira la empresa.
* Proporciona servicios similares en forma simultanea en todo el pais.

*Coloca la responsabilidad en un nivel inferior.

Grafico N° 5
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En el andlisis de Gréafico N°5 en el que el 53% de los clientes y el 33% de los
trabajadores opinan que la Distribuidora El Granjero Los Chitos esta organizada por
territorio, lo contrario al 47% de los clientes y 67% de los trabajadores encuestados

gue opinan que no estan organizados por territorio.

Esta diferencia en los resultados puede gque se deba a que 53% de los clientes

gue opinaron que si no sean de la zona de Matagalpa, pero que siempre se les haya
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dado atencion e incluso facilitado la adquisicion de los concentrados, poniendo o
surtiendo otros sub distribuidores para facilitarles a los clientes la compra, en el caso
del 47% de los clientes que opinan que no puede que en el tiempo que tiene
comprando sus productos nunca haya experimentado una compra fuera del lugar

donde normalmente adquiere su producto.

En el caso del 67% de los trabajadores que opinaron que no estan organizados
por territorios puede que ellos opinen de esta manera ya que se atienden distintos
territorios, pero por medio de otros sub distribuidores no exactamente tienen una
organizacién interna en cada territorio donde se pueda encontrar concentrados el
granjero. Y el 33% que opinan que si se esta distribuido por territorio puede que hayan
experimentado una compra satisfactoria en algunos de los distribuidores
independientes y por eso ellos opinen que si.

Segun la entrevista con Gerente de la Distribuidora El Granjero Los Chitos no
tienen una organizacion por territorio, pero ha tratado vender su concentrado por
medio de sub distribuidores para llegar a mas territorios y facilitarles la compra a los

clientes.

En la observacidon realizada en el negocio se puede ver que ellos no estan
organizados por territorios que, si buscan sub distribuidores para poderle surtir el
producto y hacer mas fécil el acceso a personas de otro domicilio, por ejemplo,
Matagalpa sus municipios, Jinotega y sus municipios.

Comparando la teoria con la practica la Distribuidora El Granjero Los Chitos no
tiene una organizacion por territorio la central distribucion Concentrados el Granjero
si esta divida de manera geogréfica he aqui donde la Distribuidora el Granjero loa
Chitos juega un papel importante para la zona norte del pais, se cree que por el giro
del negocio ellos retnen las condiciones necesarias para organizarse de esta manera,
se tiene oportunidad de expandirse tanto a Jinotega como a los municipios en la

cuidad de Matagalpa lo que seria de mucho provecho tanto como para los clientes
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como para el negocio esto implicaria costos mas bajos evitandose pagos de transporte
de concentrados, concentrarse mas en cada una de los territorios donde se quiere
expandir, atencion personalizada hacia los clientes lo cual seria muy provechoso para

el negocio.

d) Cliente

La organizacion de fuerza de ventas por cliente es una extension natural del
“‘concepto de Marketing” que refleja una estrategia de segmentacién de mercado
(David Jobber, 2009).

Cuando los vendedores se especializan en visitar a un tipo particular de cliente,
conocen mejor sus necesidades y requerimientos. También aprenden a desplegar
distintos enfoques de ventas para diferentes mercados y a poner en practicas
programas especializados de marketing y promociones, una ventaja de que el
vendedor se especialice en el cliente es conforme mas se familiarizan con su negocio
y necesidades especificas, aumenta la probabilidad de que descubran ideas para

otros productos y enfoques de Marketing que resulten atractivos a ese cliente.

Esta estructura organizacional permite a los Gerentes de Marketing un mejor
control y manejo en las ventas es decir si cada vendedor se organiza segun el tipo de
clientes es mucho menos probable que se pierda una venta, por ejemplo dentro de
una compafia los recursos humanos tienen caracteres y carismas distintos puesto
gue no son robotizados esto que nos dice que al igual asi son los clientes cambiantes
y de caracteres distintos es por eso que la idea de que una organizacion divida su
fuerza de venta por cliente es la mejor manera de trabajar no podes poner a un
vendedor de mal cardcter con un cliente que también lo tenga en todo caso terminarias

corriendo al vendedor y perdiendo al cliente.
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Gréafico N° 6
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En el andlisis de Grafico N°6 donde se habla de organizacion de esfuerzos de
venta por cliente donde el 93% de los clientes y el 47% de los trabajadores opinan
gue si existe dentro de la distribuidora el granjero los chitos una organizacion por
clientes lo contrario del 7% de clientes y 53% restante de trabajadores que opinan que
no tienen esta organizacion, la diferencia de resultado puede darse ya que el 93% de
los clientes que opinan que si pueden haber sentido muy bien atendidos, con atencion
personalizada mientras el otro 7% de los clientes que creen que no estan organizados
pueden ser clientes que no visitan muy seguidos el negocio y cuando se les ha

brindado atencion cualquiera de los vendedores les ayuda.

En cuanto al 47% de los trabajadores que opinaron que si estan organizados por
clientes puede que ellos en algiin momento tengan una muy buena comunicacion con
algun cliente y estos prefieran su atencién cuando llegan al negocio por eso ellos
creen que, si tienen organizacion por cliente, en cambio el otro 53% que cree que no
estan organizados por clientes porque ellos brindan su atencion a los clientes que

llegan al negocio sin preferencia alguna.
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Segun la entrevista realizada al gerente del negocio él dice que si tienen una
organizacioén por cliente ya que ellos cuentan con diferentes tipos de clientes algunos

son mayoristas y a estos se les brinda una atencion personalizada.

En la observacion realizada llegamos a observar que si existe una organizacion por
cliente ya que los trabajadores tienen identificados los clientes mayoristas los que son

atendidos de forma personalizada ya que ellos tienen mejores precios.

La Distribuidora El Granjero Los Chitos si cuenta con una organizacion por clientes
ya que ellos tienen una lista de clientes divididos en clientes mayoristas, clientes
pequefos y clientes que visitan el negocio de vez en cuando, los clientes mayoristas
tienen mejores precios y exclusividades en sus zonas, lo clientes pequefios son
aquellos que compran muy seguidos pero en pocas cantidades y los que estan
visitando por primera vez el negocio, por lo que si se observa este tipo de organizacion
la cual se le saca provecho y seria muy bueno fortalecer este tipo de organizacion ya
gue es muy efectiva, se conoce muy bien al cliente sus necesidades para lograr una

mejor satisfaccion.

4.1.1.2 Distribucién De Los Esfuerzos De Ventas

(Diez de Castro,Navarro,Peral, 2003)
e Ordenar las actividades del grupo de vendedores.
e Dividir y coordinar las actividades para un mejor alcance de las metas.
e Orientar las actividades de la fuerza de ventas a los intereses de los clientes.
e Coordinar las actividades al interior de la empresa, por ejemplo: produccion,
logistica, desarrollo, finanzas.
e Integrar las tareas de la empresa a la satisfaccion de la necesidad del

comprador.
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Segun lo citado por el autor la distribucion de los esfuerzos de venta no es mas
gue un ordenamiento o reparticion por decirlo asi de las actividades es decir que se
designan las actividades ya sea por territorio o por el tiempo o también puede ser por

el tipo de cliente.

La distribucion de las fuerzas de ventas como expresan los niveles anteriores se
hace con el fin del cumplimiento de metas, es decir si los esfuerzos de ventas, por
ejemplo, en la empresa claro hay un area de venta de calle salen un grupo de
personas a vender todos los servicios que esta ofrece como: cable, internet, lineas
fijas, y planes pos pago. Entonces se retnen en la mafana y se distribuyen un grupo
cubre un barro y otro grupo cubre otra zona o incluso a veces lo hacen por
cumplimiento de metas y un grupo solo ofrece cable y el otro grupo ofrece planes pos

pago podemos ver como estd la distribucion de las fuerzas de ventas.

Gréafica N° 7
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores.

En la Grafica N°7 donde analiza la distribucion de los esfuerzos de ventas donde
el 33% de los clientes y el 47% de los trabajadores opinan que los esfuerzos de ventas
estan bien distribuidos a diferencia de 67% de clientes y 53% de trabajadores que

opinan que lo esfuerzos de ventas no estan bien distribuidos, en el caso del 33% de
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clientes que cree que estan bien si tienen una buenas distribucién de los esfuerzos de
venta puede que ellos hayan observado una buena organizacion, division y orden en
las actividades de la fuerza de venta por eso ellos opinan que si estan bien distribuidos
en cambio el 67% de los clientes que opinaron que no tienen una buena distribucién
pueden haber observado algin desorden y haber tenido una experiencia por la cual

ellos opinen de esta manera.

El otro 47 % de los trabajadores que opinan que si esta bien distribuidos los
esfuerzos puede que de alguna manera ellos se sientan organizados y que de esa
manera logran realizar bien sus actividades por eso opinan que si, pero el otro 53%
gue opinan que no estan bien distribuidos los esfuerzos porgue ellos en realidad han
observado que, aunque de alguna manera ellos se organizan siempre tienen debilites

por lo que ellos creen que sus esfuerzos no estan bien distribuidos.

Segun la entrevista con el Gerente de la Distribuidora El Granjero Los Chitos dice
que si existe una distribucion de los esfuerzos de venta que se ha implementado de
manera empirica y ellos han tratados de seguir los pasos para ir mejorando en

organizacioén, coordinacion y division de los esfuerzos.

En la observaciéon que se realizo si se visualiza una distribucion de los esfuerzos
de venta, pero realizada empiricamente aun se ven debilidades en la logistica de

entrega y otros puntos.

En la comparacion de la teoria ya la practica la Distribuidora muestra muchas
debilidades en la distribucién de los esfuerzos es notable la debilidad en la
organizacion, logistica y otros aspectos, si la fuerza de ventas de la Distribuidora el
Granjero los Chitos se dividiera las tareas y funciones serian mas eficaces y muy

eficientes en el momento de cerrar una venta.
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Asignacion De Tareas

Este proceso implica la asignacion de las 6rdenes de produccion a los centros de
trabajo. Estos centros de trabajo pueden ser de dos tipos: El orientado a capacidad y

el otro a la asignacion de tareas especificas dentro del centro de trabajo.

Muchas empresas tienen dificultad en la planificacion para la asignacion de tareas
ya que suelen sobrecargar la produccion de cada centro de trabajo y esto debido al

desconocimiento del desempefio del centro de trabajo.

Gréafico N° 8
Asignacion de tareas
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a trabajadores

En el andlisis de la Grafica N°8 en base a la asignacion de los recursos de la
Distribuidora el Granjero los Chitos donde el 80% de los trabajadores encuestados
opino que si han utilizados la asignacion de tareas a la hora de hacer la distribucion
de los esfuerzos de ventas lo contrario del 20% de los trabajadores restantes los
cuales opinaron que no se les eran asignadas las tareas ya que muchas veces les
tocaba cubrir otros puestos que no eran los suyos o realizar tareas que no
correspondian a su trabajo, lo cual el 80% que opino que si fue porque en realidad si

se les asignan las tareas pero a la hora de cumplirlas, siempre les tocaba realizar
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tareas o actividades que no le correspondia, pero si fueron orientadas sus tareas

antes de empezar sus labores.

En la entrevista con el gerente él comenta que si se le ha asignado a la fuerza de
venta sus tareas pero que en realidad a veces les toca desempenfar otras tareas que

no les corresponden.

En la observacion de campo que se hizo se observa a la fuerza de venta
realizando tareas fuera de lo que fue asignado, lo cual nos muestra que la distribuidora

esta teniendo fallas en la asignacion de tareas a la hora de ser cumplidas.

En comparacion de teoria con la préactica, la Distribuidora el Granjero los Chitos
muestran muchas debilidades, a la hora de ser asignadas las tareas a su fuerza de
venta estos estan trabajando bajo su propia direccion sin seguir un plan o una
asignacion de roles los cuales cumplir diariamente, seria excelente dedicarle tiempo
en lograr una asignacion de tarea eficaz, incluso esto puede llevar a los trabajadores
a la desmotivacion es recomendable hacer una reuniones perioddicas donde la fuerza
de venta pueda expresar como se siente y aportar ideas para un crecimiento nos solo

de la empresa sino profesional y personal de los mismos.

e Pasos Para Organizar Las Ventas

Son mecanismos que utilizan las organizaciones empresariales para una

organizacién de las ventas efectiva. (Diez de Castro,Navarro,Peral, 2003).

Segun el autor son pasos a seguir y se pueden detallar algunos pasos a seguir

para poder llevar una buena organizacion en las ventas:

e Volumen de ventas por producto, grupo de clientes y territorio.

e Volumen de venta como porcentaje de la cuota o potencial del territorio.
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e Pedidos: niumero e importes

e Porcentaje del cierre: cantidad de pedidos dividida entre el nUmero de visitas.

e Porcentaje de visitas: numero de visitas por dia o por semana.

e Gastos relacionados con la venta directa: total de gastos ¢ como porcentajes
de las ventas.

e Factores cualitativos

e Conocimiento de los productos, de las politicas de la compafiia y de la
competencia.

e Administracion del tiempo y preparacién de las visitas.

e Aspecto personal.
Grafico N° 9
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a trabajadores.

En el analisis de la Grafica N° 9 la cual habla de los pasos para la organizacion
de la fuerza de ventas en la que el 80% de los trabajadores opinaron que no se aplica
ningun paso para lograr una buena organizacion de la venta a lo que el otro 20% de
los trabajadores opinaron que si toman en cuenta pasos para lograr una mejor
organizacion ya que puede que este porcentaje haya experimente de alguna manera

empirica organizacion a la hora de vender.
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En la entrevista con Gerente él menciona que si siguen pasos para una mejor
organizacién de la fuerza de ventas por ejemplo hacen reuniones una vez a la
semana, pasan itinerario de actividades semanal y llevan un reporte de ventas y visitas

de los clientes.

En la observacion de campo realizada si se puede visualizar una pequefia
aplicacion de pasos para una mejor organizacion de los esfuerzos de ventas, ya que,
si se pasan itinerario de actividades, y reportes de visitas, pero muchas veces los
vendedores dejan de atender sus labores por cumplir otras ordenes fuera de sus
tareas.

Se lleg6 a la discusion que la Distribuidora el Granjero los Chitos si muestra
algunos de los pasos para una mejor organizacion de fuerza de ventas hacen usos de
planes de ventas, itinerarios semanales de actividades, reportes de ventas, pero aun
muestran debilidades que deben superar para tener mayor éxito en las actividades
diarias de la fuerza de venta, he ir creciendo de manera muy organizada, estos pasos
representan una parte muy importante a la hora de organizar cualquier empresa ya

que estos son la pautas 0 mecanismos para lograr dia con dia ventas efectivas.

e Cuotas de ventas.

(Diez de Castro,Navarro,Peral, 2003)

Una cuota es una parte de un todo. Representa la parte de las ventas totales o
previstas de la empresa que esperan que realicen 0 consigan una sucursal, un
representante, intermediario, distribuidor y normalmente en una zona
determinada. Se trata de un objetivo de rendimiento para un horizonte temporal
y especifico siendo Utiles para la planeaciQon y valoracion de la fuerza de

ventas.

Las cuotas son metas cuantitativas a corto plazo deberan reflejar los

potenciales de ventas si se emplean para recompensar el rendimiento.
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Las cuotas de ventas representan un papel muy importante en los negocios,
aungque muchos no las utilizan en el area de Matagalpa, estas ayudan a medir
el rendimiento y mejorar el crecimiento de la empresa, aparte que ayudan a

tener una mejor organizacion de la fuerza de ventas.

e Establecimiento De Las Cuotas De Ventas

Al establecer la cuota de ventas, ten en cuenta los siguiente requisitos:

-Objetividad: debes calcular la cuota a partir de datos como las ventas anteriores, la
evolucion prevista del mercado, la capacidad del equipo comercial, etc.
-Claridad: procura que la cuota sea comprensible, de forma que los calculos que se

derivan de ella (como los objetivos de cada vendedor) resulten faciles de entender.

-Viabilidad: la cuota de ventas debe ser ambiciosa pero realizable; si estableces una

meta imposible distorsionaras la actividad comercial y generaras frustracion.

Por ultimo, si al final del periodo no has alcanzado la cuota fijada, debes analizar qué

ha fallado en tu estrategia y realizar las correcciones necesarias. (htt)

El establecimiento de cuotas es fundamental ya nos ayuda tanto al rendimiento de la
empresa como el de la fuerza de ventas, esta nos ayuda analizar si el trabajo se esta
llevando a cabo de manera correcta y si no fuese asi nos da pauta para ver en que se

est4 fallando como empresa.

e Uso De Las Cuotas

Las cuotas se usan de manera puntual para que su uso sea correcto y el mas

adecuado:
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a trabajadores.

En el analisis de la Grafica N°10 donde habla del uso de las cuotas en la fuerza de
ventas donde el 73% de los trabajadores opinan que en la empresa nunca se le ha
dicho que tienen que cumplir una cuota de venta, y el otro 27% de los trabajadores
opinan que, si se les pide cuotas a cumplir, ya que ellos al ser un distribuidor

autorizado tienen una meta de ventas anual que cumplir.

En cuanto a la entrevista con el Gerente plantea que no hace uso de las cuotas

gue ellos trabajan en equipo para lograr una meta anual.

En la observacion que se realiz6 en el campo, obviamente no hacen uso del
establecimiento de cuotas, que ellos cumplen una meta anual, pero trabajan como
equipo para cumplirla.
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La Distribuidora El Granjero Los Chitos no hace uso de las cuotas de venta en su
fuerza de venta ya que ellos no contaban con un cuerpo de ventas grande, lo que con
el tiempo ha ido cambiando, las cuotas de venta podrian ponerse en practica y
mejorar el rendimiento de las ventas y de esta manera también se puede motivar al
personal retribuyendo sus esfuerzos, como empresa se lograria la meta anual puesta
al negocio sin ninguna dificultad, por lo que seria provechoso para la Distribuidora
implementar la cuotas de ventas, para lograr un excelente crecimiento, a la vez

motivacion en su fuerza de venta.

a) Asignaciéon De Recursos

La asignacion de recursos es la distribucion de activos productivos en sus

diferentes usos.

El asunto de la asignacion de recursos se origina de cdmo las sociedades buscan
balancear los recursos limitados como el capital, el trabajo y la tierra, frente a las
diversas e ilimitadas necesidades de sus integrantes. Los mecanismos de asignacion
de recursos abarcan el sistema de precios en las economias de libre mercado y la
planeacion gubernamental, ya sea en las economias operadas por el estado o en el

sector publico de economias mixtas.

La finalidad de distribuir los recursos es siempre la de obtener la maxima
productividad posible a partir de una combinacion dada de activos. Por consiguiente,
los mecanismos de asignacion mas conocidos son las empresas, el hogar y el

gobierno.
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Gréafico N°11
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En el andlisis de la Grafica N°11 donde habla de la asignacién de los recursos para
una mejor distribucion de los esfuerzos de venta donde el 100% de los trabajadores
opinan que tienen que compartir los recursos materiales y tecnolégicos con sus otros
compafieros ya que son con los Unicos que se cuentan, el 20% opina que si se les
asignan todos los recursos materiales quizds alguna vez se les fue asignada alguna
calculadora o lapiz por eso ellos opinan que si, el 13% opino que si se les asignan
recursos financieros a la hora de salir a realizar una venta porque alguna vez

experimentaron el pago de viaticos a la hora de ir fuera.

En el caso contrario el 100% de los trabajadores opina que no se les asignhan de
ninguna manera recursos tecnologicos para tener una mejor distribucion de fuerza de
venta, el 87% opino no se les asignan recursos financieros para mejorar la venta y
resolverle de manera instantanea al cliente, el 80% dijo que no se les brindan los
recursos materiales necesarios, ellos opinan esto ya que no se les asigna calculadora,
lapices y materiales para mejorar las ventas, el 87% que dijo que no se le asignaban

recursos financieros porque no se les da viaticos, ni ganan por comisiones, y el 100%
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opina que nunca han recibido un recurso tecnolégico que mejore y facilite el contacto

con el cliente.

Segun la entrevista con el Gerente expres6 que fueron asignados recursos
materiales a toda su fuerza de venta pero que ellos las desaprovechan y pierden, en
cuanto a los recursos financieros el comenta que no brinda estos recursos a menos
gue sea muy necesario y de vital importancia, y en los recursos tecnologicos plantea
que no se le han dado la oportunidad de renovar los recursos tecnologicos actuales y

gue por ende todos los trabajadores hacen usos de los mismos recursos tecnoldgicos.

En la observacion realizada en el negocio es notorio la falta de recursos materiales,
y tecnologicos lo trabajadores no cuentas con lapices, solo cuentas con dos
calculadoras y solo existe una computadora lo cual indica que esta empresa necesita

una mejor organizacion para la asignacion de recursos.

Se creé que la Distribuidora el Granjero los Chitos no cuenta con una buena
asignacion de recursos, necesita organizarse, trabajar en equipo, la administracion
debe tomar riendas, realizar un contrato donde se le de responsabilidad a su fuerza
de venta de cuidar y todos sus recursos asignados para que el cumpla su trabajo de
manera eficiente, logrando una mejor atencion a sus clientes y aprovechamiento de

los mismos.

4.1.1.3 Mecanismos Aplicados En Las Funciones De Ventas

Los mecanismos aplicados a las funciones permiten corregir desviaciones a través
de indicadores cualitativos y cuantitativos dentro de un contexto de ventas amplio, a
fin de lograr el cumplimiento de los objetivos claves para el éxito organizacional, donde
se evallan factores culturales, organizativos, humanos y grupales. (David Jobber,
20009).
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En este texto lo que el autor quiere decir, es que a través de los mecanismos de
ventas las empresas pueden obtener un mayor control ya sean numéricos o
estadisticos sobre las realizaciones de los objetivos y poder asi mejorar el

funcionamiento organizacional de la empresa.

Los mecanismos de las empresas estan de la mano con los objetivos, y el
cumplimiento de estos, ayuda en el crecimiento empresarial. Por ejemplo, la
institucién financiera implementas mecanismos para la atraccion de nuevos clientes,
no olvidando que estos ya son conocedores de todos los técnicos de ventas al igual

gue la implementacion del pre y post ventas en todos los clientes.

Grafica #12
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores.

En la Grafica N°12 donde analiza los componentes de la organizacion de la fuerza
de ventas, el 80% de los trabajadores y 47% de los clientes, opinan que si aplican
mecanismos a las funciones de las fuerzas de venta, mientras el 53 % de los clientes
y el 20% de los trabajadores opinan que la distribuidora no aplica mecanismos, esta
diferencia de resultados puede darse ya que el 47% de los clientes que opinaron que
si aplicaban mecanismos pueden haber observado alguna promocion, publicidad e
incluso haber sido beneficio, en cambio el 53% que opina que no quizas nunca hayan
aprovechado alguna promocion e incluso nunca escuchado o visto alguna publicidad

del negocio.
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En la entrevista con el Gerente él plantea que si utiliza los mecanismos aplicados a
las ventas y que trata de sacar provecho siempre tiene en cuenta promociones y
promueve el negocio por medio de las redes sociales donde se dan a conocer las

promoci9ones y regalias del mes.

En la observacion es notable que si ponen en practica mecanismos aplicados a las

ventas lo cuales le han brindado, buenos resultados.

Segun los resultados la Distribuidora ElI Granjero los Chitos, si pone en practica
mecanismos aplicados a las ventas, en esta parte aun se tiene debilidad por lo que
algunos de sus clientes no han tenido apreciacion de estos, es excelente tomar en
cuenta la opinibn de manera constructiva para mejorar tanto como con los
mecanismos que ya Se cuenta, como implementar nuevos mecanismos para

potencializar las ventas y la satisfaccion de los clientes.

4.1.1.4 Tipos de mecanismos aplicados en las funciones de ventas

a) Promocion

En la promocién de venta se conjuntan varias actividades que no son faciles de
clasificar, estos instrumentos estan dirigidos a los consumidores al comercio o0 a la

fuerza de ventas del fabricante. (Thompson, 2006)

Las promociones de ventas dan a conocer los productos, hacen crecer los

mercados, generan ventas y utilidades adicionales y crean empleos.

La promocién de ventas viene siento todo aquello que se le hace llegar a los
consumidores para que conozcan de un producto o servicio, existen varios tipos de
promociones que pueden ser de mucha utilidad para la empresa, estas van en

dependencia el tipo de mercado al que va dirigido dicho producto o servicio, los
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encargados de las promociones deben de valorar el tipo de mercado para que la
promocién pueda ser efectiva para la empresa y por ende para la aceptacion de

producto.

Para las empresas los incentivos o actividades son conocidos como promociones
de ventas, y suelen tener como finalidad promover la venta del producto o servicio, al
incentivar, inducir o motivar al consumidor a decidirse por su compra o adquisicion.

El uso de promociones de ventas es una estrategia efectiva comunmente utilizada
al momento de lanzar un nuevo producto al mercado, cuando se quiere ganarle
participacion de mercado a la competencia, o simplemente cuando se quiere tener un
rapido incremento de las ventas; pero que tiene como desventaja un costo que es

necesario evaluar bien antes de utilizar.

Gréafico #13
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En la Gréfica n° 13 analiza la promocion que la Distribuidora el Granjero los Chitos
usa para obtener un mejor movimiento de inventario, en el cual miramos que el 100%
de los clientes dicen que la distribuidora el granjero los chitos realizan muchas
promociones y el 73% de los trabajadores dice que ellos realizan muchas promociones
para dar a conocer mas los productos nuevos o los que no estan teniendo mucho

movimiento en el mercado de Matagalpa.
I ———
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El 27% de los trabajadores dicen que no hay suficientes promociones por lo que

tienen mucho inventario atascado en bodegas.

El Gerente en la entrevista realizada afirma que ellos cuentan con muchas
promociones para dar a conocer semana con semana los nuevos productos y los

precios que estos tiene y que de esta manera la distribuidora genere mas clientes.

Se observé que la distribuidora el granjero los chitos cuenta con buenas

promociones que son lanzadas semana con semana.

Comparando la teoria con la practica podemos decir que la Distribuidora el Granjero
los Chitos esta haciendo una buena utilizacién de este mecanismo promocion se
evalla y se echan andar promociones en el caso de nuevo alimento para mascota
Rufo, se utilizaron muchas promociones para la introduccion y lograr participacion en
el mercado Matagalpino, promociones que estaban bien dirigidas al target para quien

fueron creadas logrando una muy buen aceptacion y penetracion en el mercado.

b) Regalias

Oferta de cierta cantidad de un producto sin costo para ellos, con la condicion de
que compren un determinado volumen o algun otro producto. (Ralph E. Anderson,
2012).

En si lo que el autor muestra que un regalo no es mas que lo que complementa un
producto o un servicio, también puede ser todo aquello que se da premiando la
fidelidad de los clientes.

La palabra regalo no es lo mismo que promocion es algo que se aplica para que se
compre un producto y regalo es algo que se te da por ser cliente de algo podemos

poner un ejemplo sencillo, compaifiia licorera tiene sus clientes que estos pueden ser

36



bares, restaurantes, hoteles etc. Entonces la empresa ya tiene estipulado que para
las fechas importantes tiene que obsequiarles un regalo a sus clientes puede ser
quizads una botella de ron con algin empaque especial que diga que es un regalo

meramente para sus clientes.

Gréafica #14
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente y trabajadores

En la Gréfica n° 14 analiza las regalias que la Distribuidora EIl Granjero Los Chitos
realiza hacia los clientes, el 60% de los trabajadores y el 47% de los clientes dicen
gue no se realizan regalias de los productos que esta ofrece, pero el 53% de los
clientes y el 40% de los trabajadores afirman que la distribuidora el granjero los chitos
realizan regalias cuando ingresan nuevos productos le regalan vasos o pequefias

muestras del mismo producto.

El Gerente en la entrevista realizada dice que en la Distribuidora el Grajero los
Chitos realizan regalias de panitas para la comida o muestras de concentrado para
las mascotas del hogar esto con el fin de que el cliente se interese en comprar los

nuevos productos.
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En la observaciéon realizada se puede decir que en efecto la Distribuidora El
Granjero Los Chitos hacen regalias de productos nuevos hasta incluso regalan platos

para las mascotas.

Comparando la teoria con la practica se puede decir que la Distribuidora El Granjero
Los Chitos hace uso de este mecanismo regalias esta es una estrategia que hay
implementado para lograr participacion en el mercado, con el fin de acaparar mas
clientes que ellos conozcas sus productos, posicionarse en la mentes de ellos y

premiar su fidelidad, de esta manera la distribuidora puede crecer.

c) Ofertas

Son mecanismos de la promocion de ventas muy eficaces, utilizadas
principalmente por detallistas, las cuales consisten en: rebajas, descuentos en el

precio del articulo o regalos por la compra de otro. (Ralph E. Anderson, 2012).

Vemos lo que cita el autor referente a lo que son las ofertas y vemos que son
regalias, descuento entre otros esto se hace con el fin de vender un producto que ya
sea que este pegado o que sea un producto nuevo y se pone en oferta para que los

clientes lo compren y de este modo lo conozcan.

Gréfico # 15
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En la Grafica n° 15 analiza las ofertas que realiza la Distribuidora El Granjero Los
Chitos en la cual el 67% de los clientes dicen que han obtenido buenas ofertas al
realizar sus compras, pero el 60% de los trabajadores dicen que no realizan ofertas
esto se debe a que ellos no estan autorizados a realiza ofertas a los clientes ya que
el gerente tiene a dicho personal para realizar las ofertas y solo a los clientes que

compran por mayor.

Pero el 33% de los clientes y el 40% de los trabajadores dicen que la Distribuidora
El Granjero Los Chitos si realizan oferta al momento de comprar sus productos es se
debe a que son personas que compran al por mayor y los trabajadores asignados para
atenderlos son los que pueden realizar ofertas.

En la entrevista realizada al gerente no dice que en la Distribuidora el Granjero los
Chitos se realizan ofertas solo a los clientes mayoristas esto para que los clientes se

sientan conforme al realizar sus compras.

Comparando la teoria con la practica se observa que en efecto la Distribuidora el
Granjero los Chitos realiza ofertas, en algunos sus productos lo que beneficia solo
algunos de sus clientes, lo cual deberia hacerse de manera general para que los

clientes se sientan motivados y retribuidos por su fidelidad.

4.2 Desarrollo Empresarial

Es un proceso por medio del cual el empresario y su personal adquieren o
fortalecen habilidades y destrezas, por el cual favorecen el manejo eficiente y fuerte
de los recursos de su empresa, la innovacién de productos y procesos, de tal manera,
gue contribuya al crecimiento sostenible de la empresa; para una mejor finanza y

recurso en la empresa. (David Jobber, 2009).
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El desarrollo empresarial es el grado de crecimiento que adquiere toda empresa
mediante un plan estratégico de marketing esto va siempre en dependencia de como
sea el funcionamiento de las actividades de esta, el desarrollo empresarial tiene que
ver mucho con la tecnologia si una empresa se queda estancada jamas tendra un

desarrollo.

Un ejemplo de desarrollo empresarial es la Distribuidora Rizo Jarquin de la ciudad
de Matagalpa la que inicio primeramente con un pequefio local donde solamente
ofrecian productos de primera necesidad a precios accesibles, a medida que la
demanda va aumentado, el nivel de exigibilidad de los clientes crece de la misma
manera lo cual ha motivado y llevado dicha distribuidora a crecer no solo en productos,
instalaciones ,innovaciones donde los clientes pueden sentirse comodos y muy a

gusto al realizar sus compras

4.2.1 Crecimiento De La Empresa

Se refiere a modificaciones e incrementos de tamafio que originan que ésta sea

diferente de su estado anterior. (Azorin Escolano, 1997).

Es decir, se han producido aumentos en cantidades y dimensién, asi como
cambios en sus caracteristicas internas (Cambios en su estructura econémica y
organizativa). La empresa no es una realidad estética, sino que evoluciona de forma
permanente, Como resultado de cambios en la oferta de productos y mercados
atendidos, la distribucion geogréfica de sus actividades e, incluso el tipo de actividades

gue realiza por si misma.

Tomando en el ejemplo anterior de la Distribuidora Rizo Jarquin ha tenido no son un
crecimiento en estructura, sino también econémicamente, su personal, a tienden otros
tipos de mercados e incluso ofrecen otro tipo de actividades como hortalizas que son

cosechadas en sus propias haciendas.
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42.1.1 Fortalecimiento De Las Habilidades

a) Habilidades Técnicas

Las habilidades técnicas es toda aquella competencia laboral que debe poseer
quien ejerce una profesion u ocupa un puesto en una organizacién. (Ralph E.
Anderson, 2012)

También refiere que un verdadero administrador debe de aprender diversas
habilidades para sacar el maximo provecho de sus comunicaciones entre ellas saber
transmitir informacion, ser receptor de informacién y ser un representante formal de la

organizacion.

Las habilidades técnicas son todas aquellas que se aprenden con el propésito de
ser un mejor colaborador para la empresa por ejemplo los vendedores un buen
vendedor debe de poseer habilidades para saber venderle al cliente y un vendedor no

posee ciertas habilidades la venta no sera efectiva.

Gréafico# 16
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a clientes y trabajadores.
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En el analisis de la Grafica numero N°16 el cual valora las habilidades técnicas de
la Distribuidora el Granjero los Chitos, en la 7% de clientes y el 20% de los
trabajadores opinan que tiene un excelente uso de las habilidades técnicas, por otra
parte el 53% de clientes y 53% de trabajadores valoran las habilidades técnicas de la
fuerza de ventas muy buenas, el 20% de clientes y trabajadores consideran que las
habilidades técnicas son buenas, el otro 7% aduce que las habilidades técnicas son
regulares y el 13% de clientes y 7% de trabajadores cree que las habilidades técnicas

de la fuerza de ventas es mala.

En el caso del 7% de clientes que opinan que las habilidades técnicas son buena
quizas siempre que han tenido la oportunidad de comprar les han dado todas las
referencias correctas a la hora de preguntar por dicho producto por eso ellos valoran
excelente, en cuanto al 53% de los clientes que valoran muy bueno el uso de las
habilidades técnicas deben de haber experimentado una buen atencion por ellos
opinan asi, en cambio 13% de los clientes que valoran como malas las habilidades
técnicas tal vez en el momento de llevar acabo sus comprar la fuerza de venta que le
atendio no supo responder a sus inquietudes por eso ellos creen que su habilidades

técnicas son malas.

Tomando en cuenta las respuestas de los trabajadores en la que el 20% valora las
habilidades técnicas como excelentes puede que este porcentaje de trabajadores se
sientan bien capacitados para responder cualquier inquietud de su cliente, el otro 53%
valoro como muy buenas las habilidades técnicas lo que nos indica que esta fuerza
de venta quizas fue capacitada para poder ofertar una mejor atencién al cliente y por
eso ellos se sientes muy capacitados, mientras el que le 7% de los trabajadores valoro
malas las habilidades técnicas puede que ellos sienta que no son capacitados

correctamente, o que no les dan la informacion necesaria de sus productos.
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En la entrevista con el gerente dice que su fuerza de ventas no es capacitada
continuamente por lo cual ellos han adquirido sus conocimientos al largo del tiempo

qgue han estado laborando con ellos.

En la observacion llevada a cabo se nota que la distribuidora tiene debilidades y no

ha sacado provecho de las habilidades técnicas de la fuerza de ventas.

La Distribuidor necesita pulir su fuerza de venta en cuanto a sus habilidades técnicas
con capacitaciones continuas, y reuniones periodicas, de esta manera su fuerza de
venta siempre va estar preparada ante cualquier situacién que se presente en el
negocio y no perder la venta por falta de conocimientos , estos es muy beneficioso ya
que los clientes se sentirdan muy coémodos y podran confiar en la asistencia brindada
por la fuerza de venta, lo que generara clientes satisfechos y con una mejor vision del

negocio.

b) Habilidades Humanistas

Las habilidades humanas son las destrezas para trabajar con otras personas,

entenderlos y motivarlos sea forma individual o en grupos. (Lancaster, 2012).

Las habilidades humanas son todas aquellas habilidades que tiene un ser
humano, pero, a mi me gustaria ir mas lejos porque la palabra: “habilidades humanas”
en si mismo no nos dice mas que una definicion. Para mi las habilidades humanas
son todas aquellas habilidades que te ayudan a mejorar como persona y a tener una

mejor vida en todos los sentidos.

Esas son las verdaderas habilidades humanas, las que vale realmente la pena

cultivar y mejorar constantemente que son las que te hacen valer como persona una
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persona que tiene la habilidad de llevarse bien con sus compafieros de trabajo es una

persona gue obviamente durara en el trabajo y posiblemente ira escalando.

Grafico # 17
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores

En el andlisis de la Grafica N°17 se analizan las habilidades humanisticas mostradas
por la fuerza de venta de la Distribuidora el Granjeo los Chitos en la que 33% de los
clientes y el 7% de los trabajadores opinan que estas habilidades en fuerza de venta
son excelentes, el 7% de los trabajadores opina que sus habilidades humanisticas son
muy buenas, el otro 27% de los clientes opinan que las habilidades humanisticas son
muy buenas en esta fuerza de ventas, mientras que el 40% de los clientes y el 40%
de los trabajadores opinan que las habilidades son regulares y en el caso del 7%
restante de trabajadores creen que estas habilidades en la fuerza de ventas son

malas.

En cuanto al 33% de los clientes que opinan que las habilidades humanisticas son
excelentes en este caso puede que ellos hayan logrado observar una buena relacién
entre los trabajadores e incluso simpatia con ellos mismos por parte de la fuerza se

ventas, por otra parte, otro 27% de los clientes opinaron que las habilidades
|
44



humanisticas son buenas porque quizas siempre se les han atendido de excelente

manera, pero eso ellos consideran que son buenas las habilidades humanisticas.

En la entrevista con el Gerente él dice que el promueve las habilidades humanisticas

dentro de su fuerza de trabajo para un mejor logro de los objetivos.

En la observacion realizada notamos que la fuerza de ventas mantiene sus
habilidades humanisticas no porque hayan sido inculcadas por parte de la gerencia

sino por parte de ellos que muestran excelentes valores.

Es notorio que la empresa tiene muy buen uso de los valores humanisticos en su
fuerza de venta, trabajan en equipo, se llevan muy bien el valor principal dentro del
negocio es el respeto, entre todos los trabajadores contribuyen para lograr todas las
actividades, tienen las principales caracteristicas para lograr una mejor organizacion
con capacitaciones y motivacion esta fuerza de venta se puede fortalecer los valores

humanisticos, todas loa empresas deben inculcar valores a sus trabajadores.

c) Habilidades Conceptuales

Es la capacidad para pensar en términos de modelos, marcos de referencia y
relaciones amplias, como en los planes estratégicos de largo plazo. (Diez de

Castro,Navarro,Peral, 2003).

Se basan en el pensamiento estratégico, con mucho andlisis y creatividad, se
desarrolla sobre todo en la fase de preparacion. Aqui se determinaran los objetivos,
las estrategias y tacticas, los poderes, etc. Cuanto mejor llevemos esta preparacion
mas garantia de éxito tendremos en posteriores fases.

Los directivos de las empresas son lo que acometen éstas laborales. Se refiere a
las personas que tiene buenas cualidades para planificar y ver de manera global el

futuro. Consiste en la habilidad para comprender las complejidades de la organizacion
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global y en el ajuste del comportamiento de la persona dentro de la organizacion. Esta
habilidad permite que la persona se comporte de acuerdo con los objetivos de la
organizacion total y no apenas de acuerdo con los objetivos y las necesidades de su
grupo inmediato.

Las Habilidades conceptuales son, por ejemplo: clasificacion, comparacion,

informacion general, conceptos numeéricos, procesos aritmeéticos y en serie.

Habilidad que no se ensefia, sino que se manifiesta en situaciones reales como
parte del pensamiento creativo. A pesar de que el pensar y el hacer son inseparables
en la administraciéon de empresas —ambos esenciales para aprender, en la educaciéon
actual se favorece la reproduccion de férmulas que sustituyen la reflexion por la accion
inmediata. Es fundamental que la academia reconozca los diferentes estilos de
aprendizaje y busque equilibrar el proceso educativo con la inclusion en los curriculos
de actividades que enfaticen la reflexion-analisis, para compensar la inclinacion
natural de los administradores de empresas hacia la concrecion-accion y asi facilitar
el desarrollo de habilidades conceptuales. La empresa y la actividad administrativa

esperan con gran expectativa este nuevo profesional.

Grafica # 18
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016, encuesta a cliente, y trabajadores
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En el andlisis de la Grafica N°18 donde se analiza el uso de las habilidades
conceptuales de la Distribuidora el Granjeo los Chitos donde el 7% de los trabajadores
opinan que las habilidades conceptuales son excelentes, el 20 % de los clientes y el
7% de los trabajadores opinan que son muy buenas las habilidades conceptuales del
negocio, el otro 7% de clientes y el 40% de trabajadores opinan que las habilidades
conceptuales de la fuerza de venta son buenas, el otro 40% de clientes y 7% de
trabajadores creen dichas habilidades son regulares , a lo que el 27% de clientes y

30% de trabajadores dijeron que las habilidades eran malas.

En cuanto al 7%de clientes que opinaron que las habilidades conceptuales eran
excelente quizas en algun momento estos clientes tal vez observaron que los
trabajadores podian aportar ideas creativas y sus ideas eran tomadas en cuenta por
la gerencia, en el caso de del 20% de clientes que opinan que son muy buenas porque
tal vez ellos observaron que la fuerza de venta son profesionales en la manera
relacionarse con ellos, un 7% de ellos opina que la habilidades conceptuales son
buenas, mientras que el 40% de los clientes opino que sus habilidades conceptuales
son regulares ya que no han tenido una buena experiencia las veces que han llegado
hacer una comprar y el otro 27% de clientes los cuales opinan que la fuerza de ventas

es mala y tienen debilidades a la hora de abordar un cliente.

Segun la entrevista con el gerente las habilidades conceptuales en el negocio no se
ponen mucho en practica y esa es una debilidad que necesitan superar.

En la observacion realizada en el campo a simple vista se puede observar que la

fuerza de ventas tiene muchas debilidades en cuanto a las habilidades conceptuales.
Tomando en cuenta los resultados del analisis es necesario que la Distribuidora el

Granjero los Chitos tiene debilidades que superar en cuanto a las habilidades

conceptuales de su fuerza de venta capacitandoles y abriéndoles puertas donde ellos

47



se sientan motivados a seguir adquiriendo mas conocimientos y que puedan brindar

una atencion mas personalizada y objetiva a los clientes.

4.2.1.2 Manejo Eficiente Y Eficaz De Los Recursos

La administracion de recursos, por lo tanto, consiste en el manejo eficiente de
estos medios, que pueden ser tanto tangibles como intangibles. El objetivo de la
administracion de recursos es que éstos permitan la satisfaccion de los intereses.
(Ralph E. Anderson, 2012)

Las personas, el dinero, la tecnologia y hasta el tiempo pueden ser considerados,
segun el contexto, como recursos susceptibles de ser administrados. La correcta
asignacion de funciones de cada uno de estos recursos ayudara a que la operatoria
de un conjunto sea mas eficiente. Dentro de cualquier empresa cuando se hable de
la administracién de recursos se esta hablando de la correcta gestion, utilizaciéon y

desarrollo de cuatro tipos de recursos de manera fundamental:

Financieros: Al referirnos a ellos estamos haciendo mencion a todos los recursos
de tipo monetario que son fundamentales para el desarrollo de la empresa en
cuestion. Estos pueden ser de dos clases: propios, como el dinero en efectivo y las
acciones; o0 ajenos, como los bonos, los créditos que otorgan los bancos o las diversas

modalidades de préstamos.

Materiales: Bajo dicho paraguas se incluyen todos aquellos bienes, de tipo

tangible, que posee la entidad y que son los que le permiten prestar los servicios.
Humanos: A la hora de administrar este tipo de recursos, que vienen a ser el

conjunto de empleados de una empresa, la persona encargada de esta tarea es

fundamental que tengan en cuenta muchos aspectos relativos a aquellos como
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pueden ser las habilidades, las ideas, los conocimientos, las necesidades el

desarrollo, los sentimientos, la experiencia, las carga.

Técnicos: En este caso, son los recursos que son fundamentales para poder
coordinar y gestionar otro tipo de recursos. De esta manera, nos encontrariamos con
elementos tales como las marcas y patentes, los sistemas de produccién, los

mecanismos de ventas.

a) La EficienciaY La Eficacia

e La Eficiencia

La eficiencia es la capacidad de hacer las cosas correctamente. (Hartley, 1982).

La eficiencia, por lo tanto, esta vinculada a utilizar los medios disponibles de
manera racional para llegar a una meta. Se trata de la capacidad de alcanzar un
objetivo fijado con anterioridad en el menor tiempo posible y con el minimo uso posible

de los recursos, lo que supone una optimizacion.

Un gerente eficiente es el que obtiene productos, o resultados, medidos con
relacion a los insumos (mano de obra, materiales y tiempo) usados para lograrlos. Los
gerentes que pueden reducir al minimo los costos de los recursos que se necesitan
para alcanzar metas actuando eficientemente. Por ejemplo: “Demuestra tu eficiencia
para hacer este trabajo y te quedaras en la empresa”, “La eficiencia de este motor no

puede ser discutida”, “Sin eficiencia, la existencia de esta oficina no tiene sentido”.

e La Eficacia

La eficacia es la eleccion de metas acertadas y realizacion de las cosas de manera

correcta. (Lancaster, 2012).
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Nunca debe confundirse la nocion de eficacia con la idea de “eficiencia”, que deriva
de raices latinas, especificamente de “eficiencia”, aludiendo a la utilizacion racional
de los recursos con los que se cuenta, para asi lograr alcanzar un objetivo
previamente propuesto. En otras palabras, es consumar o efectuar las metas y
objetivos con la menor cantidad de recursos disponibles y tiempo; lo que es un
requisito para evitar o cancelar errores o derroche. Idea que se diferencia de la eficacia
dado que esta simplemente hace referencia a lograr los objetivos y metas

programadas con los recursos disponibles en un tiempo dado.

Un gerente que elige una meta equivocada E/p: producir autos grandes cuando
esta creciendo la demanda de autos pequefios este tipo de gerente es ineficaz, aun
cuando produzca autos grandes con enorme eficiencia. Los gerentes de General

Motors aprendieron esta leccion por las malas.

b) Los Recursos

(Lancaster, 2012) Para que una empresa pueda lograr sus fines es necesario que
cuente con recursos que conjugados contribuyan a un funcionamiento adecuado.

Es importante estudiar estos elementos porque uno de los objetivos de la
administracion es la productividad. En esta informacion el autor nos dice que los
recursos de las empresas son muy importantes en el desarrollo de la misma debido a
du funcionamiento se podra logar los objetivos de la empresa y satisfacer a los

clientes.
Cada una de las empresas pretende trabajar con recursos de alta calidad para la

poner en marcha el funcionamiento de la empresa, es importante determinar que cada

recurso sera productivo y ayudaré en el crecimiento financiero de la misma.
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e Recursos Materiales

(Lancaster, 2012) Son bienes tangibles de propiedad de la empresa tales como:

edificios, maquinaria, mobiliarios y equipo, material prima, etc.

El autor nos dice que los recursos materiales son todos los activos de la empresa
con el cual se da el funcionamiento desde la produccion y administracion, todos estos
deben ser de alta calidad. Sin olvidar que estos recursos son la parta mas importante

en el crecimiento de la empresa.

Gréafico # 19
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores.

En el analisis del Grafico N° 19 donde se habla de los recursos materiales de la
Distribuidora el Granjero los Chitos donde los clientes y trabajadores concuerdan
opinando que no tienen recursos materiales de excelentes condiciones, el 13% de
trabajadores opina que sus recursos materiales son buenos, el 33 % de clientes y el
20% de trabajadores creen que los recursos materiales se encuentran en buen estado,
mientras el 47% de clientes y trabajadores creen que los recursos materiales son
regulares y el 20 de clientes y trabajadores opino que los recursos materiales en los

gue ellos trabajan son malos.
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Esta concordancia de datos entre clientes y trabajadores puede darse ya que ellos
opinan que las condiciones, infraestructuras, materiales y equipos para desempefar
sus labores no son excelentes, el 33% de los clientes opino que los recursos son
buenos quizas porque ellos han observado al momento de llegar que las condiciones
y lugar de trabajo son buenas y el 20% de los trabajadores opina que son buenos
porque ellos estan bajo techo, y aunque las condiciones no son la mejores ellos han
logrado adaptarse, mientras el 47% clientes y trabajadores opinan que es regular
estos pueden haber observado la falta de recursos y lo trabajadores opinaron que con
un mejor ambiente estarian mas motivados , materiales a la hora de llevar a cabo una

compra, el ambiente en el que los vendedores se desarrollan.

En la entrevista con el Gerente explica que la infraestructura es alquilada, por lo
tanto, el no podido invertir en mejorar la infraestructura ni hacer remodelaciones, pero

gue tiene proyectos de comprar y mejorar sus recursos materiales.

En la observacion llevada a cabo es notable que los recursos materiales de la
distribuidora el granjero los chitos no son buenos, no son las mejores condiciones

tanto para sus trabajadores ni para los clientes.

En el analisis de los resultados es visible que la Distribuidora el Granjero los Chitos
necesita mejorar todos sus recursos materiales desde infraestructura, maquinaria,
mobiliarios y equipo esto le brindara una mejor cara al negocio los clientes tendran
una mejor de los servicios ofrecidos, lo que contribuira a tener mas clientes satisfechos
y comodos los que tendran preferencia por su negocio es un punto muy importante a

la hora de la captacién de clientes tantos clientes activos como nuevos.

e Recursos Humanos

(Lancaster, 2012)Son muy importantes para existencia de cualquier grupo social,

de estos elementos depende el éxito o el fracaso de cualquier empresa.
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La creacion de un area especial de RH depende de la capacidad econémica de la
empresa, de las actividades que realice y de su tamafio en términos del nimero de
personas que trabajen en ella. Esto no implica que las empresas que no tengan
necesidad de un area especial dejen de darle importancia al factor humano y a la
funcion.

Cuando una empresa u organizacion no cuenta con un area especializada que
reporte a la direccién general, las tareas se realizan por las otras areas y la Direccion
General. La Parte Mecanica Como La Elaboracion De Nominas Y El cumplimiento de
las obligaciones de seguridad social de las pequefias empresas, regularmente estan

a cargo del contador general o del area contable de la empresa.

Gréafico # 20
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores

En el analisis de la Gréafica N°20 la cual representa los resultados de la valoracién
de los recursos humanos de la Distribuidora el Granjero los Chitos donde el 7% de los
clientes y 13% de los trabajadores opinan que son excelente, por otra parte tanto el
33% de clientes como trabajadores opinan que los recursos humanos son muy
buenos en la distribuidora, el otro 33% de clientes y 20% de trabajadores opina que

dichos recursos son buenos, mientras que el 7% tanto de clientes como de

|
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trabajadores opinan que estos recursos dentro de la empresa son regulares y el 20%

de los clientes y 27% de los trabajadores opino que los recursos eran muy malos.

Basado en los resultados obtenidos en el analisis donde el 7% de los clientes
opinaron que los recursos humanos de la empresa eran excelentes ya que ellos han
experimentado una muy buena atencién y se han sentido satisfechos con sus visitas,
el otro 33% de clientes opinan que sus recursos humanos son muy buenos ya que
ellos no han tenido ninguna mala experiencia durante sus visitas al negocio, el 7% de
los clientes opinan que los dichos recursos son regulares porque creen que podrian
mejorar la atencion eh incluso deberian contratar mas personal y el otro 20% opinaron
que los recursos son malos porque se necesita mas personal y de mejor calidad y
mas profesionales.

En cuanto al analisis de los trabajadores 13% de los trabajadores opinan que los
recursos humanos son excelentes porque ellos creen que puede satisfacer las
necesidades de los clientes y atender varios al dia, en cambio el otro 33% opina que
los recursos humanos son muy buenos que son autosuficientes, mientras otro 33%
consideran que son buenos porque ellos consideran que a pesar de ser pocos ellos
han brindado buena atencion y resultados, en cuanto al 27% de los trabajadores que
opinaron gue son malos porque a veces estan cargados de trabajos y les toca atender

mas clientes lo cual hace que se descuide su éarea.

En la entrevista con el Gerente el opino que sus recursos humanos son limitados
gue tiene como objetivos la contratacién de nuevo personal para mejorar la calidad de
los servicios.

En la observacion realizada se pudo visualizar que los recursos humanos son pobres

y a pesar de eso ellos han logrado muchos de los objetivos propuestos.
Por medio de los resultados obtenidos es conveniente que el aumento de recursos
humanos dentro del negocio ya que se cuenta con muy poco y a veces estos se

encuentran muy saturados y brindan un atencién de poca calidad a sus clientes, la
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contratacion de nueva fuerza de venta mejoraria la atencién a los clientes y se

superarian muchas debilidades.

e Recursos Técnicos

(Lancaster, 2012)Son aquellos que sirven como auxiliares en la coordinacion de
los otros elementos, como por ejemplo sistemas de administracion, sistemas de

produccion, formulas, patentes, etc.

Los recursos tecnolégicos son la puerta fundamental para el buen funcionamiento
de las empresas, estos son de ayuda mas en el area de administracion su funcion
estd en mejorar los sistemas de contabilidad con la realizacion de sistemas
computarizados de alta tecnologia.

Las mayorias de las empresas se estan viendo en la necesidad de invertir en
sistemas computarizados para obtener mejores resultados en el area de
administracion y contabilidad con el fin de obtener mejores resultados financieros en

tiempo y forma.

Gréfico # 21
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores.
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En cuanto al andlisis de la Grafica N°21 donde se hablan de los recursos
tecnoldgicos de la empresa donde el 7% tanto clientes como trabajadores opinan que
los recursos tecnoldgicos que posee la Distribuidora son excelentes, mientras el 20%
clientes y 7% de trabajadores creen que son muy buenos, el 13% de clientes y 7% de
trabajadores cree que dichos recursos son buenos, mientras el 20% de clientes y
47% de trabajadores opinan que los recursos tecnoldgicos son regulares , y el 40%
de clientes y 20% de trabajadores restantes opinan que son malos dichos recursos

dentro del negocio.

Segun los resultados obtenidos creemos que 7% de los clientes que opinan que son
excelente, el 20% que cree que son muy buenos y el 20% que opinan que son buenos
coinciden porgque nunca han tenido ninguna queja al ser atendidos en cuanto a los
recursos tecnoldgicos, por otro lado tenemos el 20% que opino que no son regulares
pueden haber tenido algun altercado al ser atendidos por ejemplo que se haya ido la
luz 0 que no hubiera internet en ese momento, el otro 40% opino que era malo opino
que era malo porque no estan muy actualizados y solo cuentan con una computadora

la cual es para la atencion de todos los clientes,

En cuanto a la opinion de los trabajadores 7% que opinaron que eran excelente, el
7% que opino que son muy buenos y el 7% que opino que eran buenos coinciden en
los resultados porque quizas ellos opinan que a pesar de no tener tecnologia de punta
han sacado adelante el negocio aun contando con poco equipo tecnolégico, el otro
47% que opina que los recurso tecnolégicos son regulares porque quizas ellos han
notado que si tuvieran mas recursos serian mas eficientes, y el 20% restantes
opinaron que los recursos eran malos ya que dentro de la distribuidora no hay
tecnologia de punta que facilite sus labores.

En la entrevista con el Gerente explicd que no ha invertido mucho en tecnologia para

el mejoramiento del negocio pero que eso esta en planes futuros para el 2017.
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En la observacion realizada es notable que no cuentan con tecnologia que ayude a
mejorar la compra de los clientes, solo cuentan con una computadora, 2 abanicos, y

2 calculadoras.

Debido a los resultados obtenidos es necesario que la Distribuidora el Granjero los
Chitos invierta en la adquisicién de tecnologia de punta para el negocio, asi se lograria
una atenciéon mas eficiente y eficaz y una mejor aceptacion y clientes mas satisfechos

los cuales podrian hacerles publicidad boca a boca positiva al negocio.

e Recursos Financieros

(Lancaster, 2012)Son el elemento monetario con que cuenta la empresa, puede

ser propio o ajeno y de él depende la existencia de la empresa.

El autor nos explica que cada de una de las empresas pueden contar con recursos
financieros ya sea a través de grandes inversiones o de fondos propios para la

ejecucion de la empresa.

En la actualidad la mayoria de las empresas trabajan de la mano con instituciones
financieras con el fin de satisfacer todas sus necesidades monetarias y asi poder
lograr sus objetivos en el funcionamiento de la empresa, es importante determinar que
las inversiones son de gran ayuda para las empresas siempre y cuando puedan
cumplir en tiempo y forma sus pagos y asi no caer en mora los que les afectaria en

Su crecimiento empresarial.
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Gréafico # 22
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a clientes, y trabajadores.

En el analisis de la Grafica N°22 plantea los recursos financieros dentro de la
Distribuidora el Granjero los Chitos donde 26% de los trabadores opino que los
recursos son excelentes porque ellas cuentan con su propio capital financiero el cual
es rotado obtener mas ganancias, el 7% opino que son muy buenos , el otro 60%
opino que son muy buenos Yy solo 7% que eran regular, la coincidencia en los
resultados de los trabajadores puede deberse a que la distribuidora tiene su propio
capital por lo tanto ellos opinan asi, el 7% que opina que es regular puede que hay
experimentado en algin momento alguna debilidad en cuanto a las finanzas o haya
estado en algun momento donde la ventas fueron bajas por eso opinan que son

regulares.
En la entrevista con el Gerente dice que ellos cuentan con un capital propio el cual

es rotado en varias actividades econdmicas a las que él se dedica, para obtener mas

ganancias.
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En la observacion realizada se puede ver que la Distribuidora el Granjero los Chitos
cuenta con buenos recursos financieros cuentas con capital propio y materia prima

propia.

Distribuidora el Granjero los Chitos es independiente en el area financiera por lo que
tiene la capacidad para mantenerse a flote y lograr algunas remodelaciones, incluso

optar a créditos para invertir mas en el negocio y regenerarlo.

4.2.1.3 Innovacion Empresarial

Una Innovacion empresarial es una mejora en el médulo de negocio que tiene una

empresa, es realizar grandes cambios organizacionales, productivos o tecnolégicos
en la propuesta que hace un negocio al Mercado o incluso crear un Mercado
totalmente Nuevo donde no existan competidores. (Ralph E. Anderson, 2012).
Phillip Kotler nos dice que el camino que debe seguir toda empresa que tenga una
posicion de lider de Mercado, es realizar una continua innovacion en sus productos y
servicios. Esto le ayudara al negocio a proteger su apreciada posicion en el Mercado
y a evadir ataques frontales de los competidores de la industria.

En la mayoria de las empresas las mejoras de las instalaciones es una herramienta
satisfactoria para todos los consumidores debido a que se sientes motivados por los
beneficios que obtienen de parte de la empresa. Estos les ayudan a estar en la mente

de todos los consumidores.
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Gréafico # 23
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Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores.

En la Gréfica n° 23 se analiz6 la innovacién de la estructura donde los clientes y los
trabajadores dicen que no cuentan con una excelente estructura ya que no cuenta con
una buena instalacién por lo que son muy pequefias y se miran muy desordenados
los productos y que por eso no tiene buena vista de lo que la distribuidora el granjero
los chitos esta ofertando a los clientes, el 13% de los trabajadores dicen que es muy
buena las instalaciones ya que buscan la forma de acomodar los productos para que
los clientes puedan percibir todos los productos que esta oferta pero el 13% de los
clientes y el 21% de los trabajadores opinan que es buena la estructura de la
Distribuidora porque esta en un buen punto y que gracias a esto los clientes pueden
acceder a ella con facilidad, el 13% de los clientes y el 13% de los trabajadores dicen
gue las instalaciones de la distribuidora son regulares ya que no cuentan con oficinas
propias para realizar sus ventas con efectividad, las instalaciones no son lo
suficientemente espaciosa y el concentrado produce un polvo que afecta a los
trabajadores y a los clientes.
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El 74% de los clientes y el 33% de los trabajadores dicen que las instalaciones de la
distribuidora, no cuenta con buenas instalaciones ya que no cuentan con bafios para
los trabajadores y el polvo que genera el concentrado afecta tanto a los clientes como
a los trabajadores.

En la entrevista realizada dice el Gerente que la Distribuidora no cuenta con una
buena instalacion pero que en sus planes esta invertir en adecuar el lugar para que

tanto los trabajadores como los clientes se sientan comodos al llegar.

Observamos que la Distribuidora cuenta con un buen punto, pero las instalaciones
son muy pequefias y debido a esto hay acumulamiento de mercancia y esta genera
un polvo demasiado molesto, también nos dimos cuenta que no cuenta con bafios
para los trabajadores esto implica que cuando tienen ganas de ir al bafo tienen que ir
a un auto lavado que esta a un costado y rentar el bafio.

Comparando la teoria con la practica se puede decir que la Distribuidora el Granjero
los Chitos no cuenta con una buena instalacion ya que es muy pequefia y debido a
esto tienen acumulamiento de mercancia la cual suelta un polvo que es incomodo
para los clientes, en este caso el gerente deberd tomar con seriedad este punto ya
gue necesita urgentemente hacerle estas mejoras al local, tanto con en la bodega

como las oficinas para una mayor comodidad y mejor desenvolvimiento de las labores.

a) Innovaciéon De Productos

(Ramos Ruiz, 2013)La innovacion de productos no consiste simplemente en ser
Nuevo o ser diferente. Se trata de crear nuevos productos que encanten a los

consumidores, de tomar un Nuevo camino que los consumidores quieran seguir.
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La innovacién de producto es una de las estrategias de empresa encaminada a
ganar competitividad en el mercado bien mediante ahorros de costes de produccién o
distribucion bien mediante éxitos comerciales (aumento de ventas, fidelizacion de

clientes, aumento de cuota de mercado, etc.)

Razones para la innovacion:

e Mejora la relacion con el cliente al presentarle nuevos beneficios.

e Permite nuevos argumentos de ventas.

e Aumenta el nivel de ventas al presionar sobre el indice de sustitucion de
producto.

¢ Mejora la imagen de empresa presentandola como activa y moderna.

e Establece barreras de entrada a la competencia.

En resumen, el autor nos determina que las innovaciones de los productos ayudan
en la fidelidad de los clientes y en evitar barreras en la competencia, los nuevos
productos deben ser conocidos y satisfacer las necesidades de toso los
consumidores, los que le ayuda al crecimiento en ventas y lograr ser lider en el

mercado.

Todas las empresas se dan a la tarea de innovar en nuevos productos o servicios
para atraer a los clientes y que estos no se aburran de lo mismo, con el tiempo el
consumidor se vuelve mas exigente y esto le ayuda a la empresa para mejorar sus
elaboracién o implementacion del bien o servicio, no se puede olvidar que el cliente
siempre comprara lo que le guste y llene todas sus expectativas. Esta innovacion

ayuda.
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Gréafico # 24

Innovacion de los Productos

H Clientes M Trabajadores

33% 33%

% ' 27%
20%
13% 39 13% 13%
EXCELENTE MUY BUENO BUENO REGULAR MALO

Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta a cliente, y trabajadores.

En la Gréfica n° 24 se analiz6 la innovacion de los productos donde el 33% de
los clientes y el 27% de los trabajadores dicen que es excelente en el granjero los
chitos ya que esta innovacién le ayuda a la fidelidad de los clientes y que estos se
sientan satisfechos al consumirlos productos que esta distribuidora les ofrece, el 13%
de los clientes y el 33% de los trabajadores dicen que es muy buena la innovacion de
productos, el 27% de los clientes y el 13% de los clientes que es buena la innovaciéon
que realiza la distribuidora pero el 13% de los clientes y el 20% de los trabajadores
die que es regulas y el 13% de los clientes y el 7% de los trabajadores dicen que es
regular y malo ya que no observan bien todos los productos que esta distribuidora le

ofrece que solo llegan por lo que necesitan.

El Gerente de la Distribuidora nos dice que ellos si cuentan con la innovaciéon de
productos en la distribuidora el grajero los chitos ya que buscan la satisfaccién de los
clientes y que por medio de esta innovacion es que han logrado la fidelidad de los

clientes hacia esta.
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Observamos que en la Distribuidora el Granjero los Chitos existe innovacion de
productos ya que siempre se estd pendiente de nuevas lineas de productos y
productos veterinarios que puedan facilitar a los clientes en sus actividades, ellos

buscan una mejora continua para que esta sea mas llamativa al ojo del cliente.

Comparando la teoria con la practica se afirma que la Distribuidora el Granjero los
Chitos cuenta con una innovacion en los productos y esto se debe a que hay una
buena innovacion de procesos y recibe apoyo de parte de la empresa regional estas

dos van de la mano para agilizar la venta de los concentrados hacia el cliente.

b) Innovacion De Los Procesos

(Ramos Ruiz, 2013) Es la incorporacién de nuevas tecnologias de fabricacion,
incremento del nivel de automatizacion de los procesos productivos mediante

incorporacion de sistemas robotizados, etc.

La innovacion de procesos se da mas por las necesidades de Mercado que por el
impulse de la tecnologia. Esta se da principalmente por las mejoras que se hacen dia
a dia en las actividades conocidas y la acumulacién de experiencia en la empresa. La
innovacion de procesos incluye métodos, herramientas y técnicas que buscan
avances trascendentes en el poder y la efectividad de las organizaciones. Para
conseguir la innovacion de procesos se requiere combinar el liderazgo, la experiencia,

la vision, el trabajo en equipo, la tecnologia punta y las mejores practicas.

Para poder innovar existe una metodologia que contempla los siguientes pasos:

e Establecimiento de la visién del negocio.
e Establecimiento de Politicas y Valores.
¢ |dentificacion de Objetivos.

e Seleccién de Procesos para innovar.
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e Identificacién de agentes de cambio.
e Desarrollo de una vision de proceso.
e Entretenimiento de los procesos existentes.

e Desarrollo e implementacion de los nuevos procesos.

El autor expresa que las innovaciones de los procesos van de la mano con la
tecnologia debido a que trabajan de acuerdo a su produccion con el fin de satisfacer
a todo su cliente, para ello deben de organizarse en sus tareas y asi mismo cumplir

con todos los pasos necesarios para la innovacién productiva de la empresa.

En la actualidad cada empresario se ve motivado por implementar nuevos
procesos con el fin de hacer mas facil y rapido la elaboracién del mismo, no obviando
gue cada una de la innovacion cumpla con los requisitos de la empresa para obtener

mejores resultados en el campo laborar y en la satisfaccion de los clientes activos.

Grafico # 25

Innovacion de los Procesos

B Clientes ™ Trabajadores

47?536

20% 13%20A: 0%
0 0% -j
EXCELENTE MUY BUENO BUENO REGULAR MALO

Fuente: Autoria propia Diaz, Flores (2016), encuesta cliente, trabajadores.

En la Grafica n° 25 se analizé la innovacion de los procesos el cual podemos
observar que el 20% de los clientes y el 13% de los trabajadores dicen que es muy
bueno los procesos productivos de la distribuidora el granjero los chitos, el 13% de los
clientes y el 20% de los trabajadores dice que es buena la innovacion de procesos

pero el 47% de los clientes y el 53% de los clientes dicen que es regular la innovacion
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de los procesos estos nos ayudan a mejorar la venta de los concentrados y que los

clientes se sienta satisfechos con los productos que estan adquiriendo.

Pero el 20% de los clientes y el 3% de los trabajadores dicen lo contrario que ellos
no observan ninguna innovacion de los procesos por lo que no estan bien organizados
en algunas tareas y que eso hace que la distribuidora no cumpla al 100% con sus

objetivos a largo plazo.

En la entrevista realizada al Gerente dice que no cuentan con una buena innovacion
de procesos y que por lo cual presentan algunos disgustos por medio de los clientes

e incluso hasta de los trabajadores por la insatisfaccion de los clientes.

Observamos que la Distribuidora no cuenta con una buena innovacion de procesos
lo cual hace que se le dificulte la atencidén hacia los clientes ya que no cuentan con

los medios de tecnologia para agilizar sus procesos de venta.

Basandonos con la teoria y con la practica se puede decir que la Distribuidora no
cuenta con innovacion de procesos, no ha realizado ningun avance que permita a sus
trabajadores mejorar el proceso de compra de un cliente, es necesario una
implementacion de sistema de facturacion y otras mejoras que hagan mas eficiente

su trabajo.
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V. CONCLUSIONES

Después de recopilar, procesar y analizar todos los resultados obtenidos en la
aplicacion de los instrumentos de la presente investigacion, se llego a las siguientes

conclusiones:

Los componentes de la fuerza de ventas utilizados en la Distribuidora el Granjero
los Chitos son los mecanismos aplicados a las ventas los cuales han estado realizado
empiricamente, pero si han logrado el cumplimento de objetivos claves para el éxito
del negocio. No cuenta con la asignacion de tareas y estructura organizacional de

ventas, pero si cumplen con los requisitos para ponerlo en practica en el futuro.

Los mecanismos aplicados a las funciones de ventas en la Distribuidora el
Granjero los Chitos son la publicidad, las promociones y las regalias la cuales son
parte fundamentales para poder llevar a cabo las ventas en todo el mercado

matagalpino y las que han ayudado al reconocimiento del negocio

El desarrollo organizacional que ha tenido la Distribuidora El Granjero Los Chitos,
con los componentes de la fuerza de ventas utilizados ha sido satisfactorio, a pesar
de la utilizacién empirica de los componentes, mediante el aprovechamiento de sus
recursos en las condiciones que los posee en cuanto a sus habilidades, manejo
eficiente y eficaz de sus recursos, logrando una buena orientacion y proyeccion al

mercado.

La organizacion de la fuerza de venta incide de manera positiva a lo largo de este
tiempo en la Distribuidora el Granjero los Chitos han trabajado duro para tener una
organizacién dentro de la empresa y trabajar de manera ordenada, a pesar de trabajar
de forma empirica y no tener un area de ventas establecidas, han salido adelante y

han mantenido su equilibrio.
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7. ANEXO I. Operalizacién de las Variables

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Varfables Sub variables | Sub - Sub variables Indicadores Intrumentos Dirigido a: Preguntas
Por producto / marca Clores L Cuitl de las sguentes formas de ventas ha obsarvado
en los vendedores de la empresa?
Encuesta /
Estructisa Por furcidn | Empleados {Cul g los siguesies canponanies de s organizacin han Ulizdo
o nal de las Entrevista i para que & Yyorza da venta reaicn las funcores asgradas?
s Por terriono | geogrifico : Propitaro m bt realica las oo mmv
Observacion I
Porcherte - e e e
Encuesta Cul do los siguwentas sistemas de oganaacin han ukzato para
AWM! tareas Qque 12 fuarza o veniss realos ks funcicoes asignadas?
Componentes de / Empleados |
X “mm‘.m m m‘“ ] 4%.hWWﬂMulmum
Organizacion de I [la Organizacion |esfuerzos de vertas dnks 2l D El Grpera Los Chidos?
Fuerza de Ventas I Fuerza de Asignacidn de Recursos ' Negocio £ Qué sistemas de organizacion han ulllizado para
Vertas Observacion asignarie recursas y tareas a la fuerza de ventas?
[' = G Lo G
a5 de vara3s consideran que Nan tenido 4x
Promocin Clertes
Encuesta ] ;Cudies de los siguanies sistamas de vanias ha cbsarvado
M ecanismos mmim’ ! Enpleados | ©nLADISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?
en las funciores de  |Ofertas Entrevista | R e 7
ventas ! P'”..b claa fuerzes de venrtas pasa tener &xito”?
Rebaas Observacion I
Negocio
doson £ Qué tpos de sistermas de organizacion
Concursos. elc da ventas que ullizan se pueden observar?
LNore 8n 13 sioutents escala Bs hatiidades del personal de
Habikdades 1écnicas Bicisie Ch:lu Ia empress LA DISTRIBUDORA EL GRAN.ERD LOS CHITOS?
¢ o | M LComo b:m‘laf atowzv::a haroﬂmgao
Ortakecimienty Habikdades humarustas Entrevista /
habddades / Progietario £Gomo valors fas hablidades
0 / del peesonad de kb empresa?
Habikdades concaptuales Negocio ¢ Valore &n ls siguiente escala las habilidades del personal
de LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?
Clente: Coi alora las condiciones de los
La efciencia E sta | . Ls\gu":ul;ommrsosdeu;;mso?
) ] m' LEOMO vakiea 188 condiciones
Desarolo Crecmerto de [l ansjo eficente y |La eficacis de 108 recursos 0 ks empresa?
Empresarid [l Empresa  oficaz de bos recursos Enrevita !
| Propietario & Como valora &l aprovachamiento de 103 recursos
que la emprasa lo faclita a los trabajadores?
Negacio & i Facrace’ Sk o e
M‘ LS\%O;'? :‘:;lllall;é)RA EL GRANmaElgg’tgg ‘C’H'TOS?a
Innovacién en bos productos Encuesta I ST !
| M £, Como vaiora 1as Innavacionas
| novacion Envovsts y que ha observado en ls empresa?
tpreseral dnonk | Propietario £Qué tipo de ir ha reatlizado en la empresa?
ocvacin €S pIocesos | opgenvacion I
Negocio

70




ANEXO Il. Encuesta Trabajadores

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA

>,f UNAN MANAGUA FAREM Matagalpa

S ENCUESTA TRABAJADORES

Dirigida a los trabajadores de LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS

Estimado Sefior (a): esta encuesta se hace con el objetivo de analizar la incidencia

de la organizacién de la fuerza de ventas en el desarrollo empresarial de LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS en el municipio de Matagalpa,
durante el afo 2016. Los datos que usted nos proporcione, al igual que sus
opiniones, seran de gran utilidad para la investigacion y se manejaban con mucha

discrecion. De antemano le agradecemos por su valiosa colaboracion.

Seleccione y valore de acuerdo a lo que se pide.

1. ¢Cudl de los siguientes componentes de la organizacién han utilizado para
gue la fuerza de venta realice las funciones asignadas?
Indicador Si No

Estructura organizacional de ventas

Distribucion de los esfuerzos de ventas

Mecanismos aplicados a las funciones de ventas
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2. ¢Cual de los siguientes sistemas de organizacién han utilizado para que la
fuerza de ventas realice las funciones asignadas?
Indicador Si No

Por producto

Por marca

Por funcion

Por territorio

Por cliente

3. ¢Cual de los siguientes procesos han utilizado en algdn momento para hacer
la distribucion de los esfuerzos de ventas?

Indicador Si No

ASIGNACION DE TAREAS

Sigue pasos especificos para organizar las ventas

Define cuotas de ventas en base a un patrén historico

Hace uso del cumplimiento de las cuotas de ventas pata

decisiones sobre la fuerza de ventas

ASIGNACION DE RECURSOS

Asigna recursos materiales a los vendedores para el

cumplimiento de sus funciones

- ________________________________________________________________________________________|
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Asignan recursos financieros para su tuteo o trabajo de campo

Asigna recursos tecnoldgicos para que realicen sus funciones de

ventas

Todos trabajan con los mismos recursos tecnoldgicos vy

materiales

4. ¢Con cuales de los siguientes mecanismos aplicados en las funciones de

ventas consideran que han tenido éxito?

Indicador Si No

Publicidad

Promocién

Ofertas

Concursos

Ferias

Regalias
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5. ¢Con cudles de las siguientes acciones han tenido buen desarrollo

empresarial?

Si No

Fortaleciendo las habilidades del personal

Haciendo manejo eficiente y eficaz de los recursos

Haciendo innovaciones en la empresa

6. ¢Valore en la siguiente escala las habilidades del personal de la empresa LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?

(5. Excelente 4. Muy buenos 3. Bueno 2. Regular 1. Malo)
Indicador 5 |4 |3 |2 1

Habilidades técnicas

Habilidades humanisticas

Habilidades conceptuales

7. ¢Qué tanto aprovecha los recursos que la empresa facilita?
____Mucho provecho
____Medio provecho
____Poco provecho

____Ningun provecho

8. ¢Como han sido las decisiones tomados en la empresa?

Oportunas A | Inoportuna

- ________________________________________________________________________________________|
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2 1 0 1 2
9. Del 1 al 5 ¢como valora las condiciones de los recursos de la empresa?
(5. Excelentes condiciones 4. Muy buenas condiciones 3. Buenas condiciones 2.
Regulares condiciones 1. Malas condiciones)
Indicador 5 |4 |3 2 1

Recursos humanos

Recursos materiales

Recursos financieros

Recursos tecnoldgicos

Recursos metodoldgicos (proceso de ventas)

10.Del 1 al 5 (¢cémo valora las innovaciones realizada en la empresa LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?
(5. Excelente 4. Muy buenos 3. Bueno 2. Regular 1. Malo)
Indicador 5 |4 |3 2 1

Innovaciones en los productos

Innovaciones en los procesos

Innovaciones estructurales (infraestructura)

Innovaciones en el mercado.
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ANEXO Ill. Encuesta Clientes
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA

I¥  UNAN MANAGUA FAREM Matagalpa
~  ENCUESTA CLIENTES
Dirigida a los clientes de LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS

Estimado Sefior (a): esta encuesta se hace con el objetivo de analizar la incidencia

de la organizacién de la fuerza de ventas en el desarrollo empresarial de LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS en el municipio de Matagalpa,
durante el afio 2016. Los datos que usted nos proporcione, al igual que sus
opiniones, seran de gran utilidad para la investigacion y se manejaban con mucha
discrecion. De antemano le agradecemos por su valiosa colaboracion.

Seleccione y valore de acuerdo a lo que se pide.

1. ¢Cuél de las siguientes formas de ventas ha observado en los vendedores
de la empresa?
Indicador Si No

Estructura organizacional de ventas

Distribucion de los esfuerzos de ventas

Mecanismos aplicados a las funciones de ventas
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2. ¢Cudles de los siguientes componentes de observa en el desarrollo de las

funciones de los vendedores de la Distribuidora El Granjero Los Chitos?

Indicador Si No

Por producto

Por marca

Por funcion

Por territorio

Por cliente

3. ¢Cuales de los siguientes sistemas de ventas ha observado en LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?

Indicador Si No

Publicidad

Promocién

Ofertas

Concursos

Ferias

Regalias
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4. ¢Como valora las siguientes habilidades en los vendedores de la empresa?

Indicador

5

4

3

2

1

Habilidades técnicas

Habilidades humanisticas

Habilidades conceptuales

5. ¢Como valora las condiciones de los siguientes recursos de la empresa?

Indicador

5

4

3

2

1

Recursos humanos

Recursos materiales

Recursos tecnoldgicos

Recursos metodoldgicos (proceso de ventas)

6. ¢Como valora las innovaciones que ha observado en la empresa?

Indicador

5

4

3

2

Innovaciones en los productos

Innovaciones en los procesos

Innovaciones estructurales (infraestructura)

Innovaciones en el mercado.
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ANEXO V. Entrevista Gerente
@, UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA

UNAN MANAGUA FAREM Matagalpa

ENTREVISTA AL GERENTE

Dirigida al propietario de LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS
Estimado sefior (a): estad encuesta se hace con el objetivo de analizar la incidencia

de la organizacién de la fuerza de ventas en el desarrollo empresarial de LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS en el municipio de Matagalpa,
durante el afio 2016. Los datos que usted nos proporcione, al igual que sus
opiniones, seran de gran utilidad para la investigacion y se manejaban con mucha
discrecion. De antemano le agradecemos por su valiosa colaboracion.

Seleccione y valore de acuerdo a lo que se pide.
1. ¢Qué componentes de organizacion han utilizado para que la fuerza de

ventas realice las funciones asignadas?

2. ¢Qué sistemas de organizacion han utilizado para asignarle recursos y tareas

a la fuerza de ventas?

3. ¢Qué procesos utilizan para hacer la distribucion de los esfuerzos de ventas?

4. ¢Qué mecanismos han utilizado en las fuerzas de ventas para tener éxito?

5. ¢Con que acciones han tenido bien desarrollo empresarial?

6. ¢Como valora las habilidades del personal de la empresa?
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7. ¢Como valora el aprovechamiento de los recursos que la empresa le facilita

a los trabajadores?

8. ¢Como valora las decisiones que ha tomado para que su empresa tenga

éxito?

9. ¢Como valora las condiciones de los recursos de la empresa?

10. ¢ Qué tipo de innovaciones ha realizado en la empresa?
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ANEXO V. Observaciones
UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA

I¥  UNAN MANAGUA FAREM Matagalpa

*  OBSERVACION

Dirigida a LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS

Estimado Sefior (a): esta observacion se hace con el objetivo de analizar la

incidencia de la organizacién de la fuerza de ventas en el desarrollo empresarial de
LA DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS en el municipio de Matagalpa,
durante el afio 2016. Los datos que se observen seran de gran utilidad para la
investigacion y se manejaban con mucha discrecion. De antemano le agradecemos
por su valiosa colaboracion.

Seleccione y valore de acuerdo a lo que se pide.

1. ¢Aplican los siguientes componentes de la organizacion de ventas?
Indicador Si No

Responsable de ventas

Supervision de ventas

Se dividen por grupo para vender

Se agrupan por mesas

Se distribuyen para vender

Aplican mecanismos de ventas
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2. ¢Qué tipos de sistemas de organizacion de ventas que utilizan se pueden

observar?

Indicador Si No

Por producto

Por marca

Por funcién

Por territorio

Por cliente

3. ¢Cuales de los siguientes procesos para hacer la distribucion de esfuerzos

de ventas se aplican?

Indicador Si No

Asignacion de tareas

Asignacion de recursos
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4. ¢Con cuales de los siguientes mecanismos aplicados en las funciones de

ventas consideran que han tenido éxito?

Indicador Si No

Publicidad

Promocién

Ofertas

Concursos

Ferias

Regalias

5. ¢Valore en la siguiente escala las habilidades del personal de LA
DISTRIBUIDORA EL GRANJERO LOS CHITOS?

Indicador 5 4 3 2 1

Habilidades técnicas

Habilidades humanisticas

Habilidades conceptuales
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6. Del 1 al 5 ¢como valora las condiciones de los recursos de la empresa? (5.
Excelentes condiciones 4. Muy buenas condiciones 3. Buenas condiciones
2. Regulares condiciones 1. Malas condiciones)

Indicador 5 4 3 2 1

Recursos humanos

Recursos materiales

Recursos tecnoldgicos

Recursos metodolégicos (proceso de ventas)
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