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RESUMEN

El objetivo de la presente revisibn sistemética fue describir las estrategias
comerciales a través de la revision de literatura cientifica en el periodo 2013-2018
con la finalidad de promover el incremento de ventas , en tanto que existen muchas
universidades que no se enfocan en las estrategias comerciales , pues, se centran
en aspectos que no son prioritarios, por lo que resulta necesario fomentarla dentro
del desarrollo de la sociedad, identificando los aspectos relevantes que influyen
sobre ésta. La metodologia de la revision sistematica que se utilizé fue PRISMA.
Las fuentes de informacion empleadas corresponden a bases de datos entre las
que se encuentran: Google académico, y Scielo. Asimismo, se utilizé criterios de
inclusion y exclusiéon para la recoleccion de informacion. En los resultados se
encontr6 10 referencias, de las cuales, tienen incidencia en estrategias comerciales

y volumen de ventas.

PALABRAS CLAVES: estrategias comerciales - Incremento de Ventas.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Actualmente todas las economias del mundo producen bienes y servicios
con la finalidad de satisfacer las més exigentes necesidades del ser humano, y en
ese afan sustentar ganancias y beneficios econdmicos. De igual forma las
empresas producen bienes y servicios, otras empresas comerciales comercializan

lo producido, y otras tantas, exportan su produccion a otros paises.

Dentro de este contexto de una economia de libre mercado todas las empresas
compiten entre si, se pelean literalmente por los mercados, y todas las empresas
tienen la ambicion de creer y conquistar nuevos mercados, pero para alcanzar

estos objetivos es necesario gestionar estratégicamente el marketing.

Hoy en dia las empresas destinan fuertes presupuestos en estrategias de marketing
con la finalidad de competir adecuadamente en el mercado, porque reconocen que
son los clientes quienes deciden a quien comprar, y en ese sentido orientan todos
sus esfuerzos comerciales, pues el eje del marketing, son los clientes y su

correspondiente satisfaccion.

Algunos autores coinciden en disefiar estrategias relacionadas al marketing mix, es
decir, disefiar estrategias orientadas al producto, precio, plaza (distribucion) y
promocién. Ellos sostienen que si las empresas desarrollan nuevos productos con
disefios novedosos, otros tamafios y colores tendrian mas posibilidad de venderse.
Por otra parte es necesario diseflar una adecuada politica de precios, disefiar
eficientes canales de distribucion, y por ultimo, disefar un sistema de promocion y

publicidad para atraer nuevos clientes.

Al margen de estas estrategias de marketing convencionales hay que desarrollar
otras como: programa de fidelizacion de clientes, estrategias de merchandising,

calidad en el servicio y atencion al cliente, entre otras mas.
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Es en este contexto, que la gerencia de la Empresa POSTES DEL NORTE S.A.C.,

reconoce su importancia y decide desarrollar dichas estrategias de marketing, con

la imperiosa necesidad de incrementar sus actuales niveles de ventas.

Confié que al desarrollar el presente proyecto de estrategias comerciales se logre
alcanzar los objetivos que se han trazado y se logre alcanzar y se reconozca la

importancia del marketing en el contexto local y global.

No debemos olvidar que un recurso humano bien seleccionado y capacitado
permitird mejorar su atencion a los clientes internos y externos. Asimismo, no
debemos dejar de reconocer que actualmente los clientes y consumidores son
personas muy sensibles y que gozan actualmente de mucha informacion, y por lo

tanto, se merecen un trato amable, respetuoso y sobre todo muy técnico.

La Estrategia Comercial es aumentar las ventas totales de un
periodo, el objetivo de ventas se fija sobre volumen de ventas
o0 sobre la facturacion.
https://books.google.com.pe/books?id=C303DAAAQBAJ&PQ=
PA45&dqg=incremento+de+ventas&hl=es&sa=X&ved=0ahUKE
wjWwNi86NLaAhUEYVMKHaB1BosQ6AEIJjAA#vV=0nepage&
g=incremento%20de%20ventas&f=false

Por lo tanto, una empresa que desea tener una mayor participacion de ventas, y
por ende, incrementar sus volumenes de ventas, no puede desconocer los

beneficios que reporta aplicar adecuadas estrategias de marketing.

Recordemos que la lucha por los mercados recién empieza, y las empresas deben
estar capacitadas para competir con calidad, bajos costos, oportunidad; tanto en

los mercados nacionales como del resto del mundo.
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.1. OBJETIVO GENERAL

e Implementar Estrategias Comerciales para incrementar los Volumenes de

Ventas en la Empresa POSTES DEL NORTE S.A.C.

1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Mejorar el servicio de atencion a los clientes y publico en general que acude a la

empresa.

e Agilizar los procesos de compras a los clientes externos para satisfacer sus
necesidades tanto en tiempo como en realidad sus requerimientos de compras.

e Solucionar sus quejas y reclamos de los clientes a través de una comunicacion
efectiva con el personal de ventas.

e Capacitar permanentemente al personal de ventas y de facturacion con temas
de calidad y servicio al cliente.

e Aplicar adecuadas estrategias de promocion y publicidad para dar a conocer las
bondades de nuestros productos y servicios de Post-Ventas a los diferentes

clientes de

Pascual Armas, Yesly Chain Pag. 11



UNIVERSIDAD “ANALISIS SOBRE ESTRATEGIAS COMERCIALES. UNA REVISION SISTEMATICA
PRIVADA DEL NORTE DE LA LITERATURA CIENTIFICA EN EL PERIODO 2013- 2018”

N

JUSTIFICACION
La implementacion de estrategias comerciales para incrementar el volumen de

ventas en la empresa POSTES DEL NORTE S.A.C., se justifica por las siguientes

razones:

e La revisidon sistemética ayudara a mejorar la gestion del area de ventas en la
empresa POSTES DEL NORTE S.A.C., aplicando estrategias de marketing, para
conseguir mejorar la gestion de ventas, por medio de las mejora del
posicionamiento de marca, el nivel de ventas, dado que sus estrategias de
marketing son minimas y con mejoras la empresa puede llegar a incrementar sus
ventas.

e En esta investigacién se quiere lograr mejorar la gestion de ventas, con mejor
calidad de productos para de esa manera competir, mejorando la organizacion e
imagen de la empresa.

e En esta investigacion la implementacion de estrategias comerciales tiene una
importancia esencial para el éxito de la empresa, porque de una organizada
implementacion de estrategias de marketing, mejorara la gestion de ventas,
incrementando el nivel de ventas en la empresa, realizando un seguimiento y
control de la gestién de los colaboradores de la empresa ya que todas las
estrategias de marketing que se van implementar son medibles.

e Los beneficiarios del incremento de las ventas, seran los Gerentes,
colaboradores y clientes, que ayudara a la empresa a posicionarse en el

mercado, con un crecimiento sostenible a futuro.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

Tipo de estudio
Se realiz6 la revision sistematica de literatura cientifica con base en la adaptacion
de la metodologia. La pregunta de investigacion para la realizacion del proceso

metodoldgico fue la siguiente: ¢ Qué se conoce por estrategias en los negocios?

Fuentes de busqueda de informacién

Para asegurar la sensibilidad del proceso de busqueda se utilizé principalmente la
base de datos de Google. En donde, se realizé una biusqueda avanzada tomando
en cuenta la pregunta de investigacion con la siguiente frase: “Estrategias

Comerciales o incremento de ventas”.

1. La variable crecimiento se ha estudiado desde diversos enfoques; para las
PYMES de diferentes ramas econémicas, el crecimiento en ventas es una
variable que se puede predecir bajo mecanismos de naturaleza estadistica.
el principal método estadistico utilizado fue el Andlisis de Regresion, y para
llevarlo a cabo se introdujeron seis variables compuestas para los factores
de competitividad: tecnologias de informacién, innovacion, esfuerzos
comerciales, recursos humanos, calidad y tecnologia, con la variable ventas

como elemento dependiente

2. Segun  Andrews (1998). Desde la perspectiva de las estrategias
empresariales, precisa que la estrategia es un patron de decisiones en la
compafia que determinan los objetivos y metas, generando planes y
politicas para el logro de los mismos y considerando los factores econémicos

y humanos en beneficio los accionistas, empleados y clientes y la comunidad

3. Segun William Pine Ramirez (2017). El presente articulo presenta algunas

estrategias que podrian servir de guia de accion para impulsar el desarrollo
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de la industria del calzado de cuero en Guayaquil, mejorando la
productividad y competitividad de los fabricantes. Los métodos empiricos
utilizados para recoger y analizar la informacion, permitieron evaluar el
impacto de las salvaguardias en este sector productivo. Como resultado de
esta investigacion se pudo constatar que en el caso de la industria del
calzado las salvaguardias limitaron la importacion de productos fordneos
parar proteger e incentivar la produccion nacional y la exportacion de bienes.
No obstante, alun se requiere de acciones que permitan un mayor
crecimiento de la produccion y que pudieran estar determinadas por la

declaracion de estrategias de comercializacion.

4. Segun quezet (2006) como Bonales (2001) relacionan el concepto de
crecimiento empresarial con el de competitividad (en este caso medido como
crecimiento en ventas), sin embargo, la utilizacibn de una ecuacion de
regresion que intente reflejar el comportamiento de un sector no es
necesariamente lo mas sencillo de explicar para los gerentes de empresa.
De manera que el primer paso para su construccion fue la incorporacion de
todos los factores (tecnologias de informacion, innovacién, esfuerzos
comerciales, recursos humanos, calidad y tecnologia) y se calculé una
ecuaciéon (con la variable ventas como elemento dependiente) para cada
combinacion de factores; de ello resulto que algunos factores no aportaban
validez estadistica a la propia ecuacion, como fueron recursos humanos y

calidad.

5. Segun Martinez (1999). Una de las caracteristicas de las estrategias es que
se inscriben dentro de un proceso de mejoramiento dinamico, donde se
deben revisar periédicamente los avances y logros relacionados con los
objetivos trazados por la propia empresa. El resultado Final de la presente
investigacion abre la discusion sobre la interaccion que existe entre las
variables que definen el crecimiento, generando lineas de investigacion que

busquen comprobar o rechazar lo aqui expuesto a la luz de nuevos datos
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6. Segun Martinez (1999). La necesidad de incrementar la rentabilidad de la
organizaciéon para su supervivencia es el motivo que un estadio mas en la
evolucion del merchandising de fidelizacion. Esta etapa es la mas avanzada
y por ello requiere la integracion y participacion activa tanto de los fabricantes
como de los distribuidores con la intencion de avanzar en la rentabilidad,

convirtiéndolos en aliados estratégicos

7. Quinn y Voyer (1998). Se puede, entonces, definir una estrategia como un
patrén de acciones o plan que alineado con las metas, politicas y valores de
la empresa, tomandolos como un todo, permite la utilizacion de recursos
para el Fortalecimiento de competencias en un ambiente de negocios
competitivo, donde los rivales enfocan sus esfuerzos al logro de ventajas

competitivas

8. D. Forbes Ley (1998) manifestd que la importancia de la concrecion de
venta, desde el punto de vista emocional, también ha sido remarcada por
Brian Tracy cuando sefialara que “todas las decisiones de compra poseen
un componente emocional, puesto que asi son también las personas en todo
aquello que realizan. Deciden emocionalmente y se justifican en forma
l6gica” Todo ello se relaciona con el espiritu que para comprar tiene, en
principio, todo cliente potencial. Es decir, nadie intenta pasar un mal
momento al comprar, de lo contrario, no lo haria. EI comprar es un acto
positivo, un acto que implica una accién determinada a saciar una necesidad

o fin especifico.

9. Segun (Hartline, 2012). es la forma en que la empresa lograra sus objetivos
de marketing el cual incluye seleccionar y analisis los mercados metas y
crear y mantener su programa de marketing apropiado (producto,
distribucion, promocién y precio) para satisfacer las necesidades de los

mercados metas en el cual detallara como obtendra una ventaja competitiva
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al hacer algo mejor que la competencia.

10.Segun Sergio. M (2011). La prediccion de ventas no es un fin en si mismo,
sino un medio para reducir las incertidumbres sobre dos actividades
fundamentales en la gestibn de la empresa, toma de decisiones y la
planificacion. la estimacion cuantitativa de las ventas futuras de con el
objetivo de utilizarla en los procesos de decisiones y planificacion

empresariales

Figura 1. Diagrama de Bases de datos tomadas como referencia para la

recoleccion de articulos cientificos

GOOGLE
ACADEMICO

(6)

ESTRATEGIAS
COMERCIALES
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CAPITULO lIl RESULTADOS

La basqueda de articulos cientificos en las bases de datos dio como resultado un
total de 10 articulos cientificos indexados en el periodo 2013 a 2018 que fueron
repartidos de la siguiente manera: Google Académico, 10 articulos; Redalyc, 3
articulos; y Scielo, 1 articulos. Luego, una vez considerada la cantidad total de
articulos cientificos, Posteriormente, se pusieron en practica los criterios de

inclusion y exclusion.

El primer articulo se refiere a una variable de crecimiento de ventas el cual estan
sometidos bajo métodos estadisticos , el cual involucra al esfuerzo comerciales,
recurso humano , calidad , tecnologia para poder llevar a cabo un incremento de

ventas que va a generar beneficios econdmicos para cualquier empresa.

El segundo articulo se refiere a las estrategias orientan las decisiones y permiten
que los planes operativos se realicen de forma concurrente al logro de los objetivos
de la empresa con la finalidad de incrementar las posibilidades de cumplimiento de
objetivos y metas teniendo en cuenta la finalidad financiera para la empresa y para

los accionistas.

El tercer articulo sefiala que se debe mejorar la productividad laboral, se debe
motivar y estimular a los empleados, para obtener un rendimiento productivo
constante Las recompensas por el trabajo bien hecho son un aliciente ya que
aumenta la moral de los trabajadores. Delegar trabajo es una responsabilidad que
motiva al empleado ya que percibe la confianza y le da mayor autonomia en la toma

de decisiones algo positivo para aumentar su vinculo con la empresa.

El cuarto articulo se refiere a la estrategia de competitividad en el cual se trata de
vencer a la competencia del sector, utilizando herramientas comerciales y

empresariales para lograr un posicionamiento en el mercado y se deberé tener en
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cuenta la calidad, fiabilidad, rapidez y flexibilidad, de tal modo que va a generar una

ventaja competitiva del resto.

El quinto articulo se refiere al mejoramiento dinamico el cual describe la esencia
de la calidad vy refleja lo que las empresas necesitan hacer si quieren ser
competitivas de tal manera contribuye a mejorar las debilidades y afianzar las
fortalezas de la organizacion para posicionarse en el mercado y generar mayores
ventas.

El sexto articulo, se refiere al merchandising de la fidelizacién y su objetivo principal
es conseguir la maxima rentabilidad a partir de la fidelizacion del consumidor,
gracias a la fidelidad del cliente se consigue incrementar las ventas de repeticion

de tal manera que favorece a la empresa de manera positiva.

El séptimo articulo, es sobre estrategias gerenciales se refiere a las metas, politicas
y valores de la empresa el cual es el primer paso para encaminar y tener una vision
sobre lo que se quiere lograr y hacia donde estéa dirigido y quienes van hacer sus

principales competencias en su sector.

El octavo articulo, se refiere al componente emocional de compras en el que
describe que no solo se compra por impulso sino también por calidad. Y es la
principal estrategia de toda empresa ofrecer un producto bueno y de calidad para

el consumidor generando confianza y se haga repetitiva su compra.

El noveno articulo, se refiere a las estrategias de marketing, define como se van a
conseguir los objetivos comerciales Para ello es necesario identificar y priorizar los
productos que tengan mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al publico al que
nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que gqueremos conseguir
en la mente de los clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables

gue forman el marketing mix (producto, precio, distribuciéon y comunicacion).
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El décimo articulo, toma de decisiones y planificacion de ventas se inicia

conociendo y entendiendo la mision, visién, y objetivos de la empresa, luego se
debe realizar un estudio de la situacion del mercado y caracteristicas de la
competencia, lo cual permitira realizar una proyeccion de ventas que permita

estimar los ingresos por concepto de ventas
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CAPITULO IV DISCUSION

En lo que se refiere a estrategias comerciales, fueron considerados 10 articulos en
la presente revision sistemética en donde sefiala que: la productividad laboral
Segun William Pine Ramirez (2017). Estimula a los empleados para obtener un
rendimiento productivo, delegar funciones, motivar para que se sientan
identificados con la organizacion de tal manera que exista una buena relacion de
tal forma esto genera mayor productividad constante y por resultado se incremente
la ventas, que es lo que toda empresa busca obtener para generar mas ganancias

econdmicas

En el quinto articulo, menciona a la calidad como estrategia comercial, el producto
o servicio que se ofrece debe cubrir con las expectativas del cliente, realizar una
venta o muchas ventas implica que el producto este bien elaborado y el servicio

sea el mas acogedor posible, lo que va generar una fidelizacién del consumidor.

Segun Martinez (1999).la evolucion del merchandising de la fidelizacion, consta de
crear nuevos productos y de tal manera satisfacer sus necesidades
Ademas de conseguir que los clientes vuelvan a comprarnos, nos permite lograr
que estos clientes contentos con nuestra marca nos recomienden a otros
consumidores, consiguiendo a su vez, nuevos clientes. Por ello, decimos que es
mas barato la fidelizacién de clientes que la captacion de nuevos. Puesto que la
fidelizacion atrae a mas clientes y aumentan su frecuencia de compra, aumentando

la empresa las ventas.
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ANEXOS:

“ANALISIS SOBRE ESTRATEGIAS COMERCIALES. UNA REVISION SISTEMATICA

PRIVADA DEL NORTE

Operacionalizacion de variables

DE LA LITERATURA CIENTIFICA EN EL PERIODO 2013- 2018”

VARIABLE

DEFINICION
CONCEPTUAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ESTRATEGIAS
COMERCIALES

Son planes, unas hojas
de ruta que nos
permitiran colocar
nuestros productos o
servicios en el
mercado de forma
rentable y continuada
en el tiempo.

Incremento de
ventas

Mejora en los
ingresos de todos
los integrantes de la
empresa.

La satisfaccion del
cliente

Mejora de la imagen
institucional
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