CONCLUSIONES

1. A partir del estudio se tuvo que la necesidad de mayor importancia para las(os) empresarias(os) es la atención que reciben, tanto por parte del Punto de Entrega como del Servicio al Cliente; por lo que la empresa se debe enfocar principalmente en esto.
2. La empresa al no tener una óptima programación de unidades por producto, se genera una baja rotación durante la campaña, lo que provoca que estas unidades no vendidas sean almacenadas en la bodega, teniendo cada vez menos espacio para los productos de las futuras campañas. Además la falta de producto influye en la insatisfacción en las(os) empresarias(os), actualmente el 77% está en Desacuerdo y en Total Desacuerdo.
3. No existe relación entre el total de venta en dólares con la cantidad de unidades vendidas, debido a que el precio promedio por campaña varía y es el que influye sobre la venta.
4. El ofrecer promociones de los productos a las(os) empresarias(os) ayuda a la empresa en la reducción del nivel de inventario, por lo que se tienen precios menores al precio promedio del catálogo de la campaña correspondiente.

5. El uso del sistema de Balanced Scorecard, le ayudará a la empresa en la toma de decisiones oportunas a partir del estado obtenido en la medición de los indicadores.

RECOMENDACIONES
1. La empresa debe exigir a los proveedores que los productos sean de calidad, de tal manera que disminuyan las devoluciones de estos y aumente la satisfacción de las(os) empresarias en cuanto a la calidad de los mismos; teniendo que sólo el 66% está en Acuerdo y Total Acuerdo con la satisfacción por la calidad del producto.

2. Se recomienda el desarrollo completo de la iniciativa “Estudio del nivel de venta óptimo de productos por segmento y por talla”, el mismo que permitirá el análisis de las ventas históricas lo que ayudará a la programación de las unidades por producto, con esto se tendrá un mejor porcentaje de rotación y a su vez no se generará el problema de falta de espacio en la bodega; lo que ayuda además a disminuir la venta por falta de producto.

3. La persona responsable del ingreso de los datos al sistema de Balanced Scorecard, es necesario que esté al tanto de los alcances de este, que conozca la manera en que se deben grabar los datos al momento de crear nuevos registros, con el objetivo de no tener información errónea que se almacene en la base de datos.

4. La gerencia luego de la obtención del reporte gráfico de los indicadores al final de cada campaña, se recomienda que realicen un análisis para la toma de decisiones tomando en cuenta las rutas estratégicas de los objetivos planteadas en el proyecto.

5. Capacitar y brindar a las(os) empresarias(os) técnicas de venta y captación de nuevas(os) empresarias(os), que les permite aumentar su volumen de venta, con lo cual incrementan sus comisiones; ya que el 38% está en la zona de Acuerdo y el 49% en la zona de Desacuerdo con respecto a su satisfacción con las ganancias recibidas.
6. Es necesario incentivar a las(os) empresarias(os), no con el fin de garantizar sus ventas altas, más bien para lograr su fidelidad hacia la empresa. 
