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Tema
Plan de mejoras para el area de ventas de la empresa APY -Santo Domingo.
Planteamiento del problema
Formulacion del problema
¢El inadecuado proceso de recepcion de pedidos limita las compras de los clientes
perdiendo varios de ellos, por lo que es necesario la creacion de un plan estratégico que

permita incrementar el nivel de ventas de la empresa?
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Idea a defender
El plan estratégico de mejoramiento aportara con estrategias que mejoren el nivel de
ventas y permita que los clientes puedan generar un mayor numero de ventas tomandonos
en cuenta como primera opcion ante sus necesidades, sin tener que recurrir a la

competencia ya que nos manejariamos a la par con el uso de los proveedores.

Lineas y Sublinea de investigacion

Linea de investigacion
Consolidar la sostenibilidad del sistema econdémico social y solidario
Sublinea de investigacion
Administracion y disefio de procesos de generacion de empleos
Objetivos
General
Crear un plan estratégico para mejorar el &rea de ventas de la empresa Antonio Pino
Ycaza en santo domingo, referenciado bibliograficamente y con investigacion de campo
que guie la propuesta del plan.
Especificos
+ Recolectar informacion bibliogréafica de autores conocedores del tema que nos
permita conocer una guia de investigacion,
+ Analizar la situacion de la empresa y area de ventas mediante el uso de herramientas
y técnicas de investigacion
+ Proponer un plan estratégico que permita mejorar al area de ventas y asi permita la
generacion de mayores ingresos.
Justificacion
La empresa Antonio Pino Ycaza APY es una empresa dedicada a la
comercializacion de productos para vehiculos como, neumaticos, baterias y servicios
generales trabaja mediante alianza de las mejores empresas proveedoras donde la calidad de
los productos es su enfoque principal, en la actualidad el area de ventas presenta algunas
anomalias como el pase de pedidos e incumplimientos de objetivos de ventas.
La importancia de este estudio radica en la posibilidad de poder analizar desde adentro
a la empresa y también desde fuera a su entorno para asi conocer mas de sus fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas mediante estudios fijados y asi emprender



estrategias que puedan cubrir las necesidades que se presenten a medida que se realice la
investigacion.

Mediante el proceso de investigacion los principales beneficiados sera el area 'y
empresa en general ya que al cumplir o sobrepasar objetivos se aumenta la rentabilidad de
las ventas.

La propuesta de la investigacion viene fijada con un orden de objetivos a cumplir
mediante planes de operacion para su facil seguimiento y ejecucion.

Este plan conlleva las herramientas necesarias para la puesta en marcha y la evaluacion
de los indicadores que permiten identificar si la empresa ha reaccionado de la mejor forma

a lo planteado en su plan.



CAPITULO |
1 MARCO REFERENCIAL

1.1 Marco tedrico
1.1.1 Plan de mejoras

Todo plan de mejoramiento en un equipo comercial requiere en primer lugar de una
profundizacion tedrica que la sustente y para ello es indispensable primero abordar la
tematica de las competencias

Se presupone, el desarrollo de la labor eficiente del profesional haciendo uso de los

conocimientos cientificos, teniendo en cuenta sus funciones que son concretadas a

través de habilidades que debe poseerse para el cumplimiento de las tareas que

desarrolla dentro de su campo de accion. (Domingo & Amezcua, 2016)

Lo anterior se fundamenta en potencializar el perfil de cada miembro del equipo de
ventas para que se pueda cumplir de forma satisfactoria la funcion para la cual han sido
contratados.

Este concepto de competencias, se empezo0 a utilizar a partir de Skinner y Chomsky;
donde este ultimo autor

“define competencias como la capacidad y disposicion para la actuacion y la
interpretacion” (GALLEGO, 2008),

Y el primero desde el punto de vista de la psicologia conductual; un poco mas tarde
Eliseo Veron definio la Competencia Ideologica como

“Capacidad de analisis de los mensajes, para descubrir sus componentes
ideologicos” (PEREZ, 2006),

Es decir, que se debe trascender de la comunicacion verbal con el &nimo de
identificar lo que se pretende por parte del emisor, sea este un superior o cliente interno o
un posible comprador o cliente externo.

1.1.2 ¢Qué hace efectiva la mejora para optimizar los procesos de la empresa?

Para idear un plan de mejora continua eficaz debes considerar algunas cuestiones.

La méas importante es entender que esta estrategia debe realizarse constantemente,

ya que los procesos y operaciones pueden funcionar por un tiempo, pero hay un

sinfin de factores que pueden disminuir la calidad de sus resultados. (ISOTools,



2015)

Por otro lado, también es necesaria la disposicion por parte de los colaboradores,
pues deberan aceptar los cambios que se requieran. Tales como, utilizar nuevas técnicas de
trabajo, invertir en herramientas de automatizacién que ayuden a reducir costes y tiempos,
entre otros.

1.1.3 Pasos para realizar un plan de mejora continua para tu empresa

Estos son pasos para definir un plan de mejora continua que te permitiran identificar
los procesos que requieren de una intervencién urgente, asi como encontrar la mejor forma
de resolverlos.

1. Define tus objetivos

Primero, debes definir los objetivos que deseas alcanzar y dirigir el plan de mejora
continua hacia ellos.

2. Mide y analiza tus resultados

Conocer como son los resultados de los procesos actuales solo es posible con la
documentacion precisa que establezca de qué forma se realiza cada actividad y operacién
en todos los procesos de la organizacion.

3. Comparativa de resultados entre procesos

A partir de la informacion y el conocimiento de los datos histéricos de todos los
procesos de la organizacion, es importante realizar comparaciones entre resultados, para ir
encontrando que situaciones y momentos han sido mas beneficiosos en la empresa.

4. Simplificar procesos

Ademas de resolver los problemas que se presenten en los procesos de la empresa,
la mejora continua también busca simplificarlos, tanto para evitar las pérdidas de tiempo y
costos como para aumentar su productividad.

5. Involucrar al equipo de trabajo

En la optimizacion eficaz de los procesos es necesario vincular a tus colaboradores,
con el fin de que conozcan y se capaciten en las nuevas metodologias.

6. Evaluacion periodica del plan de mejora

Una vez definido el plan de mejora continua, tendras que realizar evaluaciones de
los resultados para planificar en qué momentos se deberd realizar el proceso de

optimizacion nuevamente y no perder la excelencia de la empresa.



7. Analisis y feedback de los resultados
A partir de la evaluacion y andlisis de los resultados de cada proceso modificado,
serd posible identificar el éxito de las estrategias que se implementaron para la
optimizacion.
1.1.4 Metodologias para la mejora
Finalmente, para realizar un plan de mejora continua existen algunas herramientas
que ayudaran a que tu organizacion administre correctamente las evaluaciones y
repeticiones necesarias durante el proceso de optimizacion. (Romeo C, 2015, pag. 45)
1.1.5 Mejora de la calidad
Segun la norma UNE-EN 1SO 9000:2000 (2012) define la mejora de la calidad
como la parte de la gestion de la calidad orientada a aumentar la capacidad de cumplir con
los requisitos de la calidad
1.1.6 Gestidn por procesos
La planificacién, depuracién y control de los procesos de trabajo, lo que se conoce
como gestion por procesos constituye una Optima estrategia de mejora de la calidad,
puesto que sirve para aumentar el rendimiento y la capacidad de las organizaciones.
Por otro lado, la gestién de procesos permite indagar de forma regular sobre la
calidad que percibe el cliente y las posibilidades de mejorar el servicio que recibe.
(ISOTools, 2015)
1.1.7 Gestion de la calidad
La gestion de la Calidad “es el conjunto de acciones, planificadas y sistematicas,
que son necesarias para proporcionar la confianza adecuada de que un producto o
servicio va a satisfacer los requisitos dados sobre la calidad” (Iso9001calidad.com,
2015) La gestion de la Calidad “es el conjunto de acciones, medidas y soluciones
orientadas a la mejora continua de los procesos internos de una organizacion,
tomando como objetivo principal el aumento del nivel de satisfaccion de un grupo
de clientes o consumidores”. (ISOTools, 2015)
1.1.8 Enfoques de calidad
Is09001calidad.com (2015), menciona los principios de la gestion de la calidad que
son:

Enfoque al cliente: Las organizaciones dependen de sus clientes y por lo tanto



deben entender sus necesidades actuales y futuras, cumplir con los requerimientos del
cliente y tratar de, no solo alcanzar, sino exceder sus expectativas.

Liderazgo: Los lideres crean el ambiente en el cual las personas pueden
involucrarse totalmente en el logro de los objetivos de la organizacion.

Implicacién de todo el personal: Las personas, a todos los niveles, son la esencia de
una organizacién y su total implicacién permite que utilicen sus habilidades en beneficio de
esta.

Enfoque de proceso: Un resultado deseado se logra mas eficientemente cuando los
recursos relacionados y las actividades se manejan como un proceso.

Enfoque de sistema a la gestion: Identificando, entendiendo y manejando un
sistema como procesos interrelacionados para lograr un objetivo dado, se contribuye a la
efectividad y eficiencia de la organizacion.

1.1.9 Mejora continua

La mejora continua debe ser un objetivo permanente de la organizacion.

Enfoque basado en hechos, para la toma de decisiones: Las decisiones efectivas se
basan en un analisis 16gico e intuitivo de datos e informacion.

Relacion de mutuo beneficio con proveedores: La habilidad de la organizacion y sus
proveedores de crear valor se incrementa por la relacion de mutuo beneficio, en él se trata
al proveedor como un socio mas de la organizacion. (Chiavenato, 2017)

1.1.10 Ventas

(Romeo C, 2015, pag. 115) Considera que “la venta es el proceso personal o
impersonal de ofrecer o persuadir al consumidor la mejor alternativa de que compre un
servicio o producto y sus ventajas y expectativas de beneficios anunciados”

Por su parte Gallifa (2019, p.531) establece que “la venta es la transferencia de la
titularidad de un bien o bienes, o el compromiso de realizar un servicio a cambio de un
pago efectivo actual o futuro”

Es por ello, que la investigadora deduce que la venta es el proceso de transferir
bienes o servicios de una persona a otra a cambio de un pago que significa el valor de la
transaccion”

1.1.11 Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas son todas las herramientas y estrategias utilizadas para llegar a



un cliente potencial. Segin Boluda & Ronda (2016, p.51):

El control sobre la fuerza de ventas se convierte en un factor clave del éxito
comercial; y ello como consecuencia de la necesidad de las empresas de poder contar con
un equipo comercial que garantice ventas crecientes, adecuadas, confiables y que consigan
un alto grado de satisfaccién del cliente.

Se debe considerar que para que la fuerza de ventas sea exitosa, conviene realizar
un plan de ventas para trabajar de forma coordinada con miembros de otras areas
funcionales. Asi mismo es importante mantener relaciones estrechas con los clientes,
conocerlos de tal manera que se puedan crear ventajas competitivas para buscar satisfacer
sus necesidades. La fuerza de ventas también es utilizada para obtener informacion valiosa
de la competencia. Cuanta mayor informacidn se posea, mayor seran las probabilidades de
éxito.

1.1.12 Productividad en la fuerza de ventas

Para lograr que la fuerza de ventas alcance sus objetivos, es necesario maximizar la
productividad de la misma. Existen 3 recursos principales para lograr que la productividad
de en el area de ventas sea la esperada:

Primero, que los productos y servicios en calidad y en cantidad sean suficientes para
responder a la demanda obtenida de su gestion.

Segundo, que los vendedores sean profesionales, es decir que posean el perfil
apropiado (para el producto o servicio e imagen de la empresa) y capacitados para realizar
una gestion de venta consultiva ante cada potencial comprador en forma consistente,
mediante un gerenciamiento eficiente y profesional.

Tercero, que exista una cartera constante y creciente de oportunidades calificadas
para asesorar y vender por cada vendedor, registrados y administrados eficientemente.
Jordana, C. (2017).

1.1.13 Los clientes

Para las organizaciones a través de la historia, los clientes representan el porqué de
su existencia, sin clientes no hay negocio, por lo tanto no hay organizacion.

Segun Berlinches (2018, p.129) “el cliente es cualquier persona sobre la que
repercuten el producto, servicio o proceso de una empresa”

Un cliente en opinion de Galvis (2019, p.12) “es toda la organizacion, persona o



proceso que recibe un producto o servicio y que determina sus especificaciones”

1.2 Marco conceptual

Administracion.- Es el arte de prever, organizar, mandar, coordinar y controlar,
todos y cada uno de los recursos existentes en una organizacion a fin de obtener los
resultados que ésta persigue, con la maxima eficiencia.

Benchmarking.- Herramienta de mejora basada en la evaluacion y analisis de
continuo de précticas, procesos, politicas y estrategias reconocidas cono exitosas para su
posterior asimilacion.

Cadena de valor empresarial.- Es un método para el analisis de la estrategia y
desarrollo competitivo en el nivel de la empresa, la cadena de valor en una empresa esta
formada por todas sus actividades generadoras de valor agregado.

Calidad.- Parametros y cumplimientos de normas, como aproximados al proceso de
produccion

Competitividad.- Es la capacidad que tiene las empresas de un pais de ofertar
productos y servicios de una manera sostenible e incremental.

Cultura empresarial.- Esta incorporada en los principios, comportamientos,
normas, creencias y valores que constituyen en la expresion de la filosofia empresarial.

Diagnostico estratégico.- Es una herramienta que se utiliza para analizar la
situacion interna y externa de una organizacion

Direccionamiento estratégico.- Es definir hacia donde queremos ir tomando como
punto de partida la mision por la cual fue creada la organizacion y donde estamos ahora.

Efectividad.- Es la generacion sistematica de resultados consistentes integrando la
eficacia y eficiencia

Entorno.- El entorno dentro del plan estratégico, es el punto de partida pues al
iniciar la planificacion se debe enfatizar como importancia los factores externos que existen
en la organizacion, mirar como estan las necesidades dentro del mercado, identificando
quienes contribuyen a los procesos que generan valor en la empresa.

Estrategias.- Es el camino o la alternativa que se debe seguir para alcanzar un
objetivo.

F.O.D.A.- Es una estructura conceptual para un andlisis sistematico que facilita la

adecuacion de las amenazas y oportunidades externas con las fortalezas y debilidades
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internas de una organizacion.

Factores claves de éxito.- Son las areas funcionales u operativas fundamentales y
decisivas para el éxito de un negocio

Filosofia.- Es una actitud, una forma de vida; requiere dedicacion para actuar con
base en la observacién del futuro y una determinacion para planear constante y
sistematicamente como parte integral de la direccion.

Gestion.- La gestion es la manera como se toma las decisiones en la organizacion.

Misién.- Es la razén de ser de la empresa.

Objetivos.- Son los fines para alcanzar las metas en un tiempo determinado y en
forma cuantitativa.

Plan anual operativo.- Es un documento técnico que condensa los planes y
proyectos operativos de cada proceso, orientados a la consecucion de los objetivos
planteados, en funcién del plan estratégico

Planificacidn.- Se refiere a las acciones llevadas a cabo para realizar planes y

proyectos de diferente indole

1.3 Marco legal:

Segun Comision de Legislacion y codificacion del Congreso Nacional de
conformidad con la constitucién Politica de la Republica, ha considerado realizar la
presente codificacion del codigo de trabajo con la finalidad de mantener actualizada la
legislacion Segun el Art. 3 del codigo de trabajo a las personas no se les exigira hacer
trabajos injustificados ni remunerados que no haya sido asignado por la ley, salvo los casos
extraordinarios de urgencia o de auxilio inmediato. Fuera de los presentes casos ninguna
persona estara obligada a trabajar, y si trabaja sera mediante un contrato y una
remuneracion adecuada.

Segun el Art. 14 del codigo de trabajo el contrato de los trabajadores con empresas
debe tener una duracién como minimo de un afio, de todo contrato por tiempo indefinido,
cuando la funcion sea de naturaleza permanente sin que por este suceso los contratos
indefinidos conviertan a plazo, considerando a los trabajadores estables por los efectos de
esta ley.

A continuacion se presenta una breve descripcion de las principales normas

establecidas por el Gobierno Nacional para el tema tratado:
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DECRETO 2539 DE 2005, Articulo 2°: Definicion de competencias. Las
competencias laborales se definen como la capacidad de una persona para desempefiar, en
diferentes contextos y con base en los requerimientos de calidad y resultados esperados en
el sector publico, las funciones inherentes a un empleo; capacidad que estd determinada por
los conocimientos, destrezas, habilidades, valores, actitudes y aptitudes que debe poseer y
demostrar el empleado publico.

NORMAS ISO 9000: esta norma se dedica a la creacion de estandares
internacionales voluntarios en diversos campos como la industria, la ciencia, la tecnologia y
la economia; estas normas son muy abiertas y permiten que las empresas las acoplen a su
necesidad, por ello mencionan dentro de los procesos acoger la ISO 9004 que se refiere a
las directrices a seguir en la implantacion de la norma en el punto 5.2.4 “personal y
recursos’” recomienda lo siguiente “Es conveniente que la direccion determine el nivel de
competencia, experiencia y capacitacion necesarios para asegurar la capacidad del personal.
(BAEZA, 1999, pag. 7-8).

NORMA ISO 9001:2008: esta norma internacional especifica los requisitos para
un sistema de gestion en la calidad, su objetivo y campo de aplicacion asi: cuando las
empresas necesitan demostrar su capacidad para proporcionar regularmente productos que

satisfagan los requisitos
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CAPITULO II
2 MARCO METODOLOGICO

2.1 Disefio de la investigacion
2.1.1 Cuantitativo

La presente investigacion esta referida al &rea de ventas se considera de caracter
cuantitativo ya que se tomaron en cuenta datos cuantificables referentes a ventas a los
clientes de la zonas atendidas, las técnicas de recoleccion de datos permitieron observar los
movimientos y porcentajes de ventas que se han calculado en periodos anteriores para el

respectivo estudio.

2.1.2 Cualitativo
Se considera cuantitativo por que se analizaron las circunstancias en las que se
encuentra la empresa y el &rea con respecto a otras empresas, estudiamos estrategias y

planes que puedan ayudar a mejorar la situacion del &rea de ventas de la empresa APY.
2.2 Tipo de investigacion
¢ Investigacion Aplicada

Se utilizo este tipo de investigacion aplicada por cuanto se pudo utilizar técnicas de
analisis de hechos que se presentan en la empresa APY y su area de ventas y en base a los

resultados entregar posibles soluciones que mejoren la perspectiva del negocio.
¢ Investigacion Observacional

Se utiliza mediante la utilizacion del sentido de la vista para recolectar informacion
cualitativa y cuantitativa respecto al tema de investigacion, observando la situacion de la
empresa y los procesos que se generan dentro de ella, se busca conocer de forma directa la

problematica que se genera en el area.
e Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva ayudo al proceso a identificar las relaciones que hay

entre variables, permitiéndonos comprender los elementos que intervinieron en el proceso y



13

generar beneficios en base a los resultados obtenidos.

Se considera factible el presente trabajo de investigacion por que ayuda con el
desarrollo y crecimiento de la empresa mediante una propuesta que valide su correcta
ejecucion y funcionamiento para la solucién a la problemética planteada en base a las
necesidades que presenta el area de ventas de la empresa APY.

2.3 Tipos de Métodos

2.3.1 Meétodo Deductivo
Utilizando datos generales concisos para la elaboraciéon de un plan de mejoras se
utilizé el método deductivo.

Se comprobd que los problemas del area ventas de Sto. Dgo que son debidos al mal
desempefio de sus procesos establecidos y que no se acoplan al mercado actual de ventas de
Ilantas y servicios para satisfacer las necesidades de los clientes distribuidor, este tipo de
investigacion logré encontrar bases que generan problematica en el area de ventas de la

empresa APY.

2.3.2 Meétodo inductivo

El método inductivo nos ayudd a conocer las falencias que tenemos frente a la
competencia de nuestra empresa con respecto a la participacion del mercado de ventas de
llantas y servicios donde tenemos una participacion aceptable y donde podemos entrar con
nuestras marcas y ganar competitividad con las estrategias que se estan sosteniendo para

poder analizar y estructurar estrategias propias que funcionen con los clientes de la empresa.

2.3.3 Técnicas, instrumento de investigacion
2.3.3.1 Técnicas

e Encuesta
La encuesta es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion
descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante el cuestionario
previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fenémeno donde se recoge

la informacion ya sea para entregarlo en forma de triptico, grafica o tabla.
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La encuesta es una técnica que utilizamos para recolectar datos de nuestra
poblacion y asi acoger informacion de primera mano mediante un cuestionario
de preguntas cerradas.

e Entrevista
La entrevista es una técnica de gran utilidad en la investigacion cualitativa para
recabar datos; se define como una conversacion que se propone un fin
determinado distinto al simple hecho de conversar, aportando mejoras dentro del
desempefio de las areas con los supervisores y gerente del departamento de
ventas en donde se realizaran una continuidad de preguntas abiertas para conocer
mas sobre la situacion actual del area de investigacion.

e Observacion directa
Se observé de forma directa que los procesos y actividades que se generan en el
area de trabajo no permiten satisfacer las necesidades de los clientes, donde se

encontrd informacion directa de la problematica planteada.

2.3.4 Instrumento de investigacion

El principal instrumento de investigacion fue un cuestionario de ocho preguntas
cerradas, de seleccion multiple y en bateria que ayudan a reconocer las necesidades y
sugerencias que puedan generar los empleados como posibles soluciones ante la

probleméatica de la empresa.

2.3.5 Poblacion, férmula, muestra
2.3.5.1 Poblacion
La poblacién estudiada seran los asesores comerciales, asesores y gerente de area los

cuales suman un numero de 14 personas.
2.3.5.2 Formula

La formula para el célculo de la muestra que se muestra a continuacion es la formula
para poblacion finita la cual se usa cuando se conoce la poblacion a la que esta enfocada la

investigacion.
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Z’pqN

n=
(EX(N-1)+pqZz?

+« N (Tamanfo de la Poblacion

% Z (Nivel de Confianza)

% P (probabilidad de éxito, o proporcion esperada)
% Q (Probabilidad de fracaso)

% E (Precisién o Nivel de Error o error muestral)

2.3.5.3 Muestra

La herramienta de recoleccidn de datos sera aplicada a todas las personas que se
encuentran en el area de estudio por la cantidad de personal y por la facilidad para solicitar
la consecucion de la herramienta de recoleccion de datos
2.3.6 Recogida de informacion

La recogida de la informacion se realizara por medio de Google form ya que la
mayoria de los asesores a causa de su labor viajan constantemente y para facilitar el proceso

se tomara de la ayuda de herramientas informaticas.

2.3.7 Fuente de informacién

2.3.7.1 Primarias

La fuente de informacion primaria se determina asi porque se recolecta informacion
de primera mano, directamente del lugar de investigacion tomando en cuenta en este tipo de

fuentes las encuestas, entrevistas y observacion.
2.3.7.2 Secundarias

En las fuentes de informacion secundaria tomamos en cuenta los sitios en los que
podemos recolectar informacion elaborada con anterioridad, en bibliotecas, libros, censos,

estadisticas.
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2.3.8 Modelo de la Encuesta

A INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

P -+ PICHINCHA

ENCUESTA
Objetivo. Analizar la situacion del area de la empresa desde la perspectiva de los
colaboradores y conocer los puntos fuertes y débiles de la misma.
Instrucciones. Conteste con honestidad las siguientes preguntas, marque con una X

la respuesta elegida.

1. ¢ Cuél es su nivel de conocimiento de las funciones que se realizan dentro del area
de Ventas de APY?

Alto ()
Medio ()
Bajo ()

2. ¢ Tiene experiencia en su area de trabajo?
Si ()
No ()

3. ¢Usted es parte del personal de?

Empresa @)
Cobertura ()
Otro ()

4. ¢ Segun su criterio se cumplen los objetivos de ventas?
Siempre @)
Casi siempre ()
A veces @)
Nunca @)



5. ¢Como cree usted que se encuentra actualmente nivel de ventas con respecto a
resultados anteriores?

Aumenta @)

Se mantiene ()

Disminuye ()

6. ¢ Cual de las siguientes estrategias piensa que podria mejorar el nivel de ventas de

la empresa?

Convenios con proveedores @)
Aumentar rutas @)
Convenios con clientes O

Nuevos canales de comunicacion ()

7. ¢ Considera necesario crear un plan de mejoramiento para el area de ventas?
Si ()
No ()

8. ¢ Considera que la implementacidn generara resultados positivos para el area?

si ()
No ()

GRACIAS
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2.3.9 Resultados de la encuesta realizada
2.3.9.1 Analisis e interpretacion de resultados

Pregunta 1. ;Cual es su nivel de conocimiento de las funciones que se realizan
dentro del area de Ventas de APY?

Tabla 1.- Nivel de conocimiento de las funciones

Alto 12 86%
Medio 2 14%
Bajo 0 0%

TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Figura 2.- Nivel de conocimiento de las funciones
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

El 86% de los encuestados nos indican que el conocimiento de sus funciones dentro
del &rea de ventas es alto, el 14% nos indican que el nivel es medio; por lo que podemos

observan que casi en su totalidad conocen los procesos y funciones que se llevan a cabo en
el area de ventas.

18
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Pregunta 2. ¢ Tiene experiencia en su area de trabajo?

Tabla 2.- Experiencia en sus funciones

Si 13 93%
No 1 7%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

/
g
/
y
/
/

Figura 3.- Experiencia en sus funciones
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y andlisis

Al conocer sobre la experiencia en el trabajo el 93% nos dio a conocer que si tienen
experiencia en sus funciones y el 7% no tiene experiencia en su totalidad: Consecuentemente
los resultados demuestran que los colaboradores del area en su totalidad tienen experiencia

en sus funciones y el porcentaje minimo se denota por el tiempo que ha pertenecido a la
empresa.
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Pregunta 3. ;Usted es parte del personal de?

Tabla 3.- Pertenece a ventas de

Empresa 3 21%
Cobertura 10 71%
Otro 1 7%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Empresa

Cobertura

Figura 4.- Pertenece a ventas de
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

De la totalidad de los encuestados el 71% nos indic6 que son vendedores de cobertura,
el 21% vendedores de empresa o planta y el 7% pertenecen a supervision; la mayor parte de
los empleados perteneces a el area de ventas por cobertura ya que son las personas que

recorren las zonas en busqueda de clientes y mejores niveles de venta.



Pregunta 4. ;Segun su criterio se cumplen los objetivos de ventas?

Tabla 4.- Se cumplen los objetivos de venta

Siempre 8 57%
Casi siempre %) 21%
A veces 3 21%
Nunca 0 0%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Siempre

siempre

Figura 5.- Se cumplen los objetivos de venta
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

El 57% de los encuestados nos indican que si se cumplen los objetivos de ventas

21

siempre, el 21% casi siempre los cumpleny el 3% a veces lo cumplen; Mas de la mitad de

los empleados indican que cumplen los objetivos de ventas aunque se han presentado

inconvenientes a causa de la pandemia.



Pregunta 5. ;Coémo cree usted que se encuentra actualmente nivel de ventas

con respecto a resultados anteriores?
Tabla 5.- Cual es el nivel en comparacion a afios anteriores

Aumenta 1 7%
Se mantiene 6 43%
Disminuye 7 50%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Aumenta
Se mantiene

Disminuye

Figura 6.- Cual es el nivel en comparacién a afios anteriores
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

En comparacion del nivel de ventas actual con el anterior el 50% de los encuestados

22

indican que ha disminuido con referencia a los afos anteriores, el 43% se mantiene y el 7%

indica que ha aumentado; podemos observar que existe variacion en los valores de ventas

con respecto a afios anteriores.
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Pregunta 6. ¢ Cual de las siguientes estrategias piensa que podria mejorar el

nivel de ventas de la empresa?
Tabla 6.- Cual es la mejor estrategia

Respuesta Frecuencia | %

Crear bodega matriz en Quito 10 71%
Aumentar rutas 0 0%
Convenios con clientes 2 14%
Nuevos canales de comunicacion 2 14%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Figura 7.- Cual es la mejor estrategia
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

Al indagar sobre cudl seria de las mejores estrategias para mejorar el nivel de ventas
de la empresa y el 71% de los encuestados nos indican que la mejor estrategia seria crear
una bodega matriz en Quito, el 14% crear convenios con los clientes y el 14 % crear
nuevos canales de comunicacion entre vendedor y cliente: Los resultados nos indican que la
mayor parte de los empleados mantienen la necesidad de crear una matriz de bodega en

Quito que agilite las actividades de la zona.
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Pregunta 7. ;Considera necesario crear un plan de mejoramiento para el area

de ventas?

Tabla 7.- Es necesario un plan de mejoras

Si 14 100%
No 0 0%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

"
?
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Figura 8.- Es necesario un plan de mejoras
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y andlisis

El 100% de los encuestados creen necesario que la creacion del plan de mejoramiento para

el &rea de ventas; es decir todos los encuestados creen necesaria la creacion de un plan de

mejoramiento para el area.
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Pregunta 8. ;Considera que la implementacion generara resultados positivos

para el area?

Tabla 8.- La implementacidn generara resultados positivos

Si 14 100%
No 0 0%
TOTAL 14 100%

Fuente: Arteaga, E. (2022). Investigacién de Campo. ISTHCPP-Ecuador.

Figura 9.- La implementacion generara resultados positivos
Fuente: Investigacion de Campo. ISTHCPP-Ecuador. Arteaga. E (2022)

Interpretacion y analisis

Al indagar sobre si la implementacion del plan generara resultados positivos para el
area y el 100% de los encuestados contestaron que si generaria resultados positivos, es decir

la totalidad de los encuestados confian en que la implementacion generara resultados

positivos para el area.
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CAPITULO I
3 Diagnostico de la empresa

3.1 Antecedentes o descripcion de la empresa

Antonio Pino Ycaza fue un joven emprendedor de 23 afios se inicid en el negocio
automotriz distribuyendo productos americanos como: Llantas Lee, Baterias Exide,
Lubricantes Mobil Qil.

En 1943 abrio su sucursal en Quito trabajando también con marcas como Good year
y Yale, por lo que pronto abrid su primera reencauchadora en Guayaquil y sus super
Servitecas en Guayaquil, Quito y Duran.

La empresa es netamente familiar con tres generaciones de trabajo y administracion
dedicados a brindar servicio y productos de calidad.
3.2 Cultura corporativa del Almacén “Antonio Pino Ycaza APY”
3.2.1 Mision

Satisfacer las mas altas expectativas de calidad de nuestros clientes ofreciendo los
mejores productos y servicios, con el respaldo de una organizacion enmarcada en la ética
empresarial y permanentemente esforzada por alcanzar la excelencia.
3.2.2 Vision

Ser una empresa solidamente estructurada, lider en productos y servicios
automotrices y de movimiento de carga, con un crecimiento continuo sustentado en el
desarrollo integral de nuestro talento humano, capaz de dar soluciones a las necesidades de
nuestros clientes.

3.2.3 Objetivo Empresariales

Mejorar su participacion en el mercado mediante ventas de cobertura

v
v Ofrecer productos de calidad que satisfagan las necesidades de los clientes.
v Lograr un proceso de automatizacion integral en toda la compafiia

v

Desarrollar un sistema integral de servicio.

3.3 Ubicacion
La empresa Antonio Pino Ycaza Cia. Ltda. Se encuentra ubicada en Av. Rio
Amazonas, Quito.
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Figura 10: Ubicacion del almacén
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022

3.4 Organigrama
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La estructura organizacién del &rea de ventas del almacén APY se muestra a continuacion.

Vendedor de

—| Jefe de Ventas Supervisor Planta

Vendedor de
Distribuidores

| Jefe de Recursos
Humanos

Jefe de Agencia ——|Jefe de Marketing

— Jefe de Logistica

—| Jefe Financiero

Figura 11: Estructura organizacional
Fuente: Almacén “APY”. Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022
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Funciones del Jefe de agencia:

v Planificar: establecidos los objetivos del almacén el gerente es el responsable de que

estos se cumplan, definiendo los procesos que se deben realizar deben ser
concretados en un plan.

Organizar: se debe organizar desde herramientas hasta el personal del almacén, que
sepa aprovechar los recursos disponibles para realizar una buena distribucion del
trabajo.

Controlar: se debe validar, verificar y realizar una retroalimentacion si es necesario
ya que ayuda a mantener la alineacion con los objetivos ya establecidos.

Liderar: debe poseer habilidades interpersonales y capacidad de comunicacion para

poder liderar al grupo de trabajo con el que se encuentra rodeado.

Funciones Jefe de ventas

Es la parte central dentro del departamento, debe conocer claramente sus tareas y

delimitaciones para que pueda optimizar la actividad en relacion a las ventas que se producen

en el almacén.

v
v

Planificar: Planifica presupuestos de ventas.

Coordinar: Establece metas y objetivos que generen crecimiento constante de la
empresa.

Selecciona. Es el encargado de seleccionar a su equipo mediante requerimientos
esenciales para trabajar en su departamento.

Motiva: Es el encargado de generar un ambiente laboral bueno y estable para la
ejecucion de las tareas.

Evaluar.- Realiza evaluaciones a los empleados mediante indicadores para verificar

el rendimiento de cada uno en sus puestos de trabajo.

Funciones del supervisor

v Crear pronosticos: Disefiar planes de ventas y prondsticos.

v Sefala: Indica canales de distribucion para el producto que se encuentra a la venta.

v Verifica: Documentacion de facturacion, administracion y logistica por parte de los

vendedores
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v' Reporta: Mantiene comunicacion directa con los superiores para dar a conocer la
situacion actual de las ventas en periodos predeterminados.

Funciones de vendedor de planta

v Conocer el producto: el vendedor debe conocer todas las caracteristicas que posee
cada articulo destinado para la venta para que pueda satisfacer las necesidades de los
clientes.

v Asesorar a los potenciales compradores. Poder asesorar sobre todos los productos
a nuestros clientes potenciales para que se cree la confianza de poder usar nuestros
productos y seamos garantizado.

v" Vender: como su nombre lo dice debe realizar todas las acciones posibles para que
se pueda efectuar la venta de los productos.

v Fidelizar a los clientes: logar que los clientes confien en el almacén para que nos
puedan realizar una buena reputacion frente ante la competencia.

v/ Captar nuevos clientes: realizar que la gente nueva en el almacén se logre interesar
en los articulos que vendemos y crear una red de compradores potenciales.

v Cuidar su imagen: deben estar bien presentados desde su higiene personal y lo que
puedan transmitir a la gente, seguridad, confiabilidad.

Funciones del vendedor de cobertura

Mantiene las mismas funciones que el vendedor de planta solo que al trabajar en cobertura

también se realiza:

v’ Visitas: realiza visitas a diferentes sectores de la zona adquirida
v" Genera informes: Mantiene reuniones con el supervisor y da a conocer los informes

acerca de las visitas y ventas que se generaron.

3.5 Base legal

El almacén APY ubicado en La avenida de las Américas en Quito estd legalmente
fundamentada desde su apertura donde establece y se defiende sus propositos y los de su
matriz para realizar sus actividades comerciales, mencionadas bases legales son las normas
NIIF del afio 2012.
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3.6  Situacion actual de la empresa

3.6.1 Productos que comercializa

En el almacén como ya se menciond se dedica a la compra venta de producto

electrodomeésticos tales como los que se detallan en la siguiente lista.

Llantas y Baterias con Servicio Téecnico a vehiculos livianos

Servicios

Servitecas

v Alineacion

v Balanceos

v’ Limpieza de Inyectores

v Correccién de compacto.

v" Mecanica de suspension y direccién
v" Mecaénica de frenos.

v Alineacion de luces

v/ Cambios de aceite.
Llantas y bateria con Servicio Técnico para flotas

v' Goodyear
v Triangle tires



v JK Tyre

Venta de Llantas servicio basico

Asesoria técnica y carro taller
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Venta y alquiler de montacargas

Clase Il
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Servicio técnico, repuestos y consumibles

Servicio Multi marca en Combustion

Baterias

33
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Servicios
v" Mecanica de combustion
v" Mecanica eléctrica y electronica
v Reparacion de sistemas de trasmision mecanicos y electrénicos
v Reparacion de frenos
v Planes de Mantenimientos preventivos
v’ Planes de Mantenimientos correctivos
v Pintado y reparacién por impacto o desgaste
v Overhaul completo - combustion o eléctricos
v Asesoria y capacitacion

3.7 Control actual del inventario

3.7.1 Condicién actual

El inventario actual del almacén se basa en un sistema que identifica las entradas y
salidas de los productos que se comercializan, de forma detallada para informar de forma

rapida y segura a los supervisores sobre las ventas y compras que se realizan.
Los respaldos fisicos son entregados a los vendedores y asi poder crear los informes.
3.7.2 Puntos de venta y clientes

La empresa se encuentra ubicada en varios puntos de las provincias de pichincha y guayas

en las que mantienen sus espacios fisicos que son:

Antonio Pino Ycaza APY (Matriz, Guayaquil)

Antonio Pino Ycaza APY (Pichincha-Quito, Av. Amazonas)



ANTONIO PINO YCAZA (Good year) Garzota
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3.8 Comprasy proveedores
Los proveedores de nuestra empresa son:

Good year

__. GOODFYEAR
; \

@
| 8 v, il
\ : P 5‘

ryovd
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Triangle tires

ATRIANGL E

Jires for Life

AT Ha

Interestate

| INTERSTATE |

| TIRES ||

Repuestos Yale

®

as

0’0

AUTOELEVADORES YALE SA.

3.9 Proceso de compra

Las compras son realizadas directamente a los distribuidores centrales de las marcas

con las que laboramos, estas empresas toman nuestro pedido y realizan las entregas
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dependiendo el tiempo, los vendedores hacen la respectiva solicitud, primero se verifica en
existencia y si no hay en stock se procede con la peticion a la matriz dependiendo las horas

de pedido, se generan los tiempos de espera larga y entrega de los mismos.
3.10 Proceso de venta

En la empresa APY existen 2 procesos de ventas, el primero que lo realiza
directamente en el local en donde se atiente al cliente de forma personal, indicando los
productos y marcas con las que trabajamos, buscando satisfacer las necesidades de los

clientes para concretar las ventas.

Y el de cobertura que son donde los vendedores se acercan a los subdistribuidores con
las marcas de venta para recibir los pedidos, las formas de pedidos son a contado y crédito
ejecutados en tiempos de 30, 60, 90 y 120 dias donde se lleva un informe continuo de venta

y sobre el control de cartera tanto en el local como en la empresa.
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CAPITULO IV

4 PROPUESTA: PLAN DEL MEJORAMIENTO PARA EL AREA DE
VENTAS DE LA EMPRESA APY.

4.1 ANALISIS SITUACIONAL

4.1.1 Analisis Externo

4.1.1.1  Andlisis del entorno PEST

A fin de disminuir el grado de incertidumbre existente para el area de ventas de la
empresa APY, a quien se dirige la propuesta, se analiz6 y estudié los factores y fuerzas
actuales, para ello se ha utilizado el analisis PEST.

Este andlisis permite conocer el crecimiento o decremento que presenta la industria,
en factores externos como: Politico, Econdmico, Social y Tecnoldgico (PEST). (Thompson
A, 2008, pag. 198)

4.1.1.1.1 Analisis del Entorno Politico

El cambio en las formas de ventas se han visto afectadas a causa de la pandemia, ya
que las empresas obligatoriamente debian cerrar por lo que las ventas mermaron en cada una
de las empresas, pero mediante medidas y protocolos que son generados por medio del COE
Nacional se puede reactivar la economia, y la empresa cumple con cada uno de ellos para

poder continuar con los procesos de ventas.

4.1.1.1.2 Analisis del Entorno Econémico
El sector de transporte es uno de los mas importantes de la economia del pais por lo
que dependemos directamente de este y su aporte a nivel nacional al cual estamos ligados

directamente.

4.1.1.1.3 Analisis del Entorno Social

En diciembre de 2021, a propdsito de una evaluacion sobre el retorno del pico y placa,
la Secretaria de Movilidad pronuncio que el parque automotor de la ciudad asciende a cerca
de 513 000 vehiculos. (EI Comercio, 2022)

4.1.1.1.4 Analisis del Entorno Tecnoldgico
Los avances tecnologicos hoy en dia son una herramienta que todas las empresas

deberian incluir en sus fuerzas de ventas ya que nos ayudan a llegar con mayor facilidad a
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cada parte del pais y clientes, también nos permite agilizar los procesos y cerrar ventas de

forma mas répida y efectiva.

4.1.1.2 Andlisis de mercado
Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de una empresa,
asi como sus fortalezas y debilidades especificas en relacion con la posicion estratégica
de una empresa en estudio. Los factores importantes para el éxito de una MPC incluyen
aspectos tanto internos como externos, las clasificaciones se refieren, por tanto a las
fortalezas y debilidades. (David F, 2008, pag. 112)

La matriz del perfil competitivo es una herramienta que ayudara a conocer quiénes
son los principales competidores de un determinado sector para una empresa en particular,
es decir, que permitira conocer cudl es la empresa que lidera el mercado, tendremos mayor
importancia a los factores de mayor importancia para tener éxito en la industria, ademas es

importante mencionar que se tomara en cuenta los factores mas importantes.
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4.1.1.3 Matriz MPC
Tabla 9.- Matriz MPC

JV Corp. Empresa APY Nitro Llantas Said S.A
EﬁiI/ESR ED?E EXITO Peso | Calificacion Egiﬁiera do Calificacion Egi:zjera do Calificacion Egiﬁjera do Calificacion Egz%lera do
Competitividad 0,20 |3 0,60 3 0,60 4 0,80 3 0,60
Rapidez en la entrega (0,20 |3 0,60 3 0,60 3 0,60 3 0,60
Garantia del producto | 0,20 |3 0,60 4 0,80 3 0,60 2 0,40
Calidad del producto |[0,30 (4 1,20 3 0,90 3 0,90 3 0,60
Lealtad de los clientes [0,10 |3 0,30 2 0,20 3 0,30 2 0,40
TOTAL 1 3,30 3,10 3,20 2,60

Fuente: Arteaga. E. (2022). Investigacion de Campo. ITSHCPP-Ecuador.

Andlisis de la Matriz MPC

La presente matriz nos indica la competitividad que existe entre las empresas, JV Corp., Empresa APY, Nitro llantas y Said S.A
mediante un célculo que se dirige a la importancia de factores claves de éxito dando como resultado que la marca maés fuerte en el
mercado es JV Corp. con un resultado de 3.30 y la competencia mas débil es Said S.A dejando en el centro de la competencia a la marca

estudiada



4.1.2 Andlisis interno

4.1.2.1 Descripcion del negocio — ventas

La empresa APY sucursal Amazonas Quito durante los afios 2020 obtuvo ventas
de 615000 ddlares, y en el afio 2021 ha conseguido 597900,83 ddlares, éstas ventas
alcanzadas por la empresa objeto de estudio permite conocer el porcentaje de crecimiento

en ventas que ha venido alcanzando, para lo cual se utiliza la siguiente formula:

Porcentaje de crecimiento= (ventas del afio 1 —ventas del afio cero) / (ventas del afio
1)*100 Porcentaje de crecimiento= (615000-597800)/ (597800,00)*100

Porcentaje de crecimiento= 2,0408 %

Segun los calculos realizados a la empresa de estudio, ha obtenido un porcentaje
de crecimiento de 2,02% anualmente. Este dato conseguido nos permite calcular la
proyeccién de ventas para el afio 2022.

4.2 Andlisis FODA

El FODA es una herramienta que se usa para que una empresa sepa cuales son sus

fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas

Para que esta herramienta pueda usarse, deben plantearse adecuadamente las fortalezas
y debilidades que son internas a la organizacion, y analizar lo que se encuentra en el
entorno de la misma, solo asi se podran y aplicar estrategias y aprovechar al maximo sus

ventajas y desventajas, logrando los objetivos establecidos en su momento.

Esta matriz permite que la empresa pueda evaluar acerca de su competitividad frente

a la competencia.

Fortalezas: son aquellos aspectos que posee la empresa para poder defenderse, son esos

pilares que los mantienen en pies contra la competencia.

Debilidades: son aquellos aspectos que la misma palabra dice, nos debilitan y que si no
nos apresuramos en erradicar eso serian factores de motivacion para la derrota de la

empresa.

Oportunidades: son los factores que nos permitirdn que las aprovechemos en el

momento indicado y asi reducir las debilidades y hacernos mas fuerte frente al mercado.
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Amenazas: son aspectos negativos que si no se prestan atencion en un tiempo oportuno

estas podrian llevarnos al fracaso como empresa.

Fortalezas

Debilidades

Falta de bodega Matriz en Quito.

> Infraestructuras propias y confortables. Logistica
» Articulos de calidad y con garantia. Coberturas extensas para los
» Ventas mediante E-commerce. vendedores.
> VBIESEE EE GRS 6h e Falta de capacitacion en nuevos
> Variedad de articulos en stock S A VTS,
Inventarios costosos.
Oportunidades Amenazas
Nuevas casa comerciales.
> Varias sucursales en los sectores de las Poco poder de negociacion con los
provincias de Pichincha y Guayas. proveedores
> Crecimiento en el mercado online. Poder de negociacion de los clientes
> Ventas por cobertura Revendedores de articulos.
> Estabilidad econémica. Intermediarios en el proceso de compra.

Figura 12: Anélisis FODA
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022




4.2.1 Matriz Cruzada de Estrategias F.O.D.A.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Varias sucursales en los sectores de las provincias de Pichincha 1. Nuevas casa comerciales.
y Guayas. 2. Poco poder de negociacion con los proveedores
Crecimiento en el mercado online. 3. Poder de negociacion de los clientes
Ventas por cobertura 4. Revendedores de articulos.
Estabilidad econdmica. 5. Intermediarios en el proceso de compra
FORTALEZAS F.O. F.A.
1. Infraestructuras propias y F1.F2.F3.01.03.04: Generar nuevas zonas de cobertura nacional F2.F3.F5.A2.A3.A4.A5: Crear alianzas con proveedores
confortables. para aumentar el nivel de ventas de la empresa. generando precios competitivos con respecto a la competencia.
2. Atrticulos de calidad y con F2.F3.F4.F5.01.02.03: Aumentar la participacion en el mercado F2.13.f4.f5.A1.A3.A5: Realizar reuniones con los clientes y dar
garantia. por medio de los medios tecnoldgicos creando publicidad y promociones | a conocer los beneficios de realizar sus compras con nuestra empresa
3. Ventas mediante E- exclusivas por este medio. demostrando los planes de trabajo, facilidades de pago, garantias y
commerce. mas que permitan acercar a los clientes a la empresa
4. Ventas con facilidades de
pago.
5. Variedad de articulos en
stock
DEBILDIADES D.O. D.A.
1. Bodega Matriz en Quito. D1.D2.01.04: Aprovechar la estabilidad econdmica de la empresa D1.D2.01.03.05: Adecuar bodega matriz en la zona Quito
2. Logistica para crear bodega matriz en la ciudad de Quito. para agilitar los procesos de venta con clientes de las zonas cercanas
3. Coberturas extensas para D2.D3.D4.03.04: Implementar sistema de informacion directa con | evitando perdidas en ventas por tiempo de entrega.
los vendedores. area de logisticas para conocer disponibilidades y tiempos de entrega. D3.D4.03.04: Crear programas de capacitacion para atencion
4. Falta de capacitacion en D3.D4.03: Aprovechar el crecimiento del mercado online y generar | al cliente y métodos de venta actualizados para estar a la vanguardia
nuevos métodos de ventas. plazas de trabajo para dicha area. de los procesos y brindar siempre un mejor servicio.
5. Inventarios costosos D3.D4.03: Disefiar nuevas zonas y plazas de trabajo para evitar

la sobre carga de trabajo

Figura 13: Matriz cruzada FODA
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022




4.3 Determinancion de los objetivos de la propuesta

1. Adecuar bodega matriz en la zona Quito para agilitar los procesos de venta
con clientes de las zonas cercanas evitando perdidas por tiempo de entrega.

2. Crear programas de capacitacion para atencion al cliente y métodos de venta
actualizados para estar a la vanguardia de los procesos y brindar siempre un
mejor servicio.

3. Diseiiar nuevas zonas y plazas de trabajo para evitar la sobre carga laboral

4. Implementar sistema de informacion directa con area de logisticas para
conocer disponibilidades y tiempos de entrega.

5. Realizar el presupuesto de la implementacion de la propuesta.

4.4 Plan de accion

Un plan de accidn es una hoja de ruta que puede ayudarlo a lograr sus metas y
objetivos. Asi como hay muchas formas de llegar a un destino si va de viaje, un
programa puede tomar muchos caminos para alcanzar las metas, cumplir los objetivos y
lograr resultados.

Si conoces cudl es tu objetivo esta herramienta seré tu aliada para darle un
enfoque a tus metas, ademas de determinar cuéles son los elementos indispensables que
necesitas para llevar tu proyecto o meta de “A” a “B”.

Cabe destacar que un plan de accion no te dara resultados si no acatas
cuidadosamente los criterios que impusiste en él.

Con esta herramienta te aseguras de una adecuada ejecucion de las tareas

asignadas, sin desperdiciar tiempo y recursos.



N.O

Objetivo largo

plazo

Objetivos a corto plazo

Estrategia

Politica

Recurso

Responsa
o] [

Tiempo
en
ejecucion
Semanas

Indicador
de accion

para atencion al
cliente y métodos
de venta
actualizados para
estar a la
\vanguardia de los
procesos y
brindar siempre
un mejor
servicio.

2. Medir el nivel de efectividad de
los colaboradores en cada puesto de
trabajo en 1 mes

3, Analizar los datos recogidos de
la investigacion para identificar los
puntos débiles en los colaboradores
en 1l mes

4, Crear planificacion sobre temas
y capacitaciones para los
colaboradores en 2 meses

5, Realizar seguimiento a la

las actividades que
realizan los
colaboradores de la
empresa

laborales

La medicion de eficacia de
cada colaborador debe ser
dada a conocer por los
mismos

La planificacion debe
realizarse por el
departamento administrativo
y de talento humano

Los temas de capacitaciones
deben ser aprobados por

1. |Adecuar bodega | 1. Definir los productos necesarios JAprovechar la Los productos que se Econdmico, [Ventasy  [19 semanas % de ventas
matriz en la zona | que se necesiten dentro del stock defestabilidad manejaran en inventario materiales y jadministraci realizadas
Quito para mercaderia para la matriz Quito en [econémica y la seran solicitados en reunion [humanos  |on.
agilitar los 1 mes. necesidad de bodega | mediante los asesores de
procesos de 2. Solicitar los productos y para planificar la ventas quienes son los que
venta con comprobar disponibilidad en matriz [2decuacion de la conocen las necesidades
clientes de las | Guayas 1 semana bodega matrizen la | latentes de los clientes
onas cercanas | 3- Generar mediante logistica zona Quito para El espacio donde se

; : estudio de mercaderia valores gilitar los PrOCESOS 1 organizara los inventarios
eV|t&tl_ndo pe(rjdldas méaximos y minimos en 1 semana  [€ VeNta con clientes | depe ser amplio, ventilado y
Er?trrelsgnpo L dentificar espacio para la organizado por rotacion de

' recepcion de la mercaderia. mventarlo:
5. Receptar mercaderia y El seguimiento y control se
organizacion de la misma. 1 llevaran en ba§e_al control de
semana inventarios maximos y
6. Seguimiento y control de MINIMos.
rotacion de inventarios 3 meses.

2. [Crear programas | 1. Realizar un estudio interno de la |[Disefiar un sistema | Los estudios realizados a los |Econémico y|Ventasy |68 semanas (% de
de capacitacion | empresa para conocer sus fortalezas|de capacitacion para | colaboradores se deben humano [Talento eficiencia

y debilidades en 1 mes la mejora continua de| realizar luego de las jornadas Humano Laboral




correcta puesta en marcha de las
capacitaciones en 1 afio

gerencia

Las capacitaciones se
realizaran por lo menos 3
veces al afio

Disefiar nuevas | 1. Estudiar nuevas zonas que Crear nuevas zonas | El sondeo de las nuevas rutas [Econdmico, [Ventasy  [34 semanas (% de ventas
zonas y plazas de| generen mayor productividad para |de trabajo_ yplazas | los realizaran los asesores de {iumano talento
trabajo para el &rea de ventas en 1 mes que permitan ventas para conocer un poco humano
evitar lasobre | 2. Identificar un nivel de ventas ~ [aumentar el nivel de | mas sobre el mercado.
carga laboral proyectado para las nuevas areas en[Ventas en la empresa | | a5 necesidades para el

1 mes nuevo personal seran

3. Verificar la necesidad de reconocidas por el supervisor

personal para cubrir el area de del area

trabajo 1 mes La capacitacion e induccion

4. Crear perfil de personal en base a estara desarrollada por

la necesidad del area 2 semanas personal del &rea.

5. Solicitar plazas a recursos El seguimiento se genera

humanos 1 mes. para medir el nivel de ventas

6. Inducir y capacitar al nuevo y larentabilidad que generan

personal 1 mes las nuevas zonas.

7. Realizar seguimiento y control

del nuevo personal y de

cumplimiento de objetivos 3 meses.
Implementar 1. Crear pautas para programa de ~ [Crear un sistema Las necesidades que debe  [Econdmico y|Ventasy  [22 semanas [% Rapidez
sistema de informacion que permita conocer  [informacion directa | cubrir el programa debe ser ~ [iumano administraci enel
informacion de forma directa los inventarios. 1 [con logistica para definido en conjunto con on servicio de

conocer ventas

directa con area
de logistica para
conocer
disponibilidades
y tiempos de
entrega.

mes
2. Cotizar costos de programa para
la creacion del mismo 1 semana

3. Elegir al proveedor del servicio 1
semana

4. Capacitar al personal por el uso
de la nueva aplicacién 1 mes

5. Seguimiento y control del
correcto uso y funcionamiento de la

disponibilidades y
tiempos de entrega.

logistica y ventas.

El proveedor del servicio
debe ser confiables y tener
referencias que garanticen un
trabajo de calidad

La capacitacion del
funcionamiento debe ser
realizada por la empresa
creadora del aplicativo
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aplicacion para el area de ventas 3
meses

El seguimiento ayudara a
reconocer la utilidad y
mejoras que se pueden
presentar mediante la
retroalimentacion del
producto.

5 [Realizar el
presupuesto de la
implementacion
de la propuesta.

1. Identificar los valores de los
objetivos. 1 semana

2. Crear un presupuesto general
para la propuesta 1 dia

3. Verificar la factibilidad
financiera de la propuesta. 1 dia

\Verificar el

propuestos.

presupuesto general
de los objetivos

Los presupuestos
individuales deben ser
verificables

La sumatoria general debe
determinar si es factible la
implementacion para la
empresa.

Recurso
humano y
econdmico

VVentas y
financiero

9 dias

Factibilidad
econémica
de la
aplicacion

Figura 14: Plan de accion

Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022
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4.5 Presupuesto
4.5.1 Presupuesto objetivo 1

Objetivo largo
plazo

N.°

Estrategia Actividad Responsable Presupuesto
es

Adecuar Aprovechar | 1. Definir los productos necesarios que se Area de
bodega matriz | la estabilidad | necesiten dentro del stock de mercaderia Vent 0
en la zona econémica y | Para la matriz Quito en 1 mes. entas
Quito para la necesidad _ ,
agilitar los de una 2. Solicitar los productos y comprobar Area de 0
procesos de bodega en la | disponibilidad en matriz Guayas 1 semana Ventas
1 venta con zona Quito . — -
clientes de las | para generar 3. Generqr mediante Igg_lstlca estqd_lo de Area de 0
zonas cercanas | procesos de mercaderia valores méximos y minimos Ventas
evitando venta mas Zn Ild semgna - I ] 5
perdidas por rapidos sin Ia{ mspc;(j'g?iraeSPac'o para fa recepcion de Area de
tiempo de dar paso a la ' Ventas
entrega. competencia g Receptar mercaderia y organizacion de Area de 1800
la misma. 1 semana
Ventas
6. Seguimiento y control de rotacion de A dm'io;:ies?rativ 0
inventarios 3 meses
a y Ventas

TOTAL 1800

Figura 15: Presupuesto Objetivo 1
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022

4.5.2 Presupuesto objetivo 2

Obijetivo largo

N plazo Estrategia Actividad Responsable Presupuesto
es
Crear Disefiar un 1. Realizar un estudio interno de la Area de
programasde | sistemade lempresa para conocer sus fortalezas y RRHH 0
capacitacion capacitacion |debilidades en 1 mes
paTa Ia_ltencmn parala b “Medir el nivel de efectividad de los Area de 0
al cliente y MEJora Ieolaboradores en cada puesto de trabajo en RRHH
métodos de continuade |{ mes
2 venta las - - -
actualizados | actividades [ Anta}llza_r,los datqz ref[:_cf)gldols de la X Area de 0
paraestarala | que realizan :jn,\:)e_ls |ga0|:)n parlat: e”d' Icar oslpun 0s RRHH
vanguardia de los ébiles en osj c_:o a_,ora ores en 1 mes
los procesosy | colaboradore [4. Crear planificacion sobre temas y Area de 1200
brindar sdela capacitaciones para los colaboradores en 2 RRHH
si_empre un empresa  |[Meses Ventas
MEJOr SErvicio. 5. Realizar seguimiento a la correcta puesta|  Area de 0
en marcha de las capacitaciones en 1 afio RRHH
Ventas

TOTAL 1200

Figura 16: Presupuesto Objetivo 2
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022



4.5.3 Presupuesto objetivo 3

Objetivo largo

50

N plazo Estrategia Actividad Responsable Presupuesto
es
1. Estudiar nuevas zonas que generen .
mayor productividad para el area de ventas | “rea de 0
en 1 mes Ventas
2. Identificar un nivel de ventas proyectado| Area de 0
para las nuevas areas en 1 mes Ventas
3. Verificar la necesidad de personal para Area de
Crear nUevas |0\ pir o area de trabajo 1 mes Ventas 0
Disefiar zonas de
trabajoy  [4. Crear perfil de personal en base a la Area de
nuevas zonas y | idad del 4rea 2 seman
plazas de plazas que  [necesidad del drea 2 semanas RRHH, 0
3 | trabajo para permitan Ventas
evitar la sobre aumentar el 5. Solicitar plazas a recursos humanos 1 A
carga laboral nivel de rﬁe P Area de
g ventas en la S RRHH, 0
empresa \/entas
6. Inducir y capacitar al nuevo personal 1 Area de
mes RRHH, 0
Ventas
7. Realizar seguimiento y control del nuevo|  Area de
personal y de cumplimiento de objetivos 3 RRHH, 0
meses Ventas
TOTAL | 0

Figura 17: Presupuesto Objetivo 3
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022

4.5.4 Presupuesto objetivo 4

N.° ObjetIVO =i Estrategia
plazo

Implementar
sistema de
informacion
directa con
area de
logistica para
conocer
disponibilidad
es 'y tiempos
de entrega.

Crear un
sistema
informacién
directa con
logistica para
conocer
disponibilida
desy
tiempos de
entrega.

Figura 18: Presupuesto Objetivo 3
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022

Actividade Responsable  Presupuesto
S
1. Crear pautas para programa de Area de
informacién que permita conocer de forma Ventas 0

directa los inventarios. 1 mes

2. Cotizar costos de programa para la Area de 0

creacion del mismo 1 semana Ventas

3. Elegir al proveedor del servicio 1 semana Area de 750
Ventas

4. Capacitar al personal por el uso de la Area de 100

nueva aplicacion 1 mes Ventas

5. Seguimiento y control del correcto uso y Area de 0

funcionamiento de la aplicacion para el area Ventas
de ventas 3 meses

TOTAL 850




45,5 Presupuesto objetivo 4

N Obijetivo largoplazo Presupuesto
Adecuar bodega matriz en la zona Quito para agilitar los procesos de
1 |venta con clientes de las zonas cercanas evitando perdidas por tiempo 1800
de entrega.

Crear programas de capacitacion para atencion al cliente y métodos de
2 |venta actualizados para estar a la vanguardia de los procesos y brindar 1200

siempre un mejor servicio.

Disefiar nuevas zonas y plazas de trabajo para evitar la sobre carga
laboral

Implementar sistema de informacién directa con area de logistica para

4 o . 850
conocer disponibilidades y tiempos de entrega.

TOTAL $3850

Figura 19: Presupuesto General de la propuesta
Fuente: Quito. Investigacion de Campo. ISTHCPP. Arteaga, E. 2022
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5 Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

Mediante el estudio realizado al area de ventas de la empresa APY se puede
llegar a las siguientes conclusiones:

El modelo de investigacién de David Fred da las pautas necesarias para la
realizacion de la investigacion, dividiendo en tres partes importantes el proyecto que
son la formulacion, implementacién y evaluacion de las estrategias.

Mediante el estudio realizado al area de ventas de la empresa se pudo localizar
las fortalezas mas relevantes que son; infraestructuras propias y confortables, venta de
articulos de calidad y con garantia, implementacion de ventas mediante E-commerce,
facilidades de pago y variedad de articulos en stock, entre las debilidades encontramos
la falta de bodega Matriz en Quito, comunicacion directa con logistica, coberturas
extensas para los vendedores, falta de capacitacion en nuevos métodos de ventas e
inventarios costosos.

Para la propuesta se planted un plan de accién que refleja las siguientes
estrategias a seguir; adecuar bodega matriz en la zona Quito para agilitar los procesos de
venta con clientes de las zonas cercanas evitando pérdidas por tiempo de entrega, crear
programas de capacitacion para atencion al cliente y métodos de venta actualizados para
estar a la vanguardia de los procesos y brindar siempre un mejor servicio, disefiar
nuevas zonas Yy plazas de trabajo para evitar la sobre carga laboral, implementar sistema
de informacion directa con area de logisticas para conocer disponibilidades y tiempos de
entrega y realizar el presupuesto de la implementacién de la propuesta.

La metodologia utilizada fue la planteada a inicios del proyecto las cuales

permitieron concluir satisfactoriamente la investigacion.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda en base a la investigacion realizada lo siguiente:

Se recomienda realizar analisis constantes del area de trabajo para identificar
novedades en las operaciones diarias manteniendo principios de mejora continua
mediante la retroalimentacion.

Mantener capacitaciones que permitan mantener un equipo de trabajo elite en el
ambito personal y profesional con competencias que nos permitan aumentar la cartera
de clientes.

Poner en marcha la implementacion de la propuesta generada con un
presupuesto de $3850 valor que genera factibilidad para el area de trabajo y permitira
aumentar los niveles de venta en forma relevante.

Realizar evaluaciones y control constantes de los objetivos y estrategias a seguir
para medir el nivel de cumplimiento o a su vez retroalimentar para poder llegar al fin

deseado.
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7 Anexos
Resultado del analisis
Archivo: ARTEAGA BRAVO EDGAR VICENTE 3AEPSPQ2_Diego Andrade.pdf

Estadisticas

Sospechosas en Internet: 9,98%
Porcentaje del texto con expresiones en intermet A, .
I

Sospechas confirmadas: 9,83%
Confirmada existencia de los tramos en las direcciones encontradas /. .
I

Texto analizado: 69,38%

Pon:enra;’e del texto analizado efectivamente Eno se analizan las frases cortas, caracteres especiales, texto rofo).

Exito del analisis: 100%
IPomenraje de éxito de la investigacion, indica la calidad del anélisis, cuanfo mas alto mejor.

Direcciones mas relevantes encontrados:

Direccion (URL) Ocurrencias Semejanza
r;:_tnppsr:g’;m;vw.bantugroup.com.-"bloga’como-hacer-un-plan-de-mejora-continua—para—tu- 13 10,39 %
https://es slideshare net/bemaguali/curso-seminario-planeacion-estratgica 9 13,89 %
https://repository. ucc.edu.co/bitstream/20.500.12494/11329/4/2019_plan_excelencia_area 8 13,63 %
https:/iwww.alcaldiabogota.gov.colsisjur/listados/tematica2 jsp? 4 17%
subtema=29985&%3bcadena= !
https://is09001calidad. com/que-es-la-gestion-de-la-calidad-23.html 3 532 %
http:/fwww geocities. ws/johanna_pina28/fase1/t2/local2 html 3 35%

Texto analizado:

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE PICHINCHA

CARRERA TECNOI:OGiA SUPERIOR EN ADMINISTRACION PARA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA,
MICROS Y PEQUENAS EMPRESAS

PLAN DE PROYECTO DE GRADO PARA LA OBTENCION DEL TITULO DE TECNOLPGO EN SUPERIOR EN
ADMINISTRACION PARA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA, MICROS Y PEQUENAS EMPRESAS

TEMA: PLAN ESTRATEGICO DE MEJORAS PARA EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESAAPY -STO DGO
ESTUDIANTE: ARTEAGA BRAVO, EDGAR VICENTE TUTOR: CHIMBO AUQUILLA, PATRICIO
PROMOCION: 3AEPS2

QUITO ECUADOR MARZO 2022



A INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

P - PICHINCHA

ENCUESTA
Objetivo. Analizar la situacion del area de la empresa desde la perspectiva de
los colaboradores y conocer los puntos fuertes y débiles de la misma.
Instrucciones. Conteste con honestidad las siguientes preguntas, margue con

una X la respuesta elegida.

1. ¢ Cuél es su nivel de conocimiento de las funciones que se realizan dentro del
area de Ventas de APY?

Alto ()
Medio ()
Bajo ()

2. ¢ Tiene experiencia en su area de trabajo?
Si ()
No ()

3. ¢Usted es parte del personal de?

Empresa @)
Cobertura @)
Otro ()

4. ¢ Segun su criterio se cumplen los objetivos de ventas?

Siempre @)
Casi siempre ()
A veces ()
Nunca @)

5. ¢ Cémo cree usted que se encuentra actualmente nivel de ventas con respecto a
resultados anteriores?
Aumenta ()

Se mantiene ()
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Disminuye ()

6. ¢ Cual de las siguientes estrategias piensa que podria mejorar el nivel de ventas

de la empresa?

Convenios con proveedores @)
Aumentar rutas O
Convenios con clientes O

Nuevos canales de comunicacion ()

7. ¢ Considera necesario crear un plan de mejoramiento para el area de ventas?
Si ()
No ()

8. ¢ Considera que la implementacidn generara resultados positivos para el area?

si ()
No ()

GRACIAS
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EL EXPERTO TE DA MAS
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