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RESUMEN

En el cantdn Milagro en la parroquia de Boliche (Km 26), en la compafia
FORCYCORP, dedicada a la venta de bebidas gaseosas, se presenta una
problemética en el sistema de control de ventas para que se le plantea una
propuesta fundamentada en conceptos de venta, control de ventas, importancia y
estrategias a aplicar en el sistema pues no basta con disefiar el sistema de control
sino existe la evaluacion del mismo. Todo partiendo de la idea de que las ventas
generan ingresos econémicos y los ingresos econémicos sostienen la empresa,
de tal forma que es el area que requiere de mayor control, por su importancia en
la vida comercial de la organizacién, separando en primera instancia las funciones
de ventas, cobro y registro contable de ventas. Comparando ademas las ventas
realizadas por cada vendedor de manera mensual y luego de manera anual.
Valorado entorno al cuidado de vender en el precio correcto, facturar de la manera
correcta, entregando los pedidos en la fecha acordada y ademas vigilando su
actitud frente a los clientes, su presencia y disposicion para las ventas, para poder
distribuir de manera idénea a los vendedores entre su cartera de clientes. El modo
de satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes y potenciales
clientes entre la parroquia Boliche localidad donde se encuentra localizada la
empresa, que ademas esta rodeada de comedores al paso asi como comercios

de otra indole como abastecimiento de comestibles de almacenes domésticos.

Palabras claves: Sistema, Control, ventas.



ABSTRACT

In the Milagro canton in the parish of Boliche (Km 26), in the company
FORCYCORP, dedicated to the sale of soft drinks, presents a problem in the
system of control of sales so that it proposes a proposal based on concepts of sale
Control of sales, importance and strategies to be applied in the system as it is not
enough to design the control system but there is an evaluation of it. Everything
starting from the idea that sales generate economic income and economic income
support the company, so that it is the area that requires greater control, because
of its importance in the commercial life of the organization, separating in the first
instance the functions Sales, collection and accounting records of sales.
Comparing also the sales made by each seller on a monthly basis and then on an
annual basis. Valued around the care of selling at the right price, invoicing in the
right way, delivering orders on the agreed date and also monitoring their attitude
towards customers, their presence and disposition for sales, to be able to distribute
in an appropriate way to the Sellers among its client portfolio. The way to satisfy
the needs and requirements of customers and potential customers between the
parish Boliche locality where the company is located, which is also surrounded by
dining rooms as well as other businesses such as catering groceries of domestic

warehouses.

Key words: System, Control, sales.
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INTRODUCCION

En su totalidad las empresas, consideran el control de trabajo de los vendedores como
una actividad prioritaria a ejecutar en el area de ventas, actividad que realiza el Jefe o
Gerente de ventas.

No es la excepcion la empresa “FORCYCORP S.A.” dedicada a la distribucion de la
bebida gaseosa PEPSI, para lo cual se estudia la implantaciéon adecuada del sistema
administrativo idoneo para el control de las ventas de una empresa, que ayuden al
cumplimiento de los procedimientos establecidos, conseguir mayor volumen de
ventas; controlar que las bebidas facturadas son expendidas en el valor adecuado;
asegurarse que las reservas de abastecimiento del producto son las correctas;
asegurar que la rotacion de las bebidas es la adecuada y se esta facturando

adecuadamente.

Mediante actividades cuantitativas y actitudinales se estandarizara un control del
personal de ventas que ayudaran al surgimiento econémico de la organizacibn como
tal sosteniéndose en las cualidades de ventas de su personal y la adquisicion de
ingresos que resultan en el posicionamiento de la compaifiia en el mercado de manera

competitiva.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La empresa FORCYCORP S.A. se dedica a elaboracién de bebidas no alcohdlicas
embotelladas (excepto cerveza y vino sin alcohol): bebidas aromatizadas y/o
edulcoradas: limonadas, naranjadas, bebidas gaseosas (colas), bebidas artificiales de
jugos de frutas (con jugos de frutas o jara bes en proporcion inferior al 50%), aguas

ténicas, gelatina comestible, bebidas hidratantes, etcétera.

El desarrollo de este tema tiene su justificacion en el hecho de que las ventas sonlas
gue influye directa y fundamentalmente en el éxito de una empresa ya que son las que
proporcionan los ingresos econémicos que sostienen y otorgan el sentido de ser de

un comercio.

Partiendo de esta premisa se considera de vital importancia para una empresa la
capacitacion y motivacion de sus vendedores, ya que el éxito de su departamento de

ventas es el éxito de la empresa.

Ademas el autor de este trabajo investigativo ha obtenido la autorizacion necesaria

por parte de la empresa para la recoleccion de datos y desarrollo del mismo.

Los beneficiarios de esta propuesta seran los vendedores de la empresa y la empresa
misma en la obtencion de sus metas y objetivos del departamento de ventas, siendo

por consiguiente parte importante también en el desarrollo del pais.

1.1.1 Delimitacion

Campo: Comercial
Area: Ingenieria comercial

Objeto: Estrategias del sistema de control de ventas.
2



Pais: Ecuador

Regidn: Litoral o Costa
Provincia: Guayas
Canton: Milagro

Parroquia: Boliche (Km. 26)

Caso de estudio: Control del sistema de ventas.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivos Generales

Promover la eficiencia del sistema de control de operaciones de ventas de la empresa
FORCYCORP S. A

1.2.2 Objetivos Especificos

v Incrementar las estrategias para el sistema de control de ventas de laempresa.

v Capacitar al personal del departamento de ventas en el sistema de control de
ventas.

v Impulsar al cumplimiento de las metas de laempresa.



CAPITULO I

MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

2.1 Marco teorico y referencial

Una empresa o comercial basa su funcionamiento en las ventas que realiza,
significando esto que depende de los ingresos que generen los vendedores o fuerza
de venta, de ahi la importancia de implementar un sistema eficiente de control de
ventas. Concluyendo asi que los ingresos por ventas limitan la existencia de una
organizacion, destacando ademas la importancia de los vendedores y los clientes,
guienes buscan satisfacer una necesidad con el producto ofrecido por nuestra
empresa de manos y presentacion de nuestros vendedores, por tanto e ademas tarea
de nuestros vendedores conocer e identificar la necesidades y gusto cambiante de los

clientes.

Ventas

“Las ventas son el pilar de cualquier organizacion, sin ventas no hay ingreso y sin
ingresos no existe organizacion. Las buenas ventas significan que el cliente satisface

sus necesidades con nuestros productos o servicios.” (Soto, 2014)

Desde esta fundamentacion se plantea la importancia de las ventas en una
organizacion y su implicacion social en este proceso en la relacion cliente vendedor.

Posesionando al vendedor como el pilar fundamental de una empresa.

Fundamentamos esta propuesta en la busqueda de estrategias que motiven las ventas
entre el personal del departamento, como premio al empleado del mes, al record en
ventas y otros incentivos necesarios para el incremento de ingresos econémicos para

la organizacion, que aseguran el sostenimiento de laempresa.



Segun lo indica (Soto, 2014) en un articulo web: “Una venta involucra al menos tres
actividades que segun el producto, el mercado, y otros aspectos, el proceso podra

variar o hacer mayor énfasis en una de las actividades:

« Cultivar un comprador potencial.

» Hacer entender las caracteristicas y ventajas del producto o servicio. O

Cerrar la venta, es decir, acordar los términos y el precio.”(Pag. 1)

Aplicando esta teoria al area de estudio que es la venta de bebidas gaseosas de la
PEPSI, podemos pensar en como competir en el mercado buscando cultivar
compradores potenciales, quizds entre estudiantes escolares y colegiales en la
parroquia Boliche, aunque basados en una observacion directa se puede apreciar que

los potenciales clientes son los duefios de restaurant y comercios al paso.

Dejando como interrogante de planificacion las estrategias de como promocionar entre
estos potenciales compradores las caracteristicas del producto y de las ventajas de
adquirirlo al por mayor o promocionando un obsequio sorpresa en la adquisiciéon de

cierto volumen del producto entre los clientes.

Segln es comUn en las empresas tropezar en ciertos errores:

v" En el momento de la toma de decisiones de la gerencia, no se posee informacion
adecuada.

v/ Carencia de organizacion de clientes en grupos de preferencia.

v" Desconocimiento del nivel de satisfaccién de los clientes en la adquisicion del
producto.

v' Asi mismo desconocimiento de sus motivos para comprarnos o dejarnos de
comprar.

v" No existen estrategias novedosas para la captacion de nuevosclientes.

v" Ausencia de control de ventas.



El control de ventas debe ser un factor fundamental para el éxito comercial y tener
participacion notable en el mercado con ventas crecientes; planificando y controlando

cuidando mantener la satisfaccion del cliente.

Evaluacion y Control de ventas

Fuente: (Serrano, 2009) http://www.gestiopolis.com/evaluacion-y-control-de-la-fuerza-de-ventas/

Control “Es la medida continua y sistematica de los resultados obtenidos para

asegurarse que estos cumplen con los objetivos establecidos.” (Serrano, 2009)

“Plan de organizacion entre el sistema de contabilidad, funciones de empleados y
procedimientos coordinados, que tienen por objeto obtener informacion segura,

oportuna, confiable y promover la eficiencia de operaciones de ventas”. (Crespo, 2014)

Es considerado el ultimo proceso de administracion de ventas, radica en valorar e
inspeccionar a la fuerza de ventas, pues ellos son el eje fundamental de la empresa,
por tal es aqui que los vendedores son evaluados en su cumplimiento de los objetivos
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de venta y el cumplimiento de las politicas de administracion de cuentas. Encuentra
Su apoyo en un sistema que controla la informacion que debe ser real de: volumen de
ventas, registro y clasificacion de clientes, nivel de distribucion, analisis de clientes
potenciales y cartera de clientes impagos. Para de esta manera con el analisis

adecuado tomar las medidas correctoras necesarias.

Este trabajo fundamenta su razén de ser en la necesidad de un sistema de control de
ventas que aporte beneficios al ya existente en la compafiia en lo que respecta a su
control de documentacion, precios, atencion al cliente de forma oportuna y atendiendo

a sus necesidades cambiantes, incrementando sus ingresos en ventas.

Todo esto implementando un sistema de control de ventas 6ptimo que no solo quede
en disefiar, desarrollar e implementar el sistema de control de ventas; ademas hay

gue evaluarlo para poder medir las posibles mejorias que se le deben realizar.

La importancia del control de ventas
La importancia tiene diferencias entre controlado y controlando, que retribuye
beneficios para ambos, como se muestra en el siguiente cuadro planteado en base a

las conclusiones de (Serrano, 2009)

VENDEDOR EMPRESA

Una apreciacion comparativa de los Una mejor asignacion de los

valores individuales. vendedores a los diferentes clientes.
Una ayuda para su Favorecer la promocién interna vy
carrera profesional. mejorar la seleccién externa.

Una ayuda para mejorar su formacion | Descubrir  las  necesidades de
y orientacion. formacion.




Estrategias para el sistema de control de ventas

“Al igual que en la estrategia integral, ésta debe tener como punto de partida la visién
y mision, que refleja la aspiracion y la razén de ser de la empresa, y los objetivos a
lograr, para posteriormente definir las acciones concretas que permitiran cumplir con

esos objetivos.” (Hanaine, 2014)

Este principio es utilizado para la realizacién de cualquier estrategia a nivel comercial
u otra &rea administrativa, ya que no se puede plantear estrategias de solucién a lo
gue no se ha realizado un analisis y proyecciones a través de la misidn y vision, asi
como la definicion de sus objetivos a través de la aplicacion y andlisis del FODA

departamental.

La aplicacion de estrategias en el sistema de control de ventas brindard la empresa
beneficios operativos y contables, al disefiar el plan de organizacion del sistema
contable, las funciones de cada miembro del departamento de trabajo como un equipo

en marcha y los procedimientos a realizar diariamente.

Determinantes del grado de control Segun (Serrano, 2009), el grado de control

depende de:

La politica de remuneracion.- Esto verso en gue los vendedores que reciben una
remuneraciéon proporcional a su trabajo no requieren de control como lo requieren

aquellos vendedores con sueldo fijo.

Grado de responsabilidad.- El grado de responsabilidad también es inversamente
proporcional al control que se debe aplicar. Es decir a mayor responsabilidad menos

control y viceversa.

Tamafo de la empresal/equipo.- Expresado en términos de proporciones el grado de
control es directamente proporcional al tamafio de la empresa y su crecimiento

gradual.


http://www.cnnexpansion.com/especiales/2014/05/27/como-sacar-de-la-caja-a-mexico

Calidad de los vendedores.- Si es frecuente la rotacion de los vendedores el grado de
control debe ser estricto o asi mismo analizado en virtud de su calidad humana y

profesional.

Mediciones
Pueden ser: Evaluaciones cuantitativas y conductuales. Ademas ratios de control e

informes de vendedores.

Antecedentes referenciales
IBARRA Nereyda Guadalupe: Plan estratégico para el restaurante “luna bruja” en la

PAZ, B.C.S, Maestra en Administracion, Tecnolégico Nacional de México, 2014

Este modelo identifica tres etapas en la planificacion estratégica: el analisis, las
decisiones estratégicas y planes de accion. A través del desarrollo de la investigacion
se identificaron los factores internos y externos que son las claves para el éxito futuro
de la organizacion. En el trabajo se recolectaron datos, obtenidos a través de
encuestas para el personal de la empresa y los propietarios. Con estos datos hemos
sido capaces de identificar y evaluar la situacion actual y establecer algunas

tendencias que a su vez ayudo a determinar el curso a largo plazo delrestaurante.

TOLEDO BRINTRUP Gabriel: “Disefio de sistema de gestion estratégico para la
Imprenta: Aldebaran impresos”, Ing. Civil Industrial, Escuela de Ingenieria Civil
Industrial, 2012

Para la definicion de la estrategia se realiz6 un estudio estadistico en base a
encuestas internas y externas, buscando encontrar un nicho de mercado no explorado
en base a lo que actualmente la oferta esta4 entregando y lo que el mercado desea
recibir, posteriormente se realizé6 un hizo un andlisis FODA con la intencién de
conocer la posicion especifica de Aldebaran impresos en el mercado actual para
finalmente, en base a la informacion disponible, plantear la estrategia Corporativa,

comunicarla y vincularla.



2.2 Marco Metodologico

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la amplitud
y magnitud de la empresa. También es importante sefalar que la empresa debe
precisar con exactitud y cuidado la mision que va a regir a la empresa, la mision es
fundamental, ya que esta representa las funciones operativas que va a ejecutar en el

mercado y va a suministrar a los consumidores.

La Planificacion Estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis
en el “qué lograr’ (objetivos) al “qué hacer’ (estrategias). Con la Planificacion
Estratégica se busca concentrarse en aquellos objetivos factibles de lograr y en qué
negocio o area competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas que

ofrece el entorno.

La esencia de la planeacion estratégica consiste en la identificacion sistematica de las
oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales combinados con otros
datos importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores

decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros.

Sallenave (1991), afirma que “La Planificacion Estratégica es el proceso por el cual
los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de
la alta gerencia, sino un proceso de comunicaciéon y de determinacion de decisiones

en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de laempresa”.

La planeacion estratégica exige cuatro fases bien definidas: formulacion de mision,
objetivos organizacionales; andlisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa;

analisis del entorno; formulacion de estrategias.

2.3Poblacion y muestra

En el analisis de la poblacion y universo objeto de estudio se considera para la
respectiva entrevista al gerente general de la empresa FORCYCORP S.A. que se
encuentra ubicado en Boliche (Km. 26), por consiguiente la poblacion es finita porque
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es integrada por una sola persona quien es reponsable de la contabilidad de la

empresa.

2.4Métodos y técnicas

Para la investigacion se logr6 mediante el uso de dos métodos de investigacion,
incluso se permiti6 un proceso légico y ordenado para recopilar informacion tanto
interna como externamente de la empresa para llegar a una conclusion general y a

los métodos especificos son como sigue:

Método deductivo

La teoria comercial es el enlace con el andlisis de la realidad concreta de la empresa
contra la competitividad y la situacion econdmica que existe en el pais, este método
se ha aplicado para el analisis y la interpretacion de los resultados en el trabajo de
campo y analisis de todos los sectores sociales, politicas econdmico, social,

tecnolégico y ambiental

Método inductivo
Este método es parte de una observacién directa y la muestra de los fenbmenos a que
se incluyen para alcanzar una meta, cuyo objetivo es sacar conclusiones generales

acerca de la situacion de la empresa.

Método descriptivo

Este método permiti6 organizar y describir la realidad de la empresa, el
establecimiento de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para
determinar objetivos claros para el plan estratégico propuesto.

Método analitico

Este método se utiliza para el analisis y tratamiento de la informacién recopilada de la
organizacion con la ayuda de técnicas investigacion, y se procede a la realizacion del

plan de estratégico propuesto.
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Entrevista

La entrevista se dirigi6é al administrador propietario de la empresa FORCYCORP S.A.
guien conoce los problemas que se presentan en el negocio, en los productos
servicios, mercaderia de calidad, promociones, etc. Por lo tanto la informacién del

analisis concreto permite formular precisas preguntas sobre el tema especifico.

ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA
FORCYCORP S. A

1.- ¢Laempresa cuenta con un plan estratégico para el sistema de control de

ventas?

Hasta la actualidad la empresa no cuenta con un plan estrategico para el sistema de

ventas, porque se maneja de manera directa

2.- ¢, Qué opina usted, sobre la aplicacion de un plan estratégico que permita

incrementar las ventas?

Serviria de gran ayuda para incrementar las ventas ya que la empresa necesita mas
ideas innovadoras y creativas para impulsar sus productos y darse a conocer en el

mercado local

3.- ¢(El personal de ventas recibe capacitacién pararealizar sus funciones dentro

de laempresa?

Las capacitaciones que recibe el personal son de manera esporadica y eventual ya

gue no existe un plan de estratégias que permita su actualizacion.
4.- ¢;La empresa cumple en la actualidad con las metas establecidas?

El cumplimiento de las metas si realiza pero de manera temporal debido a los recursos
gue se aplica sobre las ventas dado que se origina por los factores sociales,

economicos y ambientales de su entorno.

5.- ¢Los productos que se exponen para la venta cuentan con publidiad para

llamar la atencién del cliente?

En la empresa se exponen los productos con publicidad poco creativa lo que no

permite llamar la atencién del cliente
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2.5Resultados

La presente propuesta practica que se realizard en FORCYCORP S. A, tiene la
finalidad de adquirir informacion mediante la técnica de la entrevista, tomando en
consideracion la informacion recabada para identificar los problemas que presenta
la empresa con el propdésito de aplicar un plan estratégico que permita el
crecimiento de la ventas y por consiguiente mejorar los ingresos econémicos de la

empresa.

Ademas es impresindible mencionar que el levantamiento de la informacion fue
realizado mediante un cuestionario de cinco preguntas, que se refieren a una
entrevista con la finalidad de definir los aspectos importantes y falencias externas

e internas que presenta la empresa.
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CAPITULO llI
PROPUESTA

3.1 Descripcién de la propuesta
El presente trabajo tiene como finalidad contribuir al entendimiento del Plan

estratégico propuesto para el para la empresa FORCYCORP S.A.

Aqui se presenta la informacién como un proceso l6gico con la intencién de guiar a
la empresa en su interés de orientar sus acciones hacia el futuro, partiendo del
presente y considerando sus caracteristicas. La propuesta incluye las expectativas
futuras analizadas en los ambientes actuales y futuros, la definicion del rumbo
estratégico que habra de ejecutarse utilizando los recursos disponibles, procurando
el logro de sus objetivos y al mismo tiempo establece los mecanismos de control para

la medicion de dichos logros.

3.1.1 Desarrollo de la propuesta

El desarrollo de esta propuesta es factible por contar con la necesidad por parte de
los miembros del departamento objeto de este estudio, y cuenta con la autorizacién
de la administracion de la misma. Ademas se dispone de los recursos humanos,
recursos materiales y la disponibilidad del tiempo necesarios para su desarrollo

efectivo y eficiente.

Mision:

Ofrecer productos de alta calidad a través de una cuidadosa seleccion de insumos y
el aprovechamiento del capital humano con que cuenta la empresa, para satisfacer
las necesidades del cliente mas, mostrando una actitud de servicio y ética
profesional, procurando el respeto a las politicas y normas establecidas tanto para

la empresa como para la conducta humana.
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Vision:
Ser la mejor opcion en la preferencia de los clientes en el mercado local, logrando

mayor participacion y éxito financiero, en un plazo no mayor a 10 afios.

Actividades
OBJETIVOS

Objetivo estratégico Nro. 1: incrementar clientes dando un mejor servicio sobre los

productos que estan en las perchas para la venta al publico

Estrategia: Aplicar programas de capacitacion al personal del departamento de

ventas para lograr que los productos se vendan en mayor cantidad

Té&ctica 1: Aplicar programas de capacitacion al personal del departamento de ventas

Tabla 1 Plan de accién - Objetivo 1 -Tactica 1

Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio
Contratar capacitacion 18/08/2017 | 19/08/2017 | Administrador $340
Definir los temas Institucion
Identificar el espacio para la Institucién
capacitacion
Indicar fecha de la capacitacion. Institucién
Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
Tabla 2 Presupuesto - Objetivo 1 -Tactica 1
Descripcion Cantidad Precio Unitario Total
Programa tecnolégico 1 $280 $280
Departamento de atencion al publico 1 $160 $160
TOTAL $340

Indicador: total de clientes

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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Meta: Incrementar en un total de clientes de 10% tomando en cuenta que laempresa
en el afio actual ya cuenta con y una cartera de 300 clientes, por consiguiente esta

cantidad esta representada en 30 cliente para el proximo afio.
Objetivo estratégico Nro. 2: Aplicar promociones y ofertas en la localidad de Milagro

Estrategias: Disefiar programas de promociones para incentivar las ventas en fechas

de temporada y asi fidelizar clientes.

Téacticas 1: Promocionales en las mas fechas mencionadas del afio como: apertura

de clases, aniversario de la empresa y navidad.

Tabla 3 Plan de accién - Objetivo 2 -Tactica 1

Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio
Pago de internet y realiza | 1/04/2017 31/05/2017 Auxiliar $960
mantenimiento del computador Técnico

una vez al afio.

Mantenimiento de camaras de 1/09/2017 30/09/2017 Auxiliar
seguridad Técnico
Mantenimiento de vayas| 1/09/2017 30/09/2017 Auxiliar
eléctricas Técnico

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Tabla 4 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 1

Descripcién Cantidad Precio Unitario Total

Pago de internet y realiza mantenimiento 12 $60 $480

del computador una vez al afio.

Mantenimiento de cAmaras de seguridad 3 $80 $ 240
Mantenimiento de vayas eléctricas 3 $80 $ 240
Total $960

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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Téctica 2: ofrecer descuentos a los clientes que compren con frecuencias los

Productos de la empresa FORCYCORP S.A.

Tabla 5 Plan de accién - Objetivo 2 -Tactica 2

Fin Inicio

Descuentos del 10% en 1/02/2017 | 30/02/2017 | Administrador $300

compra de los productos

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Tabla 6 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 2

Descripcion Cantidad Precio Unitario Total

Descuentos del 10% en la compra de los 12 $25 $300
productos

Total $300

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Tactica 3: Dar a los clientes obsequios por la compra del productos en temporadas

menciona
Tabla 7 Plan de accidn - Objetivo 2 -Téactica 3
Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio
Esferos y llaveros 01/02/2017 | 30/12/2017 | Administrador $609
camisetas o agendas 4/12/2017 05/01/2018 | Administrador

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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Tabla 8 Presupuesto - Objetivo 2 -Tactica 3

Esferos 100 $0,50 50
Llaveros 150 $0,35 52.50
Camisetas 60 $7.00 42.00
Agendas 40 $4.00 160
Total $609

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Indicador: incremento de ventas

Meta: Aumentar las ventas en un 10%, tomando en cuenta que las ventas del afio
anterior eran de $14000 en el afio, entonces esto representa $1400 por ventas mas.
Objetivo estratégico Nro. 3: Difundir la publicidad de la empresa para incrementar
clientes
Estrategias: Difundir las publicidades de la empresa mediantes medios de
comunicacion y redes sociales de los medio

Tactica 1: Propagar la publicidad mediante volantes dentro y fuera de la localidad

Tabla 9 Plan de accion - Objetivo 3 -Tactica 1

Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio
Disefiar de las volantes. 16/01/2017 | 20/01/2017 Disefiador $55
Grafico
Impresion de volantes. 30/01/2017 | 31/01/2017 Auxiliar $30
Administrativo
Contrato de personal para la 01/02/2017 30/03/207 Administrador $25
distribucion de los volantes
Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
Tabla 10 Presupuesto - Objetivo 3 -Tactica 1
Descripcion Cantidad Precio Unitario Total
Disefiar de las volantes. 1 55.00 $ 55.00
Impresion de volantes. 1500 0.02 $30.00
Contrato de personal para la distribucion 5 25.00 $ 125.00
de los volantes
Total $ 210

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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Téactica 2: Publicar en prensa

Tabla 11 Plan de accién - Objetivo 3 -Tactica 2

Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio
Publicar en la prensa escrita | 7/05/2017 7/05/2017 $60
durante todo el afio los | 4/09/2017 4/09/2017
productos de la empresa. 3/12/2017 3/12/2017

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Tabla 12 Presupuesto - Objetivo 3 -Tactica 2

Descripcién Cantidad Precio Unitario Total
tamafio 10 x 10 1 $60 $60
Total $60

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Tactica 3: publicar en redes sociales (Facebook, Instagram y twitter)

Tabla 13 Plan de accion - Objetivo 3 -Tactica 3

Actividades Fecha Responsable Costo
Fin Inicio

Difundir las promociones que 2/01/2017 29/12/2017 Auxiliar de -
oferta la empresa atencién al

cliente.
Disefiar imagenes llamativas | 2/01/2017 29/12/2017 Aucxiliar de -
con los productos que ofrece atencién al
la empresa cliente.
Brindar una buena atenciéna | 2/01/2017 29/12/2017 Aucxiliar de -
los clientes atencion al

cliente.
Revision de like de las redes 2/01/2017 29/12/2017 Auxiliar de -
sociales atencion al

cliente.

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

Indicador: cantidad de clientes.
Meta: Incrementar clientes en un 15% tomando en cuenta que la empresa en este afio
ya cuenta con una cartera de 120 clientes, por lo cual este porcentaje representa un

total de 24 clientes nuevos para el afio actual.
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PRESUPUESTO GENERAL DE LOS OBJETIVOS
Detalles de costos de inversion en los objetivos de las estrategias

Tabla 14 Presupuesto General

NUumero Objetivo Presupuesto

Aplicar programas de capacitacion al personal del
departamento de ventas para lograr que los productos 340
se vendan en mayor cantidad

2 Aplicar promociones y ofertas en la localidad de
Milagro 960
3
Difundir la publicidad de la empresa para incrementar 609
clientes
TOTAL 1.909,00

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez

20



MATRIZ FODA

FORTALEZAS
Empleados motivados
Medios de trabajo suficientes y congruentes
Servicios de calidad y precio justo
Proveedores razonables y confiables
Instalaciones, equipo y maquinaria adecuados
Procedimientos y politicas de control de calidad Distribucion de
instalaciones, insumos y medios de trabajo
Objetivos y metas debidamente comunicados
Rotacién y ausentismo
Mecanismo efectivo de control de personal
Recompensas al personal
Desemperfio de los trabajadores
Posicionamiento frente a sus competidores Tendencia de incremento
en la participacion del mercado
Informacion sobre el mercado
Capacidad de pago a largo plazo

DEBILIDADES
Manejo de planeacion estratégica
Obijetivos y las metas mensurables Planificacién a todos los niveles
de la organizacion
Delegacién de autoridad en funcién de la responsabilidad
Estructura organica apropiada
Sistemas de informacion para la toma de decision
Descripciones de puestos y los procedimientos
Capacitacion y adiestramiento
Segmentacion del mercado
Estructura organizacional
Estrategia para publicidad y promocién
Procedimientos y politicas de inventarios
Comunicacion eficaz
Planeacion para mercadotecnia
Liquidez y solvencia

AMENAZAS
Competidores primarios
Estrategias de mercado de la competencia
Proveedores sustitutos
Impuestos vigentes
Fluctuacion en el turismo
Competidores indirectos
Precios competitivos
Comportamiento de ventas
Innovacion
Regulaciones de seguridad e higiene

OPORTUNIDADES
Habitos de consumo
Cartera de proveedores
Preferencia de clientes
Conocimiento del mercado meta
Facilidades de crédito Concesién maritima

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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MATRIZ MPEC

Implementar
programas de Realizar préstamos Disefiar programas de Elaborar planes
capacitacion en el financié)ros ara promociones para | Mantener la calidad del publicitarios en
FACTORES CRITICOS PARA area de atencion al meiorar IE\ incentivar las ventas servicio sin medios de
EL EXITO cliente y soporte Infraestrjuctura dela en fechas de Afectar los precios Comunicacién local y
Técnico para mejorar emoresa Temporada para con la competencia. en redes sociales de
el desarrollo de la P ' fidelizar clientes. mayor uso.
empresa.
OPORTUNIDADES PESO CA CAT CA CAT CA CAT CA CAT CA CAT
Realizar préstamos financieros. 0,05 1 0,05 4 0,2 1 0,05 0 0 0 0
Captar y fidelizar nuevos clientes. 0,15 4 0,60 0 0 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Expandir la cobertura a otros 0,05 2 0,10 3 0,15 2 0,1 0 0 0 0
sectores.
Mejorar la imagen corporativa. 0,10 4 0,40 0 0 3 3 0,3 2 0,2
Mejorar participacion de mercado. 0,15 3 0,45 0 0 4 0,6 2 0,3 2 0,3
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AMENAZAS
Competidores con mucha 0,08 0,16 1 0,08 0,32 0,16 0,24
participacion de mercado.
Competidores con tecnologia de | 0,10 0,20 2 0,2 0,3 0 0,20
punta (fibra optica)
Pocos Proveedores 0,09 0,18 0 0 0,18 0,18 0,09
Publicidad agresiva por parte de la | 0,15 0,3 0 0 0,6 0,3 0,6
Competencia.
Condiciones climéaticas. 0,08 0 0 0 0 0 0

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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3.2 Conclusiones
Se concluye que:

v" Promover la eficiencia del sistema de control operaciones de ventas.

v" El cumplimiento de los objetivos especificos de este trabajo investigativo brindé la

oportunidad adecuada de eficientizar las operaciones de venta en laempresa.
v Incrementar las estrategias para el sistema de control de ventas de laempresa.

v' Se ampliaron las estrategias existentes dentro de la empresa, de una manera

eficaz y original.

v' Capacitar al personal del Departamento de ventas en el sistema de control de

ventas.

v El personal del area fue capacitado para el control del sistema de ventas de

manera intensiva y eficiente.
v" Impulsar al cumplimiento de las metas de laempresa.

v' Al incrementar las estrategias para el control de ventas de la empresa, mejorar la
capacitacion del personal de ventas se impulsé y brindé6 mayores posibilidades
para el cumplimiento de las metas de la empresa entorno al area de ventas en el

mercado.
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3.3 Recomendaciones

Se recomienda:

v" Implantar la propuesta presentada a laempresa.
v Controlando que las bebidas facturadas son expendidas en el valoradecuado
v Asegurando que las reservas de abastecimiento del producto son las correctas

v Asegurando que la rotacion de las bebidas es la adecuada y se esta facturando

adecuadamente.

v Atendiendo a todas las recomendaciones para conseguir un mayor volumen de

ventas.

v/ Continuar con capacitaciones continuas a los vendedores tratados como recurso

principal de toda empresa para su surgimiento econdmico y expansion comercial.
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ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA
FORCYCORP S. A

1.- ¢Laempresa cuenta con un plan estratégico para el sistema de control de

ventas?

2.- ¢, Qué opina usted, sobre la aplicacion de un plan estratégico que permita

incrementar las ventas?

3.- ¢El personal de ventas recibe capacitaciéon pararealizar sus funciones dentro

de laempresa?

4.- ;La empresa cumple en la actualidad con las metas establecidas?

5.- ¢Los productos que se exponen para la venta cuentan con publidiad para

[lamar la atencién del cliente?
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MATRIZ DEL PROBLEMA

PROBLEMA GENERAL

CAUSA

OBJETIVO GENERAL

Falta de incremento en el nivel de
ventas

Carencia de control de ventas.

Promover la eficiencia del sistema de control
operaciones de ventas.

PROBLEMA ESPECIFICO

CAUSA

OBJETIVO ESPECIFICO

Poca coordinacioén en la reposicion
de producto en el inventario.

Falta de estrategias para el control en
ventas.

Incrementar las estrategias para el sistema de
control de ventas de la empresa.

Equivocado control en las ventas.

Escasa capacitacion del personal
entorno al sistema de control de
ventas.

Capacitar al personal del Departamento de
ventas en el sistema de control de ventas.

Repetidos fracasos en el
cumplimiento de las metas
propuestas.

Falta de compromiso con las metas.

Impulsar al cumplimiento de las metas de la
empresa.

Fuente: Empresa FORCYCORP S.

A.

Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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EVALUACIONES CUANTITATIVAS
Plan de organizacién con el sistema de
contabilidad

Informe de gastos en la obtencién de ventas.
Informe de control de niUmero de visitas en

Ventas.

Comparacion entre ventas producidas,
cuentas

generadas, utilidades y

Nuevos pedidos entre el afio anterior y el
actual.

Aplicado cada vendedor es una estrategia de
control usada con

Frecuencia para medir la produccion de un
vendedor.

EVALUACION CONDUCTUAL
Funciones de empleados y procedimientos

Evaluacién de actitud

Atencién a clientes

Conocimiento del producto

Dotes para vender y comunicarse

Apariencia y conducta profesional de los
vendedores.

Fuente: Empresa FORCYCORP S.A.
Elaborado por: Harry Cujilan Sanchez
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ENTREVISTA DIRIGIDA AL
ADMINISTRADOR
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