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Capitulo 1

Tema de investigacion




Planteamiento del problema

Problematica: Falta de una adecuada gestion de Ventas y Canales de distribucion.




Justificacion _




Objetivos de la investigacion

Analizar la gestion de ventas y su impacto de la distribucion comercial en la
empresa de cereales.

Objetivo

general

v' Ejecutar una investigacion de fuentes bibliogréaficas, acorde al tema
trazado.

v" Identificar el analisis de procesos de gestion de ventas de los productos en
la empresa de cereales en acorde metodologia de la investigacion.

v" Proponer soluciones viables para la mejora de la gestion de ventas y su

Objetivos impacto de la distribucion de comercializacion de los cereales, utilizando el

especificos sistema técnico seleccionado.
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Capitulo 11

Marco Teorico




Gestion de la
funcion de
ventas personal
de una
organizacion.

Gestion de ventas

productos o
servicios,
desempeiar un
papel clave en
la estrategia
empresarial.

Personal de venta:

reclutamiento y
seleccion

actividades claves

involucradas en

en la planificacion

y ejecucion de
programas de
seleccion de

fuerza de venta.

Actividades de
liderazgo se
centran en
Influir en los
vendedores a
través de
procesos de
comunicacion.

Evaluar la
eficacia de las
unidades de la

organizacion de
ventas, como
territorios,
distritos,
regiones y
Zonas.
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Tendencias en la gestion de ventas

La gestion de ventas basados en
datos

* Proceso de utilizar datos y analisis
para optimizar y mejorar las
operaciones de ventas en una
organizacion.

 Recopilan datos sobre clientes,
productos, transacciones,
interacciones con clientes y otros
aspectos relevantes de las ventas.

« Se utilizan herramientas de analisis
de datos para examinarlos y
encontrar patrones, tendencias y
oportunidades ocultas.

Equipo de ventas de la era
digital

* Los equipos de ventas modernos
se basan en datos.

* Los equipos de ventas modernos
son religiosos en cuanto a la
precision de las previsiones de
ventas.

* Los equipos de ventas modernos
se centran en la gestion del
desempefio de ventas.

* Los equipos de ventas modernos
ofrecen coaching constante en
tiempo real.

* Los equipos de ventas modernos
monitorean y ajustan
continuamente su proceso de
ventas.

Los consumidores de la
era digital

Tienen mas conocimientos
Son maés exigentes

Estan mas empoderados
Son mas colaborativos
Son mas diversos

Son mas interactivos
Estan mas en movimiento
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Distribucidon comercial

4. 24— Flujos
S

Distribucion ‘

comercial

Utilidad

v" Productos y servicios lleguen a los
consumidores finales.

v' Planifica, ejecuta y coordina una serie
de acciones y actividades.

v" Facilita el crecimiento econémico y
contribuye al uso eficiente de los
recursos

v' Forma

v' Lugar

v Tiempo

v Informacién
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Estructuray clasificacion de los canales

Estructura Canal directo Canal corto

Estructura basica o
supefficial

Fabricante Fabricante
Empresa de transporte

Fabricante/Productor
Almaceén de mercancias

SRR Agencia de publicidad

\ \ Empresa de investigacion de mercado
Mayorista en destino Fabricante/Productor

Entidad financiera

Comercio minorista

Empresa de seguros Comercio minorista Mayonsta en origen

Canal largo

Fabricante

Fabricante/Productor

Fabricante/Productor

Mayorista en origen

Tipos de estructura en canales de distribucion Longitud de canales de distribucién

Se=
ECUADOR
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Sector de cereales en Ecuador

Carchi 2.325 6.042 55%
Bolivar 1.332 2.001 15 18%
Pichincha 1.211 1.864 1,5 17%
Chimborazo 418 329 0,8 3%
Resto de 752 663 0.9 6%
provincias

Total 6.038 10.898 1,8 100%

Produccion y Superficie cosechada de Cereales (Granos)
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Capitulo 111}

Ejecucion del plan Metodologico
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Capitulo 111
Marco Metodologico

Universo y poblacion: Son 25 individuos entre el gerente y

los trabajadores.

Modalidad de investigacion: Tipo de investigacion: Muestra: De 23 trabajadores (empleados)

Mixta=Cualitativo — Cuantitativo Descriptiva Instrumentos de recoleccion de datos:
» Cuestionarios de encuesta
Procesamiento de datos:

Preparacion de instrumentos.
Técnica de investigacion:

Cuestionario estructurado
Observacion directa
Revision bibliogréafica

Seleccion de la muestra.

Metodos de la investigacion:

Observacion directa y revision Administracion de encuestas.

bibliografica
: Observacion directa.

Procesamiento de Datos.

YV V V VYV VYV V

Interpretacion de resultados.
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1 Totalmente desacuerdo ® 2 Desacuerdo ® 3 Niacuerdo ni desacuerdo

™ 4 De acuerdo W 5 Totalmente de acuerdo

La empresa tiene procesos de ventas eficientes

W 1 Totalmente desacuerdo ™ 2 Desacuerdo 3 Niacuerdo ni desacuerdo

M 4 De acuerdo W 5 Totalmente de acuerdo

M 1 Totalmente desacuerdo M2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

M 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

Los sistemas y herramientas tecnoldgicas utilizados en la
gestion de ventas son efectivos

B 1 Totalmente desacuerdo M2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo W 5 Totalmente de acuerdo

M 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

M 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

Los empleados de la empresa estan adecuadamente
capacitados en los procesos de ventas

La empresa conoce bien las preferencias de los
clientes

Los precios de los productos de cereales son
competitivos en el mercado

B 1Totalmente desacuerdo M2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo W 5 Totalmente de acuerdo

La empresa tiene una estrategia efectiva de
distribucion de sus productos
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m 1 Totalmente desacuerdo W 2 Desacuerdo m 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo B 5 Totalmente de acuerdo

Se realizan seguimientos de satisfaccion del
cliente después de la compra

W 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

M 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

W 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo W 5 Totalmente de acuerdo

Los empleados de la empresa trabajan de manera
colaborativa en la gestion de ventas

W 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

¥ 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

W 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

Los procesos de gestion de ventas son flexibles y
se adaptan a las necesidades del cliente

W 1 Totalmente desacuerdo M 2 Desacuerdo M 3 Ni acuerdo ni desacuerdo

W 4 De acuerdo M 5 Totalmente de acuerdo

La empresa enfrenta desafios en la
distribucion de sus productos debido a
limitaciones de infraestructura

Los empleados sienten que reciben el apoyo
necesario para cumplir con sus responsabilidades
en la gestion de ventas

La empresa esta abierta a la innovacion y
mejoras en la gestion de ventas
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Analisis del proceso de gestion de ventas

Optimizar procesos para reducir
tiempos y mejorar la eficiencia

operativa.

Fortalecer controles adicionales para
minimizar errores y garantizar una

entrega precisa.

Implementar un sistema estructurado
de monitoreo postventa para mejorar
la retencion de clientes y la calidad

del servicio.

Falencias y oportunidades en el proceso de ventas

gea
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Falta de informacion precisa
sobre cantidad y tipo de
productos solicitados.

Falta de sincronizacién entre
la gestion de ventas y la
distribucion en la verificacion
de disponibilidad de

Proceso de planificacion se
lleva a cabo correctamente en

Falta de congruencia entre la
planificacion y la ejecucion.

Se realiza la entrega
siguiendo las rutas
planificadas.

Falta de un proceso
estructurado de monitoreo

Falta de un proceso
estructurado de monitoreo

Genera confusiones y
posibles errores en la
planificacién de la
distribucion.

Provoca errores y demoras en
la verificacion, afectando la
eficiencia de la distribucion.

Contribuye positivamente a la
eficiencia en la distribucién.

Afecta la correcta
preparacion de pedidos en
distribucion, generando
errores y posibles entregas
incorrectas.

Contribuye positivamente a
una entrega eficiente y
satisfactoria.

Limita la capacidad de
identificar problemas
generados durante la entrega,
afectando la calidad de la
distribucion.

Limita la capacidad de
identificar problemas
generados durante la entrega,
afectando la calidad de la
distribucion.

Implementar un sistema para
obtener informacion precisa
de pedidos desde el inicio.

Mejorar la comunicacién
entre los departamentos de
ventas y distribucion para una
sincronizacion efectiva.

Continuar optimizando y
ajustando las rutas para
minimizar ain mas
problemas logisticos.
Establecer controles més
rigurosos para garantizar que
la ejecucion siga la
planificacion establecida.

Mantener y mejorar la
ejecucion eficiente de las
rutas establecidas.
Implementar un sistema de
monitoreo postventa para
mejorar la calidad de la
distribucion y ajustar
estrategias de ventas.

Implementar un sistema de
monitoreo postventa para
mejorar la calidad de la
distribucion y ajustar
estrategias de ventas.

Matriz de Observaciones y mejoras en la relacién entre Proceso de ventas y distribucion

®

S
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Capitulo 1V

Propuesta




Optimizacion Integral del Proceso de Gestion de Ventas y Distribucion para Mejorar la Eficiencia

Operativa y la Satisfaccion del Cliente en la Distribuidora de Cereales

- Evaluar historico de
ventas

- Identificar tendencias del
mercado

- Consultar con otros
departamentos para obtener
prondsticos

- Revisar y evaluar
proveedores actuales

- Investigar nuevos
proveedores potenciales

- Establecer criterios de
seleccion de proveedores

- Establecer comunicacion
con proveedores
seleccionados

- Negociar términos y
condiciones favorables

- Fomentar colaboracion y
transparencia con
proveedores

- Establecer métricas clave
de rendimiento

- Realizar revisiones
regulares de desempefio de
proveedores

- Actualizar estrategia de

el mercado

Departamento de Ventas

Departamento de
Marketing

Departamento de
Produccion

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Mes 1 - Mes 2

Mes 1 - Mes 2

Mes 1 - Mes 2

Mes 3

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

En curso

En curso

Trimestral

compras seguin cambios en Departamento de Compras Semestral

Planificacién estrategica de ventas

Datos de ventas anteriores

Estudios de mercado

Opiniones de expertos

Evaluaciones de
rendimiento

Investigacion de mercado

Lista de criterios

Plataforma de
comunicacion

Documentos de
negociacion

Reuniones y
actualizaciones

Herramientas de
seguimiento

Informes de desempefio

@ ESPE
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Plan de Accion para considerar la demanda anticipada

- Implementar un software de
analisis de datos para
tendencias historicas de
ventas

- Formar al personal en la
interpretacion de datos
historicos

- Establecer reuniones
regulares entre los
departamentos de Ventas,
Marketing y Produccion

- Evaluar e implementar un
sistema de SCM integrado

- Proporcionar formacion
sobre el nuevo sistema a los
equipos relevantes

- Disefiar y enviar encuestas
regulares a los clientes

- Establecer un proceso para
integrar comentarios de los
clientes en la planificacion de
compras

- Evaluar e implementar un
modelo de inventario
predictivo

- Capacitar al personal de
compras en el uso del nuevo
modelo

- Compartir datos de
demanda anticipada con
proveedores clave

- Negociar acuerdos de
suministro flexibles

- Establecer un calendario
regular para revisiones de
desempefio

- Analizar resultados y
ajustar estrategias seguin sea
necesario

Departamento de Ventas

Departamento de Ventas

Gerentes de Departamento

Departamento de Logistica

Departamento de Logistica

Departamento de Marketing

Departamento de Ventas

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Departamento de Compras

Alta Direccion

Alta Direccion

Mes 1 - Mes 2

Mes 3 - Mes 4

En curso

Mes 5 - Mes 6

Mes 7 - Mes 8

Mes 2 - Mes 3

Mes 4 - Mes 5

Mes 6 - Mes 7

Mes 8 - Mes 9

En curso

Mes 10 - Mes 11

Trimestral

Mes 12 y en adelante

Software de analisis de datos

Programas de formacion

Calendario de reuniones y
herramientas de colaboracién

Evaluacion de software y
recursos de implementacion

Programas de formacion

Plataforma de encuestas y
analisis de resultados

Proceso de integracion de
comentarios

Evaluacion de modelos y
recursos de implementacion

Programas de formacion

Plataforma segura de
intercambio de informacion

Documentos de negociacion
y analisis de riesgos

Agenda de revisiones y
herramientas de seguimiento

Herramientas de analisis y
planificacion
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Proceso de Implementacién de sistema Proceso De Mejora de la Comunicacion

. : iz Gerente de Proyectos Coordinador de Proyectos de Equipo de Tecnologia Coordinador de Cemunicacién
Equipo de Desarrollo de Sistemas | Disefiador de Interfaz de Usuario Ingeniero de Integracion de Gerente de Proyecto Mejora Interdepartamental
Sistemas
Inicio Definir un protgcolp_formal
Codifi | sist d de comunicacion.
Inicio oqiricar el sis elma e +
captura de pedidos.
- Identificar la frecuencia y L Seleccionar y configurar
‘ formato de las reuniones. plataformas de mensajeria
instantanea.
Crear interfaces intuitivas | [ | Aseguralr’la conexién y | Instalar y desplegar el ) p
para la entrada de datos. sincronizacidn con gl sistema sistema. riiﬂ:g:;: pg;r,i%rdai,:aasr J | |m|:;2;nt§snr:a;eu;r:;s;ce$: e
J de inventario. ‘ J P - compartido. |
. . . Garantizar la participacién Supervisar la transmisién de
Brindar capacitacion al activa de ambos equipos. cambios en la demanda.
personal.
J v
‘ Recopilar retroalimentacién Coordinar actualizaciones
sobre |la efectividad de la sobre la disponibilidad de
i . . comunicacion inventario y rutas. J
Fin o Realizar mejoras segtin v
-+ .
Sea necesario. )
) Realizar ajustes al protocolo y
herramientas segun sea
necesario
Fin
J
Proceso de Ajuste de Rutas de entrega
Gerente de Logistica Analista de Logistica Coordinador de Logistica

Recopilar datos histdricos y
analizar patrones de
demanda.

v

Aplicar algoritmos de | L Ajustar rutas segun
optimizacién de rutas. cambios en la demanda.
Recaopilar retroalimentacién y Monitorear el desempeiio
datos de desempefio. de las rutas ajustadas.
J

J
Identificar cportunidades de
mejora y ajustar estrategias.

v
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Proceso de Sistema de monitoreo

Gerente de Calidad y Servicio
al Cliente

Equipo de Desarrollo de
Sistemas

Departamento de Logistica

Equipo de Estrategias de
Ventas

( Inicio }

Fin

Identificar requisitos del
sistema.

!

Disefiar interfaces de
encuestas y seguimiento.

!

Disefiar y enviar encuestas
a clientes postventa.

!

Recopilar y analizar
respuestas.

Registrar devoluciones y
analizar causas.

!

Recopilar y analizar
comentarios para identificar
tendencias

A

Ajustar estrategias segun
hallazgos de encuestas y
analisis.

!

A

Establecer ciclo de
retroalimentacién continua.
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Capitulo V
Conclusiones

> La investigacion de fuentes bibliograficas ha sido fundamental para contextualizar y enriquecer nuestro
entendimiento sobre las mejores practicas en gestion de ventas y distribucion comercial. La diversidad de
perspectivas y enfoques encontrados en la literatura ha proporcionado una base sdlida para la formulacion de

estrategias y la toma de decisiones informada.

> La aplicacion de una metodologia de investigacion rigurosa permitié una evaluacion detallada de los procesos
de gestion de ventas en la empresa de cereales. La identificacion de areas de mejora y la comprension profunda

de las operaciones existentes sientan las bases para intervenciones estratégicas.

> Las soluciones propuestas, ancladas en un analisis sélido y apoyadas por el sistema técnico seleccionado,
apuntan directamente a los desafios identificados en la gestion de ventas y distribucion. La viabilidad y

aplicabilidad de estas soluciones se destacan como elementos clave para impulsar la eficiencia operativa y

mejorar la satisfaccion del cliente.
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Recomendaciones

> Se recomienda mantener un programa continuo de investigacion bibliografica para estar al tanto de las
ultimas tendencias y mejores practicas en gestion de ventas y distribucion. Establecer una cultura
organizacional que fomente la adaptabilidad y la basqueda constante de conocimiento para mantenerse a

la vanguardia en un entorno comercial en constante cambio.

> Se suguiere integrar tecnologias avanzadas de analisis de datos en los procesos de gestion de ventas.
Implementar sistemas de seguimiento en tiempo real y analisis predictivo para identificar de manera
proactiva posibles cuellos de botella en la distribucion. Esto permitira una toma de decisiones agil y una

optimizacion continua de los procesos.

» Se recomienda establecer un plan de implementacion gradual de las soluciones propuestas, priorizando
aquellas que tienen un impacto inmediato en la eficiencia operativa. Proporcionar capacitacion continua al
personal para garantizar una transicion suave hacia nuevos sistemas y procesos. Ademas, establecer

métricas clave de rendimiento para evaluar el éxito de las mejoras implementadas y realizar ajustes segun

sea necesario. p E
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