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RESUMEN
El estudio que se presenta a continuacion tiene como objetivo el
andlisis del rendimiento en los comportamientos de las estrategias de
ventas y disefio de un sistema de incentivos para la Fuerza de
Comercializacion complementado al uso de las Redes Sociales en la

compafia Accorsi S.A.

Este estudio estard basado en el Analisis de las estrategias de
ventas con el fin de presentar una propuesta para la solucién de un
problema a nivel del Departamento de Ventas, proponiendo un modelo
de incentivos econdmicos para la Fuerza de Ventas, con el fin de
mejorar su productividad. También plantear el uso de las redes sociales
como estrategia para aumentar el nivel de ingresos, y asi reducir los
gastos de ventas, para que de esta manera la empresa logre estabilidad
en el mercado y lleve a cabo el objetivo principal de la Compafia

“generar ganancias”

La Tesis estard dividida en cinco partes, la primera parte trata
sobre la introduccion al tema en donde se presenta el disefio de la
investigacion, antecedentes del problema y la intencionalidad de la
investigacion, la segunda se la denominara Capitulo I, en el que se
describiran todos los aspectos tedricos relacionados con la
probleméatica que se investiga, la tercera se la nombrara Capitulo I, en
el cual se contemplaran todos los aspectos metodolégicos de la
investigacion realizada, la cuarta sera el Capitulo lll, agui se analizaran
los resultados y se presentara la propuesta, finalmente tendremos el
Capitulo IV, en donde se daran las conclusiones y recomendaciones al

tema propuesto.
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ABSTRACT

The study presented below aims to analyze the performance behavior
of sales strategies and design of an incentive scheme for the Force
Marketing supplemented the use of social networks in the company
Accorsi SA

This study will be based on the analysis of sales strategies in order to
submit a proposal for the solution of a problem at the level of the sales
department, proposing a model of economic incentives for the sales
force in order to improve productivity and propose the use of social
networks as a strategy to increase the level of company revenue,
reduce selling, so that in this way the company achieves stability in
the market and perform the main objective of the Company "generate

profits "

The thesis will be divided into five parts, the first part deals with the
introduction to the topic where the research design, background of the
problem and the intent of the research, the second will be referred to
Chapter | is presented, which will be described all theoretical aspects
of the problem under investigation, the third is the appointed Chapter
II, in which contemplate all methodological aspects of the research,
will be the fourth Chapter Ill, here the results are analyzed and
presented the proposal, we finally Chapter IV, where the conclusions

and recommendations for the proposed issue will be given.
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INTRODUCCION

Breve Analisis de la Importancia de la Investigacién

El negocio de telefonia celular es rentable en la mayor parte del
mundo, “de acuerdo a la opinion de los expertos, los pioneros en el ambito
de la telefonia movil para uso civil comenzaron a transitar su camino de
desarrollo en la lejana década de los 40, cuando en Estados Unidos se
vislumbraron las grandes ventajas que podian llegar a reportar el uso de este
tipo de tecnologia en la vida cotidiana de los ciudadanos.” (Informética Hoy,
2012)

“Una de las primeras compafiias que se inicié dentro del mercado de
la telefonia movil de aquellos tiempos fue la norteamericana Bell, mediante
su novedoso servicio denominado Bell System Service. Por lo general, este
tipo de aparatos eran disefiados para ser utilizados so6lo en automoviles, ya
gue se instalaba el equipo de radio dentro del baul del vehiculo, desde donde
salia un cable que comunicaba el auricular telefénico dentro de la cabina del

conductor.” (Informatica Hoy, 2012)

“A pesar de su escasa popularidad, estos equipos se mantuvieron
vigentes durante varias décadas, precisamente desde el afio 1946 hasta
1985, cuando finalmente llegaron importantes cambios tecnolégicos al
mercado, que lograron hacer evolucionar las comunicaciones moviles a

pasos agigantados.” (Informética Hoy, 2012)
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Es asi, que la telefonia cruz6 fronteras y se pudo usar en muchos
paises del mundo, “a nuestro Pais llegd en 1993, cuando el entonces
presidente de la Republica, Sixto Duran Ballén, realizo la primera llamada
oficial desde el Cerro del Carmen, en Guayaquil, a través de un teléfono
celular con la sefal de la operadora Porta (ahora Claro), la cual en el primer
afio de servicio contd con 13.620 usuarios. Ahora 11,5 millones de
ecuatorianos usan sus servicios. Movistar (en un principio Celular Power y
luego BellSouth), ingreso al pais en el 1994 y ahora cuenta con alrededor de
5 millones de usuarios.” (El Comercio.com, 2013)

Desde entonces la tecnologia ha dado pasos gigantes para bien de
todos, ésta permite estar comunicados con familiares y amigos dentro y fuera
del pais, a precios tan accesibles como la actual propuesta de la
Multinacional Espafiola Movistar desde 0,10 el minuto a todas las operadoras

moviles y fijas.
Antecedentes del Trabajo

En el Pais las Empresas de Servicios de Telefonia Celular han tenido
un enorme crecimiento en el mercado, asi lo confirma una encuesta de
tecnologias de la informacion y comunicacion, elaborada por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) que indica que en el Ecuador el
crecimiento “significa un 60% mas que el 2011, cuando existian 522.640
usuarios. El INEC detall6 que en el Ecuador existen 6°859.938 personas que
tienen al menos un celular activado, un 10% mas que lo registrado en el
2011 y representa al 50,4% de la poblacion de 5 afios en adelante.” (El

Comercio.com, 2013)
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La misma encuesta da importantes datos sobre el uso de los
smartphones o teléfonos celulares inteligentes, es asi que, “Por sexo, el
48,3% de celulares activados es utilizado por mujeres. El estudio determing,
ademas, que la provincia de Pichincha es la que mas personas tiene que han
activado un celular, con el 62,7%. 839.705 ecuatorianos usan teléfonos
inteligentes, segun el ultimo reporte del Instituto Nacional de Estadistica y

Censos del Ecuador.” (EI Comercio.com, 2013)

A nivel econdmico en el pais el negocio de telefonia celular es muy
rentable, ya que “Mas de $ 560 millones obtuvieron las operadoras celulares
privadas durante el primer trimestre del afio, un periodo en el que los
ingresos generados por los servicios de datos continuaron en expansion. El
grupo mexicano Ameérica Movil, con su subsidiaria Claro, generé en Ecuador
$ 400 millones entre enero y marzo, un crecimiento del 7,4% frente a los
$372 millones que registré en el mismo periodo del afio previo dentro de su
negocio de telefonia celular.” (El Comercio.com, 2013)

El avance de la tecnologia a nivel mundial con el uso de los
smartphones con servicio de internet, permite actualmente a la mayoria de
empresas usar esta importante plataforma para dar a conocer sus productos
y servicios tanto a clientes nacionales como internacionales y como una

forma mas sencilla de publicitarse con los mismos.
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Esta informacion puede ser de gran ayuda para planificar y poner en
practica las estrategias de Social Media Marketing (SMM) con el fin de
obtener un crecimiento importante en la cartera comercial para elevar las

ventas en la Compafiia.

Elementos que determinan la necesidad de la investigacion

La actual investigacion se la realiza con la intencion de presentar una
propuesta para la solucién de un problema a nivel del Departamento de
Ventas de la compafia Accorsi S.A., de esta forma se analizar4 de una
manera correcta el uso de las Redes Sociales como estrategia para
aumentar la Cartera de Clientes, el nivel de ingresos de la Empresa, plantear
un modelo de incentivos econdmicos mas apropiado para la Fuerza de
Ventas con el fin de mejorar su productividad y llevar a cabo el objetivo

principal de la Compafia que seria el de "generar ganancias".

Planteamiento y Delimitaciones Del Problema

TEMA: Analisis del rendimiento en los comportamientos de las
estrategias de ventas y disefio de un sistema de incentivos para la Fuerza
de Comercializacion complementado al uso de las redes sociales en la

compainiia Accorsi S.A.

Problema: No se han implementado nuevas estrategias e incentivos
para la Fuerza de Ventas, existe falta de capacitacion sobre los productos,
los servicios que se les puede ofrecer a los Clientes Corporativos e
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Individuales y las promociones a nivel tecnoldgico en internet y Redes

Sociales.

Poblacion: El servicio que ofrece la compafila Accorsi S.A. esti
dirigido a Personas Naturales mayores de edad (18 afios 0 mas) o Juridicas

gue se encuentran econd0micamente activas.

Ubicacién Geografica de la Empresa: La empresa Accorsi S.A. inicio
sus actividades comerciales el 24 de junio del 2009, se encuentra ubicada en
la Provincia del Guayas, Canton Guayaquil, Parroquia Tarqui, Ciudadela letel
Solar 3 Manzana 3 Edificio Roberto Idrovo S.A. Piso 3, Frente a la gasolinera
Terpel. Su fundadora fue la Ing. Marcia Molina Poma, la cual fund6 Accorsi
S.A. con 15 empleados en total, siendo 10 Vendedores, 4 del Personal

Administrativo y ella como Gerente General, con un Capital Inicial de $800
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Figural: Parte Frontal de Accorsi S.A.

Fuente: ACCORSI S.A

Figura2: Personal de Accorsi S.A.

Fuente: ACCORSI S.A.
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Sus actividades econOmicas principales son: la venta de equipos, los
aparatos de comunicacion, incluido sus partes y piezas y los Planes

Corporativos e Individuales de la Telefénica Movistar.

La comparfia Accorsi S.A, al ingresar al mercado cumplié con los
requisitos necesarios para ser un Distribuidor Autorizado de la Telefénica
Movistar, llegando a estar en los primeros lugares de ventas a nivel Nacional
entre todos los Distribuidores, para esto se obtuvo el personal necesario e

indispensable.

La compafia Accorsi S.A obtuvo una buena rentabilidad en los
periodos del 2009 al 2011, gracias a la buena gestion del Jefe de Ventas
quien en aquella época era parte importante del Departamento Comercial,
debido a que capacitaba a todos los vendedores minimo dos veces al mes
sobre los nuevos productos y servicios que podian ofrecer a sus clientes ya

sean Corporativos o Individuales.

Se cree que la presencia de éste Jefe de Ventas, quién era el
encargado de analizar y aplicar las estrategias mas adecuadas para su
Equipo de Comercializacion y a su vez mantener a los mismos motivados
con los beneficios adicionales que les planteaba, fue de gran aporte para
mantener a los vendedores motivados y en constante trabajo para que
atraigan a mas clientes e incrementen las ventas que permitirian el
crecimiento comercial que tuvo la Compafia en sus primeros afios en el

mercado.
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En el periodo 2012-2013 la compafiia Accorsi S.A. no obtuvo las
ventas esperadas en comparacion con afios anteriores, debido a la falta de
implementacion de estrategias correctas que permitan incrementar las
ventas e incentivar a los vendedores, lo que ocasiond un déficit en la

rentabilidad de la empresa y desmotivacion del personal en general.

Se piensa que una de las razones que mas afecto el bajo rendimiento
de la Fuerza de Comercializacién y a su vez la desmotivacion del mismo fue
la falta de un Jefe de Ventas, el cual dejé sus funciones en diciembre del
2011 y que no ha sido reemplazado por otra persona que ocupe el cargo,
sino mas bien desde aquel afio se dejo soOlo al jefe del departamento

comercial que es quien se encarga del departamento en general.

Asi mismo se cree que la falta de incentivos para la Fuerza de
Comercializacion ha sido una gran razon para la reduccién de las ventas,
porque en afios pasados los vendedores tenian un sueldo fijo, se premiaba al
mejor vendedor con un bono cada tres meses y se les hacia un
reconocimiento a los mejores en ventas, dandoles incentivos adicionales en

general.

Otra razon podria ser la contratacién de vendedores Free - lances los
cuales no cumplen con un horario de 8 horas laborables, ni con una cierta
cantidad de ventas al mes porque no tienen contrato firmado, esto hizo que
las ventas bajaran debido a que no ingresaban los contratos necesarios al
mes y cada cierto tiempo el Departamento tenian vendedores nuevos sin

haber recibido ninguna capacitacion.
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Ademas, el hecho de que la Compafia actualmente no esté en el
boom comercial de la tecnologia usando el internet y las Redes Sociales,
podria ser otra causa de que se esté quedando rezagada del resto y a su vez

viendo una disminucién considerable en sus ventas.

“Debido a que Internet a menudo es el primer lugar (y en ocasiones el Unico)
en donde el cliente potencial averigua algo acerca de un producto”
(Administracion de pequefias empresas, 2010) , se cree que seria
indispensable que Accorsi empiece a pensar y actuar con estrategias de

Marketing Modernas.

Solo nos queda plantear la pregunta: ¢ Cuales fueron las principales
causas de la reduccion de las ventas en la compafia Accorsi S.A. en el
periodo 2012-2013?
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Objetivo de la Investigacién
Objetivo General

Analizar el rendimiento en los comportamientos de las estrategias de
ventas y disefiar un sistema de incentivos para la Fuerza de
Comercializacion complementado al uso de las Redes Sociales en la

compainiia Accorsi S.A.

Objetivos Especificos

I.  Analizar las Estrategias de Ventas Actuales.
[I.  Motivar a la Fuerza de Ventas.
[ll.  Proponer el Uso de las Redes Sociales.
IV. Implementar el uso de las Redes Sociales como herramienta de
Marketing.
V. Generar nuevas estrategias de ventas.
VI.  Disefar un Sistema de Incentivos para el personal de la Compafiia.

VIl.  Validar la estrategia de Incentivos.

Planteamientos Hipotéticos

Hipotesis: Si se implementa una Estrategia de mejoramiento de la
Fuerza de Ventas, la Rentabilidad de la Empresa ACCORSI S.A. aumentara

en un 7% anual.
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Variable Independiente:

e Redisefio de las estrategias de Marketing dentro de la

compainiia Accorsi. S.A.

Variables Dependientes:

e Personal constantemente capacitado que va a vender mas.
e Aumentaran la Cartera de Clientes y por ende las ventas.
e Habran satisfacciones de los clientes por el uso de nuevas

tecnologias.

Tareas:
Las tareas que se realizardn para comprobar la hipotesis seran:

e Encuestas a la Cartera de Clientes de Accorsi. S.A.
e Encuestas al personal de ventas de Accorsi. S.A.
e Encuestas a los posibles clientes.

e Entrevista a la Gerente Comercial de Accorsi. S.A

El sistema de estrategias a sugerir sera, el uso de las redes sociales
con la planificacion de un sistema de incentivos y reconocimientos enfocado

en la Fuerza de Comercializacion.

XXX



El Andlisis del rendimiento en los comportamientos de las estrategias
de ventas y disefio de un sistema de incentivos para la Fuerza de
Comercializacion permitird mejorar la productividad del equipo de ventas con
el fin de complementar al uso de las Redes Sociales como herramienta clave
para incrementar la rentabilidad econdémica de la Empresa a beneficio de la

misma.

Tomaremos como ejemplo los diferentes estudios que se han
realizado en diversas compafiias incrementando exitosamente sus ventas e
ingresos a traves de la implementacion del Social Media Marketing “Uso de la

Web y Redes Sociales”

Conocer a través de la investigacion y analisis los procesos, tiempos y
costos que permitiran disefiar innovadoras alternativas e incentivos para la
Fuerza de Ventas asi como llevar a cabo el uso de las Redes Sociales como

una oportunidad para abaratar costos.

Todo este analisis e investigacion permitira identificar en qué aspectos

se debe mejorar para llevar a cabo los objetivos planteados.

Realizar una redistribucion de las ventas de la Empresa a través de 3

ejes transversales:

e Sistema de control de la Fuerza de Ventas: donde permita
medir rendimientos, evaluaciones, sistemas retributivos, y

programas de referencias.
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e Entorno en la Fuerza de Ventas: que existe una adecuada

gestion de RRHH, comunicacién y estilos directivos.

e Caracteristicas de la Fuerza de Ventas: que el personal que

trabaje en ésta éarea, tenga experiencia, competencias y

preferencias.

e Sugerir un sistema de estrategia que permita incrementar la

rentabilidad de la empresa junto con la motivacion del personal.

Tabla 1
POSIBLES CAUSAS — CONSECUENCIAS DEL PROBLEMA

Causas del Problema

Falta de estrategias.

Desmotivacién del Personal.

Falta de capacitacion al Personal de

Ventas

No uso de Marketing Media

Mal asesoria en ventas

Elaborado por: Las Autoras

Consecuencias

Reduccién de Ventas.

Renuncia de Vendedores.

Mal asesoria sobre los servicios a los

Clientes

No se llega a mas Clientes

Clientes insatisfechos que anulan sus

Servicios.
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Metodologia de la Investigacién

Esta investigacion y andlisis se realizara bajo un estudio explicativo de
la realidad financiera de la compariia Accorsi S.A. basado en la comparacion

de las ventas generadas durante el afio 2012 versus los afios anteriores.

Una vez llevado a cabo este estudio, se utilizara el método hipotético
deductivo con el fin de demostrar si la baja rentabilidad en los ultimos
periodos de esta compaiiia esta altamente relacionado con la desmotivaciéon
de la Fuerza de Ventas por la no implementacion de incentivos econémicos y
el no uso de nuevas formas de Estrategias de Marketing para promocionar

Sus servicios.

Aspectos Metodoldgicos

Justificacion Teorica

El Andlisis del uso de las Redes Sociales y disefio de un modelo de
incentivos para la Fuerza de Ventas, nos permitiran mejorar la productividad
del Equipo de Ventas con el fin de incrementar la rentabilidad econémica de

la Empresa a beneficio de todo el Personal en general.

Justificacion Practica

Sugerir nuevos modelos de estrategias que permitan incrementar la
rentabilidad de la Empresa junto con la motivacion del Personal.

Uno de los modelos de estrategias a sugerir sera el uso de las Redes
Sociales y la planificacion o elaboracion de un modelo de incentivos de

reconocimiento enfocado en la Fuerza de Ventas.
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Justificacion Metodoldgica

Conocer a través de la investigacion y analisis los procesos, tiempos,
costos que nos permitirdn disefiar innovadoras alternativas con incentivos
para la Fuerza de Ventas, asi como llevar a cabo el uso de las Redes
Sociales como una oportunidad para abaratar costos.

Todo este analisis e investigacion nos permitira identificar en qué
aspectos se debe mejorar para llevar a cabo los objetivos planteados.

Tipos de estudio a usar:

o Exploratoria, Descriptiva, Causal.

. Investigacion de Campo, conocimiento del negocio, llamadas a
distribuidores y levantamiento de informacion general acerca del negocio

. Se describira el segmento de mercado, variables que afectan a
este tipo de negocio: cultura-habitos-costumbres, aspectos socio-
econémicos del cliente.

. Se determinara a través de encuestas, percepcion del cliente
final, del personal y se respondera a la hipétesis planteada en el plan de

negocio.

. Disefio de la Investigacion

. Investigacion de Campo Experimental

. Se analizaran comportamientos-habitos del cliente final.

. Se realizaran visitas a campo, analisis de mercado (oferta-
demanda)

. Se efectuaran encuestas de percepcion (planteamiento del

sistema de estrategias).
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CAPITULO |

Marco Tedrico - Conceptual

1.1. Estado Del Conocimiento
1.1.1 Marco Teorico

Para tener informacion un poco mas exacta de los posibles resultados
de un proyecto, es importante el estudio de diversas teorias y conocimientos
tedricos. Los mismos, podrdn mostrar la importancia de su aplicacion en
beneficio del mejoramiento en el Departamento de Ventas para asi

incrementar la productividad y tener una mejor rentabilidad.

Teoria de las redes sociales: “La Teoria de redes sociales, es una
rama de la Microeconomia que busca poder predecir el resultado del
comportamiento agregado de un grupo de personas definido por las
relaciones entre sus miembros. Su aplicacién practica es lo que llamamos

Andlisis de redes sociales”. (Indianopedia)

Las teorias de Sigmund Freud y de Abraham Maslow: “La teoria de
Freud sugiere que las decisiones de compra de una persona son
influenciadas por motivos subconscientes que incluso el comprador mismo
no entiende totalmente. Abraham Maslow traté de explicar por qué la gente
quiere satisfacer ciertas necesidades en ciertos momentos. Las necesidades
humanas conforman una jerarquia, dichas necesidades incluyen las
fisiolégicas, de seguridad, sociales, y de actualizacibn propia.”
(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)



Teoria de las restricciones: Es un conjunto de procesos de
pensamiento que utiliza la logica de la causa y efecto para entender lo que
sucede y asi encontrar maneras de mejorar. Esta basada en el simple hecho
de que los procesos multitarea, de cualquier ambito, s6lo se mueven a la
velocidad del paso mas lento. La manera de acelerar el proceso es utilizar un
catalizador es el paso mas lento y lograr que trabaje hasta el limite de su
capacidad para acelerar el proceso completo. La teoria enfatiza la dilucidad,
los hallazgos y apoyos del principal factor limitante. En la descripcion de esta
teoria estos factores limitantes se denominan restricciones o “"cuellos de
botella". Por supuesto las restricciones pueden ser un individuo, un equipo,
una pieza de un aparato o una politica local, o la ausencia de alguna
herramienta o pieza de algun aparato. La Meta de cualquier empresa con
fines de lucro es ganar dinero de forma sostenida, esto es, satisfaciendo las
necesidades de los clientes, empleados y accionistas. Si no gana una
cantidad ilimitada es porque algo se lo esta impidiendo: sus restricciones.

(Monografias.com)

El nidmero de Dunbar (150): Teoria del antropélogo Robin Dunbar.
Esta teoria se utiliza a veces para explicar el tamafio de las agrupaciones
humanas con el uso de redes sociales. Este limite de 150 personas se rompe
con la aparicion de la social media. Con herramientas como Facebook,
Twitter o Linkedin podemos estar conectados con muchos miles de personas.
Sera una relacibn menos intensa que la que tenemos con nuestra familia o
amigos mas cercanos, pero seguird siendo una relacion que puede dar

frutos, incluso en el aspecto profesional. (Confuso Y Difuso.com, 2012)

Las 5 fuerzas de Porter: Determina la posicion de la empresa en
comparacion con sus competidores. Para ello, es importante medir la
competitividad por el grado de penetracion del mercado y la concentracion de

la industria. Compara los precios de tus productos, la tecnologia, la



innovacion y la calidad con respectos a tus competidores. Esto te indicara si
el mercado es disciplinado (baja competencia entre compafias) o
concentrado (alta competencia).Desarrolla estrategias de mercadeo y
publicidad para tus productos. Ello asegurard& que mas personas los
conozcan y ayudan a obtener una ventaja competitiva. Estas fuerzas son:
Amenaza de Entrada de nuevos competidores, Rivalidad entre los
competidores, Poder de negociacion de los proveedores, Poder de
negociacion de los compradores, y Amenaza de ingresos de productos

sustitutos. (Raghavendra)

1.1.2 Marco Conceptual
El presente trabajo investigativo, contiene diversas palabras cuyo

concepto se detalla a continuacion:

Administraciéon de la Fuerza de Ventas: Analisis, planificacion,
implementacion y control de las actividades de la Fuerza de Ventas, incluye
establecer y diseflar una estrategia, reclutar, seleccionar capacitar,
supervisar y evaluar a los vendedores de la compafiia. (Fundamentos de
Administracion Kotler, 2008)

Andlisis de Cartera: Proceso mediante el cual la administraciéon
evalla los productos y negocios que constituyen la compaiiia. (Fundamentos
de Administracion Kotler, 2008)

Andlisis de Negocios: Resefia de las proyecciones de ventas, costos
y utilidades de un nuevo producto o servicio para determinar si estos factores

satisfacen los objetivos de la Empresa. (Espafiola, 2011)



Andlisis: La Academia de la Lengua Espafiola lo define como la
distincién y separacion de las partes de un todo hasta llegar a conocer sus
principios o elementos. Un analisis también puede ser un estudio de las

caracteristicas y las posibles soluciones de un problema. (Espafiola, 2011)

Cartera de Negocios: El conjunto de negocios y productos que

constituyen la compafia. (Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Disefio: Se lo conoce como el proceso previo de configuracion mental,
mediante el cual se busca encontrar una solucién en cualquier campo.
(Espafola, 2011)

Disefio transversal causal: Es aquel en el cual las causas y efectos
ya ocurrieron en la realidad (estaban dados y manifestados) y el investigador

los observa y reporta. (Metodologia de la Investigacion)

Estrategia de Marketing: Logica de Marketing por medio de la cual
las unidades de negocio esperan lograr sus objetivos de marketing.
(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Estrategia: Es un conjunto de acciones planificadas sistematicamente
en el tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin o misién.
(Espafiola, 2011)

Free-lance: La Academia de la Lengua Espafiola indica que se aplica
a quien trabaja independientemente por este sistema en otras actividades.
(Espafiola, 2011)

Fuerza de ventas: Es todo aquel sistema de informacion usado en

mercadotecnia y en administracion que automatiza algunas funciones de



ventas y de administracion. Se combina con frecuencia con un sistema de
informacion de mercadotecnia, en cuyo caso se denomina sistema CRM
(Customer Relationship Management). Son las herramientas con las que se

cuenta para llegar a los clientes potenciales. (Espafiola, 2011)

Incentivo: Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola se
define como un estimulo que se ofrece a una persona, grupo o sector de la
economia con el fin de elevar la produccién y mejorar los rendimientos.
(Espafiola, 2011)

Investigacion: Se trata de la accion de realizar actividades para
descubrir algo. Dichas actividades deben ser intelectuales y experimentales
con el fin de incrementar los conocimientos sobre algo determinado. En
sintesis, puede decirse que una investigacibn es la bulsqueda de
conocimientos para encontrar soluciones a ciertos problemas. (Espafiola,
2011)

Marketing Digital: Se define como el marketing que hace uso de
dispositivos electronicos como ordenadores, tablets, smartphones , teléfonos
celulares, las carteleras digitales y consolas de juegos para atraer a los
consumidores y otros socios comerciales. Marketing en Internet es un

componente importante de marketing digital. (Espafola, 2011)

Marketing: Proceso mediante el cual las compafias crean valor para
los clientes y establecen relaciones solidas con ellos obteniendo a cambio el

valor de los clientes. (Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Mercado: La Academia de la Lengua Espafiola lo define como un
conjunto de consumidores capaces de comprar un producto o servicio.
(Espariola, 2011)



Productividad: Se define como el indicador de eficiencia que
relaciona la cantidad de recursos utilizados con la cantidad de produccién
obtenida. (Espafiola, 2011)

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacién y promocién no
personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Redes Comerciales Abiertas: Enormes espacios de mercado
electronicos en los que compradores y vendedores B2B se encuentran en
linea, comparten informacion y efectian transacciones de manera eficiente.

(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Rentabilidad: Es un indice que mide la relacion entre la utilidad o la
ganancia obtenida, y la inversion o los recursos que se utilizaron para

obtenerla. (Espafiola, 2011)

Satisfaccion del cliente: Grado en que el desempefio percibido de un
producto concuerda con las expectativas del comprador. (Fundamentos de
Administracion Kotler, 2008)

Segmento de Mercado: Grupo de consumidores que responden de
forma similar a un conjunto dado de actividades de Marketing.

(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Servicio: Cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer
a otra y que es basicamente intangible porque no tiene como resultado la



obtencion de la propiedad de algo. (Fundamentos de Administracion Kotler,
2008)

Caja Chica: Cantidad relativamente pequefia de dinero en efectivo
que se asigna a un empleado, en caja 0 en depdsitos, disponible para
desembolsos menores, que generalmente se lleva bajo el sistema de fondo
fijo; el monto de los gastos que se realizan con este fondo son tan pequefos

gue no es conveniente pagarlos con cheques. (EcoFinanzas.com)

Plan Total: Plan de Voz dirigido a clientes con cédula, en el cual
tienen un precio por minuto de $0.08 de Movistar a Movistar, nUmeros

favoritos registrados 0.04 y a $0.19 a otras operadoras. (Accorsi)

Plan Smart Total: Plan de Voz y Datos dirigido a clientes con cédula,
en el cual tienen un precio por minuto de $0.08 de Movistar a Movistar,

nameros favoritos registrados a 0.04 y a $0.19 a otras operadoras. (Accorsi)

Plan BlackBerry: Plan de Datos que es adicionado a un plan de voz
contratado con tarifa de $5,99, $9,99 y $19,99. (Accorsi)

Plan Bam Mddems: Plan de Internet dirigido a clientes individuales y
corporativos con una tarifa de $29.99 y $49.99. (Accorsi)



Plan Movitalk: Servicio de radio ilimitado con una tarifa de $24.99,

dirigido a clientes con Ruc Natural y Ruc empresarial. (Accorsi)

Plan Geo: Servicio de localizacién actualizada con tarifa de $9.99
dirigido a clientes con Ruc natural y ruc empresarial. (Accorsi)

Plan Negocios: Plan de Voz dirigido Uunicamente a clientes con RUC
natural y RUC empresarial en el cual hablan a la tarifa $ 0.079 a todas las

operadoras incluido numeros convencionales. (Accorsi)

Plan Corporativo: Planes de Voz e Internet dirigidos a clientes con

RUC Empresarial. (Accorsi)

Plan Individual: Planes de Voz e Internet dirigidos a clientes con

cédula y Ruc Natural. (Accorsi)

Chargeback: Se denomina Chargeback a la multa que el Distribuidor
recibe cuando un cliente individual o corporativo ha decidido cancelar todos
los planes contratados antes de la fecha de finalizacion de contrato (24
meses), pues es considerado como mala venta y por ende el Distribuidor
procede a multar con un porcentaje de la comision por la anulacion de lineas.

(Accorsi)



Tabla 2

TIPO DE PLANES
Total 15

Total 20
Total 25
Total 30
Total 40
Total 50
Total 70
Total 100
Total 150
Total 200
Total 250
Total 300
Smart Total 25
Smart Total 40
Smart Total 55
Smart Total 60
Smart Total 65
Smart Total 120

Elaborado por: Las Autoras

Alta-baja: Se denomina Alta-baja cuando un cliente adquiere un plan
ya sea individual o corporativo y lo cancela antes de la fecha de finalizacion

de contrato, es decir antes de los 24 meses, y adquiere uno nuevo. (Accorsi)

Checklist: Hoja de Control en la cual se detalla la linea, plan, modelo
y serie de equipo que el cliente ha adquirido, adicional se detallan datos del
cliente como nombres completos, cédula o RUC, numero convencional y

direccién domiciliaria. (Accorsi)



1.2. Antecedentes Del Problema — Resefia Historica

La empresa Accorsi S.A. se constituyd mediante escritura publica
otorgada por la Notaria Vigésima Quinta del canton de Guayaquil el dia 2 de
junio del afio 2009 con capital social de $800. Esta empez0 sus actividades
comerciales el 24 de junio del 2009, su actividad econémica principal es la
venta al por mayor y menor de equipos y aparatos de comunicacion, incluido
sus partes y piezas. Adicional la compafiia como estrategia de ingreso al
mercado reunid varios requisitos con el fin de convertirse en un Distribuidor
Autorizado de la Telefénica Movistar, es por tal motivo que parte de su
actividad econdémica es también la venta exclusiva de servicios de planes

corporativos e individuales.

En la actualidad Accorsi S.A. cuenta con personal administrativo,
operativo y de ventas, estos Ultimos son una parte importante e
indispensable dentro de la organizacién pues son los que captan a diario a
los nuevos clientes para que adquieran sus planes individuales o
corporativos. Cabe recalcar que las ventas son parte importante dentro de
una organizacion y en Accorsi no es la excepcion, es por esta razon que el
departamento comercial desempefia un rol importante para generar las

ventas necesarias con el fin de incrementar las ganancias.

Como es de conocimiento general el Objetivo de toda compaiia tiene
como finalidad generar ganancias, esa es la razén por la que una empresa
es creada y sus resultados estan ligados a la toma de decisiones basadas en

el andlisis de las fuerzas internas y externas que la rodean.
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En el caso de la Compafiia Accorsi S.A. esta obtuvo una buena
rentabilidad en los periodos del 2009 al 2011 debido a la buena gestion del

Departamento Comercial.

En el periodo 2012-2013 no obtuvo las ventas esperadas en
comparacion con afos anteriores, debido a la falta de implementacion de
estrategias correctas que permitan incrementar las ventas e incentivar a los
vendedores, lo que ocasiond un déficit en la rentabilidad de la empresa y
desmotivacién del personal en general. A continuacion se detalla cuadro
comparativo desde la fecha de su constitucion hasta el 31 de Diciembre del
2013.

Tabla 3
RESUMEN DE VENTAS POR INGRESOS TOTALES
2009 2010 2011 2012 2013

33668,65 1 214951,12 | 133826,84 | 168244,27 A 178289,00

Fuente: Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras
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RESUMEN DE VENTAS
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Figura 3.- Resumen de Ventas por Ingresos Totales
Fuente: Accorsi S.A.

Elaborado: Las Autoras

Haciendo uso de los indicadores de rentabilidad, se tomara como
analisis el margen neto de utilidad, en donde se analiza la utilidad liquida con
el nivel de sus ventas netas, ademas este indicador mide el porcentaje de
cada unidad monetaria de ventas que queda después de deducir todos los

gastos, incluyendo los impuestos. Ver cuadro del Margen Neto.

Utilidad Neta antes de Impuestos
VENTAS

Margen Neto =

12



Tabla 4

MARGEN NETO

2009 2010 2011 2012 2013
Utilidad Neta | 3192,49 7429,00 2818,80 1609,48 4222,40
Venta Neta | 33668,65 | 214951,12 | 133826,84 | 168244,27 | 178289,00
Margen Neto 0,09 0,03 0,02 0,01 0,02
% 9 3 2 1 2
Fuente: Accorsi S.A.
Elaborado por: Las Autoras
Margen Neto
10%
w o 8%
2
% 6%
g 4%
o)
& 2%
0%
2009 2010 2011 2012 2013
PERIODO ANUAL

B Margen Neto

Figura 4. Margen Neto Anual

Fuente: Accorsi S.A.

Elaborado: Las Autoras
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En la Tabla 4 se puede observar, que las ventas de la Empresa desde
el afio 2009 al 2011 generaron el 9%, 3% y el 2% de utilidad
respectivamente, en comparacion con los ultimos dos periodos que solo
generé el 1,5% de promedio entre estos dos Ultimos afios, por lo que
podemos ver que existe un decrecimiento en la utilidad. Muy probablemente
por el aumento de los costos de venta, los gastos de administracion y de
ventas. Lo que hace notar que las ventas no crecieron lo suficiente y no
fueron rentables porque por cada dolar qgue han vendido la compafiia habia
obtenido como utilidad el porcentaje del margen neto indicado en el cuadro

anterior.

En cuanto al analisis de las comisiones para los vendedores debemos
recalcar, que la Empresa inicialmente contaba con vendedores fijos al 100%
pagando comisiones semanalmente por plan vendido mas el sueldo

mensual.

La propuesta del anterior Gerente Comercial en esos periodos era
incentivar a los vendedores poniendo metas mensuales y al mejor vendedor
lo premiaba con un bono adicional a sus comisiones y sueldo. Esta gerencia
también mantenia a su equipo de venta en constantes capacitaciones y

entrenamientos de los productos y servicios que se comercializaban.

Desde abril del 2010 Accorsi ha implementado una nueva forma de
contratar a sus vendedores que es mediante el método Freelance, de esta
forma la compafiia no paga un sueldo fijo sino aumenta el valor de la
comision por plan vendido. Se detalla los valores que se han cancelado por

plan por cada periodo:
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Tabla 5
Comisiones de los Vendedores de Accorsi S.A
PLAN

Total 15 $ 11,25|$% 22,00 % 25,20 $ 25,20
Total 20 $ 18,75 |$ 30,00 | % 35,00 % 28,20
Total 25 $ 21,00 $ 36,00 | % 42,00 % 42,00
Total 30 $ 28,13 $ 38,00 | % 4480 $ 44,80
Total 40 $ 3750 | % 48,00 | % 56,00 | $ 56,00
Total 50 $ 35,00|% 58,00 | $ 58,00 | $ 70,00
Total 70 $ 49,00 | % 84,00 | % 84,00 % 98,00
Total 100 $ 70,00| $ 140,00 | $ 140,00 | $ 140,00
Total 150 $ 9450 $ 189,00 | $ 189,00 | $ 189,00
Total 200 $ 105,00 | $ 210,00 | $ 210,00 | $ 210,00
Total 250 $ 11550 | $ 231,00 | $ 231,00 | $ 231,00
Total 300 $ 126,00 | $ 252,00 | $ 252,00 | $ 252,00
Smart Total 25 $ 1450 |$ 27,00 | $ 27,00 $ 27,00
Smart Total 40 $ 34,40 $ 54,00 $ 63,00 | $ 63,00
Smart Total 55 $ 46,88 | $ 93,75 % 77,00 $ 77,00
Smart Total 60 $ 52,50 % 72,00 $ 84,00 % 84,00
Smart Total 65 $ 58,25|% 80,00 | $ 88,00 | $ 88,00
Smart Total 120 $ 123,75 | $ 132,00 | $ 168,00 | $ 168,00

PLAN CORREOS
Blackberry 19,99 $ 11,25 % 24,00 | % 28,00 | % 28,00
Blackberry 9,99 $ 7,00 % 12,00 | $ 12,00 | $ 14,00
PLAN MODEMS  COMISION | COMISION | COMISION | COMISION |
Bam 19 (1000 Megas ) $ 14,25 $ 23,00| % 26,80 | % 26,80
Bam 29 (2000 Megas ) $ 21,75 % 35,00|% 40,80 % 40,80
Bam 49 Notebook $ 14,50 | $ 59,00 |$ 59,00 |$ 68,80

PLAN MOVITALK

Movitalk

PLAN NETBOOKS

$ 14,06 | $ 34,00 | $ 35,00 | % 35,00

IM CONTROLADO 1000MB $ 26,80
IM CONTROLADO TABLET $ 40,80
IM CONTROL PROMO HPLUS $49 $ 68,80
IM CONTROLADO 3000MB $39 $ 52,00
Im HSPA plus control 5000 MB $54 $ 68,80
PLAN GEO LOCALIZADORES
Geo 9,99 $ 14,00 | $ 14,00

Fuente: Accorsi S.A.

Elaborado: Las Autoras
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Como se observa en la tabla 5, las comisiones por cada plan en la
actualidad han aumentado con relacion a los primeros afios. Pero este
incremento esta netamente ligado al factor Free-lance y no basado en algun
tipo de evaluacion del desempefio laboral del trabajador como estrategia de

incentivo o motivacion.

De acuerdo a lo que se indica en el libro Leadership in Management
en su capitulo 12, la motivacion puede ser extrinseca o intrinseca y hoy en
dia los trabajadores buscan satisfacer sus necesidades psicoldégicamente

como monetariamente para rendir al 100% dentro de una organizacion.

1.2.1. Situaciéon Actual

La actual gerencia no ha desarrollado programas para incentivar a su
Fuerza de Ventas y el no tener vendedores fijos probablemente ha logrado
gue sus ventas decaigan. Estas falencias actuales de la empresa no han
permitido que el departamento comercial sea re-estructurado usando

estrategias y herramientas modernas que el siglo XXI ofrece.

Pues la tecnologia junto con las redes sociales hoy en dia ha
revolucionado el mercado, y muchas Empresas ecuatorianas han
aprovechado este espacio para poder elevar sus ventas que es el objetivo
principal de toda compafiia “Generar Ganancias”
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La tecnologia con el uso de la Internet en la actualidad forma parte de
las personas y del mundo de los negocios, permite reducir costos y asi
mismo llegar a mas personas al mismo tiempo y en diversas partes del
mundo. Un caso de las ventajas que encontré una Empresa que empezo a
usar la Internet para sus negocios se encontré en la empresa Schwab, la
cual relata que “al mismo tiempo, la migracién hacia transacciones via Web

aumento la productividad y redujo costos.” (Marketing, 2006)

El utilizar esta nueva herramienta que nos regala la tecnologia con el
uso de las Redes Sociales nos permite estar a la vanguardia de los negocios.
“Este crecimiento explosivo en el uso de la Internet en todo el mundo es el
corazon de la llamada Nueva Economia. El internet ha sido la tecnologia
revolucionaria del nuevo milenio, y confiere tanto a consumidores como a
empresas las ventajas de la conectividad. La internet permite a los
consumidores y empresas acceder y compartir cantidades sin precedente de

informacion con unos cuantos clics del ratén.” (Marketing, 2006)

La tecnologia y las redes sociales forman parte del diario vivir de las
personas en todo el mundo, por esta razon las empresas deben aprender a
adaptarse a esta nueva regla y aprovechar las ventajas y beneficios de la
misma, caso contrario se perderan en el intento. “Para ser competitivos en el
Mercado Actual, las Empresas deberan adoptar la tecnologia Internet, de lo

contrario, corren el riesgo de rezagarse” (Marketing, 2006)

Teniendo en cuenta que los vendedores son parte importante de la
Empresa y a su vez enlazar la posibilidad de que la mezcla de la tecnologia y

las ventas son un arma indispensable en cualquier negocio, se cree que el
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presente trabajo de investigacion dara muchas pautas y a su vez sera de
gran ayuda para que la Empresa vuelva a retomar su rumbo y comenzar a

obtener lo que se propuso al iniciar sus actividades.

1.2.2. FODA
En toda Empresa se debe realizar un analisis FODA, el cual genera

una evaluacion global de las fortalezas (F), oportunidades (O), debilidades

(D), y amenazas (A) (riesgos) de la empresa (vea la figura 5).

Variables FODA

Fortalezas Debilidades

ariables Internas
SeuJdlu| sa|qele

(Maximizar-Aumentar) (Minimizar-Disminuir)

Oportunidades Amenazas

ariables Externas
SeuJlaixy sa|qelle

(Maximizar-Aprovechar) | (Minimizar-Neutralizar)

Figura 5: Variables FODA.

Fuente: (Carreto)
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Segun Kotler “Las fortalezas incluyen capacidades internas, recursos,
y factores circunstanciales positivos que pueden ayudar a la compaiia a
atender a sus clientes y alcanzar sus objetivos. Las debilidades comprenden
limitaciones internas y factores circunstanciales negativos que pueden
interferir con el desempefio de la empresa. Las oportunidades son factores
favorables o tendencias presentes en el entorno externo que la compafia
puede explotar y aprovechar. Y las amenazas (0 riesgos) son factores
externos desfavorables o tendencias que pueden producir desafios en el
desempeio.” (Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

“La compafia debe analizar sus mercados, y su entorno de marketing
para encontrar oportunidades atractivas y evitar amenazas externas; debe
estudiar sus fuerzas y debilidades, asi como sus acciones de marketing
actuales y potenciales, para determinar cuales oportunidades puede
aprovechar mejor. La meta es empatar las fortalezas de la compafiia con
oportunidades atractivas del entorno, eliminando o reduciendo asi las

debilidades y minimizando las amenazas.” (Marketing, 2006)

Mediante este analisis, la Gerencia debe decidir qué hacer en
beneficio de la Empresa para de esta manera confirmar qué estrategias de

marketing ayudaran al mejoramiento de la misma.

En la siguiente Figura se detalla el Analisis FODA de la Compafiia
Accorsi S.A.
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FORTALEZAS:

*&nivel
administrativo, los
Empleadosson
polifuncionales.
*Honestidad.

*Experienciaenel
Mercado .

DEBILIDADES:

*Faltade Estrategias de
Marketing.

*Dasmotivacion de|
Personalde Ventas.

*Constante rotacion del
Personalde Ventas.

OPORTUNIDADES:

*Altatendenciaen
Servicios Telefonicos
*Reduccion en costos de
Servicios Telefonicos
*Las personas necesitan
mantenerse
comunicadas.

AMENAZAS:

*Posible incremento en el
ICE(Impuestoalos
Consumos Especiales).

*Alto nivelde
competenciaen el
Mercado.

*Reduccion en las Ventas.

Figura 6. Analisis FODA Compafiia Accorsi S.A.
Elaborado por: Las Autoras

Se espera aumentar las fortalezas, oportunidades, para asi minimizar
las debilidades y poder neutralizar las amenazas que se han presentado y
gue se seguirdn presentando.

1.2.3. Andlisis del Entorno de la Empresa.

Realizar un analisis minucioso al entorno de marketing de la Empresa
es indispensable, asi lo indica Kotler en su libro Fundamentos de Marketing,
“El entorno de marketing de una empresa estad constituido por fuerzas y
actores externos al marketing que afectan la capacidad de la direccion de
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marketing para crear y mantener relaciones provechosas con sus clientes
meta. Las empresas de éxito saben que resulta crucial vigilar
constantemente los cambios en el entorno y adaptarse a ellos.”

(Fundamentos de Administracion Kotler, 2008)

Dentro del Entorno General de la Empresa se tiene el Micro-entorno
que incluye la Estructura Organizativa de una Compaifia, la cual a nivel de

Accorsi S.A. es la siguiente:

Gerencia General: Es la encargada de tomar decisiones inmediatas
de acuerdo a la situacidn que se les presente en todas las areas para

controlar y supervisar las funciones asignadas a cada departamento.

Departamento de Ventas: Encargado del area comercial en el cual se
deben promocionar los servicios, y beneficios que posee el producto
comercializado , llamadas a clientes, cotizaciones, proformas , atencion

personalizada servicio al cliente y gestiones operativas.

Departamento Contable: Se encarga de gestionar y llevar la
contabilidad diaria mensual y anual de los ingresos y egresos que son de la
compafia, cancelar las camisones a los Ejecutivos comerciales por las
ventas realizadas cada quince dias. Adicional coordinacion y entrega de
equipos, gestion de servicio técnico y gestiones operativas designadas por

Jefa inmediata.

Departamento de Digitacion: Ingreso de contratos al sistema

autorizado y controlado por parte de Telefénica Movistar , precalificaciones
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de clientes individuales , control de calidad de cada contrato ingresado ,

regularizacion de contratos con los datos exactos del cliente , gestionar

problemas de crédito , y gestiones de portacion de nimeros .

Courier: Servicios de Mensajeria y Entrega de Equipos a los clientes.

Gerente General

Ing. Marcia Maolina Poma

Gerente Comerial —(Ing. Hilda Melina Foma

51 Fedenicn Juez
1. Niko Leon
&r. Rebindanath German
1. Ivan Salcan

Departamentode Sra. Betty Puertas
Ventas Sra. Wendy Barragan

Ertz. Pamelz Ance

Er. Antonio Plaza
&t Femando Moreno
Srta. Gennesy Castro

Contador: 5r. Alfredo Malavé
Departamentode

Contabilidad 1 Asistenteﬁunmrli e Sria. Gladys
Rodriguez

Departamentode

Digitacién = &r. Livington Maorales

{ Mensajeria/Courier =——  5r. David Plias

Figura 7. Organigrama de la Compafiia Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.
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Objetivo: Proyectar a que Accorsi S.A. genere una alta rentabilidad y
sea considerado el Distribuidor # 1 de la Telefénica Movistar a nivel local.

Misidn: Proveer soluciones innovadoras en telecomunicaciones
brindando un servicio de calidad y excelencia a nuestros clientes y a su vez
mantener la responsabilidad en la gestion ambiental y social, asi como el

compromiso con nuestros clientes empleados y proveedores.

Vision: Ser un distribuidor lider en telecomunicaciones a nivel local en

un lapso de cinco afos.

Valores empresariales:

Somos un equipo honesto y leal.

v
v' Trabajamos con responsabilidad y compromiso.
v' Estamos comprometidos con el servicio.

v

Ofrecemos un servicio de calidad.
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1.2.3.1 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter en la Compafiia
Accorsi S.A.

Poderde negociacion de los
Clientes/Usuarios:

Alta, debido a que existen
diferentes opciones de

Figura 8.-Analisis de las 5 Fuerzas de Porter en la Compafiia Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.

De acuerdo al analisis realizado mediante las 5 fuerzas de Porter, la
compafia Accorsi S.A tiene altas desventajas en el mercado actual porque lo
gue se sugiere es revisar la teoria de la competencia, pues seria la forma
mas factible de captar mercado proponiendo el uso de las Redes Sociales

como estrategia para promover los servicios telefénicos actuales a sus
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clientes. Esto con el propésito de incrementar las ventas y fidelizar a los

clientes.

1.2.4. La Matriz BCG de la compaifiia Accorsi S.A.

Se debe realizar una planeacién estratégica con el fin de encontrar
formas de utilizar las fortalezas de la empresa para aprovechar las
oportunidades atractivas que ofrece el entorno. “Por ello, casi todos los
meétodos estandar de analisis de cartera evalian a las UEN segun dos
dimensiones importantes: qué tan atractivo es el mercado o sector de la
UEN, y qué tan fuerte es la posicion de la UEN en ese mercado o sector. El
método de planeacion de cartera mas conocido fue desarrollado por el
Boston Consulting Group, un importante despacho de consultoria de

negocios.

El enfoque del Boston Consulting Group.- Al utilizar el enfoque del
Boston ConsultingGroup (BCG), la empresa clasifica todas sus UEN segun la
matriz de crecimiento-participacion. En el eje vertical, la tasa de crecimiento
del mercado es una medida de qué tan atractivo resulta el mercado. En el eje
horizontal, la participacion relativa de mercado sirve como medida de la
fuerza que tiene la empresa en ese mercado. Al dividir la matriz de
crecimiento-participaciéon como se indica, es posible distinguir cuatro tipos de
UEN (Unidad Estratégica de Negocio):” (Fundamentos de Administracion
Kotler, 2008)
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Figura 9.- Matriz BCG de Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.
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De acuerdo a la Matriz BCG, se ha analizado todos los servicios que la
comparfia ACCORSI ofrece a sus clientes, en el que se ha evaluado que el
servicio menos favorable es de los Planes Geo Locator, y Planes Notebooks,
también llamados nivel perro, estos dos servicios tienen muy baja
participacion y crecimiento en el mercado, debido a que son pocos los

clientes que adquieren este tipo de servicios en el mes.

Seguido de esto, se tiene como interrogante los planes Médem porque
tienen gran crecimiento aunque poca participaciéon de mercado, esto se debe
a que son planes caros y los clientes que usualmente adquieren este servicio
son estudiantes 0 personas que no poseen un servicio de internet en su

teléfono u hogar.

Por otra parte se tiene como producto Vaca, a los Planes Correos
pues estos tienen bajo crecimiento y alta participaciéon de mercado. Es decir
que este tipo de plan es econdmico y una gran parte de la Cartera de Accorsi

la solicita.

Para finalizar se tiene como productos estrellas todos los Planes
Totales, Smart y Movitalk ya que tienen gran crecimiento y gran participacion
de mercado, es decir que sus precios son de niveles medianos — altos y son

muy solicitados por los clientes.
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CAPITULO I

Metodologia de La Investigacion - indice de Métodos y Técnicas

2.1. Enfoque, Disefio y Tipos De Investigacion

La presente investigacion esta planteada con un enfoque cuantitativo -
cualitativo el cual permite cuantificar los datos e informaciones recolectadas,
la misma utiliza métodos hipotéticos - deductivos y comparativos, con
informacion obtenida a través de encuestas de tipo PAPI (Paper and Pencil
Interview) y CATI (Computer Assited Telephone Interview), que incluyen
preguntas con opcién a respuestas cerradas, especificas en su gran mayoria
con el fin de obtener datos o informacion mas exacta y precisa de los

Empleados de la Empresa, Clientes actuales y potenciales Clientes.

Los Individuos anteriormente mencionados conforman la muestra de
cuyas respuestas se obtendra la informaciébn que serd posteriormente

analizada.

Con este estudio observacional se puede conocer la opiniébn de
actores tan importantes en el mundo comercial de Accorsi S.A. como lo son:
sus Empleados o Vendedores, los Clientes actuales y potenciales acerca del
tema de las Redes Sociales con una mayor rapidez en la obtencion de los

resultados.

El disefio de la Investigacion se refiere a la forma dinamica y concisa

que se llevara a cabo para cumplir con los objetivos de este estudio, para
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este caso se aplicard un disefio de investigacion no experimental pues este
permitird analizar el problema de manera cuantitativa y cualitativa a través

del diseno transversal causal.

Para obtener los datos que serviran para este proyecto se utilizard una
investigaciéon de campo con un enfoque altamente descriptivo y detallado con
el fin de motivar a los empleados a mejorar el nivel competitivo de la empresa

y a los clientes a utilizar mas el servicio que se presta.

2.2. Métodos Empiricos
Como métodos empiricos se usaran encuestas y entrevistas con el fin

de poder responder a la hipoétesis de esta investigacion.

Se realizaran tres tipos de encuestas: la primera se la efectuara con el
fin de conocer como se sienten en la actualidad los Empleados del
Departamento de Ventas, la segunda estara dirigida a determinar el grado de
satisfaccion de los Clientes actuales de la Compafiia y la tercera pretende
persuadir si los posibles Clientes aceptan la propuesta de utilizar las Redes

Sociales como herramienta de marketing.

Por otra parte se entrevistara a la Persona encargada del
Departamento de Ventas para conocer su apreciacion sobre sus estrategias
implementadas y del por qué considera que las ventas han decrecido.

2.3. Métodos Teodricos

Para la interpretacion de los métodos Empiricos, se utilizarq la
tabulacion de las encuestas realizadas para conocer en porcentajes lo que
las personas encuestadas han expresado y con esto poder responder de

forma mas acertada a la hipétesis planteada.
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2.4. Técnicas Estadisticas
“Es importante usar técnicas estadisticas, ya que pueden ser utilizadas

como herramientas de analisis en diversas actividades.

Responsabilidades
1. Gréficos: Son apropiados para comparar el tamafio de varias
cantidades, se emplean para analizar relaciones cuantitativas, tales como

numero de fallos por maquina y niamero de defectos por proceso, etc.

2. Diagramas de Pareto: Son graficos de barras especializados que
pueden emplearse para mostrar frecuencia relativa de hechos tales como
productos defectuosos, reclamaciones de clientes y de no conformidades,

etc.

3. Diagramas de Causas-Efecto: Se utilizan para clarificar las causas
de un problema y pueden aplicarse en cualquier proceso en el lado de las
causas estan factores tales como: materiales, maquinarias, equipos, métodos
de operacién, operarios, etc. En el lado de los efectos se incluye: calidad del
producto, costos, cantidad de produccién, plazo de entrega, etc.

4. Histogramas: En un diagrama de distribucion de frecuencias,
construido con los datos recogidos en una tabla, se utiliza para determinar si

se satisfacen las especificaciones de un producto o proceso.

5. Gréaficos de Control: “Se utilizan para evaluar y mantener la
estabilidad de un proceso. Los graficos de control pueden clasificarse segun
las caracteristicas a estudiar:

-Por variables (Grafico X Grafico X- R).

-Por atributos (Proporcion defectuosa, N° de defecto, etc.).” (WRITE)

30



En este caso, el analisis se realizara mediante la técnica de muestreo,
usando como referencia la Poblacion en Edad de Trabajar del sector Urbano
Nacional, que se deriva de la suma de la Poblacion Econémicamente Activa

mas la Poblacién Econémicamente Inactiva, de la siguiente manera:

P.ET =P.EA+PE.L

10004 = 54,90% + 45,10%

2.5. Poblacién y Muestras

Segun el website del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos) al 01 de diciembre del 2013 a las 16:47:40 en Ecuador somos
15°883.387 habitantes, por otra parte en Guayaquil que sera el lugar
especifico de donde se tomara la muestra y se realizaran las encuestas,
“existen como Poblacion Economicamente Activa (PEA) 1°195.290 personas
(672.803 hombres y 522.487 mujeres).” (El Ecuador Demografia Poblacion
Trabajo, 2013)

Usando esto como Marco de Referencia y con un margen de error del
5%, se usa la siguiente férmula para encontrar el tamafio de la muestra y de

esta manera obtener el nUmero exacto de personas a encuestar.

La formula que se debe aplicar cuando se conoce la Poblacion es:

_4*p>:<q
n——ez
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En donde:

p= Probabilidad de ocurrencia
g= Probabilidad de no ocurrencia

e= Margen de error

Sustituyendo la féormula indicada, se obtiene que la muestra para los

posibles Clientes sea:

_ 4 % (.50 % 0.50
~ (0.05)2
4 N\
1
"= 0.0025
\_ )
4 N\
n = 400
\_ )

Para el caso de las encuestas de satisfaccion del Cliente, se ha
tomado como muestra el total de la Cartera de la compafia Accorsi S.A, la
cual es de “122 Clientes, categorizada en 62 de Planes Corporativos y 60 de

Planes Individuales” (Accorsi)
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Sustituyendo la formula indicada, se obtiene:

B (1.96%) = (0,90) = (0,10) = (122)
"2 (0,05%) + (1.96%) = (0,90) = (0,10)

 42.180768
"= 0650744

n = 648 192960}

CRITERIOS DE SEGMENTACION

Geogréfica Segmentos del Mercado
Poblacion Economicamente Activa
Pais Ecuador
Provincia Guayas
Ciudades Guayaquil
Parroquias Todas
Psicografica
Estrato Socio Econémico Todos
Gustos y preferencias Planes Corporativos e Individuales

Elaborado por: Las Autoras
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2.6. Instrumentos De Medicion Aplicados

Entre los instrumentos de medicion aplicados que se usan en general,
tenemos los cuestionarios o encuestas, los cuales “consisten en un conjunto
de preguntas respecto de una o mas variables a medir.” (Tesis de

Investigacion, 2011)

En los mismos se incluyen diversos tipos de preguntas y respuestas,
como las siguientes:

“Cerradas: Escoge la respuesta a su punto de vista.

Abiertas: Permite al informante decir lo que piensa.

Dicotémicas: Tiene solo dos alternativas.

Pilotomicas: Tiene alternativas multiples.

Tipos de Respuestas: Si/No” (Slideshare, 2012)

Para el presente proyecto de investigaciobn se usaran encuestas de

tipo cerradas, Pilotomicas y con tipos de respuesta Si/No.

De esta forma se inicia utilizando como instrumento de medicion
aplicado, una encuesta dirigida a conocer el grado de satisfaccion de los
actuales clientes (Anexo 1), con el fin de proponer el uso de las redes
sociales como una herramienta para mejorar el servicio que brinda la
compafiia Accorsi S.A. y a su vez mantenerlos informados de promociones y

novedades para de esta manera incrementar la rentabilidad.

Adicionalmente se realiza una encuesta a posibles clientes (Anexo 2)
con el fin de obtener informacién que permita conocer las necesidades de
servicio telefénico de los mismos para ofrecerles la oportunidad de que
formen parte de la cartera de clientes de Accorsi S.A. y brindarles un servicio

personalizado a través de las Redes Sociales.
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Ademas, se tiene una encuesta a nivel interno dirigida a la Fuerza de
Comercializacion (Ver anexo 3), con el propésito de conocer el grado de
satisfaccion e insatisfaccion de los vendedores y proponer un nuevo modelo
de incentivos que permitan mejorar la productividad en sus funciones.
Finalmente, se logr6 una entrevista con la persona encargada del
departamento de ventas (ver anexo 4) para recabar informacion importante

que permita demostrar que el presente proyecto es factible.

2.7. Descripcion e Interpretacion de Resultados.
2.7.1. Analisis cualitativo y cuantitativo de los resultados

Es muy importante realizar un analisis general tanto cualitativo como
cuantitativo sobre los resultados obtenidos en la investigacion cientifica de
campo, de esta manera se puede conocer con certeza qué es lo que buscan
o desean los posibles y los actuales clientes, empleados y la Administracion
de la Compaiiia en general.

Al analizar los resultados de la investigacion se obtiene ademas la
respuesta a la solucién de la hipotesis y qué camino se debe tomar para el

cumplimiento de los objetivos.

2.8. Tablasy Graficos

2.8.1. Resultado de las Encuestas al Departamento de Ventas

El objetivo de esta encuesta es conocer el grado de satisfaccion y
clima laboral que viven los empleados del Departamento de Ventas con el fin
de persuadir si estan conformes con las actividades desempefiadas en el

departamento asi como con el nivel de incentivos que perciben.

A continuacion se detalla en la Tabla 7 un resumen de la encuesta

realizada a este departamento.

35



Tabla 7

PREGUNTAS MUY INSATISFECHO | MEDIANAMENTE | SATISFECHO MUY
INSATISFECHO SATISFECHO SATISFECHO

éAl ingresar a la Empresa le fueron 0% 0% 0% 100%
informados los objetivos y politicas de la

misma?

éRecibe informacion de como desempeia 0% 0% 0% 100%

su trabajo?

éEncuentra apoyo y confianza para el

desarrollo de sus actividades en sus

superiores?
éRecibe la formaciéon necesaria para 0% 0% 0% 0% 100%
desempeiiar correctamente su trabajo?

e parte e eqUipo * trabajO? o

¢Recibe recompensa por el cumplimiento 0% 30% 70% 0% 0%
de metas?

Elaborado por: las Autoras

El objetivo de las preguntas realizadas es saber si el Personal de

Ventas en general se siente motivado y a gusto con las actividades que
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desempefian dentro de la compafia. Por tal motivo se cre6 una serie de
preguntas con el fin de indagar y tener resultados palpables para poder

buscar soluciones a beneficios de todos dentro de la Compaiiia.

Como se refleja en la tabla del resumen, ahi se muestra un gran
porcentaje de satisfaccion, inclinado al lado positivo en cuanto a preguntas
enfocadas en el ambiente laboral. Por otra parte la Compafia deberia revisar

y analizar las respuestas de estas tres preguntas:

e Cuando se implantan nuevos servicios y promociones, ¢la empresa le
proporciona esta informacion?

e ¢ Recibe recompensa por el cumplimiento de metas?

e ¢;La empresa realiza actividades deportivas, paseos, fiestas y otras
actividades de diversion?

Las cuales han arrojado resultados negativos, en especial el tema de

recibir recompensas u incentivos por cumplimiento de metas en las ventas

generadas.
Resumen de Encuesta Dpto. Ventas

100% -
80% -

. B MUY INSATISFECHO
60% -

I B INSATISFECHO
40% I T MEDIANAMENTE SATISFECHO
20% - 11 ESATISFECHO
B MUY SATISFECHO
0% - e
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Preguntas

Figura 10: Resumen de la encuesta dirigida al Departamento de Ventas

Elaborado por: Las Autoras
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2.8.2. Resultado de las Encuestas a los Clientes de Accorsi S.A.

Esta encuesta tiene como objetivo conocer el grado de satisfaccidon
del Cliente con el fin de identificar cuales son sus expectativas en cuanto al
servicio que brinda la misma y persuadir si es de su agrado que la Empresa

implemente como estrategia de marketing el uso de las Redes Sociales.

Tabla 8

RESUMEN DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A LOS CLIENTES DE ACCORSI S.A.

PREGUNTAS Pésimo | Malo | Regular | Bueno | Excelente

Cumplimiento de las expectativas que tenia al 14% 20% 25% 37% 4%
solicitar el servicio

Soporte técnico recibido para la activacion del plan 14% 20% 45% 21% 0%
Cumplimiento en el tiempo de entrega del servicio 0% 0% 28% 54% 18%
éLa atencion que se le presto es oportuna y a 0% 0% 31% 51% 18%
tiempo?

é¢Cuando Usted llama a la oficina encuentra al 0% 5% 23% 58% 14%

Personal amable, capacitado, dispuesto a colaborarle
y respetuoso?

éLa atencidn a sus dudas, sugerencias, observaciones 0% 8% 20% 63% 9%
y dificultades es amable, inmediata, claray

receptiva?

Como usuario, ¢Conoce las posibilidades que ofrece 12% 29% 43% 16% 0%
el Distribuidor en cuanto a los servicios?

é¢Ha podido comprobar que el Personal dispone de 0% 0% 44% 45% 11%
medios de comunicacion adecuados para facilitar su

labor?

¢Qué opina sobre dar a conocer el servicio que la 0% 0% 9% 25% 66%
Compaiiia ofrece por medio de Redes Sociales?

éLe gustaria poder presentar algtin tipo de inquietud 0% 0% 9% 25% 66%
por medio de las Redes Sociales?

éLe gustaria que su inquietud presentada en las 0% 0% 0% 5% 95%

Redes Sociales sea atendida o resuelta en el menor
tiempo posible?
éLe gustaria recibir informacion de su distribuidor de 0% 0% 0% 5% 95%
nuevas ofertas, planes y servicios por medio de las
Redes Sociales?
Elaborado por: Las Autoras
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En la tabla 8, se presentar un resumen de los resultados de cada una

de las preguntas realizadas a los actuales Clientes.

Como se refleja en la tabla resumen, la inclinacién de los Clientes en

cuanto a su grado de satisfaccion va desde regular a excelente en sus

repuestas, en especial con las 4 Ultimas preguntas claves para persuadir si

aceptarian la idea de usar el Marketing Media como herramienta para

mejorar los servicios en general dentro de la compainia.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Resumen de Encuestas a Clientes de Accorsi S.A.

2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Preguntas

M Pésimo
m Malo

= Regular
B Bueno

M Excelente

Figura 11: Resumen de los resultado de las encuestas a los clientes de Accorsi s.a.

Elaborado por: Las Autoras
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2.8.3. Resultado de las Encuestas a los posibles Clientes.

Esta encuesta tiene como objetivo conocer si los futuros Clientes
aceptarian la propuesta de promover u ofrecer los diferentes planes que
ofrece la Empresa, por medio de las Redes Sociales, con la misma se
pretende poder obtener informacion de las necesidades y usarlas en

beneficio de la Compaiiia.

Los resultados se presentan a continuacion:

¢En qué rango se encuentran sus ingresos economicos
mensuales?
Esta pregunta tiene como objetivo conocer los ingresos mensuales de

los Clientes encuestados.

Tabla 9
Rango de Ingresos
Menos de USD 318.00 182
Entre USD 318.01 y USD 500.00 156
Entre USD 500.01 y USD 800.00 53
Mas de USD 800.01 9
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

¢En qué rango se encuentran sus
ingresos econdmicos mensuales?

2%

13% ‘

® Menos de USD 318.00

W Entre USD 318.01 y USD
500.00

Entre USD 500.01 y USD
800.00

m Mas de USD 800.01

Figura 12.- ¢ En qué rango se encuentran sus ingresos econdémicos mensuales?

Elaborado: Las Autoras
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El 46% de las Personas encuestadas indicé que tienen un ingreso
mensual de menos de $318,00, mientras que el 39% tiene un ingreso entre
$318.01 y $500,00, el 13% entre $500,00 y $800 y finalmente el 2% mas de
$800,00.

¢.Cuenta Usted con un servicio de Telefonia Movil?

El objetivo de esta pregunta es conocer cuantas de las personas

encuestadas usan algun servicio de Telefonia Movil.

Tabla 10
Si 340
No 60
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

éCuenta Usted con un servicio de
Telefonia Movil?

m Si

= No

Figura 13.- ¢ Cuenta Usted con un servicio de Telefonia Moévil?

Elaborado: Las Autoras

El 85% de las Personas encuestadas indicaron que si cuentan con un

servicio de Telefonia Movil, mientras que el 15% no.
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¢, Cuél es su operadora de Telefonia Movil?
El objetivo de esta pregunta es conocer el tipo de operadora que usa
cada encuestado.

Tabla 11
Operadora
Claro 195
Movistar 175
CNT 30
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

éCual es su operadora de Telefonia Movil?

M Claro
m Movistar

W CNT

Figura 14.- ;Cual es su operadora de Telefonia Movil?

Elaborado: Las Autoras

El 49% de las Personas encuestadas indicé que usa el servicio de la
compafia Claro, el 44% Movistar y el 7% CNT.
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¢Con qué tipo de servicio de Telefonia Movil cuenta?

El objetivo de esta pregunta es saber el tipo de Telefonia Movil con el

gue cuenta cada persona encuestada.

Tabla 12
Tipo de Servicio
Postpago 184
Prepago 216
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

éCon qué tipo de servicio de
Telefonia Movil cuenta?

m Postpago

M Prepago

Figura 15.- ¢ Con qué tipo de servicio de Telefonia Mévil cuenta?

Elaborado: Las Autoras

El 54% de las personas encuestadas indicaron que usan servicio de

Telefonia Prepago, mientras que el 46% usa Postpago.
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Si es servicio POSTPAGO, ¢Qué tipo de plan tiene Usted?

El objetivo de esta pregunta es conocer el tipo de plan que usan las

personas encuestadas.

Tabla 13
Corporativo 50
Individual 134
Total 184

Elaborado: Las Autoras

Si es servicio POSTPAGO, é{Qué tipo
de plan tiene Usted?

M Corporativo

B Individual

Figura 16.- Si es servicio POSTPAGO, ¢ Qué tipo de plan tiene Usted?

Elaborado: Las Autoras

El 73% de las personas encuestadas indicaron que usan servicio de

Telefonia celular Postpago individual, mientras que el 27%

Corporativo.

usa servicio
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Si es servicio PREPAGO, ¢Cual es su consumo promedio
mensual?
El objetivo de esta pregunta es conocer el consumo de promedio

mensual que usan las personas encuestadas en lo que respecta a servicio

prepago.

Tabla 14
De USD 1.00 a USD 9.99 120
De USD 10.00 a USD 19.99 72
De USD 20.00 en adelante 24
Total 216

Elaborado por: Las Autoras

Si es servicio PREPAGO, ¢Cual es su
consumo promedio mensual?

m De USD 1.00 a USD 9.99

B De USD 10.00a USD
19.99

De USD 20.00 en adelante

Figura 17.- Si es servicio PREPAGO, ¢ Cual es su consumo promedio mensual?

Elaborado: Las Autoras

El 56% de las personas encuestadas indicaron que tienen un consumo
promedio mensual en servicio Prepago de $ 1.00 a $9.99, el 33% de $10.00
a $19.99 y el 11% de $20.00 en adelante.
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¢Donde adquirié Usted su servicio?
El objetivo de esta pregunta es conocer donde adquirieron el servicio
de Telefonia celular las Personas encuestadas.

Tabla 15
Distribuidor Autorizado 184
Centro de Atencion al Cliente 216
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

¢Donde adquirio Usted su servicio?

m Distribuidor Autorizado

W Centro de Atencidn al
Cliente

Figura 18.- ¢ DAnde adquirié Usted su servicio?

Elaborado por: Las Autoras

El 54% de las personas encuestadas indicaron que adquirieron el
servicio en el Centro de Atencion al Cliente, y el 46% en un Distribuidor
Autorizado.
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¢ Con qué frecuencia recibe publicidad de promociones, nuevos
servicios y ofertas de planes del lugar donde Usted adquirié su servicio

telefonia celular?

Esta pregunta tiene como objetivo conocer con qué frecuencia reciben
publicidad de promociones, nuevos servicios y ofertas de lugares donde han

adquirido servicios de telefonia celular los encuestados.

Tabla 16
Nunca 84
Casi nunca 164
Casi Siempre 108
Siempre 44
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

éCon qué frecuencia recibe publicidad de
promociones, nuevos servicios y ofertas de
planes del lugar donde Usted adquirid su
servicio telefonia celular?

11%

M Nunca
® Casi nunca
Casi Siempre

M Siempre

Figura 19.- ¢ Con qué frecuencia recibe publicidad de promociones, nuevos servicios

y oferta de planes del lugar donde Usted adquirié su servicio telefonia celular?

Elaborado: Las Autoras

El 41% de las personas encuestadas indicaron que casi nunca reciben

publicidad de promociones y nuevos servicios en los lugares que han
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adquirido algun servicio telefénico, el 27% casi siempre recibe informacion, el
21% nuncay el 11% siempre recibe informacion.
¢ Es Usted usuario frecuente de algun tipo de Red Social?

Esta pregunta tiene como objetivo saber con qué frecuencia las
Personas encuestadas usan algun tipo de Red Social.

Tabla 17
Si 344
No 56
Total 400

Elaborado por: Las Autoras

éEs Usted usuario frecuente de algan
tipo de Red Social?

Sl

N MNo

Figura 20.- ¢ Es Usted usuario frecuente de algun tipo de Red Social?

Elaborado: Las Autoras

El 86% de las personas encuestadas indicaron que si son usuarios
frecuentes de Redes Sociales y el 14% no las usan.
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¢, Cudl de los siguientes tipos de Redes Sociales utiliza con mas
frecuencia?
Esta pregunta tiene como objetivo conocer qué tipo de Red Social las

personas encuestadas usan con mas frecuencia.

Tabla 18
Facebook 344
Twitter 300
Linked In 104
Skype 172
Total 920

Elaborado por: Las Autoras

¢Cuadl de los siguientes tipos de Redes
Sociales utiliza con mas frecuencia?

m Facebook
o Twitter

Linked In

M Skype

Figura 21.- ¢Cual de los siguientes tipos de Redes Sociales utiliza con mas

frecuencia?

Elaborado: Las Autoras

El 37% de las personas encuestadas indicaron que con mas
frecuencia usan Facebook, el 33% Twitter, el 11% Linked In y el 19% Skype.
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¢Le gustaria recibir informacion directa del lugar donde Usted
adquirié sus servicios de telefonia moévil sobre nuevas ofertas,
promociones y tipos de planes?

El objetivo de esta pregunta es conocer si a las personas encuestadas
les gustaria recibir informacion sobre ofertas y promociones de los lugares

donde han adquirido algun servicio telefénico.

Tabla 19
Si 344
No 56
Total 400

Elaborado: Las Autoras

é Le gustaria recibir informacién directa del lugar donde
Usted adquirid sus servicios de telefonia movil sobre
nuevas ofertas, promociones y tipos de planes?

mSsi

= No

Figura 22.- ;Le gustaria recibir informacion directa del lugar donde Usted adquirié

sus servicios de Telefonia Movil sobre nuevas ofertas, promociones y tipos de planes?

Elaborado: Las Autoras

El 86% de las personas encuestadas indicaron que si les gustaria
recibir informacion sobre promociones y nuevos servicios en los lugares
donde adquirieron algun servicio telefénico, mientras que el 14% indico que

no.
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En Caso de su respuesta ser afirmativa, ¢Con qué frecuencia le

gustaria recibir este tipo de informacion?

El objetivo de esta pregunta es saber con qué frecuencia les gustaria

recibir este tipo de informacion a las personas encuestadas.

Tabla 20
Cada dia 9
Cada semana 108
Cada mes 227
Total 344

Elaborado: Las Autoras

En Caso de su respuesta ser afirmativa, é¢Con qué
frecuencia le gustaria recibir este tipo de informacion?

3%

| ]

m Cada dia

66% m Cada semana

Cada mes

Figura 23.- En caso de su respuesta ser afirmativa, ¢ Con qué frecuencia le gustaria

recibir este tipo de informacion?

Elaborado: Las Autoras

El 66% de las personas encuestadas indicaron que les gustaria recibir
informacion sobre las promociones y nuevos servicios una vez al mes, el

31% cada semanay el 3% todos los dias.
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¢Por qué tipo de medios de comunicacion le gustaria recibir esta
informacion?
El objetivo de esta pregunta es conocer por qué tipo de medio de

comunicacion les gustaria a las Personas encuestadas recibir la informacion.

Tabla 21
Texto SMS 56
Llamada Telefénica 56
Correo Electrénico 344
Redes Sociales 344
Total 800

Elaborado: Las Autoras

éPor qué tipo de medios de comunicacién le
gustaria recibir esta informaciéon?

7%
P m Texto SMS
M Llamada Telefdnica

43% Correo Electronico

m Redes Sociales

Figura 24.- ;Por qué tipo de medios de comunicacion le gustaria recibir esta

Informacién?

Elaborado: Las Autoras

El 43% de las personas encuestadas indicaron que les gustaria recibir
informacion por medio de Redes Sociales, el 43% por correo electronico, el

7% mensajes de texto y el 7% mediante llamadas telefénicas.
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2.8.4. Entrevista a la persona encargada de la Empresa o del

Departamento de Comercializacion.

Nombre de la entrevistada: Ing. Hilda Molina Poma

¢, Qué cargo desempeiia actualmente en la Empresa?

El cargo que desemperio es el de Gerente Comercial.

¢, Qué tiempo tiene Usted en el cargo que desempeia?

Tengo 4 afos, desde que inicid la Compafiia.

¢Conoce Usted con qué fin se cre6 la compafiia Accorsi S.A.?
Se creo con el fin de tener un negocio propio.

¢ Qué tipo de estrategias implementd en su Empresa en los dos
primeros afios desde la constitucion de la misma?
La estrategia que se implement6 en Accorsi S.A fue el tener un grupo
de Ventas enfocados al Area Corporativa (Ventas de Planes

Corporativos).

e ;Cudles cree Usted que son las razones de la disminucion de las
ventas en los ultimos periodos dentro de la Empresa?
Pienso que las razones por las cuales las ventas han disminuido en
los ultimos periodos han sido por la alta rotacion del Personal de

Ventas y la falta de equipos por parte de la Operadora.

e ;Con qué frecuencia su Fuerza de Ventas recibe capacitaciones
sobre los productos o servicios que su Empresa comercializa?
Capacitaciones en Ventas periédicas, pero si se recibe

mensualmente Guia nueva de Equipos, planes y precios
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e ;Tiene Usted conocimiento del uso del Marketing Media como
una estrategia de ventas para beneficio de su Compafia?
No

e ;Estaria Usted de acuerdo con la implementacion de las Redes

Sociales como una estrategia para mejorar las ventas y por ende
la rentabilidad de la Compafiia y a su vez ayudar al Medio
Ambiente al eliminar la publicidad en papeles?
Si, pero adicional por medio de Correo electronico, ya que por medio
de esta via se pueden enviar propuestas y cotizaciones a Clientes
Corporativos e Individuales y aportariamos a la conservacion del
Medio Ambiente.

e ;/Qué otro tipo de estrategias propone Usted para mejorar las
ventas de la Empresa para este periodo 2013 y los afios
posteriores?

Las estrategias para este aflo son: realizar visitas a pequefas -
medianas Empresas y estrategia de volanteo con el grupo de ventas
en diferentes ciudades, para poder aumentar nuestra Cartera de

Clientes en Accorsi S.A.

2.9. Interpretacion de los Resultados.

De acuerdo a los resultados obtenidos en cada una de las tres
encuestas realizadas, tanto al Departamento de Ventas como a los Clientes
Actuales y Posibles Clientes, se deduce que el presente proyecto de
investigacion es factible, ya que la mayor parte de las personas encuestadas
aprobaron la idea de usar las Redes Sociales como un moderno recurso de
publicidad del Marketing Media, ademas de ser ecolégicamente amigable al
reducir el uso de publicidad por volanteo con papeles.
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Con respecto a la encuesta realizada a los posibles y actuales Clientes
de la Compafia, se puede observar que estan avidas de conocer y usar la
tecnologia moderna y como es visible a diario existen muchas personas
conectadas a las Redes Sociales las cuales estan en todo su apogeo. Por tal
razén se cree que éste es el momento preciso para aprovechar y usar este
recurso tecnologico que ha sido y esta siendo utilizado por una gran
cantidad de Compafiias, tanto Nacionales como Extranjeras que conocen las
ventajas y beneficios que se obtienen al usar las Redes Sociales como un

medio indispensable de Publicidad.

Al analizar las encuestas de la Fuerza de Ventas o Comercializacion
se puede observar que la mayor parte de los Empleados esperan una
reestructuracion a su Sistema de Incentivos vigente, lo que hace que nuestro
proyecto también sea factible a nivel de la creacion de un nuevo sistema de
incentivos para la Fuerza de Comercializacion, ya que el 50% del personal
indic6 que el trabajo que realiza satisface sus necesidades econdmicas,
profesionales y de aprendizaje mientras que el otro 50% indicd sentirse

medianamente satisfecho con la misma.

Ademas, al ser consultados sobre si reciben algun tipo de
recompensas o bonos por el cumplimiento de sus metas, el 70% del personal
dijo que no reciben recompensas y el 30 % indico estar insatisfecho por esta

razon.

Se tuvo ademas la oportunidad de entrevistar a la Sra. Gerente de
Comercializacion, la cual brindd datos importantes para el desarrollo de este
Proyecto.
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2.10. Aceptacion o Rechazo de la Propuesta.

Segun los resultados de la Investigacion de campo (encuestas) se
acepta la propuesta de la aplicacion de las Redes Sociales como un sistema
de publicidad moderno, econémico y ecolégicamente amigable con el medio
ambiente. Del 100% de posibles clientes encuestados el 59% acepta que le
gustaria recibir publicidad por ese medio y el 41% no.

Adicional a eso del 100% de actuales clientes, al 95%le parece
interesante el uso de las redes sociales como un medio para recibir

informacion de su distribuidor, mientras que al 5% no le agrada la idea.

Por otro lado, también se acepta la propuesta de la creacion de un
nuevo modelo de incentivos en beneficio de la Fuerza de Comercializacion,
porque del 100% de empleados encuestados, el 70% de los mismos cree
conveniente la creacién de un nuevo sistema de incentivos para mejorar su

productividad, el resto esta conforme.
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CAPITULO llI

Propuesta de Creacion

3.1. Breve Introduccién del Tema.
Cuando se penso en realizar el presente trabajo de investigacion, se lo
hizo con el fin de ayudar a la compafiia Accorsi S.A. para mejorar la
productividad de sus vendedores y a su vez incrementar las ventas y

rentabilidad de la misma.

Con el pasar del tiempo y al inmiscuirse mas en el tema, se pudieron
encontrar datos importantes que aportaban informacion en beneficio de la
Compafia con respecto al mejoramiento de las ventas con una técnica de
publicidad moderna, una previa investigacion de Resgus (Proveedor Lider
Mundial de Soluciones de espacio de trabajo 2011) basada en las respuestas
de Gerentes y Propietarios de 80 Empresas en el mundo que indica “El afo
pasado mas de la mitad de las empresas espafiolas incluyeron con éxito en
sus estrategias redes sociales, blogs, micro-blogs y foros con el objetivo de

captar nuevos clientes” (La Revista de Finanzas y Banca, 2011)

Esta encuesta proporciona porcentajes importantes de resultados
obtenidos por dichas Empresas, “Durante el 2010 la proporcion de empresas
qgue obtuvieron de manera exitosa nuevos clientes, a través de redes
sociales se incrementdé hasta un 7% en todo el mundo. El 80% de las

empresas espafiolas considera la inclusion de medios sociales interactivos

57



en sus estrategias de marketing, imprescindibles para que éstas resulten
exitosas. El 38% de las empresas espafiolas destina hasta un 20% de su
presupuesto de marketing a las actividades empresariales relacionadas con

las redes sociales” (La Revista de Finanzas y Banca, 2011)

En el Pais, las Redes Sociales también han tenido gran acogida,
porque “La mayoria de ejecutivos de marketing y comercializacion del
Ecuador se preocupan por tener miles de fans en sus cuentas de las redes
sociales (...) Muchas firmas han apostado desde el ultimo lustro a persuadir
a sus clientes potenciales o consolidados a que se transformen en
seguidores o cliguen ‘me gusta’ en las redes sociales. Con esa estrategia,
ademas de concursos, promociones y descuentos, han llegado a tener miles
de fans.” (Telégrafo, 2012)

“Segun Juan Manuel Garcia, gerente para Ecuador de la agencia
internacional de medios UM “En el futuro, el mayor impacto de las redes
sociales vendra de la creciente cantidad de tiempo que la gente esta
gastando en ellos. Las marcas necesitaran llegar a los consumidores en los

espacios sociales para conectarse en linea”. (Telégrafo, 2012).

Un ejemplo del potencial de las Redes Sociales en el pais se puede
observar en una publicacién del Diario Hoy que indica que “Las empresas
ecuatorianas ingresan con mas fuerza en las redes sociales Facebook y
Twitter para fidelizar a los clientes. Marathon Sports, que tiene el mayor
namero de seguidores en Facebook, informa constantemente las ultimas

novedades del Campeonato Nacional de Futbol y los partidos de la
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seleccién. Dentro de estas noticias aprovecha para dar a conocer sus nuevas
lineas de productos.” (HOY, 2013)

En general, en el Pais muchas firmas importantes tienen cuentas en
redes sociales que les permiten ofrecer sus productos y servicios a sus
clientes, como por ejemplo: asi “otras de las firmas y marcas con mas
seguidores en Facebook son la Coca-Cola, Movistar, Zhumir, Nestea,
Trident, Claro, KFC y Totto.” (HOY, 2013)

“Christian Espinosa, docente, consultor en nuevos medios Yy
estrategias de social media, dice que si nueve de cada 10 empresas o
marcas tienen cuentas en Facebook es porque esta tendencia esta muy

asentada.” (Telégrafo, 2012)

Por otra parte se analiza que el uso de las Redes Sociales ha
significado nuevas oportunidades para captar mercado y Clientes. Esto lo
confirma el Periédico Mexicano online Altonivel, 2011, en su Editorial 10
casos de éxito en Redes Sociales, al indicar que “estas se han transformado
en un estupendo lugar para los negocios, y también para comunicarse con
los clientes cuando ya se esta consolidado (...) Todas las empresas deberian
utilizar los medios sociales por las altas probabilidades de triunfar en ellos, y
el hecho de que no tener presencia en ellos, la hacen ver como una empresa

atrasada” (Altonivel.com.mx, 2011)

Basados en la recopilacion de estos datos se piensa que el uso del

Social Media Marketing en la Compafia Accorsi S.A. seria de gran ayuda
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para reducir costos de publicidad e incrementar la Cartera de Clientes a
través de las Redes Sociales como una excelente oportunidad y herramienta
para tener un mayor acercamiento con clientes actuales y potenciales. Lo
que significaria un crecimiento importante en ventas debido a que con un
sélo clic y en un sitio Web se puede llegar a mas personas de las que
habitualmente se llegaria personalmente, mostrando todas las ventajas y

caracteristicas del producto o servicio ofrecido.

3.2. Titulo.

ANALISIS DEL RENDIMIENTO EN LOS COMPORTAMIENTOS DE
LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS Y DISENO DE UN SISTEMA DE
INCENTIVOS PARA LA FUERZA DE COMERCIALIZACION
COMPLEMENTADO AL USO DE LAS REDES SOCIALES EN LA
COMPANIA ACCORSI S.A.

3.3. Justificacion.

Todas las Empresas Privadas al crearse, tienen como fin obtener
ganancias econdémicas asi como participacion y crecimiento en el mercado.
Estas son llamadas Empresas con fines de lucro y en este rango se

encuentra Accorsi S.A.

Esta Compaiiia, en los ultimos periodos no ha estado generando
ganancias, ni ganando participacion, ni crecimiento en el mercado, debido a
la falta de herramientas indispensables para poder llevar a cabo una
acertada toma de decisiones que permitan el crecimiento tanto econémico

como Empresarial de la Compaiiia.
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Por este motivo, se penso en la idea de darle un giro a la realidad de
la Compafiia, con la implementacién de un sistema de incentivo a la Fuerza
de Ventas asi como proponer un nuevo modelo moderno, econémico y eco-
amigable de publicidad que permita a la Compafiia darse a conocer a nivel
Nacional. Principalmente en la ciudad de Guayaquil donde esta ubicada la
Empresa actualmente. El modelo que proponemos es la implementacion del
Marketing Media como herramienta de ventas. El objetivo de esta
herramienta es promover los servicios de la Compafia por medio de las
Redes Sociales mas usadas en la actualidad como son: Facebook, Twitter e

Instagram.

Segun los resultados obtenidos en las encuestas, asi como en los
métodos matematicos utilizados, la propuesta permitiria a la Compafiia darse
a conocer en mas lugares y con mas personas lo que daria paso a tener una

mayor Cartera solida de clientes.

Por otro lado, el hecho de crear un nuevo modelo de incentivos
permitira a la Fuerza de Comercializacion ser mas productivos en su trabajo,
es decir tener mas clientes, lo que enlazado con el uso de las Redes

Sociales resultaria incrementar las ventas de planes para la Empresa.

Esto, debido a que la mayoria de las personas segun la Teoria de
Maslow encontrada en el libro Leadership 2005, buscan satisfacer primeros
sus necesidades econdémicas y en la realidad la gente se siente mucho mas
comoda y estable en su lugar de trabajo cuando gana mas dinero y puede
seguir satisfaciendo sus necesidades generales. “Una de las conclusiones de
la teoria de la Piramide de Maslow es que los empleados necesitan un
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salario, suficiente alimentacion, vivienda y proteccién para ellos y para sus
familias. Ademas, antes que los administradores ofrezcan incentivos
tendentes a darles autoestima, sentimientos de pertenencia u oportunidades
de crecer. Las necesidades de seguridad requieren seguridad del trabajo,
ausencia de coercion o de la sensacion de un trato arbitrario y normas
definidas con calidad.” (Velez, 2013)

3.4. Objetivo.
La presente propuesta tiene como objetivo disefiar un sistema de
incentivos para la Fuerza de Comercializacion complementado al uso de las

Redes Sociales en la compafiia Accorsi S.A.

3.5. Factibilidad de Aplicacion.

Durante el desarrollo de la Investigacién a través de las encuestas y
entrevista realizadas, se puede afirmar la factibilidad del presente Proyecto
de Investigacion, ya que sera de gran aporte, no solo para la compaiiia
Accorsi S.A. sino también a otras Empresas que tengan las mismas
necesidades.

En este caso, las recomendaciones dadas, quedaran en la Empresa y
la Gerencia tendra la facultad de poderlas aplicar en beneficio propio.
Descripcion.

Este Proyecto esta orientado a aportar en dos nuevos importantes
temas tanto a nivel de publicidad como de Recursos Humanos dentro de la

Compaifiia, como se detalla a continuacion:
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1. DISENO DE UN NUEVO MODELO/SISTEMA DE INCENTIVOS
PARA LA FUERZA DE COMERCIALIZACION.

En la actualidad los vendedores de la compafia Accorsi S.A son Free-
lances, los cuales no cumplen con un horario de 8 horas laborables, ni con
una cierta cantidad de ventas al mes, ya que no tienen un contrato firmado,
esto no los obliga a cumplir metas, ni a comprometerse con la Empresa en

captar mas Cartera de Clientes.

Nuestra propuesta va enfocada en incentivar al vendedor,
proporcionandole un salario basico mediante un contrato de afiliacion. Este
contrato a prueba tendra como tiempo de duracion de noventa dias de
conformidad con lo expuesto el Art. 15 del Cdodigo de Trabajo (Ecuatoriana,
1997), vencido este plazo de prueba se entendera que continua en vigencia
por el tiempo que estipula el contrato hasta completar los doce meses,
periodo dentro del cual una de las dos partes podra darlo por terminado de
conformidad con las disposiciones contenidas en los Art. 169 ,172 y 173 del
Cddigo de Trabajo vigente. (Ecuatoriana, 1997)

La Empresa deberia poner como clausula al contrato: primero que el
vendedor venda como minimo 14 planes por mes y segundo que acuda a las
reuniones y Capacitaciones de ventas, caso contario se dara por terminado

el mismo.

De esta forma la Empresa podra exigir al Empleado que cumpla a
cabalidad las metas propuestas, sobre las cuales se generaran las
bonificaciones mensuales asi como la asistencia obligatoria a las dos
reuniones que se realizard mensualmente con el fin de informar sobre las

actualizaciones de los planes e impartirles charlas de motivacion y ventas.
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El beneficio que el Empleado Free-lance recibe con esta propuesta es
gozar de todos los beneficios sociales que la Ley ofrece, asi como adquirir
conocimientos con las charlas, las cuales les quedaran en beneficio de su
carrera profesional.

Adicional, los vendedores gozaran de una bonificacion mensual. (Ver

Tabla 22

tabla 22)

SISTEMA DE INCENTIVOS

META SUELDO BONO

NIVEL O 14 PLANES $340 0
NIVEL 1 14 PLANES + (1-9) PLANES ADICIONALES $340 $20
NIVEL 2 14 PLANES + (10-20) PLANES ADICIONALES $340 $45

NIVEL 3 14 PLANES + 21 EN ADELENTE PLANES $340 $100
ADICIONALES

Elaborado por Las Autoras

Este modelo (ver figura 26) estard enfocado en satisfacer las
necesidades econémicas y profesionales de los vendedores de la Empresa

gue como comunmente se conoce son el alma de toda Empresa de Ventas.

A nivel Econdémico.- Se espera con el presente Modelo de Incentivos,
motivar a la fuerza de Comercializacion a obtener los mejores resultados en

pro de alcanzar mayores beneficios econémicos.



La Fuerza de Comercializaciéon tendra metas en ventas mensuales,

las cuales al ser superadas por el vendedor le significaran a éste, bonos en

dinero en efectivo.

Los bonos iran desde $20,00 hasta $100,00 para cada vendedor que

supere su meta en nuevos contratos o clientes que adquieran cualquiera de

los planes que la Compafia ofrece, los mismos que estaran regidos por las

politicas internas de la Compafia.

A nivel

Profesional.- Existirdn beneficios adicionales de manera

mensual para los Mejores Vendedores de la Empresa, que seran:

1.

El Vendedor que ocupe el ler lugar trimestralmente,
adicional a los incentivos econémicos que haya recibido,
formara parte de las capacitaciones a las que son invitados
ocasionalmente los Distribuidores Autorizados de Ila

Telefonica a nivel Nacional en algun lugar del Pais.

El Primer lugar de cada mes ganara una tarjeta de regalo
por $10 en recarga Movistar para incrementar sus contactos

telefonicos.

Los Vendedores que estén preparados profesionalmente y
hayan demostrado poseer las destrezas y habilidades
requeridas, podran obtener crecimiento profesional a nivel

de la Empresa, pudiendo alcanzar niveles administrativos,

Adicionalmente a lo anterior, se reconocera a los 3 Mejores

Vendedores del mes quienes ganaran lo siguiente:
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1.-El reconocimiento personal en reunion de Capacitacion.

2.-La publicacion de su fotografia en las paginas oficiales de
Facebook, Twitter e Instagram de la Compafia como reconocimiento a

los Mejores Vendedores.

NOTA: Las capacitaciones tanto a nivel local como nacional seran
parte importante para el excelente desarrollo de la presente propuesta.
Recibirdn ademas un reconocimiento a nivel interno de la Compaiiia, en la
reunion de ventas y con publicacion de las fotos de los ganadores de cada

mes en una pancarta ubicada dentro de la Empresa.

Capacitaciones:

Las capacitaciones son parte importante dentro del area comercial, por
lo que la Gerente de Ventas deberda mensualmente capacitar a todos sus
vendedores dando charlas de motivacién y sobre las nuevas promociones

que ofrece la telefénica.

Se sugiere que la Empresa se afilie a la Camara de Comercio de
Guayaquil la cual tiene un costo de $37.00 como inscripcion y $60.00 de
mensualidad por afiliacién, obteniendo asi el beneficio de ir a charlas de

ventas y motivacioén sin costo alguno.

Este tipo de charlas se las imparte mensualmente, con un cupo

maximo de tres personas que estén afiliadas a la Empresa.

Es indispensable que la Compariia conozca los horarios de las charlas

que impartird la Camara de Comercio en el 2014: (Ver figura 25)
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Miércoles, Enero 01, 2014

Programacion Acadeémica 2014 ::

Lunes, Enero 13, 2014 - Miércoles, Enero 29, 2014 18:00 - 21:00

Decimo Curso de Certificacion Internacional como Microsoft Office Specialist en Excel ::
Viernes, Enero 17, 2014 - Sabado, Enero 18, 2014 09:00 - 17:00

Innovacidn en las negociaciones efectivas v aseguramiento legal de créditos v cobranzas ::
sabado, Enero 18, 2014 09:30 - 17:30

Seguridad v Salud Ocupacional para Gerentes ::

Lunes, Enero 20, 2014 - Viernss, Enero 24, 20114 18:00 - 21:30

Disefio, gestion v evaluacion de un Plan de Capacitacion Interna ::

Sabado, Febrero 01, 2014 - Sabado, Febrero 08, 2014 09:30 - 17:30

Planeacion, Proyeccidn v Prospeccion de las Ventas ::

Sadbado, Febrero 08, 2014 - Domingo, Febrera 16, 2014 09:30 - 17:30

Programa de Desarrclle de Habilidades Exportadoras ::

Lunes, Febrero 10, 2014 - Jusves, Febrero 13, 2014 18:00 - 21:30

Seminario-Taller: Aspectos Tributarios de la Némina (16 horas) ::

Martes, Febrero 11, 2014 - Jusves, Marzo 13, 2014 18:00 - 21:30

Programa de Formacidn de Vendedores ::

Sabado, Febrero 15, 2014 09:30 - 17:30

Seminario-Taller: Legislacion Laboral para no especialistas (8 horas) ::

Viernes, Febrero 21, 2014 - Sdbado, Febrero 22, 2014 09:30 - 17:30

Seminaric-Taller: Contabilidad para no contables {16 horas) ::

Sabado, Marze 15, 2014 09:30 - 17:30

Seminaric-Taller: Redaccion Profesional en el correo electronico laboral (8 horas) ::
Sabado, Marze 15, 2014 - Sabado, Abril 12, 2014 09:30 - 17:30

Programa de Formacidn en Seguridad v Salud Ocupacional ::

Martes, Marzo 18, 2014 09:30 - 17:30

Seminario-Taller: Atencion al Cliente: Satisfaccion Total de Quejas v Reclamos (8 horas) ::
Jueves, Marzo 20, 2014 - Jusves, Abril 17, 2014 09:30 - 17:30

Seminaric-Taller: Formulacion v Evaluacion de Proyectos (24 horas) ::

Sabado, Marze 22, 2014 09:30 - 17:30

Seminaric-Taller: Buenas practicas de gestion para mejorar el clima laboral {8 horas) ::
Lunes, Marzo 24, 2014 - Jueves, Marzo 27, 20114 09:30 - 17:30

Finanzas para no financieros ::

Migrcoles, Marzo 26, 2014 - Domingo, Marzo 30, 2014 08:30 - 18:30

Programa en Gerencia v Direccion de Empresas ::

Lunes, Abril 14, 2014 - Miércoles, Mayo 21, 2014 18:00 - 21:30

Programa de Formacidn en Contabilidad v Auditoria :
Miércoles, Abril 23, 2014 - Viernes, Abril 25, 2014 08:30 - 18:30
Programa en Gerencia Logistica v de Abastecimiento ::

sabado, Mayo 10, 2014 - Domingo, Mayo 18, 2014 09:30 - 17:30
Programa de Especializacion en Comercio Exterior ::

Lunes, Mayo 19, 2014 - Jusves, Junic 26, 2014 18:00 - 21:30

Programa de Direccidn v Gestion de Recursos Humanos ::

Sabade, Junic 14, 2014 - Sabade, Julic 12, 2014 09:30 - 17:30

Undécimo Curso de Certificacidon Microsoft Office Specialist en Excel ::
Sabade, Junic 14, 2014 - Sabade, Julic 12, 2014 09:30 - 17:30

Programa de Especializacion en Marketing Digital ::

Martes, Junio 17, 2014 - Jueves, Julic 10, 2014 18:00 - 21:30

Figura: 25, Charlas de la Camara de Comercio

Fuente: Camara de Comercio de Guayaquil. (Guayaquil, 2014)
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PLAN DE INCENTIVOS
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Objetivo: Lograr 8! cracimiento condmico y profesional de [z
Fuerza de Comerciaizacion & través de la motivacion que
genere el presente sistema de Incentivos.

Figura 26.- Portada del Triptico del Plan de Incentivos para la Fuerza de Comercializacion

Elaborado por: Las Autoras.
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INCENTIYOS POR CUMPLIMTENTO DE NETAS U OBJETIOS

A NIVEL ECONOMICO: ANIVEL PROFESIONAL:

Se reconocerd & los majores Vendedores dd Distrbuidor ACCORSI SA quie-
Se espera con el presente Modelo de Incentivos, motivar  a Fuerza de Co- nes ganaran:

merciaizacion a obtener los mejores resultados en pro de obtener mayores benef-

|, B Vendedor que ocupe el ler lugar timestraiments, adicional 2 los incentivas
economicas que haya recibido, farmar parte de las capacitaciones a las que son

las cules & ser superacas por el Vendedor le signficardn 2 éste bonos en dinero en invitados ocasionamente los Distrbuidores Autorizados de la Telefonica a nivel

it Nacional en algin lugar del Pais

tios economicos. Lz Fuerza de Comercilizacion tendra metas en ventas mensuzes,

1 i Primer luger de cada mes ganara una tarjeta de regelo por $10 en recarga Mo-
Los boros irin desde $20,00 hasta $100,00 parz cada Vendedor que supere su Vitar para ncrementar sus conactos telefoicos

Meta en nueves contratos o clientes que adquieran auclquiera de los Planes que fa 5, LosPedabresmue exreusion poksndiene e e

Compeiia ofrece, los mismos que estaran regdos por ls polticas nteres de fa seer [as destrenas y habilidades requeridas. podrin obtenar cracimiento profesio-
Compafi nal & nivel de la Empresa, pudiendo alcanzar niveles administrativos,
Adiciona], se recanocerd alos mejores tres (3) Vendedores quienes ganarin:

4, Reconocimiento Personal en Reunion dz Entrenamiento,

- SISTEMA DE INCENTIVOS 5. Sus imigenes seran publicacas en [z piga ofcal de Facebook y Twiter de la

I e

Tabla
META SUELDO  BONO

NOTA: Las capacitaciones tanto a ivel local como Nadiond serdn parte impartante

14PLANES %0 0 para ¢l execlente desarrollo de fa presente propucsta
U[\7-% 0 14PLANES + (1-0) PLANES ADICIONALES ~ §340  §20
(/2788 14PLANES + (10-20) PLANESADICIONALES ~ §340  §46

]8I 14PLANES + 21 EN ADELENTE PLANESADI- ~ §340  §100
CIONALES

Figura 27.- Contenido del Triptico del Plan de Incentivos para la Fuerza de Comercializacién
Elaborado por: Las Autoras.
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Las capacitaciones son parte importante dentro del Area Comerc,
par lo que |2 Gerente de Ventas debera menstdmente capacitar a todos sus
Vendedores dando charts sobre las nuevas promociones que ofrece [a Telefo-

nica asi como impartendo charfas de motvacion.

Se sugiere que la Empresa se efe a b Camara de Comercio de Guaye-
quil le cual tiene un casto de $37.00 la inscnipaion y pagendo mensuzimente |2
affacion de $60.00,  realzzr esto tiene como ventaja r a charis de ventas y

modivacon s cuales no tienen costo zlguno.

Este tipo de charas se s imperte mensumente. con un cupo como maimo
de tres Personas que esten aifades a la Empresa

(APACTTACTONES

HORARIO DE CHARLAS A IMPARTISE EN LA CAMARA DE COMERCIO

DE GUAYAQUIL EN ELANO 2014

ercoks, Enern 0, 014

FregasacinAcadénica 4 2
flures, ner 13, 2018 B, e 29,204 02190
{béimo Curs de Certicaicntemaconcamo isrosoft e Specalitenxce &

irnas, Enar 17,104 Shnda, Evar 1, 040000 740
immmmmmu«wvmrmmm Cridhos v cobranzas -
Sibads, Eero 18, 204820+ 170

;mm}'ﬂudﬂtmwwl&mm {

Lupes, o 2, 204 - Vieras, Eneen 24 914 1830 110

Do, geston y evaluacidn de un Pan de Capacitacién Intema &=

[5abada, Febrero 81, 2014 Sabado, Febrerc 08, 2004 030 - 1000

Paseacion, Froyaccion y Prospaccion delas Ventas =

rsm Fabrern 18,2014 Do, Febver 1, 04406230 17

v, ear 1, 014 e, Fetere 1, R4 1640 - 20
(Semanic-Talier: hspectos Trbutarios d a Nomina (16 horas) =
e, Feeero 1,204 e, Morze 1, 04 640110
rgrama e Formatin de Verdedores =

sy, Febere 15,0080 0
{SemnaiTale: Legicin Laberepra n speclis o)
Viernes, Febrern 21, 1014 Sdbaco, Febrern 22, 14 08:30+ 17230
SeminariTabes Contabibad para o conabes (1 bore) 1
Sitan, a1, 4 0830 100

[Semnanc-Tabier: Redactain Profesional en ¢ corme electranico aboral @ horas) &2
sl a5, 104 b, 1, 04 - T

(Froge ! unecy o &
s bz 1, 080 10

{Semmaric-Tabier: Atentin & Clente: Sadsfacciin Total de Quejas y Reclamos (8 noras)
Waeves, Marzo 0, 20M - Joewes, Ak 17, 04080 170
{Serari-Tabe:Foruacin y Eaci deryectos 4 hors)

{Sabay, bz 21, 04 8- 170
{Semnaro-Tablers buenas prctice de gesbon para mejorar el chma borsl ( aras) -
Lures, Narma 34, 1004 oenas, Marza 27, 2004 00 1720
Finanos: para o francienns

e, Varta 26, 14 Dsmege, Maro 3, T4 B0+ 160

Brograna en erencia Direccion de Expresss

Luges, M 14, 2014 Mirccies, Moy 31, 2014 1300 200

rgrama deFormati en ontabibady udter =

iaircos, Kork L3, T4« Vierees, RIS, 20 00 180
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e e 1, 20 Do, oy, 00030 120

Frograma g2 Especiaization &n Conercia Dxterior =

Lures, Naya 14, 14 - hoss, i 26, 2004 14600 1220
rogranadeDesciby st s Recursos Humanos

{Sibady,Joi 14,2014 - Sidad, b 12, N4 010 70

Undéin Curso g8 Certicacion Mcrost 0ffice Spe s en Excel

iSabad, el 14, 2014~ Sidnde, b 11, N4 BN 120

Wartes, Jar 17, 2014 Joswes, Ao 10, 204 180 1020

Figura 28.- Contenido del Triptico del Plan de Capacitaciones para la Fuerza de

Comercializacién

Elaborado por: Las Autoras.
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2. USO DE LAS REDES SOCIALES COMO MEDIO MODERNO
DE PUBLICIDAD.

El Marketing Media es una moderna herramienta tecnoldgica usada
por la mayor parte de Empresas a nivel Mundial, en la actualidad esta
novedosa herramienta estd teniendo cada dia una fuerte acogida y
aceptacion en nuestro Pais por el sector Empresarial, debido a que este
sector se ve beneficiado considerablemente por la publicidad sin costo que
genera el promocionar sus bienes o servicios por medio de las Redes

Sociales.

Este tipo de redes esta dirigido a todo publico y con los avances
tecnoldgicos en nuestra poblacion, un gran porcentaje de las Personas entre
todas las edades, estratos sociales y laborables tienen acceso a este tipo de
informacion por medio de estas redes.

Para darle forma a esta propuesta de hacer publicidad por Redes
Sociales, el primer paso es crear una Cuenta en: Facebook (Ver figura 29),
Twitter (Ver figura 30) e Instagram (Ver figura 31) las cuales permitiran que la
Compafiia se dé a conocer con sus Clientes actuales y nuevos para

incrementar la Cartera Activa de la Compafiia por medio de seguidores.

Este moderno sistema de publicidad por Redes Sociales permitira a la
Compafiia reducir costos de publicidad, ya que podra ser manejado por el
Gerente Comercial del Departamento de Ventas y supervisado por el
Gerente General de la Compafia, quienes tendran la labor de dar a conocer
las novedades de los planes y ofertas de la Telefénica, asi como responder
inquietudes y quejas que puedan presentarse. De esta manera podran dar un

aporte adicional al trabajo que realizan los Vendedores en el campo.
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El Gerente Comercial serd el encargado de obtener amigos en

Facebook, enviando el link de la pagina a los correos personales de los

actuales Clientes y a su vez obtener nuevos amigos buscando personas

interesadas en recibir promociones e informaciéon importante de la Telefénica,

qguienes al darle “Me Gusta” a la pagina de Accorsi S.A automaticamente

podran observar los planes que oferta la Compafia, asi como las

promociones vigentes.

Accorsi SA. Biografa ™ Reclente ¥ Panel de administracion

—
—
v

ACCORSI §.A,
b ezt
M j Accorsi Actualizar b informacidn de la pagina v Te qusta
MmovisTar S.A,
: v Siques a esta persona  Mensaje & ~
=t
Actors 5.4, o5 una Erpresa Guayaouiesia dedeada 3 i Distrbungn v Venta de Planes Personaies v Meeoril BA 1
Corporativos de a Teleldnes Movsly v l—
W

Publicar  [§) Foto | video

Ve tu anuncio aqui

Accorsi SA

e
ALCORU LA,

[re—

W
Accorsi S.A, &5 ura
Emgpresa Gusyaguieria
dedcadaa’a
Distrbucon y Venta de
Parnes Personaies ¢ C,

TIp—
) Megusta

| Recente

Figura 29.- Print de Pagina de Facebook de la compafiia Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.
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Para obtener seguidores en Twitter, asi mismo se invitara a los
actuales Clientes a que sigan la pagina de la Compafiia y a su vez se hara la
publicidad “Posteando” las novedades y promociones de planes corporativos

e individuales que se encuentren vigentes, para llamar la atencion.

Siguiendo )

YoToS Accorsi S.A.

(RN
Accorsi SA s una Empresa Guayaquieda dedicada a la
Comerciaizacion y Venta de Pranes Personales y Corporaivos dé i
Teielonica Movistar

A Quien Sequ

ROMAN LOZINSKI
¥ Sequir
‘ Mana Elena Lavaud & U “ 0 Fdilﬂl Wml
¥ Sequir
Rokand Carreno Siguiendo
_ Id ¥ Sequir

Figura 30.- Print de Pagina de Twitter de la compafiia Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.

Todas las imagenes de planes o promociones asi como fotografias
con informacion importante y relevante para la Empresa, seran publicadas en

la cuenta de Instagram de la compafia Accorsi S.A. con links, los cuales
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podran ser observados por actuales y potenciales clientes permitiendo
obtener la atencion de ellos, incrementando asi los amigos en Facebook y
seguidores en Twitter lo que podria representar el aumento de la Cartera de

Clientes y a su vez las ventas.

81 se pudo! Tiempo de paz

yunidad familiar

w R
3‘,‘(‘# iFeliz Navidad! %
i o

'

ety g

" Accorsi S.A, &5 Una Empresa Guayaqulenia dedicada a la Distribucidn y Venta de
o Planes Personales y Corporativos de |a Telefdnica Movistar

Enero 2014 Diciembre 2013 MNoviembra 2013

V) :
Vo —

Tiempo de paz

yunidad familiar

iFeliz Navidad! 3% ‘

bspoarmsguecetn
Ml mtasgsh

i £l S e
| &

Figura 31.- Print de Pagina de Instagram de la compafia Accorsi S.A.

Elaborado por: Las Autoras.
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3. PROYECTO SOCIALMENTE RESPONSABLE Y ECOLOGICAMENTE
AMIGABLE.

“Segun estudios para la fabricacion de una tonelada de papel (que
representa aproximadamente 27 cajas de 5.000 hojas bond tamafio carta) se
requieren 17 arboles con una edad promedio de 20 afios (...)"

(Pontecool.com, 2011)

“Pocas industrias tienen un impacto en la naturaleza tan grande como
la industria papelera (...) de acuerdo con el reporte “La situacion de los
bosques del mundo 2007” de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Agricultura y la Alimentacién la deforestacion a nivel mundial es de alrededor
de 13 millones de hectareas por afo (...) En el Ecuador se talan 61 mil

hectareas de bosques por afio.” (Pontecool.com, 2011)

Con esta propuesta de publicidad, se pretende crear conciencia
ambiental ya que al hacer publicidad de la manera tradicional (Volanteo de
Papeles) se talan miles de arboles los cuales son los pulmones de nuestro
planeta, lo que significa que se estaria matando al planeta a cada segundo y

eliminando el oxigeno que éstos le dan a la Tierra.

El sistema que se propone es un modelo de publicidad
Ecologicamente Amigable con el Medio Ambiente, ya que se reduce al 100%
la publicidad con volantes dentro de la Compafia, o que mermaria

significativamente la impresion en papeles y por ende la tala de arboles.

De esta manera la Compainiia estaria dando su aporte a la Sociedad y
al Planeta en general, pues el uso del Internet reemplazaria a la publicidad
en papeles ayudando al Planeta de una manera sostenible.
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Por eso se solicita reducir el uso excesivo de papel en las oficinas,
hogares e incluso en Instituciones Educativas haciendo uso de las maravillas
que ofrece el Internet para mantenerse comunicados y que dia a dia lanza
nuevas opciones para reemplazar al papel en aspectos como la Publicidad o
el Marketing.

3.6. Formas de Seguimiento.
Se dara el seguimiento necesario para verificar que se esta aportando
de manera significativa al mejoramiento econdémico y productivo de la

Empresa.

Luego de la presentacion del actual proyecto para la revision por parte
de la Gerencia de Accorsi S.A. se espera que lo puedan aplicar en bien de la

Compaiiia.

En un lapso maximo de seis (6) meses de aplicado el Proyecto en la
Compafiia, deberan realizar un nuevo analisis a los Estados Financieros para
verificar si han incrementado la Cartera de Clientes y qué tan rentables estan
siendo las ventas. Ademas deben verificar por medio de una nueva encuesta
0 entrevista realizada al personal de Ventas o Comercializacion, el grado de

satisfaccion con respecto al nuevo modelo presentado.

3.6.1. Actividades a Desarrollar

Las actividades a desarrollar son:

1. Creaciéon de una Cuenta en los tres principales tipos de Redes
Sociales mas usados en nuestro pais como lo son: Facebook, Twitter e

Instagram.
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2. Seguimiento a las paginas para la publicacion de los planes y
ofertas o promociones que lance la Telefénica Movistar al mercado, con el fin
de captar mas clientes.

3. Creacion de un nuevo Sistema o Modelo de Incentivos que
podran ser aplicados a la Fuerza de Ventas o Comercializacion.

4. Seguimiento al cumplimiento en su meta de cada uno de los
Vendedores de la Compafiia en pro de conseguir su productividad y que
ellos a su vez logren obtener mas ganancias.

5. Controlar que se realicen las capacitaciones constantes al
personal de Ventas o Comercializacion.

3.7. Validacion.

Con la propuesta se pretende incrementar las ventas en el 2014 en un
7% basados en la “investigacion de Resgus (2011) (proveedor lider mundial
de soluciones de espacio de trabajo) basada en las respuestas de gerentes y
propietarios de 80 empresas en el mundo en la que indica que “las empresas
gue obtuvieron de manera exitosa nuevos clientes a través de redes sociales
se incrementd hasta un 7% en todo el mundo” (La Revista de Finanzas y
Banca, 2011)

3.8. Analisis Contable y Financiero

3.8.1 Analisis Contable

Para obtener datos confiables de este proyecto sobre la propuesta
dada se va a realizar un analisis de rendimiento a nivel del departamento de

ventas.

Asi mismo, basados en la investigacibn de Resgus se estima un

crecimiento en las ventas del 7%. Adicionalmente se pretende que del 100%
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de Vendedores el 70% aplicara al nivel 1, el 20% al 2y el 10% al 3. (Ver

Tabla 22)

3.8.1.1 Presupuesto de Ventas

Basados en la investigacion de Resgus, se estima un crecimiento en
las ventas del 7% (Ver Tabla 23)

Tabla 23
PRESUPUESTO DE VENTAS
Descripcion Ventas 2013 incremento % Ventas 2014
Venta de Planes 178289,00 1,07 190769,23

Elaborado por: Las Autoras

Fuente: Accorsi S.A.

3.8.1.2 Presupuestos Generales

Tabla

24

PRESUPUESTO ANUAL DE MANO DE OBRA

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA

Sueldo Mes

Sueldo Anual

Sueldo Vendedores

4487,43

53849,20

TOTAL

4487,43

53849,20

Elaborado por: Las Autoras

Para elaborar el presupuesto de mano de obra se realizd una Tabla de

Costos basada en el sueldo del Personal de Ventas. (Ver tabla 25)

Tabla 25
TABLA DE COSTOS DEL SUELDO DEL PERSONAL DE VENTAS

Cargo Sueldo Sueldo Anual |Vacaciones|10tercero [10cuarto Subtotal 11,15%A.P |Total Anual [Mensual

Vendedor 1 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 2 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 3 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 4 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 5 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 6 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 7 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 8 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 9 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
Vendedor 10 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00 454,92 5384,92 448,74
TOTAL 3400,00 40800,00 1700,00 3400,00 3400,00 49300,00 4549,20 53849,20 4487,43

Elaborado por: Las Autoras

78




Tabla 26
PRESUPUESTO ANUAL DE GASTOS INDIRECTOS
Gastos Indirectos Mensual Anual
Capacitacion 100,00 1200,00
Internet 52,30 627,60
Luz 560% a0.00 960,00
Teléfono 75% 2977 36T.24
Suministros de Oficina 50% 40,00 480,00
TOTAL 302,07 3624,84
Elaborado por: Las Autoras
Fuente: Accorsi S.A.
Tabla 27
PRESUPUESTO ANUAL DE GASTOS DE VENTAS
Gastos de Ventas Mensual Anual
Comision 377,91 4534 92
TOTAL 37,9 453492

Elaborado por: Las Autoras

Para elaborar el presupuesto de Gastos de Ventas se realiz6 una

Tabla de Costos basada en las posibles bonificaciones que generara el

Personal de Ventas. (Ver tabla 28)

Tabla 28
TABLA DE COSTOS DE COMISIONES PERSONAL DE VENTAS
Nivel de Venta|Vendedores Bono Regalo |Bono Anual| 11,15%A.P |Total Anual| Mensual
Nivel 1 7 20,00 1680,00 187,32 1867,32 155,61
Nivel 2 2 45,00 1080,00 120,42 1200,42 100,04
Nivel 3 1 100,00 10,00 1320,00 147,18 1467,18 122,27
TOTALES 10 165,00 10,00 4080,00 454,92  4534,92 377,91

Elaborado por: Las Autoras
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Tabla 29
Resumen Gastos Némina
Presupuesto mensual en gasto de némina 7.554,20
Presupuesto anual en gasto de ndmina 90.650,40
Elaborado por: Las Autoras

Para elaborar el resumen de los gastos de ndmina se considero la
suma de los valores totales de la Tabla de Costos basada en el sueldo del
Personal de Ventas, mas la Tabla de Costos establecida en las posibles
bonificaciones, adicional la Tabla de Costos del Personal administrativo. (Ver
tabla 25, 28 y 30)

Tabla 30
TABLA DE COSTOS DEL SUELDO DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO
Cargo Sueldo Sueldo Anual |Vacaciones |10tercero |10cuarto  |Subtotal [11,15%A.P (Total Anual |Mensual
Gerente Ge. 700,00 8400,00 350,00 700,00 340,00  9790,00,  936,60] 10726,60 893,88
Recepcionista 340,00 4080,00 170,00 340,00 340,00 4930,00[  45492|  5384,92 448,74
Mensajero 340,00 4080,00 170,00, 340,00 340,00  4930,00(  45492| 538492 448,74
Operativo 1 340,00 4080,00 170,00, 340,00 340,00  4930,00(  45492| 538492 448,74
Operativo 2 340,00 4080,00 170,00, 340,00 340,00  4930,00(  45492| 538492 448,74
TOTAL 2060,00 24720,00(  1030,00|  2060,00 1700,00 29510,00( 2756,28| 32266,28|  2688,86

Elaborado por: Las Autoras

3.8.1.3 Inversidn del Proyecto

La propuesta es a nivel departamental, y se propone afiliar a los
empleados con el fin de incentivarlos para incrementar las ventas. (Ver tabla
31) en donde se detalla el monto a invertir.

Tabla 31
CUADRO DE INVERSION DEL PROYECTO
DESCRIPCION MENSUAL Anual
Presupuesto de Gasto de Némina $ 7.554,20 $ 90.650,40
Capacitacion $ 100,00 $ 1.200,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 7.654,20 [ $ 91.850,40

Elaborado por: Las Autoras
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Para financiarlo, se propone utilizar recursos propios de la empresa ya

que el 80% de las ventas son de contado como se puede observar en el

Flujo de Caja actual otorgado por la Empresa. (Ver tabla 32)

Tabla 32
ACCORSISA.
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
DESCRIPCION Ene-14 | Feb-14 | Mzo-14 | Abr-14 | may-14 | Jun-14 | Jul-14 | Ago-14 | Sep-14 | Oct-15 | Nov-14 | Dic-14
INGRESOS
SALDO INICIAL 8.742,81 6.159,68 441784 524459 6.930,79 6.306,58 5.749,26 518725 4.650,02 4.18513 458522  5.772,87
VENTAS A CONTADO 1465783 15537,30 16.314,16 16.108,30 16.342,71 17.131,30 16.964,86 17.190,96 18.05051 17.686,88 17.84920 20.417,32
COBRO DE CARTERA 1.696,34 259040 2.350,62 154237 155008 1.557,84 156562 157345 158132 158923 235650 2.234,50
PRESTAMO BANCARIO
TOTAL INGRESOS 25.096,98 24.287,38 23.082,63 22.895,26 24.82359 24.995,71 24.279,75 23.951,66 24.281,85 23.461,24 24.790,92 28.424,69
EGRESOS
GASTOS OPERATIVOS 7.03576 745790 6.68881 6.121,15 6.618,80 6.938,18 6.870,77 6.962,34 7.31045 7.163,19 7.228,93  7.146,06
PAGO A PROVEEDORES 542340 574880 497582 434924 506624 531070 5.259,11 532920 559566 548293 553325 " 6.125,20
SUELDOS A EMPLEADOS 3.400,00 3.400,00 3.400,00 3.400,00 3.400,00  3.400,00  3.400,00 3.400,00 3.400,00  3.400,00  3.400,00  3.400,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 205210 217522 2.28398 7 161083 2.287,98 2.39838 237508 240673 2.527,07 1591,82 160643  2.858,42
GASTOS GENERALES 1.026,05  1.087,61 489,42 48325 114399 119919 118754 120337 126354 123808 1.249,44 142921
TOTAL EGRESOS 18.937,30  19.869,54 17.838,04 15.964,47 18517,01 19.246,45 19.092,50 19.301,64 20.096,72 18.876,02 19.018,05 20.958,90
PAGO PRESTAMO BANCO
SUPERAVIT / DEFICIL 6.159,68 441784 524459  6.930,79 6.306,58 574926 5.187,25 4.650,02 4.18513 458522 5772,87  7.46579

Elaborado por: Accorsi S.A.

Fuente: Accorsi S.A

3.8.1.4 Anélisis de los Resultados

Se analiza la productividad del departamento comparando el Estado actual

versus la Propuesta (ver tabla 33)
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Tabla 33

Productividad
Variables Actual Propuesta | Variacion
Gastos en ndmina 42.800,00 90.650,40 112%
Ventas 178.289,00 | 190.769,23 7%
Adicion capital de trabajo - 7.554,20 100%

Elaborado por: Las Autoras

Al realizar el analisis de las diferentes variables, se puede decir que en los
Gastos de nOmina con la propuesta, el presupuesto se incrementa en un
112% del Flujo de Caja Proyectado, con la finalidad de garantizar una
tendencia positiva al comportamiento de las Ventas.

En la variable de Ventas, en referencia al escenario anterior arrojado en el
afio 2013 las ventas tienen una nueva meta de incrementar en un 7%.
Referente a la Variable de Capital de Trabajo, la empresa maneja su mayor
proporcion de ventas a contado, por ello el capital de trabajo a usar para
precautelar la ejecucion del proyecto se recomienda que cubra un mes de

gasto de noOmina.

3.8.1.5 Comportamiento de Ventas

Las ventas en los ultimos afios ha ido incrementandose en un -2,02%
en su incursion del mercado, con lo cual se identifica que existe un plan de
ventas vulnerable a cualquier variable de mercado, y ello hace que cualquier
efecto en contra de la empresa afecte de manera negativa al desarrollo

empresarial. (Ver Tabla 34)

Tabla 34
Comportamiento de ventas
Variables Afos
2010 2011 2012 2013
Ventas 214.951,12 | 133.826,84 | 168.244,27 | 178.289,00
Tendencia - 0,38 0,26 0,06
Promedio de tendencia - 0,02

Elaborado por: Las Autoras
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3.8.1.6 Comparativo de Ventas entre Escenarios

Al analizar el cuadro, (ver tabla 35) se observa que el futuro de la

empresa es desalentador ya que la tendencia de sus ventas marca un

descenso en los préximos afios arriesgando el desarrollo dentro del mercado

y la incapacidad de cubrir sus gastos operacionales; no siendo asi que con

nuestra propuesta sugerida cambiaria totalmente el ritmo de la empresa, ya

gue las ventas tienden a incrementar y con ello tener mas efectividad en

ventas y captacion de clientes. (Ver Figura 32.)

Tabla 35
Comparativo de Ventas entre Escenarios
Variables 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas escenario actual 174.691,96 | 171.167,50 | 167.714,14 | 164.330,45 | 161.015,03
Ventas propuesta 190.769,23 | 204.123,08 | 218.411,69 | 233.700,51 | 250.059,55
Brecha de beneficio 16.077,27 | 32.955,58 | 50.697,55 | 69.370,06 89.044,51

Elaborado por: Las Autoras
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Figura 32.- Comparacién de Escenarios

Elaborado por: Las Autoras
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3.8.1.7 Anédlisis de Rendimiento

En base al Analisis Contable, se va a proyectar el flujo de caja

considerando un incremento anual de acuerdo al informe de Resgus del 7%

en las ventas, asi como se considera una tasa de inflacion del 4.15%

acuerdo a la informacién actual del Banco Central del Ecuador.

Tabla 36
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

de

Elaborado por: Las Autoras

3.8.2 indices Financieros

Descripcion Ao 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Aiio 4 Aiio 5 Total
Ventas $190.769,23| $212.594,18| $227.475,78| $243.399,08| $260.437,02| $1.134.675,29
(Costos Directos) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(Costos Indirectos) $200.116,92| $208.421,77| $217.071,28| $226.079,73| $235.462,04] $1.087.151,75
PAGO A PROVEEDORES $64.199,55| $66.863,83| $69.638,68| $72.528,68] $75.538,62
SUELDOS A EMPLEADOS $122.916,68| $128.017,72| $133.330,46| $138.863,67| $144.626,51
GASTOS GENERALES $13.000,70| $13.540,22| $14.102,14] $14.687,38] $15.296,91
Flujo Operativo -$9.347,69| $4.172,41| $10.404,50| $17.319,35| $24.974,97 $47.523,54
Ingresos no operativos $16.297,01 $0,00| $0,00
Crédito $0,00
Aporte Propio S 16.297,01 $0,00 $0,00|
Egresos no operativos $0,00| $0,00| $0,00| $0,00 $0,00 $0,00 $0,00|
Inversiones $0,00 $0,00
Activos Fijos $0,00 $0,00|
Capital de Trabajo $0,00|
Flujo No Operativo $16.297,01 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
FLUJO NETO $16.297,01| -$9.347,69] $4.172,41] $10.404,50| $17.319,35| $24.974,97 $47.523,54

Flujo Acumulado $16.297,01] $6.949,32| $11.121,73| $21.526,23] $38.845,58 $63.820,55

Para el Analisis de los indices Financieros, se debe empezar por el

calculo de la Tasa de Descuentos, pues en base a esta informaciéon se

realizara el célculo del VAN.
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La tasa de descuento es el rendimiento minimo exigible que se
requiere del negocio, por lo que se estima que rinda como minimo un
12.53%.

La formula para calcular la Tasa de Descuento es la siguiente:
Tasa de descuento (r) = % INV.PREST * T.PREST. + % INV PAT * T.PAT

En donde las siglas antes detalladas significan lo siguiente:
% INV PREST: Es la proporcién que representa el préstamo o aporte propio

con respecto a la inversion de la aplicacion de la reingenieria.

% INV PREST= PRESTAMO 16297,01= 1,00 100,00
INV REING. 16297,01

T. PREST: Es la tasa de interés que actualmente manejan los bancos el cual
sera es 11,83%.

% INV. PAT. : Es el porcentaje de la inversion y aplicacion de la reingenieria

la cual fue un aporte propio del 100%.

T. PAT: Es la tasa de rendimiento estimado que se espera ganar al afo, la
cual sera del 7%.

Céalculo de la Tasa de Descuento:

Tasa de descuento (r ) =1,00*0,1183+0,1*0,07 = 0,1253 = 12,53%

Célculo del VAN.- es la sumatoria de todos los Flujos Netos llevados a Valor

Presente menos la Inversion.

VA=VF(L+i)™

Célculo del TIR.- es el rendimiento del negocio por el lapso de 5 afios.
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Tabla 37
INDICES FINANCIEROS

Elaborado por: Las Autoras

Descripcion (Inv. Inicial) | Afo1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujos Netos -616.297,01) -$9.347,69) $4.172,41| $10.404,50 $17.319,35| $24.974,97
Tasa Descuento: 12,53%
Valor Actual Neto S 9.450,29|POSITIVO
Tasa Interna de Retorno 24,26%|(Mayora laT. Dcto)
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El objetivo de la presente Tesis es incrementar la rentabilidad de la
compafia Accorsi S.A. a través del uso de las redes sociales como
Facebook, Twitter, etc. como un método de publicidad moderno del
Marketing Media, asi como la creacién de un Sistema de Incentivos que
permita mejorar la productividad de los vendedores que son el alma del

Negocio.

Al realizar la investigacibn de campo se demostré que los puntos
débiles de la compafia Accorsi S.A. son: la falta de incentivos econémicos y
profesionales adicionales a las comisiones que recibe quincenalmente la
Fuerza de Comercializacion para su propia motivacion, asi como el hecho de
que no existe un método de publicidad tecnolégicamente moderno para

promocionar los servicios telefénicos que ofrece la Compafiia.

Luego de evaluado este Proyecto se puede concluir que de existir la
aprobacion por parte de la Gerencia de la Empresa se debe aplicar el mismo,

de acuerdo a las politicas internas. Con beneplacito es agradable concluir y
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confirmar que el presente Proyecto esta listo para ayudar a la compaiiia
Accorsi S.A. y no sélo a ella sino a todas aquellas quienes necesiten
implementar el modelo tanto de publicidad como de fortalecimiento en ventas

de los trabajadores.

RECOMENDACIONES

Finalmente, se presentan las siguientes recomendaciones:

e Es necesaria la capacitacion constante del Personal de
Comercializacion, ya que un Vendedor capacitado enfrentara

mejor las objeciones o trabas que encuentre en el mercado.

e La informacion que se publique en las Redes Sociales debera
estar constantemente actualizada para evitar confusiones en las
promociones con los clientes y de esta manera impedir el

descontento por parte de los actuales o posibles clientes.

e Continuar con el seguimiento a los clientes de manera
telefonica, es importante a fin de saber su contento o
descontento con respecto a la calidad de la publicidad recibida
asi, como del servicio brindado para a su vez responder a sus
inquietudes y de esta manera mantenerlos satisfechos, los

cuales seran clientes fijos.

e El ambiente de trabajo dentro de la Empresa debe ser fresco y

agradable con el fin de que tanto el Personal Administrativo
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como de Ventas o Comercializacion puedan trabajar de manera
ma&s armonica y se sientan incentivados o motivados a que los

resultados en sus labores diarias sean mas productivos.
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ENCUESTA DIRIGIDA AL PERSONAL DE VENTAS

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMIMNISTRATIVAS
Fechia:

Por Favor marque con una (K] la casilla referente a su nivel de satisfaccion o insatisfaccidn con

respecto a cada pregunta.

PREGUNTAS MUY INSATISFECHD
INSATISFECHD

SATISFECHOD

MY

SATISFECHD:

iConoce la historia y trayectoria de Accarsi 5.A.7

£fl ingresar a la Empresa le fueron infermadas les

objetives y politicas de la misma?

fComo se ha sentido trabajando &n Accorsi 5.08.7

iRecibe  informacian de coma desempefia su

trabajo?

fEstd motivado y e gusta el trabajo que

desarralla?

iEncuentra apoyo y tonfianza para el desarrollo

de sus actividades an sus Supariores?

fle brindan las herramientas y medios de
comunicacidn necesarios para optimizar su

trabajo?

iRecibe la formacion necesaria para desempefar

correctamente su trabajo?

iCuwanda  se  implantan  nuevos  servicios
pramocianes la empresa le proporciona  esta

infarmacian?

A5 sjiente parte de un equipo de trabajo?

£El trabajo que realiza satisface sus necesidades

srondgmicas, de ascensos y de aprendizaje?

iRecibe recompensa por el cuomplimiento de

metas?

fla Empresa  realiza  actividades deportivas,

paseas, fiestas y otras actividades de diversian?

Muchas grocias por su colaboracion.
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ENMCUESTA DIRIGIDA A LOS POSIBLES CLIENTES
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Par fawor marncar con una (8 en o casillo gue wsied considere necesaria.

Simsacidm Laboral: Actia |:| ccsantnlzl Pasiva |:| Fecha: :

1. ¢Em guié rango so ENCUSNITan Sus ingresos 2. éCom ogué frecuenda recibe publiddad de
ecomdmioes mensualos? prosminciones, nuesos serviclas ¢ oferta de
a. Minas de USD 21B.00 planes del lugar donde ustod adquind su
b Enbre USD 318.01 v USO 500.00 servicho Tekdonla Celular?
[ Enbre USD 503.01 v USD B oo . Munca
d Mids de USD BO0.00 =8 35 Munica
c  Cas Siempre
z. dCuenkta Usted com wn serdoo de Teledania i Skempare
eberwil ?
5l I:l ;U] I:l %, EEs Usted usuario frecuente de algin tipo de
R Social?
3. $Cudl es su operadara de Telefonla Mol sl N
a. Clara I:I I:l
b. Miowistar 10, ACusdl de los sigulemtes tipos de redes socales

. CNT williza con mds frecuenda?
. Fatobook
4. #Con gue tipos de servicks de Telefonla Bl ke Twitter
cuenta? © Lnked in
a. Postpago | d o Skype
b. Prepago |
1L ile gustaria redbir informacidn directa del
5. 51 es Serdcdo POSTRAGD, J0ue tipo de plan lugar donde usied adquirkd sus servicias de
e Usted? Telefonla  Mdwl  sobre  nuevas  ofemas,

prosmociones y tipos de planes?
O v O
12, Em Caso de su respuesta ser afimativa, fcon
gué frecuencia e gustaria recibir este tipo de
Infarmacidn?
a. Cada Dia

=8 Cada Semana
[ Cada Mes

a. Corporatio
b. Indivbdual

a. 51 25 servicio PREF&GT, fCusbl &5 50 Comsumda
promedo menswal ?
a. D UED 1.ooa USD 993
b. D UED 100 o a USD 1959
£ Do B 2000 o aidedant e

7. (DGnde adguirkd Usted su servido?
a. Distribuldor Autorizada
b.  Centrode AutorizacSn Clente

13, fPor oué tipo de medics de comunicacian le
gustaria recibir este tipo de Informacion?

Tewto SKIS

Uamizda Telefanica

Correo Electrdnion

Fades Sociaes

(1 o

-

Para Fimalizar exta enouesia =gradt~c.nrl.1rrm: Qu N progarcione los sigulentbes datos:

Momberes y Apellidos: .

Direccidn:

Mo, Tedéfono Kovil:

Muchas Gracias Por Su Atencion
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ACTUALES CLIENTES

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Por favor, indigue siempre el tipo de cliente {Corporativos C f Individual = 1) y clasifiqgue su

nivel de zatisfaccign de acuerdo con las sipuientes afirmaciones:

Pésimo | Malo | Regular | Bueno

Excelente

1 i 3

5

Tipo de Cliente:

PREGUNTAS

Cumplimiento de las expectativas que tenia al solicitar el servicio

Soporte técnico recibido para la activacion del plan

Cumplimiento en el tiempo de entrega del servico

éLa atencicn que se le prestd es oportuna y a tiempao?

i Cudndo usted llama a la oficina encuentra al personal amable,
capacitado, dispuesto a colaborarle y respetuoso?

iLa atencidn a sus dudas, sugerencias, observaciones y
dificultadesz es amable, inmediata, clara y receptiva?

£ Como Usuario, jConoce las posibilidades gue ofrece en cuanto
a los servicios el Distribuidor?

iHa podido comprobar que el Personal dispone de medios
adecuados de comunicacion para facilitar su labor?

i Oué opina sobre dar a conocer el servicio gue la compania
ofrece por medio de Redes Sociales?

éLe gustaria poder presentar algun tipo de inquistud por medio
de las Redes Sociales?

iLe gustaria gue sus inquietudes presentadas en las Redes
Sociales sean atendidas v/o resueltas en el menor tiempo
posible?

éLe gustaria recibir informacion de su Distribuidor de nuevas
ofertas, planes y servicios por medio de las Redes Sociales?

Muchas Gracias Por Su Atencidn
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ENTREVISTA A LA GERENTE COMERCIAL
ENTREVISTA

Mambire:
Fecha:

1. i0ué cargo desempeia actualmente en la Empresa?

2. 40upé tiempo tene Usted on el cargo gue desempedfia?

3. iConoce Usted con gué finse cred la compafia Sccorsi 54, 7

4. G0Ouwe tipo de estrategias implermentd &n su empresa en los dos primeros afos desde la constitucion de

la rmisma?

5 dCudles cree usted que son las rasones por las cuales las wentas de la Empress han dsminuido en los
itimios periados?

E.  4Con qué frecuencia su Fuerza de wentas recibe capactaciones o entrenamientas sobre los productos a
servicios que su Empresa comercializa?

Dﬁzmmdm:ﬂt: D mersualmente
D trimestralmente D sermestralmente D anualmente

7. 4Tiers usted conocimiento ded wso del Marketing Media como una estrategia de ventas para benefica

de wu Compafia?
(mEl Owe

B, jEstaria uited de scuerda con la implementacion de las Redes Sodales como una estrategia para
mejarar las ventas y por ende la rentabilidad de la Compafia?

|:|5| |:|m:|

£ Porque?

5 Ouwé otra tipo de estrategias propane usted para mejorar Las ventas de la Empresa para sste periodo
2013 y loL afas pasteriares?
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FORMATO DE CONTRATO PLANES TELEFONICA MOVISTAR

o mowistar

COMTRATO DE PRESTACION DE SERVICID MOVIL AV ANTADD

CLAUSULA FRIMERA: COMPARECIEWTES.- Compands d @ ool biactn el SRt p3ninaln, por uia panda, b comsalia OTECEL 54,
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POF RE DDAy porsonske desedho plo 2 ke e

i SR | i s i ST o il 00 ST cfE EL CLIENTE

CLALFELN & SEOUNDS: DECLARACION - EL CLIENTE derdars fuis Ba soliefad & OTECEL la psiaeds da oy SERVICIOS Mt & e
ARG, § P B S0, S s Consncia da el Soviet Enemeitie oo OTECEL an B8 Sduiias ¢ ebbpulaciores daslodas on o

et i TTECEL seflala cod Na iy otk s s, b Dl e S e, VRIS, SOTplE, Chai p Oporing soda al FLAM
TAAFARK], sty b oneioetes da o 7 O ik EDUIFTE; y las domas osdoores. dal presenia oeninaio.
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ORDEN DEBITO PLAN POSTPAGO MOVISTAR-ACCORSI S.A.
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CARTA AUTORIZACION ACCORSI S.A.

5::::”-: s.A.

Gueyaquil, junio 18 ded 2013

Sefores

Universidad de Guayaguil
Faculted de Clencias Administrativas
Ciudad -

Die mis consideraciones

For medio de la presente Yo, Marcia Alexandra Modinag Forma con O 0917137511 en calidad de
Representante Legal de la Compafia ACCORS| S.A. autorize a las Seforitas: Macias Prado Keyla
Maria con Ci. No. 0927993477, Rodrigise: Franco Gladys Lisemte con Ci. No. 0927304535 y Saltos
Agudo Kathernne Janina con Ci. No. 0927843060 a realizar su Tesis sobre mi compalia, slenda el
tema “Andksis del rendimiento en los compoertamientos de las estrategias de ventas y disefo de
un sistema de incentivos para la fuerza de comerclalizacion complementads al uso de las redes
sociales en la compafiia Accorsi S.A “y & su ver sutorizo hacer usD de informacidn Administrativa,
Financiera y Contable para ¢l desarrolio de la misma.

5in otro particular y agradeciendo la atencidn prestads.

Safudos Cordlales

Gerente General
ACCORSI S.A.

AC0ETT 3K

L1
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FORMATO CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO

CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FLIO

Comparecen, ante el sefor Inspector del Trabajo, por una parte (Nombre de la Compania), a través de su
representante legal, (Nombre Representante legal); en su calidad de EMPLEADOR y por otra parte el sefior
[(Mombre del trabajador) portador de la cédula de ciudadania [No. Cédula) su calidad de TRABAJADOR. Los
comparecientes son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de Guayaquil y capaces para contratar, guienes libre y
voluntariamente convienen en celebrar un contrato de trabajo a PLAZD FUO con sujecidn a las declaraciones y

estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

El EMPLEADOR v TRABAJADOR en adelante se las denominaréd conjuntamente como  “Partes™ e
individualmente como “Parte”.

PRIMERA. DBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADDR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de su actividad necesita
contratar los servicios laborales de (Vendedor), revisados los antecedentes del sefior (Nombre del Trabajador). éste
declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio del cargo indicado, por o gue en base a las
consideraciones anteriores y por lo expresado en los numerales siguientes, el EMPLEADOR vy el TRABAIADOR

proceden a celebrar el presente Contrato de Trabajo.

SEGUNDA.- JORNADA ORDINARIA Y HORAS EXTRADRDINARIAS. -

El TRABAJADDOR se obliga y acepta, por su parte, a laborar ocho horas diarias por jornadas de trabajo, las maximas
diarias y semanales desde las 8:30 a.m. hasta las 17:30 p.m., con una hora de almuerzo, en conformidad con la Ley,
en los horarios establecidos por el EMPLEADOR de acuerdo a sus necesidades y actividades. Asi mizsmo, las Partes
podranm conwvenir gue, el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y suplementario cuando las circunstancias lo
ameriten y tan solo por orden escrita del EMPLEADOR, vy se pagard conforme lo establecido en los Arts. 52 y 55 del
Codigo de Trabajo.

TERCERA.- REMUNERACION.-

El EMPLEADOR pagard al TRABAJADOR por la prestacion de sus servicios la remuneracion convenida de mutuo
acuerdo en la suma de TRESCIENTOS CUARENTA DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USDS 340, oo).

El EMPLEADOR reconocerd también al TRABAJADOR las obligaciones sociales y los demas beneficios establecidos en
la legislacidn ecuatoriana.

CUARTA.- DURACION DEL CONTRATO:

El presente contrato tendra una duracion de NOVENTA [30) DIAS en el gque, cualquiera de ellas lo puede dar por
terminado libremente.

Este comtrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 1659 del Cadigo de Trabajo en cuanto sean

aplicables para este tipo de contrato.
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QUINTA.- LUGAR DE TRABAJO.-

El TRABAJADOR (a) desempenara las funciones para las cuales ha sido contratado en las instalaciones ubicadas en
[(Direccion de la Empresa), en la ciudad de Guayagquil, provincia de Guayas, para el cumplimiento cabal de las
funciones a &l encomendadas.

SEXTA.- Obligaciones de los TRABAJADORES ¥ EMPLEADORES:

En lo gue respecta a las obligaciones, derecho y prohibiciones del empleador y trabajador, estos se sujetan
estrictamente a lo dispuesto en el Codigo de Trabajo en su  Capitulo IV de las obligaciones del empleador y del
trabajador, a mas de las estipuladas en este contrato. 5¢ consideran como faltas graves del trabajador, y por tanto

suficientes para dar por terminadas la relacion laboral.
SEPTIMA. LEGISLACIOM APLICABLE

En todo ko no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las reconocen y aceptan las partes, éstas se
sujetan al Codigo del Trabajo.

OCTAVA.- JURISDICCION ¥ COMPETENCIA.-

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente Contrato y cuando
no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso entre las Partes, estas se someteran a los jueces competentes del

lugar en gue este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento oral determinados por la Ley.
MOVENA.- CLAUSULA.-

El trabajador deberd vender minimo 14 planes por mes y acudir a las reuniones de ventas que realice la empresa,
caso contario se dara por terminado el contrato.

DECIMA.- SUSCRIPCION..-

Las partes se ratifican en todas y cada una de las cldusulas precedentes y para constancia y plena validez de lo
estipulado firman este contrato en original v dos ejemplares de igual tenor y valor, en la civdad de GUAYAQUIL el dia
__ del mes de del ano .

Mombre Representante Legal Mombre Del Trabajador
Mo. Cédula Mo. Cédula
EMPLEADOR TRABAJADOR
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