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Resumen

El actual proyecto se basa en analizar la estrategia de introducir una nueva linea de energia
renovable para el sector residencial, como reemplazo del consumo eléctrico de servicio
publico.

La compania EESACI tiene mas de 65 afios en el mercado de equipos y materiales
eléctricos, y 5 afios implementando proyectos de gran escala en Energias Renovables.
Dado el aumento en las planillas de consumo de energia eléctrica a nivel nacional, se
analiza disefiar una estrategia para optimizar el consumo energético de clientes
residenciales.

Por tanto, este proyecto busca disefiar una propuesta para EESACI para incrementar el
nimero de proyectos de paneles solares, que se puedan presentar en la entidad publica
que regula la distribucion eléctrica, mediante el mejoramiento y la calidad de los
procedimientos, con un sistema sencillo, rapido y eficiente de contratacion; y poder
reducir el costo mensual de consumo de energia eléctrica para los consumidores finales.
Se revisaran modelos de gestion de ventas, se haréd recoleccion de datos para la medicion
de consumo (planilla de energia eléctrica) de la base de datos de CNEL Guayaquil vs. el
costo que oferta la compafia para instalar y la generacion de energia de los paneles
solares. Ademas de entrevistas a personal de proyectos de Cnel, para dar una solucion
eficiente a este nicho de usuarios. Se delimitard las variables y la informacién para la
construccién de la propuesta.

Se confirmara la premisa presentada a través del andlisis de los datos y mediante la
instrumentacion de la propuesta, y se concluird que el disefio es aplicable a las
necesidades actuales del sector residencial, permitiendo que su implementacion en la
estrategia de ventas sea atractiva para suplir o reemplazar el consumo de energia publica.

Palabras claves: Optimizar, mejoramiento y calidad, sistema, modelos de gestion,
proyectos



Abstract

The current project is based on analyzing the strategy of introducing a new renewable
energy line for the residential sector, as a replacement for electricity consumption for
public service.

The EESACI Company has more than 65 years in the electrical equipment and materials
market, and 5 years implementing large-scale projects in Renewable Energies. Given the
increase in electricity consumption schedules nationwide, it is analyzed to design a
strategy to optimize the energy consumption of residential customers.

Therefore, this project seeks to design a proposal for EESACI to increase the number of
solar panel projects in the Electricity Company (Cnel), through the improvement and
quality of procedures, with a simple, fast and efficient contracting system; and to be able
to reduce the monthly cost of electricity consumption for final consumers

Sales management models will be reviewed, data will be collected for the measurement
of consumption (electric energy worksheet) from the CNEL Guayaquil database vs. The
cost that the company offers to install and generate power from the solar panels. In
addition to interviews with Cnel project staff, to provide an efficient solution to this niche
of users. The variables and information for the construction of the proposal will be
delimited

The premise presented will be confirmed through the analysis of the data and through the
implementation of the proposal, and it will be concluded that the design is applicable to
the current needs of the residential sector, allowing its implementation in the sales
strategy to be attractive to supply or replace public energy consumption

Keywords: Optimize, improvement and quality, system, management models, projects



Introduccion

El sector eléctrico ha mantenido un desempefio homogéneo durante los primeros
4 anos del nuevo milenio, y posterior a eso ha mantenido un crecimiento del 4.6% hasta
2011  (Panchi, 2014); sin embargo, las nuevas tecnologias han ido desarrollado
alternativas de generacion de energia con un impacto menor en el consumo, y amigables
con el medio ambiente. El presente trabajo analiza las nuevas oportunidades referentes
al consumo de energias renovables mediante el uso de paneles solares, y la ventaja
competitiva que estas puedan presentar a la compafiia.

La alternativa que tiene la compaiia es que, con el conocimiento que tiene en la
parte eléctrica a gran escala, puede aplicar el conocimiento adquirido por afios a la parte
residencial.

En la Gltima década, el pais ha intentado realizar una matriz productiva
energética con la finalidad de mejorar y ser mas productivo (Conelec, 2013) con el
suministro de energia eléctrica, a nivel de generacion, transmision y distribucion; por
ende, una buena practica seria que las compafiias apunten hacia este delineamiento de
modelo de gestion.

Segun lo que expresa IRENA (Agency, 2019) Los paneles solares y otras fuentes
renovables representan la solucion mas efectiva y lista para cubrir el crecimiento de la
demanda de energia, limitando la emision de carbon al mismo tiempo. Por lo tanto, las
organizaciones actuales deben afrontar los desafios para realizar instalaciones con estos
paneles solares, en vista de la demanda futura. Construir enfoques dindmicos e
inteligentes que dejen atras paradigmas de estructuras tradicionales, priorizando un
conocimiento de si mismas y de su entorno, generando un aprendizaje destinado a la

construccion de una vision sistémica e innovadora.



El proyecto manifiesta como fin recomendar un sistema de suministro e
instalacion ajustado en una gran aproximacion a las necesidades de la compaiiia, y surge
propiamente de una investigacion que se realizé con cada interventor e involucrado del

departamento comercial/ventas.

Delimitacion del problema
Para la delimitacion del problema, se recurri6 al uso del método de disefio de
arbol de problema. Se delineo el problema real que seré el objetivo base para el estudio;

que, para este caso, se determind en 3 causas que denotaron 3 consecuencias del mismo.

RETRASOS EN PAGOS DE ABRIR NICHOS TAREAS REPETITIVAS
PLANILLAS NEGOCIOS AREAS IMPRODUCTIVAS
I RENOVABLES ‘[

PROBLEMA BAJO CONTROL EN LA GESTION COMERCIAL DE EESACI

INCREMENTO COBROS FALTA DE MODELO FALTA DE SISTEMA
e GESTION NUEVOS PARA MEDIR MERCADO

PROYECTOS

Figura 1 Al‘bOl de problema EESACI (Nancy Hernandez - Hernindez, Diciembre 2015)

Formulacion del problema
(Qué herramientas y esquemas de modelo de gestion aplicados al departamento
de ventas de EESACI de Guayas pueden ayudar a controlar y aumentar el rendimiento

del equipo de ventas?

Justificacion

Precisado por los antecedentes que se han recabado, la actual propuesta de

trabajo oferta modelar un sistema de mejora de gestiones dentro de la administracion de



ventas para EESACI que desarrolla sus actividades de comercio y ventas como
proveedor de equipos eléctricos y nuevas lineas de negocios, en la ciudad de Guayaquil.
Cabe mencionar que la empresa ha tenido un decrecimiento en los montos de ventas,

por lo que la vision es entrar en un nuevo mercado de paneles solares.

El modelo actual estd basado en el conocimiento del mercado eléctrico
residencial. Por lo tanto, la propuesta busca catapultar una reconfiguracion en la
estructura del area comercial/ventas de la empresa que se basa en un entorno in vitro

controlado y mejorado en su planificacion.

Adicional a esto, con la actual gestion, la empresa adolece de falta de
herramientas de examinacion para conocer qué tipo de proyeccion y pronostico de
ventas (nuevos equipos y lineas) es la que mas se ajusta y aplica a la realidad del
mercado, con lo cual puede estar trabajando una meta de ventas por debajo de la

capacidad optima real.

Este proyecto tiene como finalidad ofrecer una propuesta de mejora en el
esquema de trabajo del departamento de ventas de Guayaquil de EESACI, determinando
cambios oportunos que generen una influencia directa exclusivamente en el desempefio
de los gestores comerciales y de los demas colaboradores. En conjunto con lo previo, la
influencia generara un despunte en las ventas, facilitando una perspectiva clarificada del

momento recurrente de la compaiiia, y qué proyeccion tendria en un corto y largo plazo.

Objeto de estudio
Definir mediante el andlisis de la gestion administrativa de Ventas la oferta de
una propuesta de mejora aprovechable para el departamento comercial, o de ventas, de

EESACI Guayaquil, que catapulte desarrollar nueva linea de mercado, como es la



energia renovable, ya que su grupo de ventas (ingenieros eléctricos) tienen apertura con

la empresa de distribucion de energia local.

Campo de accion o de investigacion
El campo de accidn apuntara a que se desarrolle en el Departamento Comercial y
de Ventas de EESACI, en la ciudad de Guayaquil, teéricamente con enfoque en

modelos definidos y que demuestran una base comprobada.

Objetivo general
Presentar una propuesta de un sistema de gestion de ventas diversificado, que
permita diseflar mejoras en las ventas del departamento comercial, mediante desarrollo
de nuevo mercado de instalacion de paneles solares, capacitando al personal y que
permitan cumplir los objetivos de ventas, ademads, reducir el consumo de energia en los

clientes.

Objetivos especificos
Identificar lo que respecta a una base tedrica que permita propender

conocimiento del campo de estudio.

Aplicar la metodologia, para obtener informacion necesaria del departamento de

ventas de Guayaquil de EESACI.

Disefiar la propuesta de un sistema de mejora de gestion de ventas adaptada a la

necesidad actual de la compaiiia.

La novedad cientifica
Con el desarrollo del actual proyecto se procura permitir a la organizacion,
objeto del estudio, obtener una visidon de su recurrente operatividad, y, posteriormente,
facilitar la incursidn en una estructura esquematica y administrativa, con un valor

agregado que permita trabajar en nuevas lineas. Se procura mostrar un modelo de



sistema que apoye a inteligenciar las mejoras que se pueden perpetrar en el
departamento comercial y de ventas de EESACI respecto a las lineas renovables en

Guayas.



Capitulo 1
Marco tedrico

Objetivo del capitulo

Establecer, de manera simplificada, el marco tedrico apropiado para analizar el
tema y el problema planteado.
1.1 Teorias generales

En base, y respecto, a lo que se denomina ‘teorias generales’, que componen el
nucleo del presente estudio, estas estan definidas por textos de (Marshall,
Administracion de Ventas, 2009)

Johnston y Marshall (Marshall, 2009) (Marshall, Administracién de Ventas,
2009) ilustran acerca del entorno interno y externo que pueden afectar el desempeno de
las ventas, por lo tanto, sugieren considerar:

e Las variables del entorno y los cambios sufridos al pasar el tiempo que
impactan directamente en el éxito o fracaso de las estrategias de marketing o
ventas.

e Los cambios siempre generan oportunidades, en consecuencia, los gerentes
de ventas deben estar atentos para implementar cambios que se adecue al
contexto actual.

e Las condiciones demograficas de la poblacion, y el mercado, al variar,
requieren de un andlisis para incursionar en nuevas estrategias.

e La adquisicion de los bienes y servicios estan ligados al poder adquisitivo

del consumidor, y los sectores donde estos se encuentran.

Para complementar la sugerencia en nuevas lineas de ventas Kamel Micheal,
Linda Rochford, and Thomas R. Wotruba (Kamel Micheal, 2003)en un articulo basado

en una investigacion de como la introduccion de nuevos productos afecta la estrategia



de ventas sefiala que es favorables tener la oportunidad de hacer cambios para
aprovechar las debilidades de la competencia y agregar nuevos productos al mercado.
Al introducir un nuevo producto al mercado éste no tiene competencia y tiene un

mercado libre lo que aprovechamos para la viabilidad de paneles solares.

La importancia de los programas y marketing de paneles solares (Cristian, 2020)
es una tecnologia cada vez mas importante y se espera un incremento anual superior al
30% para los proximos afios. Como lo indica Coita Dorian en el informe, este

requerimiento es a nivel mundial.

Finalmente, (Claudette Hanks Reichel, 2015) recomienda que el mejor sector

para la linea de paneles solares es la zona residencial debido a:

e Rentable y energéticamente eficiente en el hogar.
e Las facturas de servicio publico pueden ser descontadas de acuerdo a la
norma de cada ente de distribucion.
e La disponibilidad de acceso solar en nuestro medio es perfecta para este
tipo de alternativa.
1.2 Marco legal
EESACI cuenta ya con un parque solar instalado de 2 megavatios (8600 paneles
fotovoltaicos). Esto genera y entrega energia al sistema de transmision de energia. Con
este antecedente EESACI ya cuenta con la experiencia para instalar paneles

fotovoltaicos, y de esta manera aplicar la tecnologia para el uso residencial.

Si se instala un proyecto de paneles solares se puede aprovechar incentivos para
reducir el costo, esto mediante una clara asesoria al cliente respecto al costo beneficio

nos daréd una ventaja en la nueva linea de negocio.
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La Ley Orgéanica de Eficiencia Energética (ECUATORIANO, 2019) El gobierno
debe dar facilidad para aplicar proyectos de eficiencia energética. El Marco Legal del
Cap. 1 de la Ley indica que el Estado debe promover el uso de energia en todas sus
formas para mejorar el cambio climatico. Se entiende que el objetivo de esta Ley radica

en lo siguiente:

e Reducir el consumo de energia, aplicando alternativas de consumo en fuentes
renovables.

e Los proyectos de alternativa renovable deben ser productivos para reducir
costos.

e Comunicar al consumidor de los incentivos que ofrece el ente regulador de

energia para reducir su consumo, como por ejemplo con paneles fotovoltaicos.

De igual forma Arconel (Resolucion 057/18, 2019)expresa la facilidad de
instalacion de proyectos ubicados en los techos, de generacion fotovoltaica hasta 100
kW en categorias residencial, y los consumidores industriales que tengan capacidad de
instalar sistemas fotovoltaicos hasta 300 kW. El Ministerio de Energias MEER
promueve mediante oficio 2018 las politicas para que Cnel aprueba la micro generacion

de energia fotovoltaica en autoconsumo residencial, comercial e industrial.

El mismo ente regulador Arconel, mediante decreto (Resolucion 042/18, 2018)
informa los requisitos para tramitar la autorizacion de conexion, lo cual debe ser
solicitado por un ingeniero eléctrico (memoria técnica), y éste entrega al consumidor el

contrato establecido para la conexion del medidor bidireccional.

Dentro del marco regulatorio este sistema esta previsto para utilizar el tiempo de

20 afios.
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1.3 Teorias sustantivas

Para el desarrollo del tema a tratar se plantea: Lo referido por (Hdz, 2020)
Estrategia Océano Azul: “la manera mas poderosa de competir es evitar la
competencia”. Basado en lo expuesto por el autor, de varios casos aplicados en el
entorno de actualizar y abrir mercados con nuevas lineas. El tipo de modelo de negocio
que se determine dentro del departamento comercial y de ventas de EESACI daré la
pauta acerca del alcance de metas cada vez mas definidas. La propuesta de tecnologias
nuevas sobre el nicho de negocio del departamento comercial y de ventas va a permitir
obtener una perspectiva mas clara de cual es la cadena de valor que impera en el sistema
de gestion comercial y de ventas en la empresa EESACI.

Asi mismo, todo gerente comercial tiene que establecer un objetivo a alcanzar y
la funcion principal de su gestion es la planificacion, enmarcado en tareas como:

e Establecer metas.

e Planificarlas.

e Poner en marcha los métodos de control.

Para aquello, su principal recurso de informacién sera la colaboracion de su

equipo de trabajo (Muiiiz, CEF,- Marketing XXI, 2016)

Es necesario, ademads, tener en cuenta lo que (Ing. Yaili Pérez Guerra, 2016)
acota: “El entorno empresarial actual es cada vez mas exigente, para sobrevivir, se debe
mantener una mejora constante de los negocios, y en consecuencia de sus procesos” (p.
02). Se interpreta que debe mantenerse en constante evolucion, ademas, existen
procesos principales que no deben ser regulados, para un desempefio mas homogéneo y
estandarizado.

Por otra parte (MSc. Onivia Morales Rodriguez, 2017) recomienda condiciones

para revisar un proceso:
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e Implementar el equipo de trabajo, en este caso el departamento de ventas
esté realizado.
e C(Capacitar el departamento de ventas.

e Realizar un plan de mercado referente a las energias renovables.
Complementando los puntos anteriores, (Riquelme, 2020) afirma:

“Las desventajas en las politicas de empresas que suelen haber son que no estan
definidas, no son comunicadas a los trabajadores, no se tienen objetivos claros, etc.”.
Esto basicamente da el inicio de los problemas que mantiene EESACI debido a la poca
comunicacion de los nuevos objetivos que se debe tener, siendo afectada las metas de

ventas mensuales.

Finalmente, (Mercadé, 2018) menciono: “Estamos en fase de introduccion o
lanzamiento del producto, si por el contrario estamos en un momento de crecimiento, o
si ya estamos en un estadio de madurez o incluso de declive”. Lo que otorga una vision
para complementar lo importante que es para la gerencia comercial y de ventas de
EESACI dar un giro a los equipos que ya han venido ofreciendo por mucho tiempo, y
concentrar en nuevas lineas tecnoldgicas para completar las normas de trabajo dentro

del departamento.

De lo anteriormente descrito en las teorias de apoyo, el modelo referido que se

utiliza es el de (Muiiiz, CEF.- Marketing XXI, 2016) con la siguiente estructura:
Control y seguimiento del equipo comercial y de ventas:

e C(Creacion de metas u objetivos apegados la realidad del mercado
e Herramientas de monitoreo, control y apoyo, que sean cortoplacistas, y
oferten una retroalimentacion constante

e Informes periddicos semanales o quincenales
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e Informe mensual de proyeccion.

e Las sesiones grupales o reuniones de trabajo

Establecimiento de Objetivos. Incluir al equipo comercial y de ventas en el
mapeo y trazado de metas u objetivos, recabando, por medio de ellos, datos e
informacion real del entorno de los negocios, ya que ellos son los que viven el dia a dia.
Complementando esto con informacion historica para conocer la evolucién comercial de

EESACI.

Herramientas de control y apoyo. Difundir y hacer cumplir el uso de una
herramienta de archivo que facilite el seguimiento y evaluacion de eficiencia de las
labores y actividades del equipo comercial y de ventas. Para alcanzar éste objetivo, el
asesor comercial y de ventas tendra que utilizar un formato en el cual detalle

informacion importante del cliente y del mercado, como, por ejemplo:

e (aracteristica del cliente (Nuevo o Actual)

e Datos del cliente visitado en el area

e Objetivos trazados para la visita (Introduccidn, revalidar negociacion,
cobranza, post venta)

e Equipos para comerciar

e (bservaciones

Esta informacion le permitira al gerente comercial y de ventas conocer la
cobertura del area gestionada, el tipo de actividad que estd haciendo por cliente, tipo de

equipo que usa cada cliente, potencial incremento de linea de productos.

Informe semanal. La entrega de este formato lleno debe ser al finalizar la

agenda de trabajo de la semana, y permitird: conocer las labores diarias del asesor,
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resultados obtenidos, nivel de cumplimiento de objetivos, nuevos clientes, cierre de

ventas alcanzadas.

Informe mensual. Este formato de reporte lo debe elaborar el area de gerencia
comercial y de ventas para la direccion ejecutiva, recabando y resumiendo toda la

informacion generada por el equipo comercial y de ventas, en la cual detalla:

e Analisis de ventas por area
e Proyeccion de venta total del departamento
e Situacion actual del mercado

e Novedades referentes a la compafiia y la competencia dentro del mercado

Las reuniones de trabajo. Sesiones grupales para ejercer un ciclo de
retroalimentacion dentro del equipo de ventas, dirigido por el gerente comercial y de
ventas; se debe fomentar la informacion cruzada, o en doble via, que permita facilitar la
mejora en aspectos generales y obtener propuestas de nuevas técnicas de trabajo. Asi
mismo, escuchar activamente los puntos de vista de cada colaborador y su nivel
motivacional y de satisfaccion.

1.4 Referentes empiricos

Los modelos de gestion competitiva muestran caracteristicas igualitarias o
similares entre empresas, con algunos detalles que se ajustan propiamente al giro del
negocio y la ubicacion que tiene la compaiiia. Sin embargo, lo que claramente se tiene
en cuenta es lo que (2020, Emprendedores.es, 2020) manifiesta: Se debe hacer un
estudio del segmento del mercado, analizando las alternativas costo beneficio para tener
€xito a corto y mediano plazo. Finalmente, (Dvorak, 2015) define que el entorno de
ventas va ligado a un objetivo en el cual se envuelven una serie de pasos los cuales

permiten al departamento comercial mayor éxito de cierre de negocios.
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El anélisis que hace (Electric, 2020) en su investigacion: A lo largo del tiempo
GE ha experimentado diversos cambios, capacidades estratégicas para maximizar su
cartera: Analisis estratégico critico actual de una unidad de negocio dentro de la
empresa General Electric concluye, que en el entorno econdmico actual, la mayoria de
empresas grandes y medianas suelen contar con controles de gestion; muy diferente en
las empresas pequenias, esto debido muchas veces a situaciones de presupuesto. Sin
embargo, el estudio demostr6 las ventajas de implantar el sistema de gestion para

nuevas lineas de negocios, ademads de los avances y éxitos que se obtienen del mismo.

Analizando en la parte de control de gestion, José Carlos Alvarez (Veiga, 2018)
en su publicacion “El control de gestion es un instrumento para implementar la
estrategia de una empresa”, determinaron que se debe impulsar un sistema de control
(estructura, proceso e informacion) para poder establecer los objetivos de la
organizacion. Concluyen que la implementacion del sistema dio resultados de mejoras

comparados con los de periodos anteriores.

En lo que respecta a las estrategias especificamente de ventas, Jeffrey Glen
(Glen, 2013) define que estan basadas en lo que cada vendedor necesita, y por lo tanto,
si los cierres de ventas no se dan, deben ser identificados estos problemas en el
departamento comercial para redefinir las estrategias y alcanzar el volumen de la meta
establecida. En una de sus publicaciones (Moraes, 2018) explica que dentro de las

estrategias de las ventas se debe tener en cuenta lo siguiente:

e FElegir y definir un nicho de negocio donde ya se tenga experiencia en el
mercado.
e Que el nuevo proceso a implementar sea automatizado, algo que sea comun

en todos los presupuestos.
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e Mostrar los proyectos ejecutados a los futuros clientes, con la finalidad de

respaldar la experiencia en la parte de energias renovables.

e Que el cliente sienta el beneficio de implementar paneles solares con la

reduccion de costo en la planilla.

e Ser especifico en la reduccion de costos que tendrd el cliente, cudl seréd su

retorno en el tiempo.

1.5 Cuadro resumen de las teorias generales, sustantivas y referentes empiricos

Tabla 1 — Resumen de las teorias generales, sustantivas y referentes empiricos

Teoria

Autor-Aiio

Titulo

1

Marshall, Mark W. Johnson
& Greg W.

Administracion de Ventas

Kamel Micheal, Linda

How New Product Introductions Affect Sales Management Strategy: The Impact of

2
. Rochford, and Thomas R. Type of "Newness" of the New Product
Teorias Generales
3 |Cristian, Coita Dorin A MARKETING STRATEGY ON PHOTOVOLTAIC MARKET
4 ;"“}‘)de“e Hanks Reichel, |51 AR POWER FOR YOUR HOME
1 |Hdz MBA Aurea R. Trejo  [Estrategia - Oceano Azul - orion2020
2 |Muiiz, Rafael CEF,- Marketing XXI
3 Ing. Yaili Pérez Guerra, MSC |Revista Empresarial, ICE-FEE-UCSG
Teorias Sustantivas —
MSc. Onivia Morales . -
4 } Procedimiento para la documentacion de los procesos en los
Rodriguez, MSc. Roxana
5 |Riquelme, Matias (Qué son las Politicas de la empresa?
6 |Mercadé, Anna Claves para decidir la politica de ventas de un producto o servicio
1 |2020, Emprendedores Pasos a seguir para disefiar un plan estratégico efectivo y eficaz
2 |Dvorak, Doug How to Define A Sales Process for Sales Success
3 |Electric, General GENERAL ELECTRIC POW ER BUSINESS UNIT
Referentes empiricos
4 |Veiga, Juan F. Pérez-Carballo |Aliados Invencibles
5 |Glen, Jeffrey marketing-vs-sales
6 |Moraes, Daniel estrategias-de-ventas
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Capitulo 2

Marco metodologico

2.1 Metodologia

(Azuero, 2018) Afirma: “La formulacion del marco metodoldgico en una
investigacion, es permitir, descubrir los supuestos del estudio para reconstruir datos, a
partir de conceptos tedricos”. La metodologia a utilizarse en el presente tendra un
enfoque cualitativo. Convertir la informacion social del medio en datos es un proceso
basado en decisiones teoricas y metodoldgicas (Nestor Cohen, 2019). Se recabaran
valores abstractos que encaminaran a conocer la perspectiva social y de cultura
organizacional que estan dentro de la problematica, esto por medio de preguntas

abiertas a los interventores principales, y se elaborard un resumen de la informacion.

El analisis de las ventas revela patrones medibles que con una gran cantidad de
software de ventas se tiene mas datos disponibles, y asi tener control sobre el
desempefio que suelen ser ttiles para proyectar y presupuestar (Zeisig, 2018). Se
revisard los indicadores de volimenes de ventas y las gestiones realizadas por el equipo
comercial y de ventas a lo largo de los periodos de trabajo; con esto se elaboraran tablas

que muestran el comportamiento de las gestiones comparadas con el volumen de ventas.

2.1.1. Modalidad. La modalidad se dara tanto en visitas a clientes, con los
interventores de los procesos de suministro e instalacion; bibliograficamente, con textos
y proyectos que sustenten y apoyen la investigacion, por el alto grado de utilizacion de
informacion inherente al departamento de la empresa (distribuidores de accesorios para

energias renovables)

2.1.2. Tipo de investigacién. El tipo de investigacion sera descriptiva, para

poner en evidencia ciertas caracteristicas resultantes en el departamento de ventas.
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Finalmente, de diagnoéstico y funcionalidad, que se podra modelar y emitir gracias a que
sera auspiciada por la informacion recabada en la base maestra de clientes de EESACI y
el conocimiento que se haya podido obtener.
2.2 Métodos

El método teodrico que se podra aplicar serd el analitico, que se desarrollard por
medio del analisis de los indicadores desarrollados. Ademas, las visitas a clientes y
areas correspondientes que otorgaran la informacion asociada a la labor de ventas. Una
vez documentados; mediante el uso del método sintético, se analizara la informacion
recopilada y se filtrara lo mas importante. Esto facilitara el aclarar cuéles son las bases
que encaminen el desarrollo de una propuesta de solucion. Finalmente, se procurara
mantener un orden sistémico de cumplimiento y presentacion del proyecto.
2.3 Premisa

Si se establece un sistema de control de gestion en el departamento de ventas de
EESACI Guayaquil generara desarrollo en el control administrativo.
2.4 Universo y muestra

El universo para el estudio se determin6 por una poblacion dentro del

departamento comercial y de ventas de Guayaquil:

e | gerente nacional de ventas, cuya funcion es gerenciar el departamento
de ventas de toda la compaiiia.

e 2 asesores técnicos comerciales, quienes se encargan de la labor de
ventas clientes cobertura en la provincia. Visitando a clientes élites de la

base de datos de Guayaquil

Totaliza una cantidad de 3 personas, lo que compone el universo de la
investigacion, y, considerando que este es pequefio, se realizaron 3 entrevistas en su

total.
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En el sector norte de la Ciudad de Guayaquil, especificamente la urbanizacion Villa
Espafia, para contrastar con la base de datos de CNEL referente al consumo y poder dar la
alternativa de reduccion de energia eléctrica con los paneles solares. Esto debido a que la
capacidad econdmica del sector para hacer el estudio permite la contratacion de paneles

fotovoltaicos.

2.5 Gestion de datos
Para la recoleccion de datos en el proyecto de tesis se realizo:
e Revision del organigrama funcional de la compaiia, como base para delinear
misiones y roles.
e Iindices obtenidos a partir de informes documentados de gestiones de la fuerza de
ventas y estadisticas de ventas.

e Entrevistas a los 3 integrantes del departamento comercial y de ventas.

Por medio de esta modalidad, se consiguid la informacién que da el patrén para
la preparacion de la estructura organizacional y la cual se describe en el capitulo
subsecuente.

2.6 Criterios éticos de la investigacion

El presente trabajo fue comunicado anticipadamente a la presidencia de la
compafiia EESACI. Lo dispuesto para la elaboracion de este estudio, fue mantener en
confidencialidad informacion sensible de la organizacion (proveedores y precios); todo
lo que respecta al ambito administrativo general, puede ser trabajado sin restriccion

alguna.

Las entrevistas desarrolladas con los colaboradores involucrados se basaron
unicamente en el modelo administrativo actual, esto significa que se dejaron de lado
percepciones de indole muy personal o criterios que entreveren el objetivo principal del

trabajo.
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Capitulo 3

Resultados

3.1 Antecedentes de la compaiiia

EESACI es una organizacion con una trayectoria de mas de 60 afios en la parte
eléctrica, referente al suministro e instalacion de proyectos eléctricos en media y baja
tension a nivel nacional. Su principal actividad es suministrar la generacion de energia
mediante la comercializacidén de grupos electrogenos al sector productivo del pais
(industrias, contratistas, etc.). Su oferta de valor esta basada en productos de calidad
comprobada, denotando eficacia y eficiencia a lo largo del tiempo, adicionalmente, se
apalanca en un servicio técnico de postventa especializado. Se debe comentar que en el
ano 2015 se realizo la instalacion con ingenieria local de un parque solar a nivel de gran
generador ubicado en Cerecita, lo cual suministra a la produccion de energia que aporta

conocimiento cientifico al desarrollo, uso y mantenimiento de los paneles fotovoltaicos.

Gracias a toda la experiencia que ha obtenido EESACI y el aporte otorgado, la
empresa ha ido reduciendo aceleradamente sus ventas. Sin embargo, la principal
problematica que ha tenido que lidiar la organizacion es que la gestion actual del
departamento de ventas de la matriz Guayaquil necesita ser actualizado para aplicar un
mayor control sobre las actividades y labores.

En el esquema se citan las siguientes dificultades:

Pérdida de la distribucion de marcas competitivas.
Cambios en la identificacion de las funciones.

Poco seguimiento en la planificacion de gestiones.

Falta de metas claras de ventas.
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No uso de formato para los controles.

No contar con una vision de nuevos nichos de negocios, lineas de

distribucidn.

Este trabajo se desenvolvid con el gerente comercial y de ventas y los asesores
comerciales de la zona, haciendo uso del marco tedrico establecido para la presente
tesis. Se argument6 los problemas de EESACI con un marco de estadisticas de ventas e
informes que avalan la actividad con enfoque a la consecucion de objetivos

coordinados.

Dadas las caracteristicas de la situacion actual Apéndice A, se realizo el
levantamiento de informacion revisando el organigrama y con el apoyo del personal
comercial y de ventas de Guayaquil, y asi se establecio el diagndstico y la base para la

propuesta de solucion Apéndice B

3.2 Antecedentes comerciales

Para este proyecto, mediante el organigrama y los procesos se ofrece un alcance
de la operatividad que existe en la cadena de valor, y orienta hacia qué proposito tiene la
empresa, (FIS, 2015) define a los mapas de procesos como una representacion de las
actividades y es una herramienta de ayuda para identificar donde se pueden implementar
mejoras. Dada estas indicaciones se recopila informacién de las principales fuentes
como fueron la Gerencia de ventas y los asesores comerciales, dando los siguientes

resultados:

Un punto a tomar en cuenta es el de la parte de presupuesto mensual que se
encuentra como uno de los procesos estratégicos en la parte comercial, los cuales
determinan los lineamientos de las gestiones totales, sin embargo la actividad

presupuestal debe estar dentro de la linea que relaciona sus actividades con el cliente, y
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genera la informacion real de las necesidades del mercado, con la correcta

retroalimentacion de como se mueven los nichos de negocios.

En el Apéndice C y D se muestra un itinerario de actividades con mayor
relevancia dentro de la gestion del departamento, de los cuales se obtuvo el siguiente

resultado:

El proceso de potencializar clientes queda propiamente bajo la

responsabilidad de cada asesor comercial.

El proceso de vender nuevas lineas de negocios se maneja de forma
excluyente, donde el principal ejecutor de las ventas es el gerente
comercial, y los asesores cumplen unicamente los roles asignados por

éste.

De manera estadistica, las ventas en los ultimos seis meses por clientes se han

dado de la siguiente forma:

Tabla 2 - Clasificacion de clientes

Tipos de Clientes Zona Ventas Totales
Contratistas Gye S  54.700,00
Compras Publicas Gye S  85.968,00
Industriales Gye S  36.800,00
Clientes Nuevos Gye S  12.500,00

Como resultado de ésta clasificacion y por la recopilacion de informacion dentro
del departamento, se tiene que: Los clientes del grupo Contratistas forman el 29% de las
ventas, estos se manejan directamente con el Gerente Comercial; los procesos de
compras publicas son el 45% de las ventas, son diligenciados por los asesores
comerciales de aleatoriamente, bajo la direccion del gerente comercial y de ventas. Los

clientes Industriales equivalen al 19% de las ventas, quedando la biisqueda de nuevos
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proyectos el 7%, forman parte del trabajo en conjunto que realiza todo el equipo para

completar la cuota de ventas mensual.

Se elabord un grafico estadistico con la informacion de los reportes de labores de

los ultimos seis meses, para evaluar el nivel de alcance del departamento existente:

Titulo del grafico

= Contratigzas = ComprasPublicas ndustrides Clientes Nuevos

Figura 2 Estadistico de visitas clientes

Se pudo observar que las visitas a clientes por parte del departamento de ventas
son a los mismos clientes fieles que mantiene EESACI, es por esto que es importante
implementar un departamento fijo de proyectos fotovoltaicos que se encargue de la

cartera nueva en la implementacion de esta linea de negocio.

3.3 Aspecto a proponer respecto a paneles fotovoltaicos

Las ventas deben ir en funcion a cubrir las necesidades del cliente, por lo tanto,
se debe entender cudles son las necesidades del mercado, y de la vision que mantiene la
compaiiia (Paolo Guenzi, 2015). La idea es contar con el puesto de asesor para clientes
residenciales, con la debida capacitacion al personal, que conozca el alcance de la nueva

linea.

En anteriores visitas al personal de Cnel con la finalidad de averiguar proyectos

ingresados para aprobacion de paneles fotovoltaicos nos dan la referencia que la zona
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que se tiene por interés es la parte norte de la ciudad de Guayaquil, al momento se tiene
varios proyectos aprobados, pero no tienen la firma para respaldar el Contrato, debido a

los problemas de pandemia.

Un kit previamente estudiado para la demanda de esta zona es el que se detalla a
continuacion, referente al marco legal estructurado por el Gobierno, la parte compradora
esta interesada en adquirir paneles solares, baterias, inversores y controladores, que se

ajustan a las siguientes especificaciones:

e 10 Paneles solares Poli cristalinos Yingli Solar YL250P-29b 250Wp
e 10 Baterias Trojan 31-AGM

e 4 Inversores Victron Phoenix 24/180

e 4 Controladores de carga Victron Blue Solar MPPT 150/35
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Capitulo 4
Discusion
4.1 Contrastacion empirica
Hemos iniciado realizando una estrategia de gestion, empleando un analisis de la
estructura actual de la compaiiia, identificando el problema existente y las estructuras
establecidas. Adicional a esto, y debido al énfasis que si existe por parte de los niveles
gerenciales de invertir en controles y nuevas propuestas que les facilite informacion

para la toma de mejores decisiones.

Las bases anteriores (reportes, facturacion, canales de comercializacion, etc.)
fueron las guias para el estudio empirico y con estas se desarrollo entrevistas al personal
y a clientes que nos indican como se mueve el mercado, en nuestro caso Cnel nos da el
alcance de la cantidad de proyectos ingresados para reducir el consumo de energia. Se
pudo identificar el modelo de mejoramiento competitivo aplicado. Este método otorgd
informacion sobre la individualidad que se ejerce sobre las tareas de planificacion
semanal y mensual que cada colaborador tiene, el control infimo que surgen de los
reportes de labores que realizan, y la forma genérica en que se mide el desempetio del
equipo al trabajar por una meta general. Todo aquello revela la necesidad de mejorar y

fomentar el trabajo organizado.

En otro estudio aplicado a la informacion documental, se analizo el nivel de
performance de cada asesor comercial respecto del area asignada de proyectos. Se pudo
evidenciar la necesidad de mejorar el trabajo del equipo de ventas, como consecuencia
del alto porcentaje de clientes que son gestionados por el Gerente Comercial, lo que
debe derivar en una delegacion de proyectos, para cumplir de manera mas oportuna a

clientes en la zona de Guayaquil. Y que, a su vez, el mismo sea quien busque nuevos
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distribuidores de lineas a implementar, para variar la cartera y empezar a proyectar un
incremento en el volumen de ventas en los clientes que necesitan mas desarrollo.
4.2 Limitaciones

En el presente estudio afectd en mucho el problema de pandemia para obtener
informacion tanto de Cnel en proyectos ingresados de paneles solares, como de visitas a
clientes de la zona norte de Guayaquil y poder entregar catalogos de los proyectos
instalados en la zona residencial, los asesores comerciales tienen limitada salida a
visitas, esto debido a las actividades que ellos realizan que por lo general son fuera de
las instalaciones de la empresa y que deben enfocarse ya en ofertas de cierre en firme..
Sin embargo, se logro el objetivo de obtener la informacion para este estudio, debido a

la base de datos de EESACI en proyectos ofertados y en algunos casos instalados.

4.3 Lineas de investigacion

Las lineas de investigacion del presente proyecto son Nuevas Tecnologias de
Energias Renovables aplicadas a usos residenciales y Sistema de gestion para la mejora
competitiva, mediante las cuales se puede instaurar un sistema de control con mas
efectividad por parte de los ejecutivos de la compaifiia y por ende incursionar en un
nuevo mercado en base a la experiencia de instalacion de paneles solares que cuenta la

organizacion.

Este proyecto contribuira con sectores similares como equipos eléctricos que
vayan de la mano de la energia solar, como por ejemplo comercializacion de luminarias,
y demas tecnologia que requiera incorporar la linea de paneles fotovoltaicos para la
valoracion y mejora de los procesos dentro de los clientes y/o empresas, para generar un

crecimiento empresarial sostenido.
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4.4 Aspectos relevantes

Uno de los aspectos con mayor relevancia dentro del modelo de gestion en la
linea de energias renovables, que contrasta con la linea de referencia bibliogréfica, es la
distancia que existe entre el concepto aplicado actualmente de instalacion en gran
generacion versus el de implantar a instalacion residencial, lo que refleja mayor
protagonismo del asesor comercial en las ventas de Guayaquil. Se observa de esta
manera como las ventas dependen en su mayoria del nuevo mercado a captar en clientes
con economia media alta, relegando al resto de la muestra hasta que haya una facilidad
econdmica en el uso de paneles solares. Otro punto relevante a tomar en cuenta, es la
limitacién que tiene la compania referente a los costos y al retorno de la inversion para

el desarrollo de la proyeccion en el mercado.
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Capitulo 5

Propuesta

En concordancia con los resultados obtenidos en la presente investigacion, se

propone el siguiente esquema para el sistema de control y mejora de las gestiones:

CONTROLAR | MEJORAR

MEDIR

Cartars Chiancas Asasor * Indagacion drea de *  Plan de visitas semanales.
Paneles Fotovoltaicos. proyectos solares. * Reunion mensual de

Presupuesto Paneles e Seguimiento de visitas. proyeccion de ventas.
Fotovoltaicos

* Politicas ventas paneles
fotovoltaicos.
*  Definir presupuesto.

| ‘!%%; | DIRECTRICES | : Gé‘\ﬁ

C7
004, OPERACION

Figura 3 Flujograma de interpretacion del sistema

Implementacion y actualizacion de politicas de ventas, en la que consten los
parametros del mercado actual que deben cumplir los asesores técnicos
comerciales. Estas politicas deben contener: Los objetivos reales de la
compaiiia, el alcance de las mismas en base a los problemas del medio,
conceptualizacion de la politica, revision y gestion de la misma. Dentro del
desarrollo de la politica deben establecerse: Mercado objetivo en la zona a
implementar los paneles, manejo de los clientes que interesen al proyecto,
organizar el tiempo de recorridos en las visitas, érdenes de compras a
nuestros partner de la linea a instalar, precios, crédito oportuno para que el
proyecto sea rentable en recuperacion de la inversion, esquema y
planificacion de trabajo, delimitacion de las zonas y atencion de clientes, uso

de las herramientas de trabajo, comisiones por proyectos facturados, reportes
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a entregar y procesamiento de informacion proveniente de la empresa de

regulacion Cnel, y estructura de charlas y capacitaciones continuas.

Particionar la cartera por asesor técnico comercial, determinada segun: el
area geografica, cuentas de clientes de mayor consumo de energia, mediano

y pequeio, y mercado industrial por desarrollar.

Establecer los pronosticos y/o presupuestos individuales por asesor técnico,
de acuerdo a las proyecciones que existan por la demanda y la informacion

de proyectos ingresados para aprobacion por Cnel.

Tabla 3 - Presupuesto de ventas

Ventas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto  Septiemb Octubre  Noviembre Diciembre

p

Jefe $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00 S 50.000,00 $ 50.000,00 S 50.000,00
Vendedor1 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00
Vendedor2 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00 $ 30.000,00
Vend Paneles

Fotovoltaicos $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 S 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00

$122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00 $122.000,00

Estructurar un modelo de control que permita procesar los reportes de
cotizaciones realizadas y, mediante un cuadro de control, poder evaluar

la cobertura que se dio a los clientes.
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ELECTRO .
, smsbivsgiue SOLICITUD DE COTIZACION N°

Méxima productividad FOR G.DIV.LV 01 VER 01 09 08

FECHA ASESOR ZONA
IDENTIFICACION DEL CLIENTE

CLIENTE CONTACTO CARGO
DIRECCION TELEFONO FAX
E-MAIL SECTOR AREA
ITEM 1

PRODUCTO CANT CcODIGO P. UNIT.
ITEM 2

PRODUCTO CANT CODIGO P. UNIT.
ITEM 3

PRODUCTO CANT cODIGO P. UNIT.
ITEM 4

PRODUCTO CANT CODIGO, P. UNIT.
ITEM 5
PRODUCTO CANT CcODIGO P. UNIT.
ESPECIFICACIONES TECNICAS:
REQUIERE VISITA TECNICA? Si NO FECHA VISITA TECNICA
POTENCIA (KW) CORRIENTE (A) VOLTAJE DE TRABAJO (V)
REQUIERE SERVICIO DE INSTALACION Si NO LUGAR DE INSTALACION
DISTANCIAS Y TIPOS DE ACOMETIDAS
OBSERVACIONES:
TIEMPO DE ENTREGA FORMA DE PAGO
LUGAR DE ENTREGA TRANSPORTE
VALIDEZ DE LA OFERTA DESCUENTO

ASESOR DE CLIENTES ESPECIALES

Figura 4 Cuadro de control de ofertas
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Nota. Esta solicitud muestra el volumen de clientes que ha cotizado por dia y por semana,
ademas de categorizar equipos para cotizar, y la gestioén de cada asesor: Podemos llevar
registro de datos del cliente. Ademés de conocer en sintesis el nivel de cumplimiento en la

gestion (cierre de negocios).

Renovar los principales procesos de ventas, para incluir la elaboracion de

pronosticos y presupuesto.

Actualizar la base de clientes, confirmacion de teléfonos, email, direccion,

con la finalidad de ofrecer los servicios nuevos.

Sesiones de trabajo semanales, para obtener retroalimentacion del equipo de
ventas, la propuesta del dia de reunion es el lunes, y debe contar con la
intervencion de la gerencia comercial y de ventas, ademas, establecer los

planes y metas de la semana y comunicar via email.

Reunioén de resultados mensual con todo el departamento de ventas, para
poder evaluar los niveles de cumplimiento por medio de los indices
estadisticos y la sintesis mostrada en los cuadros de control, intercambiar las
experiencias en el trabajo, y solucionar problemas que se han suscitado

durante el periodo de labores.
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Conclusiones

Con la realizacion del presente proyecto, en cumplimiento de los objetivos
indicados, se determind la base teorica y legal para entender los esquemas generales de
administracion, estructura organizacional y de control que sirvieron de guia para el
estudio. Se establecio el método adecuado para recolectar datos, revision de informes
tanto de ventas como de gestion realizada; posterior, se pudo procesar la informacion
clave para el analisis y obtencion de los resultados que sirvieron para plantear la

propuesta.

Por lo tanto, se concluye que las herramientas revisadas son claves para la
administracion en cuanto a conocer las novedades que se presentan continuamente
dentro de la fuerza del departamento comercial, tanto de indole laboral como de
personal. El trabajo de los asesores comerciales no esta claramente establecido ni
normado por documentos guias; asi mismo la responsabilidad de cumplimiento de
objetivos de ventas especificos es minima porque carece de una asignacion de cartera
por ejecutivo, a mas de la contraccion del mercado por tema pandemia. El seguimiento
de las gestiones que realizan los individuos por parte del jefe de ventas a diario es clave
para el control de la cobertura que se esta haciendo al mercado actual que la empresa
tiene y mantener su posicionamiento. Finalmente, el actual procesamiento de los
reportes, el conocimiento de los procesos y las escasas reuniones de retroalimentacion
no tienen el desarrollo necesario que permita establecer una base para futuros cambios y

mejoras.
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Recomendaciones

Se recomienda a los niveles gerenciales realizar un estudio més a fondo acerca
de sistemas de informacion y planeacion estratégica, asi como determinar fuentes
referenciales de los nuevos nichos de mercado que aporten cambios favorables en el
area de negocio de la empresa y su mejora competitiva; incluir ciertas estrategias
administrativas que se puedan conocer el posicionamiento de la linea fotovoltaica en la
que actualmente trabaja la compatfiia, como un plan de estandarizacion en procesos

claves para el desarrollo de las ventas.

Ademas, es muy importante retroalimentar a la administracién con informacion
proveniente de los nuevos fabricantes en lineas eléctricas, esto mediante reuniones con
el personal, lo cual genera confianza y conocimiento acerca de puntos relevantes para la
mejora del ambiente laboral, asi como del entorno comercial donde se desenvuelve la
compaiiia. Definir kits de instalacion para usuarios residenciales, acorde al consumo de
energia, asi como la descripcion especifica y documentada de cada elemento, que

permita reducir el consumo de lo antes planteado.
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Apéndices
Apéndice A
Organigrama Actual
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Apéndice 1: El organigrama que integra los procesos de ventas de la empresa.
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Apéndice B

Organigrama Propuesto Paneles Fotovoltaicos

ELECTRO ECUATORIANA
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Apéndice 2: El organigrama que incluye la implementacion del asesor técnico

comercial del area de energias renovables.
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Apéndice C

Reportes del area comercial

ELECTRO ECUATORIANA S.ACI.

IVISION VENTAS I _El: Eb-TRO e |
PLANIFICACION SEMANAL DE VISITAS ECUATORIANA
FORGDIVLV 0§ VER 2207 10 Lo usted.. con
SEMANA DEL: 11082020 AL 14082020 VEXDEDOR: VICTOR ZURIGA
Na. NOMBRE DEL CLIENTE CONTACTO ZONA TIPO DE VISITA ls:ﬁam OBSERVACIONES
MARIO LINDAD ME NVISITA INDAGACION DE PROYECTOS
PABLO ZUBIRI CERECITA VISITA VISITA CLIENTE
ING RAFAEL BECERRA GYE VISITA SEGUIMIENTO COT GENERADOR.
MIGUEL MORA SANTA ELENA REUNION VENTA
3 CONSTRUCTORA VALERO ARQ PAREDES GYE RELNION PROYECTO MILAGRO
& |ANCASCORP DARIO DEL POZO GYE RELNION INDAGACION DE PROYECTOS
7 |INDUELECTRIC TULIO CARDENAS GYE RELTNION COTIZAR GENERADOR
L 3
-]
30
ESTADO DE VISITA: 1 (REALIZADO) 3{NO REALIZADO) 3 (CAMBIO DE FECELA)
No. NOMBRE DEL CLIENTE OFERTA# MARCA VALOR
ASTINAVE
1 35248 GRUPOS ELECTROGENOS $35.247,00
ENDMAIC)
2 33487 ASCENSORE 524.587,00
TNDUELECTRIC
3 36784 MATERIALE ELECTRICO 59.547,00
4
:
s
8
CRONOGRAMA DE VISITAS
nomj LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
800
ENDMAICT (VIAJE A SANTA ELENA

CONSTRUCTORA VALERO SESMYD

[CNEL SANTA ELENA

COBRANZA

100 OLIVOS PARC

Apéndice 3: Muestra un detalle de la proyeccion de ventas y actividades comerciales a

prospectar clientes y su responsable.
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Apéndice D
FORG.DIVLV12Ver150213 ELECTRO
ECUATORIANA
PROYECCION DE CIERRE SEMANAL
Lon usted... con energla
VENDEDOR:| VICTOR ZUNIGA | SEMANA: 2 SEM AGO
No. NOMBRE DEL CLIENTE| OFERTA®|  PRODUCTO VALOR | FORMA DE PAGO E;ﬁm“ OBSERVACIONES
1 COMERCIAL PANORA GENERADOR | § 25.000,00 CONTADO 15/08/2020 VENDIDO, PENDIENTE ENTREGA
2 INDELEC GENERADOR | $ 10.000,00 CREDITO 15/08/2020 REVISION OFERTA
3 EMMAIC) GENERADOR | $ 12.000,00 CONTADO 15/08/2020 VENDIDO, ANTICIPO E INSTALACION
4 ING. BECERRA GENERADOR $12.000,00 CREDITO 15/08/2020 REUNION
5 INDUELECTRIC GENERADOR | § 26.000,00 CREDITO 15/08/2020 EN ESPERA DE OC
[ CONTRUCTORA VALERD GENERADOR 15/08/2020 REUNION
TOTAL $ 85.000,00




