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RESUMEN

En un afan de posicionar mejor a la empresa y organizar mejor los procesos internos
de la empresa, se contratd a una consultora para que asesorara y guiara a evaluar
los puntos flacos que tenia la empresa en las areas comerciales, de crédito y
logistica. Esta consultoria se alineé con los anhelos de los gerentes departamentales
gue querian tener mejores herramientas funcionales para poder realizar de mejor
manera las operaciones internas de la empresa y tener una mejor imagen frente al
cliente. El resultado fue que se consiguieron una serie de herramientas que ayudaron
a medir el desempefio del personal de las tres areas involucradas en el proyecto,

incrementar las ventas y recuperar de mejor manera la cartera.

A través de la implementacion de esta solucion:

e Se crea una cultura enfocada a resultados mediante el andlisis e interpretacion
de lainformacién y toma de acciones correctivas y preventivas oportunas (Manejo
del Cambio).

e Se conecta a las areas involucradas directamente en la operacion los
sistemas de gestién para planear, operar, reportar y retroalimentar las
actividades, apoyados en los datos base, potenciando la planificacion de cada
una y su sincronizacioén, con el fin de optimizar el uso de los recursos,
mejorar la productividad y eliminar dependencia de los conocimientos y/o

habilidades de personas especificas (Implementacion de Soluciones).
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Se Entrena a cada responsable de area en el monitoreo de sus
actividades, utilizando herramientas de gestion técnicas y tacticas e
indicadores que les sirvan para trabajar en coordinacién con otros
responsables de area, en el logro de los objetivos de la empresa

(Desarrollo Humano).
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ABREVIATURAS Y SIMBOLOGIA

Coordinador Comercial: Persona que sirve de nexo entre la gerencia y los lideres
de unidad de negocio y se encarga de monitorear a los éstos Ultimos

Cartera Vencida: deuda que sobrepaso6 la fecha de vencimiento de pago
Herramienta Funcional: pantalla, formulario o reporte disefiado para satisfacer las
necesidades de los usuarios alineado a conseguir los objetivos del proyecto y la
empresa.

Herramienta Técnica: programa o librerias ya desarrollados por terceros listo para
usarse

Lider de Unidad de Negocio: Persona encargada de monitorear el desarrollo de
una Unidad de Negocio.

Linea de Negocio: Linea comercial de productos de la empresa

Orden de Pedido: documento mediante el cual se registran los productos que se

le venderan al cliente y en donde constan los términos de pago y dias de crédito.

Representante Tecnico Comercial: personas encargadas de promocionar los
productos a los clientes y hacerles visitas periddicas en sus oficinas también se

le conoce comUnmente como vendedor.
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INTRODUCCION

La empresa se dedica la comercializacién de productos para la salud humana, vegetal
y animal, siendo el caso de estudio de esta consultoria e implementacién el area de
salud vegetal a través de la division comercial agricola de la empresa. Se tiene
presencia en 9 provincias del Ecuador, hasta el cierre del 2015 se contaba con

alrededor de 800 empleados.

La empresa es lider nacional de la distribucién de productos para:
e La salud humana (productos farmacéuticos)
e La salud animal (productos veterinarios)

e La salud vegetal (productos agricola), siendo esta linea la mas fuerte.

Al manejar tres lineas de negocio, totalmente independientes entre si, con politicas
comerciales y de créditos diferentes, debido a la naturaleza distinta de cada division
de negocio conocidas como:

e Division FARMA-CONSUMO

e Division AGRO

e Divisiéon VET
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Se decidio apuntalar como parte del proyecto a la division AGRO, ya que esta es la
mas representativa para la empresa y todos los esfuerzos, aun cuando se
consideraba la aplicacion de las soluciones para las otras divisiones en el futuro,

fueron enfocados en esta division.

La llegada de la consultoria coincidi6 con el término de la implementacién y
estabilizacion de un nuevo software comercial de desarrollo interno, y se decidié usar
las mismas herramientas usadas para el desarrollo de este software en la
implementacion de las herramientas que se disefiaron entre los consultores y el

personal de la empresa durante el periodo de un afio que inicié en junio de 2013.

El reto, como lider nacional de desarrollo de la empresa fue alto, ya que habia
requerimientos realmente complejos, esto sumado a que recién se termind por pasar
la implementacién de un nuevo sistema comercial que reemplazé a uno que se usé
por mas de 12 afios y al que los usuarios ya estaban muy acostumbrados desarrollado
con herramientas Oracle Developer Fomrs y Oracle Developer Reports bajo ambiente

Windows. El nuevo sistema fue desarrollado en ambiente web, accesible a través de
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un navegador, lo que provocé un cambio fuerte en la usabilidad a pesar de lo

esfuerzos por que la transicion fuera lo menos traumatica.

La implementacion de esta solucion de negocios fue todo un éxito gracias al excelente
personal con el que cuenta el area de Tl quienes ayudaron a conseguir los objetivos
propuestos durante el proyecto, superando las expectativas de todos los usuarios,

jefes y gerentes.



CAPITULO 1
GENERALIDADES

1.1 Objetivos

Los principales objetivos que se buscaron al implementar este proyecto

fueron:

e Encontrar oportunidades de negocio en los nichos de mercado

que ataca la empresa.

e Dotar de herramientas de planeacion, control y gestion a la
fuerza comercial, asegurando mayor responsabilidad sobre

metas especificas y facilitando las labores de supervision activa.

o Desarrollar estrategias de cobranza con el objetivo de

incrementar la recuperacion de cartera.



e Incrementar la recuperacion de cartera asegurando la
informacién del cliente con la cual se gestiona la cobranza,
estableciendo protocolos de cobro para antes y después del

vencimiento de las facturas.

e Establecer el Modelo de Planeacion - Compras de Producto que
asegure cumplir con los requerimientos comerciales (tiempo,

cantidades y distribucion requerida).

o Mejorar el nivel de los inventarios y optimizar el uso de capital
de trabajo de acuerdo a politicas de cobertura y presupuesto de

ventas.

e Mejorar las coberturas de producto en sucursales para la

reduccion de venta perdida y los sobrestocks en las bodegas.

1.2 Antecedentes

La empresa buscaba mejorar sus procesos, por eso decidié contratar a una
consultora especialista para que ayudara con este proposito, la experiencia
de la consultora fue uno de las caracteristicas que la empresa consideré
para iniciar el proyecto de implementacién de las herramientas de monitoreo
y control, la figura 1.1 muestra un poco lo que perdiamos si actuabamos
como el rey que se muestra en esa imagen, pues éste desprecia la
adquisicién de un arma que podria terminar rapidamente con la guerra que
esta por librar, y es lo que nos hubiera pasado en la empresa si decidiamos

no iniciar este proyecto, ya que gracias a la implementacion del mismo se



lograron establecer herramientas que dificilmente o luego de mucho tiempo
hubiéramos desarrollado por cuenta propia y otras que mejoraron
notablemente para suministrar una informacion mas real y precisa que nos

indiquen qué podemos hacer para mejorar los indicadores de gestion[1].
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"No tengo tiempo para ver a ningun vendedor;
iTengo una batalla que luchar!”

Figura 1.1.- Debemos hacer una pausa para revisar si disponemos de las mejores

herramientas y no dejamos pasar las oportunidades de mejora.

La figura 1.2 muestra de manera perfecta lo que nos sucedié con la
definicion de las herramientas tecnolégicas a usar para la implementacién
de este proyecto, pues al inicio para la herramienta estrella del proyecto se
usaba a un agente externo que no dio los resultados que el usuario requeria,
miraron al equipo de sistema de la empresa y en ella encontraron un aliado

para la consecucion de los resultados planteados en el proyecto.



Figura 1.2.- { Usamos correctamente las herramientas de las que disponemos?

1.3 Politicas y organizacion

1.3.1 Equipos de Proyectos

Para la eleccién de los empleados que participarian activamente en
el proyecto, definiendo y disefiando las herramientas a utilizar; se
realiz6 una seleccibn minuciosa, pues se necesitaba gente
proactiva, comprometida y creativa. Una vez conformado el equipo
gue participaria en el proyecto, se definieron las politicas y
procedimientos de trabajo y comunicacion, periodicidad de
reuniones para revision de avances, fechas de entregables y todo lo
necesario para saber dénde deberiamos estar en una determinada
fecha y de haber ocurrido un inconveniente, describir las acciones
tomadas para sortearla o para cambiar, de ser preciso, el o los

requerimientos iniciales y sus nuevas fechas de entrega.



Se instituyeron tres “Equipos de Proyecto”, uno por cada area

involucrada, éstos estaban conformados de la siguiente manera:
e Logistica:
o 1 Jefe Nacional de Logistica divisién Agro
0 1 consultor especialista en logistica.
e Division Comercial Agro:
o0 Coordinadores Comerciales Regionales.
0 1 Coordinador Comercial Nacional.
0 1 Consultor especialista comercial.
e Area de Crédito y Cobranza:
0 1 Coordinador de Crédito.
0 1 Consultor especialista de recuperacion de cartera.
o0 1 Lider de proyecto de consultoria.
o Departamento de TI
0 1 Gerente de Sistemas
0 1 Jefe de Sistemas
o 1 Lider nacional de desarrollo.

o 1 Analistas de Sistemas.



1.3.2

0 2 Programadores.

El Equipo del Proyecto, en total nueve personas, definieron los
procedimientos a seguir para la solicitud de las herramientas

funcionales necesarias para la consecucion de los objetivos.

Politicas de Informacion de Avance

Como politica de comunicacion del estado del proyecto y
requerimientos, se mantenian reuniones quincenales de avance, en
donde se anunciaban los requerimientos entregados (pantalla o
reportes), los motivos de los no entregados y los motivos de los que

aln no tenian definicién por parte del equipo del proyecto.

Para iniciar un nuevo requerimiento, primero debia de levantarse
toda la informacion necesaria y dejarlo por escrito en el documento
MATRIZ DE REQUERIMIENTOS. Para que un tema sea asentado
como requerimiento formal, se debia obtener la autorizacion de los

gerentes de cada area.
La informacién almacenada en este documento es la siguiente:

e Descripcion.

e Area/Departamento

e Fecha Solicitud.

o Fecha primera entrega.
e Fecha revision.

o Fecha Segunda Entrega.



o Responsable Equipo de Proyecto.
o Responsable TI.

o Porcentaje Avance.

e Observaciones.

e Estado

o En Definicién del equipo de proyecto: Alun no estan
todas las especificaciones necesarias para enviar el
requerimiento al area de TI.

o0 En Andlisis de TI: Requerimiento enviado al Tl, pero
encolado hasta que sea el turno de iniciar su desarrollo.

0 En proceso de TI. Indica que se ha iniciado el
desarrollo del requerimiento.

0 Suspendido: Requerimiento detenido o postergado
por algin motivo especial o por atender a otros
requerimientos mas urgentes.

0 Cancelado: Requerimiento solicitado pero cancelado
su desarrollo, no se realizara por no colaborar con lo
gue inicialmente se penso.

0 Concluido: Requerimiento culminado, entrega Yy
validado por el usuario.

Durante las primeras semanas del proyecto se definieron las
politicas bajo las cuales la solicitud de cambios sobre un
requerimiento a punto de finalizar ingresaba como otro requerimiento

para poder dejar en estado cerrado el requerimiento inicial.



El dnico responsable de modificar la MATRIZ DE
REQUERIMIENTOS era la persona designada como responsable
del proyecto y asi mismo este era el encargado de enviar la

informacion de avance a los “interesados del proyecto”[2]:

e Gerente General.

e Gerente Administrativo

e Gerente Division Agro.

o Jefe Regional de Crédito.

o Jefe Nacional de Logistica.

1.4 Solucidén propuesta:

1.4.1 Conceptos Importantes

Para poder llevar a cabo un analisis completo de la situacién de la
empresa se agregaron nuevas entidades al esquema que maneja el
sistema comercial, fueron varios los cambios que se originaron de la
implementacion de la solucién, pero en este documento soélo

haremos referencia a los mas importantes que son:
e Tipo de Negocio
e Division Comercial
e Unidad de Negocio
e Lider de Unidad de Negocio

e Zona Comercial



e indice de Gestién de Visita

e indice de Efectividad de Visita

1.4.1.1 Division Comercial

Este concepto fue introducido para agrupar a varias lineas
de negocio que dependian de un solo departamento
comercial, de esta manera se podia compara de mejor
manera el desempefio de la division de una forma mas

eficiente.

1.4.1.2 Tipos de Negocio

Este concepto fue introducido para reestructurar la manera
en que estaban agrupados los clientes, crean do el
concepto de “Tipo de Negocio” que consiste en agrupar al

cliente por el giro de negocio teniendo dos grandes grupos:
o Distribuidores (ventas a intermediarios) y

o Directos (ventas directas al consumidor final del

producto o agricultores).

1.4.1.3 Unidades de Negocio

Unidad de Negocio (UN): Concepto comercial introducido
en el sistema comercial durante la implementacién del
proyecto para que segmentar los diferentes nichos de

mercado o tipo de clientes que tiene la empresa, esta
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agrupacion es mas bien interna y se manejaba de manera
conceptual en la empresa pero no estaba plasmada en el
sistema comercial. Una unidad de negocio de debe a una
divisién, la idea es que las otras divisiones comerciales
adopten el mismo esquema para poder beneficiarse de las

herramientas disefiadas.

1.4.1.4 Lider Unidad de Negocio

Lider de Unidad de Negocio (LUN): personas encargadas
de monitorear el desenvolvimiento de las unidades de

negocio de la empresa.

1.4.1.5 Zonas Comerciales

Uno de los principales conceptos introducidos durante la
implementacion de la solucion de negocios fue el de Zonas
Comerciales, que es la division o agrupacion virtual de un
grupo de clientes y que se asocia o responsabiliza a un
vendedor (RTC), esta agrupacion no esta relacionada a
una ubicacion geografica, sino a una agrupacion comercial
estratégica. Una zona comercial debe pertenecer una
unidad de negocio. Las Unidades de Negocio y Zonas

Comerciales tienen asignados un responsable.

Se incluy6 el concepto de Zona Comercial para eliminar la
debilidad de manejar la asignacion de clientes a

vendedores, con este concepto se hace responsable de
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1.41.7
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una zona a un RTC, y los clientes pertenecen una zona
comercial, de esta manera se obtienen los siguientes

beneficios:

Si un vendedor se va de la empresa o cambia de zona, los
analisis de la zona no cambian, su historia de presupuesto,
venta y cobertura permanecen en el tiempo ya que se

estudia y analiza la zona, ya no al RTC.

Se da un mejor analisis y control a la cartera que maneja
elvendedor, ya que se elimina la necesidad de cambiar los
datos al nuevo vendedor, lo Unico que se hace es cambiar

a la zona de responsable.

indice de Gestién de Visita

indice de Gestion de Visitas (IGV), es un indicador que
evalla las actividades planificadas vs las reportadas en las
visitas a los clientes por parte de un RTC, de esta manera
se contrasta lo que se dijo en primera instancia que se iba
a realizar, versus lo que realmente se realiz6, pudiendo
hacer mas visitas de las agendadas e incluso otras

actividades no planificadas al visitar a un cliente.

indice de Efectividad de Visitas

indice de Efectividad de Visitas (IEV), nos indica la

veracidad de las gestiones de Venta y Cobranzas
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planificadas y reportadas, es decir que tan efectivas fueron
las visitas los clientes, si se fue a vender entonces debe
indicar que hubo venta, si se fue a cobrar, debe de verse

reflejado un cobro en el sistema.

1.4.2 Alcance de la solucion

Con la ayuda de la consultoria externa se disefiaron una serie de
herramientas para suplir las deficiencias encontradas durante una
etapa de analisis de oportunidades y riesgos, encontrandose que

habia que involucrar a tres areas de la empresa en este proyecto:

e Logistica

o Comercial de la Division Agro

e Crédito y Cobranzas.

Por lo complejo de la implementacion se decidi6 tomar para el
proyecto sélo a una de la las tres divisiones comerciales con las que
cuenta la empresa. En este documento no se abarcaran todas las
herramientas implementadas, pero si describiremos las mas
importantes y que fueron de gran impacto para la empresa en el area

comercial.

A continuacién mencionamos las soluciones mas importantes en

cada area participante de la implementacién.
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1.4.2.1 Area Logistica

Las herramientas que se disefiaron para esta area entre

otras son:

e Toma de inventarios que permita seleccionar los
productos que por su precio y rotacién deben

tener un control mas frecuente.

o Control de compras alineadas al presupuesto de
venta, mediante la generacion de Pedidos de
Compra, paso previo a la orden de compra,
ligados al presupuesto de venta revisado por él

logistico y el personal comercial.

e Se adiciona ademas un flujo de pago tentativo al
proveedor para que la gerencia tenga una vision

clara de los desembolsos a realizar

1.4.2.2 Area Comercial - Division Agro

En el area comercial fue en donde mas herramientas se
disefiaron y la que mas control debia de tener, entre las

principales tenemos:

e Agenda de visitas a clientes o prospectos y

actividades a realizar en cada visita.
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e Avance de presupuesto, generacion de
presupuesto de ventas mensual de forma
automatica segun parametros suministrados con
la posibilidad de poder modificar durante los

primeros 5 dias de cada mes.

e Herramienta de Gestion de Ventas, muestra
comparativo de ventas presupuestadas vs ventas

reales.

e indice de gestién de visitas, muestra cuan real fue

lo programado vs lo realizado por el vendedor.

e Ventas perdidas, muestra las ventas valorizadas

no atendidas por falta de stock.

e Ventas Cruzadas, muestra oportunidades de
negocio en clientes de un mismo “nicho de

mercado”[3].

1.4.2.3 Area de Crédito y Cobranzas

El area de cobranzas fue la segunda en obtener un gran
nimero de herramientas, pero mostraremos en este

documento solo las siguientes:

Indicadores de cartera, permite revisar los dias de careta,
dias de pago, evolucion de cartera vencida ponderad y su

variacién con los ultimos cinco afios.
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Presupuesto de Cobros, para poder tener metas de
recuperacion a diferencia de los presupuestos de ventas
gue se generan una vez para todo el afio y se van
modificando mensualmente, esto se generan mes a mesy
son afinados dependiendo de las variables definidas por el

equipo del proyecto.

Comparacion de presupuesto de cobros, que no son sino
reportes que muestran si la recuperacién de cartera real

alcanzé o no lo presupuestado.

Edades de cartera x Zonas Comerciales y resimenes por
region, punto de venta, division comercial y unidad de

negocio.

1.4.2.4 Herramientas Técnicas

Para el desarrollo e implementacion de las herramientas
funcionales de tipo pantalla o formulario se uso la
plataforma disefiada para el desarrollo del sistema
comercial de la empresa. A continuacién mencionaremos
las herramientas mas sobresalientes usadas para el

desarrollo del sistema.

e Lenguaje de programacion: Java 1.7.5

e Persistencia: Hibernate 3.3.6

e Administrador de librerias: MAVEN 1.2
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Interfaz con el Usuario: JSF 1.2, Richfaces 3.3.3

Base de datos: Oracle 11g Estandad

Edition One release 2

Servidor Web: Apache Web Server 7.35.x

Editor de programas: jBoss 5.x

Para la elaboracion de reportes se uso

iReport 5.1.6.- Editor de archivos jrxml que son

los que contienen la l6gica del reporte.

JasperReports® Server - Software instalado en
un servidor donde se publicaban los reportes en
formato jrxml. interfaz entre el sistema comercial
y el JasperServer para visualizar lo reportes de

este, embebidos dentro del sistema comercial.



CAPITULO 2
DISENO DE HERRAMIENTAS FUNCIONALES

2.1 Anélisis de Integracion al Sistema Comercial

Al inicio del proyecto se pensd en manejar una herramienta por fuera del
sistema comercial que manejaba la empresa para el desarrollo e
implementacion de las herramientas funcionales que surgieran del analisis
de las necesidades de la empresa; pero esta alternativa, aparte de ser
costosa, no era la ideal, pues no tenia una integracion natural con la
informacion requerida lo cual implicaba tener interfaces entre el sistema

comercial y la nueva solucién de negocios.

La idea principal de esta decision era que el departamento de Tl no se viera
afectado por el desarrollo de este proyecto, pero al necesitar de estas

herramientas se tomé la decisiéon de incorporar al departamento de Ti al
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proyecto y con ello la asignaciébn de recursos para atender los

requerimientos de este proyecto.

Este cambio, con la integracion del departamento de sistemas de la empresa
como parte del proyecto le dio un giro a la manera en que se iban
desarrollando los requerimientos y se optd por integrar estas herramientas

al sistema comercial interno.

Los beneficios inmediatos de integrarlos al sistema comercial fueron el
esquema de seguridades ya disefiado e implementado y también la
experiencia del usuario usandolo lo que conlleva a un ahorro de tiempo y
recursos considerable, pues al culminar una herramienta, solo se capacitaba
sobre el uso de la misma y no sobre el uso del sistema, esto también peso

mucho a la hora de decidir si todo se incluia dentro del sistema comercial.

Un beneficio fue que no se tendria que sincronizar informacion de clientes y
vendedores, existencias, pues todo formaba parte de un solo sistema con
lo que el tiempo que se hubiera invertido en desarrollar las herramientas de

integracion fue aprovechado en la consecucion de otros requerimientos.

Herramientas Funcionales Disefadas

2.2.1 Herramienta de gestion de ventas

Una de las principales herramientas usadas por los RTC, LUN’S,
coordinadores y supervisores comerciales es el de Gestion de
Ventas, que muestra la informacion de ventas de una Zona

Comercial/lUnidad de negocio de las Ultimas 10 semanas



segmentarla por los dos grandes grupo de clientes: Directos y
Distribuidores, esto con el afan de que se revisar que las ventas
estén uniformemente repartidas y que no existan los picos de venta
cada fin de mes (figura 2.1). También se muestra el avance de la

venta vs el presupuesto de los UGltimos tres meses.

Cod. Unidad Neg.|  Afio wigio
T BANANO soresmtuine
foemara | Semiz | Somis | Somé7 | Semiz | Sem bt
Wnicio Semana | 020ov-15 | 00015 16niow1S | 23now-i5  30nov-15  O7dic1S mimﬁ Asss | dasie | bt th
‘Semana Mes 1 C2 [ 5 1
CONSIGNATARIO
60045 12238 10260 § 52815 10707 § 35805 104565 20456 § 238436 § 2226 259,760.70
3828 B2 §  7E@2 S S8078 S 500018 S 20785 115834 § 286840 S 103515 § 7654 _s 2,131,791 84
2%
500,000 2,000,000
250,000 1,500,000
. 1,000,000
L= — — S —
y - 500,000
Sem45 Semd46 Sem47 Sem4E Sem49 Sem50 Sem 51  Sem 52 Sem 1 Sem 2 0
NO CONSIGNATARIO
CEECTIMNs  129815)S 125334 1672078 1301725 2326635 1425065  184135)S 16BTA3S 455704 5 244,361 Ventas 231931775
COUITITTNs  9856S  MS1 S 21707 S 43205 GBS 17480 44650'S 60565 448298 10712 _s 2217.006.42
108%
500,000
400,000 2,000,000
300,000 1,500,000
200,0
e 1,000,000
“amBunlln
g 500,000
Sem45 Sem46 Sem47 Sem48 Sem49 Sem50 SemS51 Sem52  Sem1 Sem 2 0
TOTAL rh iembre
ETTETEMMNs  135818|S  126S57'S 1778658 135454 S 243370 S 130018'S 1045028 180100 S G04230 § 246,687 Ventas 1,380.844 88,
I 60383 492048 141055 5458 S G0BIB4 S 145025 1604845 2028055 2384dd S 18365 _s 170911579
%
750,000 1,500,000
500,000
1,000,000
250,000 . |
ol ] | 500,000
Sem 45 Sem46  Sem47 Sem48 Sem49 Sem50 Sem 51 Sem 52 Sem 1 Sem 2 0

Figura 2.1.- Herramienta de Gestién de venta: compara ventas de las Ultimas

10 semanas y de los ultimos 3 meses

Una segunda parte del reporte, muestra los comparativos de ventas
Vs presupuesto desde enero hasta el mes actual y su porcentaje de
acierto de las ventas con respecto al presupuesto. Asi mismo se
puede observar (figura 2.2) el comparativo de lo vendido vs lo

presupuestado al mes y afio actual.
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CUMPLIMIENTO DE PRESUPUESTOS 2015

2,250,000

P s
Ensro o -
2,000,000 2
1,750,000 Py i
-
1,500,000 : -
1,250,000 Junis. -
1,000,000 il
Ao DI e
750,000 Septombes -
500,000 Ootubrs ’=Fu=‘ L]
Noviembrs "
250,000 Distombre .
8 Aty Sepeiembre  Dcosbire Mosiembre  Diciembire
Junlo % a Junio Acumulado 2018 % Cumplimisnto 2018
12,000,000 22,500,000

11,000,000
10,000,000

20,000,000

17,500,000
9,000,000 R
8,000,000 15,000,000
000,000 12,500,000
6,000,000 3
5,000,000 10,000,000
4,000,000 £ 103 % 7,500,000
3e00an0 5,000,000
2,000,000
1,000,000 2,500,000

[ o

Ventas M Presupuesto W vuvbio ke Medo [ bueno [ Excelene Ventas M Presupuesto W votan [0 B Medio 1) Bueno [ Excotenee

Figura 2.2.- Herramienta de Gestion de ventas: Medicion de las ventas versus

el presupuesto del mes y acumulado.

2.2.2 Informacion en linea de avances de presupuesto

Al tener la informacién del presupuesto dentro del sistema, se logré
realizar reportes comparativos entre la venta real y la venta
presupuestada, ademas se tenia toda la historia de cambios que se
realizan al presupuesto, informacién que antes se perdia y se

prestaba para que se manipulen las cifras y aparentar llegar al

presupuesto.

La pantalla en donde se modifica el presupuesto la podemos
observar en la figura 2.3. El presupuesto se genera en el mes de

diciembre del afio anterior con las consideraciones que suministre el
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area comercial y por politica, puede ser revisado y modificado con

autorizacion los primeros 5 dias de cada mes por los propios RTC's.

ASU1-AZUAY ROUNDLP 7471 KBNS

ST AZUAY ATTAKILSOO SRS

ASUT-AZUAY ATTAKILTKGHS

ASUT-AZUAY VITAVAX 300 PIAZS0 GEMS
100 Regisis: - 100 e 87605

o bistorico
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Total Generade §

Total Generade. |

s wievo 1) Gurts | of st | (&) Gerern Sesnen B >
1 | vsro  [ocHAZEZ | FechaCracin 12052015 | a0 (e Bun [ maco
Mods [0 |[DOLIR DEEEU. | owin [ @ aeR0 | patre [z73|[PRESUPUZSTG VeNTA AGRO 20 201
Gonearvaores[s (51 | Tpoprsc [\ |PRoweDio nacionAL | Fecha ctcion
Descipcén PRESUPUESTD VENTA ARO 2016

Presupuesi Vst Dsls | PrespuesioVenaResumen | Skste

Listade d2 Presupuesto Verts Detall % st resipests 4 Repote B Subkchvo - tuevcDee [ Guacar
Reg6n Unica de Negocia F] | 2om Comercia B | Grpo il | Provetor 7/ )
Geniico v tem v | suowrse A | Wesini B ] Mes )

2o Comersial tem Taa

3
Generado 25
vedte: 25
Hirco| )
Generdo | 1063
cdteads ites
Hiorco | 2
Generado 2
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v

Pag.1 v deSTT > > A Mostar 130 7 RegiiasporFag
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2275034
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Tota itcato | “iom]

Figura 2.3.- Pantalla de modificacién de presupuestomensual de ventas.

Los reportes mas utilizados son los que muestran los cumplimientos

del mes y acumulado al mes en curso, como se puede observar en

lafigura 2.4.

wigio
epres0002 47 jrst]

Cédigo  Zona Comercial

ACOT  BANANO BABAHOYO DIRECTCS

AC02  BANANOEL ORO DEALER
ACO3  BANANDEL ORD DIRECTOS
ACO4  BANANDGRUPOS EL ORO
ACOS  BANANOLAMANA DIRECTOS
ACOE  BANANO MILAGRO DIRECTOS
ACO7  BANANONARANIAL DIRECTOS
ACOS  BANANO QUEVEDO DIRECTOS

Codigo  Zona Comercial
Asiz  carch

AS22  NOROCCIDENTE

AS24  PATATE

ASIT  PICHINGHA

AS2E  PICHINCHA VTA. DIRECTA
ASIE  PILLARD

Codigo  Zona Comercial

MILAGRO

Cumplimiento de Presupuesto de Ventas por Zonas y Unidades Pagina:1de 5
Noviembre 2015 - Todas las regiones.
BANANO

PPTOARG VentssAfio  PPTOMes VentaNeta ViaHistorica  %Var. el * Af
2] 2] o] 1259
312405278 328445663 22000000  1S2BA0TE 23172700 3413 nsn
44008303 430873658 31000000 IT2MAB1  27BSE271 3380 | s
264211141 25040428 22000000  19407BBS 17063678 a5 | : 1 B s
3000335 343020136 26000000 4630791 0058205 2685 s e
000 4872080 000 000 1354511 10000 ﬂ ™
3500121 407332971 25000000 26778852 21046296  36T4 T om
150200012 117012430 14000000 9700525  BO9IAES 10ED L ™
265600553 206803488 30811570 12088407 25207100  -48566 | o | i
21,641,7483  21,004,019.5 1,709,11579 138084488 1,447,393.45 460 | . "y . L

CAMPO ABIERTO

PPTOARG VentasAfic  PPTOMes VentaMeta ViaHistérica  %Var. » % AD
25 2] o] 425
274606578 231800811 25500247  ZAT7TA00  Z66.01130 a8 I : o
8858105 404000 000 (1) 000 NaN 1 =
186102019 195635518 11800130 25383604 15521865 5 s
145001836 136256330 14000120 12138865  117,560.19 az [ B I s
65327528 48875055  B500082 5880037 5245033 110 B I 0% kg
112204800  O04TSTE 10500507 10712031 57S0R07 8500 | H L
792281866 7,12533201 68301075 82882645 64834845 2774 s | L

CANA DE AZUCAR

PPTOARG VentasAfic  PPTOMes VentaMeta ViaHistorica  %Var. * * aido Af
2] 28] o0 125%
S7126188 5077740 732042 3021521 8212225 631 E L
87126188 55977740 7322742 MAMSH 8212225 6AM A Lt
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Figura 2.4.- Revision del avance de ventas con respecto al presupuesto por

Unidad de Negocio y Zonas Comerciales.

2.2.3 Gestion y Efectividad de Visitas a Clientes

Al poder conocer formalmente las diferentes actividades que cada
uno de los RTC, Agentes de cartera, Jefes de Linea, planifican
semanalmente, y ademas que posteriormente se evalle su
cumplimiento, permite incrementar la productividad diaria, enfocados

en el cumplimiento del presupuesto.

La figura 2.5 muestra la pantalla de ingreso de la agenda, en donde
se debe especificar las actividades que el ejecutor va a realizar
cuando visite a un cliente, y si realiza actividades técnicas,

comerciales o de recuperacion de cartera.

#rinicio | 5 Agendas |

Ga Nueve [ Guardar | [ Inactvar 75144 =

Id |75142 - | Usuario |JROMERO. Estado - ACTIVO
Division |21 || 2crocumicos | cargo [aTC || ASISTENTE TECNICO COMERCIAL | Fecha Creacidn [03-01-2016
Ejecutor  |UI0-263 :hbMERo CERVONES JUAN GABRIEL | RutaVisita |MACHACH! Fecha Agenda®
Categoria A B Ca VentaMes RTC | | Cabros Mes RTC

% Clientes L_U_-,' . (__E,y‘ - L}“) _ PresupuestoMes | | Presupuesto Cobro -
Visitas Realizadas | 0 Il 0 AL o |VentaMeszona || Cabros Mes Zona e
Clientes Visitagos 0 0 0 c B )

Observacién APOYO EN MOSTRADOR

Agenda Visita | Informacion de Zonas del Ejecutor

Listado de Agenda Visita . Ediar
Id Grups | Tipo Cédigo Establecimisnto Lugar cc Técnica A Estado
676319 1 & U285 AGROQUIVAL SA ALMACEN Asesoria técnica -5

1 Registros | Edicion

L SRI[¥ & Swwmis Lo Brooms &
‘ »

Figura 2.5.- Pantalla de ingreso de actividades de visita a clientes o Agenda.
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Para la planificacion se consideran varios criterios con la finalidad de
gue la herramienta brinde una perspectiva confiable y de apoyo para
lograr el presupuesto y que no se enfoque hacia el control. Entre
otros se considera clientes actuales, prospecto de clientes,
actividades de capacitacién, periodo de vacaciones y charlas

técnicas.

£ Inicio | + Agendas
Nuevo Guardar | [ Inactivar 75184
Agenda Visita - Id: 676319 3]
d
" f (-] [ref &
Divisign Tipo Visita  |R. || CLENTE | Estado & || 2cENDADO |
Ejecutor |uio-7265 ||AcROGUIVAL S.A I
Categoric Lugar Gestion® ([BZE | 9 [ALMACEN J
% CIENE  Gestion Gomercia |
Visitas R Agendado | I| | monto il
Clentes | pealizado =l | Real [ Il | MontoReal | |
Obseres ODSENVACiGN
Gestion de Credito ) p—
Agend Agendado | Il | Monto Il
L1y Realizado =l | Real [ Il | MontoReal | |
isti _ .. —
Observacion
Geston Tecnica &
Agendado | 1-21-T-1 ||ASESORIA TECNICA | Monto []
Realizado® &l | Reat ( Il | MontoReal [ |
Observacion |APOYO EN MOSTRADGR A CLIENTES | Obs. Reportar
Edad cartera 3. Eatadisticas ]
=
0a3n ( 11,913.28| Por Vencer | angsas | VentasdelMes  ([0)
a6l | 16,819.77| Vencida | 1258455 | Promedio Ventas |, 1283513
1Reg 1 : .
slaf20 | 14,510.06| Total Normal | 43243.11| | Cobros Mes |7 0.00|
10a180 | 000/ castigada | 000/ | eop [ 8195
1802360 | 000/ Eliminada | 0.00) | Rotacion de Cartera | 100.05]
360omas | 0.00| Total | 92311 | cotegoria T |
[ 42 jevega: Se ha bloqueado ef documento 3638085-EQ-CUE-FAC-8853715 |
{ »

Figura 2.6.- Vision general de la situacion de un cliente al ingresar actividades en

agenda.

La pantalla permite tener acceso a toda la informacién necesaria
para realizar una planificacién, por ejemplo el avance de

presupuesto (figura 2.6), el estado de cuenta del cliente (figura 2.8),
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comportamiento de ventas y cobros del cliente en los Ultimos doce

meses (figura 2.7), ficha general del cliente (figura 2.9), entre otros.

¥ Agendas
| il
Agenda Visita - 1d: 676319 2] |
Tipo Visita [ oa CLIENTE Estado A & AGENDADO |
£ UI0-7265 |[AGROGUIVAL S A
| Resumen de Gestion 3]
<]
Vertas  [JJjcobros
R 21,484
] 184
<]
= 1
1 1
R e 14,857
2 1 REn
Q 12,842 1ot
g =t B8 i g -
a0
R B4t 231 B85
a 5278
|
1202 180 0.00| castigada 0.00 PDP 81.95)
180 a 360 0.00) Eliminada n.00 Rotacion de Cartera 100.05|
360 0 mas 0.00) Total 4324311 Categoria -
‘ ) jcvega: Se ha bloqueado el documento 3668085-EQ-CUE-FAC-6853715 ‘ a
‘ »

Figura 2.7.- Resumen delos ultimos doce meses de ventas y cobros del cliente

i ESTADO DE CUENTA POR CLIENTE
estadaCuentaClients Toda la Carlera
Clhente: AGROQUMAL SA
Representante: MIRLAM LIZZETH TEJADA ACUIRRE
Dieseiten: MACHACHI, ANTONIO BENITEZ © 3111 ¥ JOSE MESA
Cantera
[ _wvence [Dias]| Linea | iendedor I
02 LLUPANGUL
EEr UPENG
022 =]
- e UPANG
4z 2 jnozzE ounluPaNGE
= 0227 UPANGL
= 0227 LLUPANGU
o2 UPANG
o227 LLUPANGUY
E) e LLUPANGLY
= 0227 UPANGL
= 2 |uioesy EOUILLUPANG
B Z |02z E oULLUPANGE
DE CARTERA Corsi " 54,893
[ =O 0730 31750 51/50 | w1120 | iziie0 | weiss0 | setsseo | ese | votAaL |
[uso |camTeRa 11.913.28] 96,815.77 14,510.06 ooo] 4324311

Figura 2.8.- Informacion del estado de cuenta del cliente, accedido desde

la agenda.
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wigjo DATOS GENERALES DEL CLIENTE Pagina:1de 1
ecordatoscli Al 07-ene-2016 Toda la Cartera Cliente: UIO-7285
Sucursal: UIO QUITO
Razbn Social Codigo: UIO-7265 Status: ACTVO
AGROQUIVAL SA.

Hombre: MIRIAM LIZZETH TEJADA AGUIRRE MIRIAM LIZZETH TEJADA AGUIRRE. Identificacidn R-1792187036001 Calfficacion: NORMAL

E-Mail: agroquival@@hatmil.com Tedtfono: 022314088 Tipo de Paga: CLIENTES"A"
Corporacidn: CHICAIZA MAIGUA PABLO PATRICIO ING. Fax: 2318423 Fecha Ingresa: 14-may-2009
Moneda: USD Cupo: 20,000 Garantia: 0

Direccign: MACHACHI - .- ANTONIO BENITEZ O 3-111Y JOSE MEJIA

Vendedores por Linga

Linea Vendedor Zona Tipo Negocio Grupo Negocio Plazo
2 Agro UI0-227 Edgar Vicente Quilupangui |90 Pichincha Distribuidor i 3
3 Veterinaria UI0-360 Marcelo Robles 90 Pichincha Pet Shop i 30
6 Semillas UI0-227 Edgar Vicents Quilupangui |90 Pichincha Depositaria Semillas i 60
Resumen de Cartera
[mon] 7TPo T o030 [ 31780 [ et/ [ 814120 | 121/180 | 181/360 | 361/540 | +540 | TOTAL |
['uso [cartEra ] 11,013 16.820[ 14,510 [ | | | of 43243
Proestos
Stock Valorizado por bodega
Cédiga | Bodega Stock Venta Prom | Meses
Total 50,803 11,832 508
BSUG07Z |CHICAIZA PABLO ING. 59,883 11,832 5,06,
Ventas vs Cobros de los Gltimos 12 meses
Mon | Detalle | fee2015 | mar2018 | ab-2015 | may2015 | jumw2015 k2015 Ape2015 | sep-2015 ock2015 now2015 dic-2015 Total
Ventss | tigesl  waoel  23m|  wessa)  naoe  teess]  wsoso)  ess1|  es|  tegm]  1aam]  1seam
E Cabros. 8441 £,2764 11,172] 11,221] 13,46 21,464 12,643 6,586 13,577| 8,856 16,544 127,346
CotV| 58| ons  soad|  mas  vie07]  ims0]  sa7e|  woof]  eeed|  sees| 112 g3
Indicadores de Cartera y de Venlas
[Moneda [ PoP ] PDC | Ventas [ VentaProm [ CobrosVies | Saldo |
[ uso | 85 a|  ea.i7a] 13348] 134375 43243
Garantias

Figura 2.9.- Informe de los datos generales del cliente, accedido desde la agenda.

Al finalizar el agendamiento semanal, se puede obtener mediante un
reporte, un cuadro de actividades del mes, con el cual se puede
medir mediante banderas si las mismas han sido reportadas, y si
corresponden a actividades comerciales, de cobranzas o técnicas

(figura 2.10).
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(MCH-239) INTRIAGO ASTUDILLO JOYCE ELENA
LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
28/die 29fdie 30/dic 31/dic 01/ene 02/ene 03/ene
i - Roman Mendoza | rdrade | oicsiuas Ageo Veterinaria Andre ... Ferado
Agipina Carios Eduardio Fita Del Constelo
B ook 155 hva U ger | Mo
8any Cacan Andrea SA Mariui Lissetie
= i 03 Zola | oo Maza Solano J G0 Vega Guzman Sivia
Andiea sabel Femanda -2+ Pagla Vega Guzman Sikia Paola
..., O 1603 Agro Vetrinaria Ancre | iz Guzman Pens Heny - s ue Agro Guayacanes
orio ook 0 Agro Nelgui 1254 Ordonesz Tomres Ara
o9 Rermon Orellna Zoda |, wacsaeey Sanchez Ochoa Fiomo -++4Lucia Ordonez Torres AnaLutia
s L e - ic s Amiceo Vinces Flores.
i ilo Huanga Luis |, st iy Pt n L G Gsaisn Zambrano Zambrana
oy i -+-~Dora Abelina Balcazar Dela  |.c..Vicenie Antonio Zambrano
..., Mossin Mendoza Calderon Lidia | picssasq Cabrera Yanez Sarbelia | Cruz Dura Abelina Zambrano Vicente Antonio.
Esiifa iomar ... \magen L2 Seril
3 ) GomezBsa ~ fu.. i w50 Agronuevo Cia Lida | wosess Chiiboga Crespo Mario
Maricel .. se1n Leon Lopez Francisca [~ Rene
Florencio .. W5 Encalac Vargas Loka
Hartencia
04/ene 05/ene 06/ene 07/ene 08/ene 08/ene 10/ene
.. 10330 Agro N drade [, e b I . nice |,
Fila Del Consuelo Bany Casan Rita Dol Consielo Ria Del Consuelo
. MO Encalsds Mendoza |, okt Agricola Fros Leon || wek s Roman Mendoza |, os4uets Roman Mendoza iz Roman Mendoza
Mariu Lisseta SA Carlos Eduardn Caros Ecuard Carios Eduardo
: % Ugarta Ginger [, an [, Ia Fronte Lean
- Pacla Vega Guzman Sivia Pacla [ Wercy Azucena Andrea SA 5A
-5y Amideo Vinces Flores. | ossq Orconez Torres Ana. |, mosanenn Enclada Mendoza |, | wessanm Encalad Mendaza
2467 Zambrano Zanbrana [, agronuavoCia s [°-+Lusa Ordonez Tores Ana Lucia [+ Mo Lissetie Mariu Lissetie
(1 Vo ikl Zotan s Leon Lopez Francisco B it
Zambrano Vicente Antonio iy .. o512 Mendoza Calderon Lidia [**™ Lics. Lids
i sy Almacen La Semill Esiiita o MOSS12 Lidia | oucw-smsen Vega G I
(cHa122 Guzman Pena Herry .. 1299 Sanchez Ochoa Fiomo [ Estita +-Padla Vega Guaman Sivia Pacla
" Antoric Gonzalo T upesn Agronuevo Cia Lida
cHov1z Garzon Gomez Elsa . e Cabrera Yanez Sarbelia ki) Zambrano Zembrano
= Marbel +-Vicents Antoria Zambrana
., M52 Encalaca Vargas Lola ‘Zambrano Vicente Antorio
-4 s see) Agronuewo Cia Lida
11/ene 12/ene 13/ene Lifene 15/ene 16/ene 17/ene
18/ene 1%/ene 20/ene 21/ene 22/ene 23/ene 24/ene
25/ene 26/ene 27/ene 28/ene 29/ene 30/ene 31/ene

AiGeation Adniniatiariva, C:Gastibn da Crddito, T-eatidn Técnica, Vicestlbn da Vents, esdehetividad Faaliads, Sujor: Activided o Jeallrads

Figura 2.10.- Informe de gestion de actividades agendada de un ejecutor (vendedor,

oficial de crédito, etc.).

Se puede evaluar por cada representante si el enfoque de sus
actividades es técnica, administrativa, de supervision, de
planificacién, comercial u otros. De esta manera se puede verificar

si la planificacién de su tiempo esta alineada a su objetivo.

2.2.4 Andlisis del Indice de gestion y efectividad de
Visitas
Una vez realizado el agendamiento y posterior reporte, es decir
ingresado en el sistema que se realizé6 o no la actividad y si se
consiguio o no la meta deseada, el sistema podra suministrar a los
LUN’s, supervisores, coordinadores y gerentes los indices de

gestion y efectividad de visita, en donde se podra evaluar de manera

objetiva si lo planificado va de acorde a lo ejecutado.
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Lafigura 2.11, muestra un resumen de la inversion de tiempo en las
diferentes actividades. Esta herramienta demostrd que las
actividades que se realizan con una planificacion previa tienen
mejores resultados, asi mismo se puedo cuantificar en que
actividades invierten las personas su tiempo, como por ejemplo, en
lafigura 2.11, podemos observas que la actividad preponderante es
la calificada como “Otros”, en este caso esto merece un serio
llamado de atencion, pues el o los ejecutores de la agenda, no estan

indicando correctamente la inversion de su tiempo.

Administrativo:
[2.49%)

Técnica: (7.96%) ,'

Supervision:
(2.49%)

Reporte: (2.49%)

Planificacion
(2.49%)

Otros: (82.09%)

Administrativo: @ Otros: @ Planificacian: () Reporte: @ Supervision: () Técnica:
@ ) Rep pe C

TIPO GESTION ACTIVIDAD FRECUENCIA"‘HEIIPU (Hrs)
Administrativo: Revisar correos, priorizar respuesta 1 [
TOTAL POR TIPO GESTION Administrativo: 5
Ofros: [Feriado 185
TOTAL POR TIPO GESTION Otros: 165
Planificacion: |Praparaclén Agenda siguiente semana 5
TOTAL POR TIPO GESTION Planificacion:
Reporte: |Reporte de actividades
TOTAL POR TIPO GESTION Reporte:
Supervision: [Supenvisar gestin
TOTAL POR TIPO GESTION Supervision:
Técnica: | Charlas Tecnico/Comerciales

Vigitar clientes A o B. Idenfificar necesidades.
[TOTAL POR TIPO GESTION Técnica:

o I
raf =] = <l = o] cof o] e G| =
) oo| cof end onl en| enfen

=
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Figura 2.11.- Revision de la inversion del tiempo en las actividades de gestion

segun lo registrado en la agenda de cada ejecutor.
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Figura 2.12.- Reporte de revision del IGV (indice de Gestion de Visitas) y del IEV

(indice de Efectividad de Visitas).
El indice de Efectividad de Visitas nos indica la veracidad de las
gestiones de Venta y Cobranzas planificadas y reportadas, para ello
si el gjecutor indica que realizé una venta, el sistema espera que

dentro de tres dias luego de la fecha de agenda se encuentre

registrado en el sistema de compra un pedido para ese cliente.

2.2.5 Ventas Perdidas

Esta herramienta ayudo a saber de mejor manera las cantidades que
no se pudieron vender por falta de stock de los productos, conllevo
a tener un mejor presupuesto de ventas y un mejor control del
inventario para disminuir el porcentaje de ventas perdidas que

teniamos entre un del 8% a un 3.5%.
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Para la empresa todo pedido que no pudo cumplir con lo solicitado
por el cliente, entraba a formar parte del backorder[4], pero los
consultores indicaron que eso seria una fuente de malas decisiones,
ya que si el cliente regresa al dia siguiente a comprar y aun no
tenemos el stock del producto, ese no es un nuevo backorder, sino
parte del mismo, porlo que se hizo un analisis para indicar que desde
la fecha de un pedido hasta un numero n de dias posteriores a esta
fecha, todos eso “faltantes” de existencia, sean considerados todos
como un solo backorder dentro de un solo pedido, asi las ventas
perdidas reflejaron un indice mucho mas real que el anterior

esquema (figuras 2.13 y 2.14).

wep Informe de Ventas Perdidas - Comercial Pagina: 1de1g
eFacirl1 13 s ersey Afio: 2018 Mes: Enero Semana:2 Desde: 018802015 Hasta: 304un-2018
Provesdores: TODOS Puntos de Vents
Lineas: TODAS Catogorias

SERARE VENTA PERDIDA PO PRODUCTO

x; i |[ABONOS EDAFICOS

=H Febre |AEONOS FOLIARES.

Sem i Marzg [ACGHDICIONADOR DE
IE,,,, pbeil |AGENTES BETABLOG.
[5em :ﬂ: AGENTES BETA-BLOG.

Sem [ALnENTOS
|§m o |[ALIMENTOS INFANTILES
[5em Agotto [ALIMENTOS MASCOTAS
ISH" saptienten ] z |ANABOLZANTES

Sem Dctune B4,
|5em Kaviemire 521,200,268 m:ggsomu;::.

Im (oierntee | 82144702 [ANDROGEN, EXCL
[Semia [ANGIOTENSIN-Il ANTAG
[Sem s [ANTAG DEL CALGIO
[Semi8 SUCURSAL | SEM2 | % Enero % [ANTIACID ANTIFLAT
[zem 17 ATF 8.481.00( 100.00 £2,005.17| 10000 |ANTIARRITMICOS
[Sem E3 o] o [ANTIBIOT

Sem BAL e [ANTICONCEPTIVOS
|§m Bs0 oo om0 [ANTICONCEPTIVOS
| E= [CiE 147837 1854 [ANTIDEPRESNOS
[pem e T3ATDZE| 6028 [ANTIDIABET
e AG oo ooo [ANTIDIARR INTEST
IE = WAC 172e8 00 1741 [ANTIEPILEPTICOS
= WCH FE [ANTIESPASMANTICOL
|3"' Wi [ANTIFUNGICOS

FAS |ANTIGARRAPATICIDAS
|m o |ANTIGRIPALES EXC.
[Sem [Gha [ANTIHEMORROIDALES
|sem (GUE [ANTIHIPERTENS(NO HER)
|sem S0 [ANTIHIPERTIND HER)
|5em TAE [ANTIHISTAMINICOS
| = TOn [AminE pTEST
IE'“ 00 [ANTINF OFTALNO

e [ANmINFECCIOSDS
Is"" [ANTINFLAMATORIDS
|x [mmicaTicos
[5em [ANTIMICOTICOS SISTEMIC|
[5em [ANTIMIGRANGSOS
[5em [ANTIPARASITARIDS

Figura 2.13.- Informe de backorders valoradas por semana, mes,, sucursal y Tipo de

Producto.
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PRODUCTO SEM 2 §5EM 2 k] % Acumulade
(CELTIUM COMPR. RECUB. 20 MG X 30 - UNIDAD 164 0d1 5,204.00 ils kx|
SEAWEED EXTRACT - 2.5 GLNS 180.0d B.010.00 289 % bl
RIDOMIL GOLD - 250 GRMS Sd1.0d) 7,958.50 288 % 3
ISOFEM TABL. X 30 = UNIDAD S07.0d 1772599 280 % 41
RANGER 480 - 1 LTS 1,056.00 7.288.40 262'% a4
(CEIPRODEX COL. X 5 ML - UNIDAD Tt O 6,807.24 245 47
TILT 250 EC -1 LTS 2400 £,480.00 233% 49
SEAWEED EXTRACT -1LTS 1.212.00 £,302.40 217 % &1
[RANGER 480 « 1 GLNS 172040 442900 160%
(GEMFIBROZILO 300 MG X 30 COMP REC « UNIDAD TT0.0d 3,964.60 144 % 54
[PRESERY. ERDS TRAD. ISPENSADOR 24 X 3 - UNIDAD 219.0d 3.784.52 1.36% 58
[BEEELAC 1 POLVO 400 GR. X 1 = UNIDAD 506.0d 3,634.00 1.3 % &7
PARACETAMOL COMP 500 MG X 86 - UNIDAD 47 .00 3,568.60 1.30% 58
MIGRAX COMP X 10 - UNIDAD 1.012.0d0 3,542.00 1.28% 53
DIAREN TABL X 20 » LINIDAD 862 .0 3,387 .66 1.2% &1
VITAVAK 300 PM - 100 GRMS 81004 3,169.00 114% a2
HKOLOF-D COL. COMPT. X 5 ML » UNIDAD 422 .0 2,970.58 107 % &3
AMOWVAL COMP 500 MG X 21 - UNIDAD 575.0d 2.714.00 058 % 64
ECUAFIX Q- 1LTS TE& .0 261120 054 % 65
RINDBUDEX SPRAY NASAL 18 G X 1« UNIDAD 162.0d 2,562.00 086 % =i}
(CLORAMFENICOL B0D MG X 10 CAPS - UNIDAD 1,850.00 2,535.00 081 % &7
ROUNDUR 747 - 1 KGMS 135.04 2,362 50 0.85 % &7
(CAPTAN 80% DF-EQ - 600 GRMS 288 0 2,361 60 0.5 % 68
HUTRILON 2 LATA 400 G X 1 - UNIDAD 154 .04 2,064.40 075 % &9
ELL PIS BALSAMO CALMANTE X 200 ML - UNIDAD 52.0d 2,028.78 073 % Ta
[ELCERIN HIGIENE INTIMA PIS 250 ML » UNIDAD 181.0d 1,964 62 072% i
UFFPER =1 KGMS 120.0d 1,962.00 072% T
CUTIMED SILTEC SOBRES 20720 CM X § - UKIDAD Fagi] 1,845.59 (UGG & T2
POMTIAC - 1LTS 4800 1.680.00 061 % T3
CUTISORE ULTRA 20 CM X 20 CM CAJA X 50 - UNIDAD B0 1,564.00 06T % T3
SCORE 250 EC « 100 ML 145,041 1.534.70 065 % T4

Figura 2.14.- Informe de Ventas Perdidas (bacorder) por producto en cantidades y

valores.

2.2.6 Ventas Cruzadas

Esta herramienta se utiliza para saber qué productos compran

nuestros clientes de un mismo nicho de mercado, de tal manera de

gue podamos revisar por qué vendemos un producto a determinado

cliente y no a otro dentro del mismo mercado. Con esta tarea se
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incrementaron las ventas en un 8% en el primer afio de

. .z
implementacion.
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Figura 2.15.- Informe de Venta Cruzada por producto y clientes.

Como se observa en la figura 2.15, solo dos productos son
comprados por la mayoria de los cliente, pero los otros no los
compran, con esta informacion se pudo realizar una prospeccion de
oportunidades de venta basados en que siendo clientes de

consumos similares pueden comprar lo que otros ya compraron.

2.3 Impacto Técnico

El uso de las herramientas de negocio, implic6 un aumento en los “usuarios
concurrentes” de un promedio de 95 a un promedio de 190, es decir se
duplicaron los usuarios que usaban la aplicacién al mismo tiempo, por lo que
el aumento de los usuarios concurrentes implicé reconfigurar el webserver

pues la carga de usuarios y transacciones varié considerablemente por lo
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gue se tuvo que aumentar la memoria del Apache Web Server de 8G a 12G,
investigar sobre el manejo de memoria, reconfigurar el garbage colector[5],
entre otras tareas par que el rendimiento de la aplicacion no se viera

afectado.

El uso de estas herramientas funcionales implicd también crecimiento de

informacién en la base de datos subié de un 10% a un 14% anual.

Como parte de la implementacion de estas herramientas nos vimos
beneficiados con la creacién de nuevos componentes de desarrollo que han

sido reusados en otras pantallas y reportes.

Una de las funcionalidades con las que cuenta el sistema comercial es el
envio de correos, ya sea por evento o programado, con la implementacién
de estas herramientas nos vimos obligados a estandarizar el proceso de
envio automatico de correos para tener una sola fuente de configuracion,

pues teniamos tres fuentes de envio:

e Desde la base de datos.

o Desde el JasperServer.

o Desde Agentes de Lotus Notes.

Este proceso sigue en camino pues aln se tienen procesos que usan una
de las tres metodologias, pero por estandarizacion, configuracion y

mantenimiento, se estd migrando todo para envio de reportes por
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JasperServer con un desarrollo propio en lo concerniente a la configuracion

y formato.

Auditorias de la Consultora

Posterior al proceso de definicion de herramientas, la empresa consultora
ha realizado tres auditorias para comprobar el uso de las herramientas
implementadas durante el tiempo que estuvieron en la empresa contratante,
hasta la culminacién de desarrollos pendientes. En la dltima revision las

auditorias fueron entre muy buenas y buenas, pues se tuvo que:

e Logistica alcanzo un 95% de efectividad y uso de las

herramientas y procedimientos definidos.

e EIl area comercial alcanzé un 91% en uso, pero quedaron
algunos puntos pendientes en la implementacién de

procedimientos.

e EIl area de crédito obtuvo un 83%, debido a que ellos se
integraron un poco tarde en la realizacién y adaptacion de los

cambios realizados.



CAPITULO 3

ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados obtenidos al implementar la solucion se vieron reflejados y el
rendimiento de la inversion en el mismo se ve mas que justificado debido a que:
¢ El manejo logistico se mejoré en un 20%
e El control del inventario resulté con menos variaciones que en afios anteriores,
pues el control frecuente mejord y controlé estas diferencias.
e Larecuperacion de cartera mejoré sustancialmente disminuyendo el indice de
cartera vencida.
¢ Indirectamente se establecié una mejor relacion con el cliente pues se lograron
fortalecer los lazos comerciales a través de atencion individualizada.
La gerencia comercial pudo con estas herramientas:
e Evaluar mas objetivamente a la fuerza de ventas
e Cuantificar y cualificar los resultados de las visitas de los vendedores ya

sea por venta o cobranza.
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e Revisar con tiempo y tomar accidn antes de culminar un mes y observar
gue no se estan cumpliendo las metas de venta y o cobranza.

e Promocionar con mejores politicas productos que deben ser usados por
determinados clientes.

e Ofertar productos y tener un alto indice de acogida al obtener los productos
gue se pueden ofrecer a cada nicho de mercado.

e Revisar promociones a clientes clave, y establecer una mejor relacion con
ellos para mantener el alto indice de rentabilidad con ellos.

e Focalizar los esfuerzos del equipo comercial en la obtencion de los
objetivos de fijados por la gerencial de la divisibon mediante una
planificacién mensual.

Realmente no éramos conscientes de la poca comunicacion y poca unificaciéon de
objetivos siendo que todas estas areas estan intimamente relacionadas, realmente
en la empresa se siente claramente el antes y el después de la implementacién de
las herramientas, que mas alla de hacer procedimientos, definir politicas, entregar
pantallas y reportes, nos ayudd a regresar al camino que debemos seguir para
alcanzar los objetivos como un todo y no como si fuéramos varias empresas dentro

de una.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Laimplementacion de sistemas de monitoreo y control, causan cierta resistencia

entre los usuarios

2. El uso de la herramienta vista como una ayuda de organizaciéon y no como una
herramienta control, facilité el uso de las mismas. Al suministrarle la mayor
cantidad de informacion desde una sola pantalla, para que tenga visién clara del
estado del cliente y todo al alcance de un click, ahorré tiempo de los vendedores
gue anteriormente solicitaban la informacion necesaria a terceras personas para
visitar a cada cliente, y estas Ultimas también se vieron beneficiadas pues podian

invertir ese tiempo en otras actividades.

3. El concepto de zonas comerciales mejor6 sobremanera el control del

presupuesto, pues no se dependia de una persona, sino del concepto de la zona,
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asi se pregunta como avanza la “Zona x” y no como van lo clientes del vendedor
1. Si esta persona, sale de la empresa, la zona permanece, pero asignada a un

nuevo vendedor/cobrador.

El apoyo de la alta gerencia es decisivo para poder llevar a cabo un proyecto por
parte del departamento de TI, En la empresa, durante el tiempo que duré el
proyecto, hubieron recursos enteramente dedicados al mismo y varios otros

requerimientos quedaron congelados por la prioridad de esta consultoria.

Todos los usuarios que participaron en este proyecto terminaron con una vision
diferente de lo que un departamento de TI les puede ofrecer y apuntalar para

obtener siempre los mas altos estandares de calidad

El Departamento de Tl al participar activamente en las reuniones y avances, se
mostré como un departamento estratégico, cambiando la perspectiva de ser un

departamento de apoyo que solo realizaba los trabajos solicitados.

Mas que conclusion es una aseveracion, el control bajo una herramienta, por
basica que esta sea ayuda sobremanera a llevar a cabo con mayor eficiencia los
requerimientos solicitados al area de TI, por lo que en la actualidad se ha
desarrollado un médulo que lleva seguimiento de los requerimientos basados en

la matriz de control.
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