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RESUMEN

El presente proyecto de tesis abarca todos los aspectos del proceso de implantacién de un
sistema de monitoreo de vendedores para conocer la ubicacion geogréfica en el momento
real. Ademas, ofrece entre otras funciones el almacenamiento continuo de los recorridos

hechos por el vendedor, incluyendo la supervision de la bateria y la sefial.

En primer lugar, se definieron las necesidades estratégicas de la empresa y software a
utilizar, asi como las diversas estrategias disponibles para establecer la comunicacion
remota y obtener la ubicacion geografica en todo momento y se establecio esto como

requerimiento.

Se realizd un analisis de proveedores que nos brindarian el soporte técnico informatico
para la implementacion de la aplicacion por consiguiente se establecié una matriz de
gestion de riesgo logrando mantener la informacién privada de los usuarios de manera

segura.

Ademas, se implementaron programas, Prototipo web e Interfaz Mdvil, que facilitaron el
proceso de prueba de todo el conjunto, resultando este satisfactorio al compararlo con los
planteamientos iniciales del proyecto. Finalmente se establecieron los parametros y el
nuevo proceso de control de vendedores mediante una aplicacion, ademéas de los
incentivos por el cumplimiento de este. Los resultados fueron mejores que los esperados

y son mostrados en cuadros comparativos que muestran la influencia en las ventas.

Palabras clave: Aplicacion movil, servidor, usuario, vendedores, matriz de riesgo,

monitoreo, reporte.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1.Realidad problemética

El GPS era una herramienta de uso militar, ahora las empresas la utilizan para
mejorar su productividad.

Segln Yutronic (2004), la aplicacion de tecnologias GPS en unién con los
nuevos estandares de comunicacion radial y via celular, podrian dar un impulso
importante al uso de sistemas AVL en las empresas. Como explica, "otro motivo
que refuerza una buena proyeccion es que las empresas de carga de mayor
envergadura del pais ya estan considerando la tecnologia GPS como una muy buena
solucién®.

Asi también, Serrano (2013) sefiala:

La tecnologia de GPS madurard y comenzaran a masificarse soluciones que
realmente agreguen valor al negocio. En poco tiempo las aplicaciones de GPS y
localizacion automatica de vehiculos iran integrandose con otros sistemas
corporativos, optimizando la operacion y reduciendo costos en procesos. Lo
importante es que el mercado sepa que mas alla de disminuir los kilometros o los
tiempos de viaje, las verdaderas ventajas de esta tecnologia estan en contar con un
servicio mas eficiente y en una optimizacion de toda la red de transporte”. Como
por ejemplo, las empresas fabricantes de dispositivos mdviles se han visto en la
necesidad de integrar esta herramienta como un valor agregado generando en el
usuario confort a la hora de saber la posicion actual del mismo, de la misma manera
el servicio automotriz ha acoplado de manera exitosa un sistema de navegacion de
posicionamiento en linea para aquellos usuarios que desean viajar o recorrer la

ciudad de una forma segura.

Romero Rodriguez Carlo Andre Pag. 9



4 “IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE

NF CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
4 g;‘.':fgflgéfh.om.g ALMACENES POPULARES SRL.”

Las compariias en México, sobre todo las repartidoras y de logistica, utilizan
el Sistema de Geoposicionamiento Global mejor conocido como GPS, para vigilar
los movimientos de sus empleados y mejorar la productividad de sus rutas. Las
empresas colocan este dispositivo en sus empleados y asi pueden seguir el rastro de
la persona que lo porta y recibir alertas en caso de que esta salga de una zona
asignada. Las repartidoras, por ejemplo, pueden controlar que sus empleados
realizan la tarea asignada por la ruta establecida.

"Los servicios de geolocalizacion de personas ayudan a mejorar las rutas de
reparto, lo que a su vez trae consigo ahorros en tiempo y en consumo de
combustible.”, agrega Alejandro Mena.

También se puede conectar a los sistemas de facturacion y de control de
productividad de una empresa. Con ello, se puede pagar bonificaciones o entregar
premios a la productividad basandose en informacion precisa, por ello, trabajan para
convertir su sistema de seguimiento de personas en una herramienta que ayude al
registro de ventas por medio de un celular. (Peralta, 2013)

Partiendo en que las organizaciones buscan controlar el trabajo realizado por
sus empleados que tienden a movilizarse por toda la ciudad sin sobrecargarlos de
trabajo sino méas bien haciendo eficientes los procesos que intervienen en el
desarrollo de sus actividades diarias, se han introducido en el mercado sistemas
privados que apoyan a la gestion de monitoreo y control de actividades en las cuales
se involucra el GPS como principal sistema de apoyo.

La mayoria de empresas desea y siente la necesidad de hacer mas con menos,
la utilizacion de la solucion de localizacion GPS, puede suponer un crecimiento de
un 20% en la produccion de tareas por parte de sus empleados en movilidad y

considerable ahorro en costos. Con esto, controlas el horario en el que empiezan a
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trabajar cada dia y la hora en la que finalizan su jornada laboral; se asignar una
tarea al empleado que se encuentre méas cerca del lugar del servicio, evitando
tiempos innecesarios de traslado. Se tiene conocimiento de donde se encuentra su
personal en todo momento, pudiendo tomar decisiones rapidas; se puede comprobar
los trayectos realizados, visitas a un mismo cliente, o tiempos empleados tanto en
los viajes como en las paradas. Asi, el estudio realizado por Motorola, revelé que
las empresas que han desplegado las tecnologias GPS en su dia a dia, se ahorran
aproximadamente 54 minutos al dia, lo que se traduce en un ahorro anual en mano
de obra de unos 10,000.00 dolares por empleado. (GPS tracking Panama, s/f)

De acuerdo con un estudio del uso de GPS, hay aplicaciones de localizacion
a las que se les atribuyen mejoras en la organizacién de rutas, permitiendo a la
empresa saber exactamente donde estan sus empleados en cada momento, y
examinar distintas posibilidades antes de implementar una ruta. Las empresas
encuestadas emplearon menos tiempo en enfrentarse al trafico o a hallar rutas,
incrementando el tiempo dedicado a nuevos o antiguos clientes. Por eso, al
preguntar por qué se plantearian invertir en GPS u otras nuevas tecnologias, los
encuestados mencionaron la atencion al cliente como su prioridad nimero uno.
Ademas, tambien identifico otras aplicaciones esenciales, como la havegacion para
mejorar la puntualidad y optimizar las rutas. Navegacion y optimizacion de rutas
responden a dificultades a las que con frecuencia tienen que enfrentarse los
trabajadores con movilidad de campo para localizar nuevas paradas durante su
recorrido y optimizar las entregas. (Entrepreneur, s/f)

El negocio de la distribucion y comercializacion de productos perecibles y no
perecibles crece cada vez mas en el afio 2008 en la Provincia de Trujillo, Perq, se

tenia un universo de 5mil bodegas; al afio 2014 el universo ha crecido a 8mil
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bodegas. Esto requiere que las distribuidoras aumenten su fuerza de ventas para
captar a los nuevos clientes potenciales y que sus proveedores obtengan mas
presencia en el mercado. (Visual Impact S.A.C., 2014)

Aumentar la fuerza de ventas trae beneficios pero al ampliar el territorio de
venta es dificil controlar y medir de manera efectiva si el trabajo se hace de manera
correcta y los vendedores van a todos los puntos de venta potenciales. De esta

manera surgio la idea de controlarlos mediante los dispositivos GPS.

Es por ello, que se tiene los siguientes antecedentes:

HERNANDEZ ZAPATA, Ana (2012); “Sistemas de Monitoreo Satelital, una
propuesta logistica integral para el manejo de la cadena de suministro en las
Empresas del sector transporte”; concluye:

e Segun los estudios y casos anteriores, es posible observar que mediante la
implementacidn de sistemas logisticos con tecnologias como el GPS, se
logra una mejor gestion logistica de todos los procesos que involucran
transporte y distribucion en las empresas, lo cual conlleva a una reduccién
en costos y tiempos de entrega, mayor eficiencia y seguridad en los envios,
satisfaccion del cliente y confiabilidad en la toma de decisiones.

e Laincorporacién de tecnologias como el GPS en la cadena logistica de las
empresas de transporte, reduce hasta en un 75% los gastos asociados a
distribucion de mercancias segun el estudio realizado por el directorio
logistico, lo cual favorece en gran medida la gestion de las compafiias
teniendo en cuenta que los costos de transporte y distribucion (50,9%) son

el rubro méas importante y representativo del total de los costos logisticos.
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e El uso de herramientas de tecnologias de informacion en una cadena de
suministro como la transmision de informacion por radio frecuencia
(RFID), los Sistemas de Posicionamiento Global (GPS), Transportation
Management System (TMS), Efficient Consumer Response (ECR), entre
otras que se emplean en el &mbito logistico, son determinantes claves de
una mejor conectividad con los mercados mundiales, proporcionando a las
empresas informacion en tiempo real de la situacion de sus productos o
servicios en cualquier punto de la cadena de abastecimiento, permitiendo
ademas disminuir sus costos de operacion con el fin de ofrecerle al cliente
un mejor servicio, sobre todo cuando los integrantes de la cadena no
forman parte del mismo pais o inclusive del mismo continente.

e Uno de los principales objetivos que persiguieron las empresas estudiadas
al momento de implementar el GPS como sistema de informacion es la
necesidad de tener acceso a informacion confiable, precisa y oportuna,
optimizacion de los procesos de la organizacién y la posibilidad de
compartir informacion entre todas sus areas. De igual forma, uno de los
mayores beneficios obtenidos con el uso de la tecnologia, es la capacidad
de integrar diversas areas de la empresa para un mayor control sobre ellas,
lo que se facilita por la existencia de una base de datos centralizada, integra
y actualizada.

Aporte a la tesis:
La tesis aporta mostrando que el uso del monitoreo GPS reduce
drésticamente en un 75% los gastos logisticos fortaleciendo nuestra

investigacion.
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AMAYA, C. & D. CARRERA (2010) en su tesis “Sistema de monitoreo Pasivo

para vehiculos mediante GPS”, ademas concluye:

e Al culminar la elaboracion de este proyecto se concluye que este
dispositivo es de beneficio para las empresas que se dedican al transporte
publico y a su vez a los usuarios que utilizan estas unidades de transporte.
El control efectuado por el médulo electronico posibilita optimizar el gasto
en repuestos, combustible y tiempo de uso de cada unidad de transporte lo
que conlleva a un mejor servicio hacia el usuario.

Aporte a la tesis:
La tesis aporta a la investigacion mostrando que el uso del Monitoreo
pasivo de vehiculos permite controlar y medir el recorrido optimo que debe

ir el vehiculo.

ROMO GALARZA, D. (2013) en su tesis titulada “Estudio de factibilidad para
la Implementacidn de un Sistema de Rastreo Satelital GPS, para la Cooperativa de
Transporte en taxis Héctor Ibarra”, concluye:

e Luego de realizar un analisis de precios y beneficios de proveedores que
ofertan en internet y en medios de comunicacion el dispositivo y el servicio
de rastreo satelital, se considera que el proveedor “SPYSAT” cumple con
las expectativas y los precios acorde al proyecto.

e La inversion que realiza tanto la cooperativa como el socio es minima en
comparacion a los beneficios que se obtienen con el dispositivo GPS, como
reconocimiento y adquisicion de un gran numero de clientes.

Aporte a la Tesis:
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La tesis aporta a la investigacion mostrando que los beneficios obtenidos
son mucho mayores a los costos por lo que nos indica que es una

herramienta totalmente recomendable.

NUNES DE OLIVEIRA, E. (2010) en su tesis titulada “Diagndstico e
Implementacion de la herramienta GPS para la mejora del Departamento de
Inteligencia de Mercado”, concluye:

e Durante el proyecto de pasantia, se desarrolld un sistema (GPD) muy
versatil y dindmico, que mejora y optimiza los procesos de manejo de
informacidn del Departamento de Inteligencia de Mercado, relacionada al
mercado de prescripciones médicas.

e Los tiempos de ejecucion de analisis, como los ejemplificados a lo largo
del trabajo, disminuyeron en un 83%, ya que anteriormente los Directores
y Gerente tardaban, en promedio entre cinco y seis horas en realizar los
mismos. Se tomaron mediciones, y se determind que a través del uso de
GPS, los usuarios pueden realizaron los mismos anélisis en un tiempo
mucho menor, en una hora aproximadamente, dependiendo de la experticia
de los usuarios. Esto representa una mejora significativa para la empresa
que se ve reflejada en una disminucién de costos operativos.

e GPS posee un alcance a nivel regional, es decir, el personal Pfizer puede
tener acceso a la informacion presentada, desde cualquier parte del
territorio venezolano en que se encuentre. Esto representa una gran ventaja,
en especial para el equipo de Fuerza de Ventas, ya que el mayor tiempo de
su trabajo se encuentra fuera de la sede administrativa de Pfizer, y a través

de GPS puede fijar sus estrategias para realizar las visitas médicas.
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e Por medio de una video conferencia, se realizd una presentacién de GPS
ante los colegas de Pfizer con sede en Colombia y Costa Rica, quienes
quedaron sumamente impresionados con el excelente desempefio del
sistema, obteniendo elevados niveles de aceptacion. Producto de ello, se
estd gestionando la implementacion de GPS en cada una de las
organizaciones de estos paises.

e Todas estas caracteristicas, hacen que el GPS, cuente con un alto nivel de
aceptacion por sus usuarios, incrementando el uso de la informacion del
mercado de las prescripciones médicas.

Aporte a la Tesis
La tesis aporta a la investigacion mostrando que la ejecucion de los analisis
0 toma de decisiones se hacen de manera inmediata teniendo en cuenta la

versatilidad del GPS en cuanto a la informacion que emite.

CUNALEMA MASA, L. (2013) en su tesis titulada “Sistema de monitoreo de
vendedores de concesionarios de vehiculos basados en tecnologia Android”,
concluye:

e En el desarrollo del sistema de monitoreo de equipos celulares basados en
tecnologia Android, se considero la utilizacion de Software libres, puesto a
que estos programas permiten a las organizaciones disminuir los costos de
inversion a la hora de implementar un producto tecnologico, ademas de que
las aplicaciones desarrolladas en estos tipos de herramientas ayudan a que
las mismas sean escalables dependiendo de las necesidades que surjan en

la organizacion.
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e Por otro lado el sistema desarrollado faculta a los concesionarios a llevar
un control en linea de las actividades que realizan los empleados que
tienden a movilizarse. Este tipo de control influye directamente en la
productividad del personal gracias a que ellos conocen que son
monitoreados constantemente por un supervisor.

e Finalmente se concluye que el sistema de monitoreo es una herramienta
que aporta significativamente a los concesionarios de vehiculos de la
ciudad de Guayaquil que desean tener una vigilancia adecuada de su
personal utilizando tecnologia libre desarrollada en el Ecuador.

Aporte a la Tesis:
La tesis aporta a la investigacion mostrando que el uso de la tecnologia
Android disminuye drasticamente los costos del uso de GPS, ademaés que
permite tener un control mas versatil de la informacion teniendo en cuenta
todas las herramientas funcionales de los celulares inteligentes.
En cuanto a las bases teoricas:
A. Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas son todas las herramientas y estrategias utilizadas para
llegar a un cliente potencial. Segin Boluda & Ronda (2006):

El control sobre la fuerza de ventas se convierte en un factor clave del éxito
comercial; y ello como consecuencia de la necesidad de las empresas de poder
contar con un equipo comercial que garantice ventas crecientes, adecuadas,
confiables y que consigan un alto grado de satisfaccion del cliente.

Se debe considerar que para que la fuerza de ventas sea exitosa, conviene
realizar un plan de ventas para trabajar de forma coordinada con miembros

de otras areas funcionales. Asi mismo es importante mantener relaciones
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estrechas con los clientes, conocerlos de tal manera que se puedan crear
ventajas competitivas para buscar satisfacer sus necesidades. La fuerza de
ventas también es utilizada para obtener informacion valiosa de la
competencia. Cuanta mayor informacion se posea, mayor seran las
probabilidades de éxito.

Productividad en la fuerza de ventas.

Para lograr que la fuerza de ventas alcance sus objetivos, es necesario
maximizar la productividad de la misma. Existen 3 recursos principales para
lograr que la productividad de en el area de ventas sea la esperada: Primero,
que los productos y servicios en calidad y en cantidad sean suficientes para
responder a la demanda obtenida de su gestion. Segundo, que los vendedores
sean profesionales, es decir que posean el perfil apropiado (para el producto
0 servicio e imagen de la empresa) y capacitados para realizar una gestion de
venta consultiva ante cada potencial comprador en forma consistente,
mediante un gerenciamiento eficiente y profesional. Tercero, que exista una
cartera constante y creciente de oportunidades calificadas para asesorar y
vender por cada vendedor, registrados y administrados eficientemente.

(Jordana, 2007)
Actividad de fuerza de venta
La venta es un proceso, una serie de pasos ordenados que se puede dividir

en etapas para crear un modelo que se pueda transmitir a otros vendedores

con uniformidad.
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Tabla 1: Descripcién de Etapas

Etapa

Descripcion

La Preparacion

Plantear los objetivos de la venta, identificar a los clientes potenciales y
capacitar a los vendedores.

La Verificacion

Comprobar a través distintas estrategias que nuestra preparacion fue la
correcta.

La presentacion

Analizar el entorno para adaptarnos a este. Estudiar a los clientes potenciales
para conocer sus preferencias.

La
argumentacion

Convencer y persuadir con argumentos solidos que muestren ventajas
competitivas y beneficios ofrecidos.

El cierre

Conseguir el compromiso por parte del cliente o proporcionar alternativas sin
eiercer presion incomoda.

El analisis

Evaluar los resultados obtenidos ya sea positivos 0 negativos para poder
plantear una mejoria.

Evaluacion del

desempefno

Motivacion y
liderazgo

Fuente: Garcia, L. (2009)

Planeacion de la
Estrategia de
Ventas

Organizacion de la

fuerza de ventas

Pasos para tener
éxito en las ventas ‘1,

Reclutamiento y
seleccion,
del personal

Capacitacion y
desarrollo

Figura 1: El Exito en las ventas ( Management of sale forcé, 2003)

En una organizacion se deben determinar los objetivos individuales y los

colectivos. Una vez que tenga planteados sus objetivos, debera determinar y

dividir las funciones de cada individuo. La fijacién de niveles jerarquicos

equivale a la determinacion de la autoridad y responsabilidad correspondiente
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a cada nivel. Es por ello que se debe de hacer un analisis de puestos en donde

se determinen las funciones especificas de cada trabajador. (Odierne, 1991)

Para tener una correcta administracion de la fuerza de ventas, existen 6
pasos que sirven de guia al iniciar un negocio y a su vez, pueden ser usadas
para la planeacion de la fuerza de ventas. De acuerdo con Spiro, Staton &
Rich (2003)se especifican estas importantes tareas a llevar para tener éxito en

una empresa:

Tomando en cuenta la figura 1, se describiran cada una de las tareas que

en conjunto apoyan a la buena administracion de la fuerza de ventas.

La planeacion de la estrategia de las ventas, coordina los esfuerzos
organizacionales desarrollando estandares individuales y colectivos. Esta
planeacion, exige el establecimiento de objetivos 0 metas que dirigiran el
curso de accion para satisfacer las expectativas futuras. Se puede tener una
planeacion a corto o largo plazo dependiendo los objetivos especificos.
(Mercado, 2002). El lanzamiento del producto o servicio es importante y es
por ello que se deber realizar una camparia adecuada para la rapida aceptacion
de la clientela. Esta planeacion, debe ser disefiada para satisfacer las

necesidades y deseos del consumidor y estimular su compra.

La organizacion de la fuerza de ventas dependera de la cultura
corporativa, los productos que vende, el tamafio de la empresa y las
compensaciones establecidas. El proposito de esta estructuracion es facilitar
el logro de los objetivos organizando las actividades de forma eficiente.
Una buena organizacion es crucial para el éxito de una organizacion. (Hair &

Anderson, 2010)
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El reclutamiento y seleccion del personal es un proceso importante para
encontrar al candidato adecuado para ocupar el puesto. Lo importante aqui es
encontrar a la persona méas preparada y con mayor potencial tomando en
cuenta sus cualidades y capacidades, que le permitan ser més eficiente en el

trabajo requerido. (Gonzéalez & Soltelo, 2002)

En los ultimos afos, los clientes cada vez exigen mayor calidad y servicio
en las interacciones de ventas, creando nuevos retos para las organizaciones.
Es por ello, que el desarrollo de programas efectivos de capacitacion en ventas
es una de las partes mas importantes del proceso. El objetivo de la
capacitacion es incrementar las utilidades, y esto se logra a través de
incrementar la productividad de los vendedores, proporcionandoles
herramientas y conocimientos y técnicas de venta que mejoraran Su

desempefio.

Actualmente las empresas ya no solo luchan por ganar una mayor parte
del mercado, si no que ya es tanta la competencia que también tienen que
preocuparse por su supervivencia. Para fomentar una mayor productividad,
segun Hair & Anderson (2010) las empresas deben de fomentar la motivacion
de los empleados, realizando una serie de procesos dinamicos interpersonales
que causan la iniciacién, direccion y persistencia de las conductas
relacionadas con el trabajo del personal de ventas. Orientandolos al logro de

las metas y objetivos organizacionales.

Por ultimo, la evaluacion del desempefio es otra herramienta
indispensable para las ventas. En ésta se monitorea cuidadosamente las

actividades de trabajo cotidianas de los subordinados de ventas. En esta
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actividad se debe de desarrollar una evaluacion del desempefio de los

empleados a corto y largo plazo para determinar su productividad.

Actividad de fuerza de ventas

En los altimos afios, el cliente se ha vuelto cada vez més exigente y es por
ello que las empresas deben innovar y estar preparadas para ello. Es
indispensable hoy en dia entender la complejidad de las necesidades del
cliente, debido a esto los vendedores requieren de una preparacion completa
para satisfacerlas. La capacitacion es un vinculo vital en el proceso de
convertir al empleado en un ejecutivo de ventas productivo. Adicionalmente,
los representantes de ventas deben de mantener un continuo entrenamiento y

de esta manera su productividad siga creciendo.

Sin tomar en cuenta la relacion que existe entre la capacitacion en ventas
y la productividad de las mismas, diversos estudios reportan que solamente
un tercio de las organizaciones en los Estados Unidos realizan adecuadamente
la capacitacion en ventas. (Spiro, Staton, & Rich, 2003). Considerando que
este pais econdmicamente es una potencia mundial, se puede decir que la

capacitacion en ventas en México es sumamente deficiente.

Por otra parte muchas de las compafiias que si realizan un entrenamiento
en el &rea de ventas no obtienen los resultados esperados, esto se debe a que
disefian el entrenamiento sin antes hacer un estudio adecuado de las
necesidades que debe de cubrir, muchas veces solo toman en cuenta las
necesidades de la empresa sin considerar las necesidades cambiantes del
cliente. Por si fuera poco, una vez terminado el entrenamiento, no es puesto

en marcha de la manera correcta, lo cual también causa que no sea efectivo y
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solo genera gastos y pérdida de tiempo para la empresa. (Spiro, Staton, &
Rich, 2003) .
Segun Spiro, Stanton & Rich (2003) existen varias fases las cuales deben

de ser consideradas para buena creacion y aplicacién de un entrenamiento:
a. ldentificar necesidades del entrenamiento

El primer paso es definir objetivos especificos a cumplir por la fuerza
de ventas, para poder disefiar un entrenamiento de ventas completo.
Muchas compafias optan por identificar debilidades en las
habilidades de ventas y disefiar un programa para eliminarlas, asi
mismo es necesario dar una guia en la secuencia del entrenamiento y

proveer una medida estandar de la efectividad de la capacitacion.
b. Establecer los objetivos.

Para que una capacitacion sea exitosa es indispensable establecer lo
objetivos concretos y medibles. La mayoria de las compafiias, esperan
influenciar la productividad del area de ventas a través del disefio y
ejecucion de programas de entrenamiento, sin embargo también
existen otros objetivos importantes como mejorar comunicacion,
mejorar relacion con el cliente, disminuir deficiencias. Avances
tecnoldgicos en los Gltimos afios han representado sin duda grandes

oportunidades para mejorar la productividad.
c. ldentificar quien debe ser entrenado

Todo vendedor llega a “luchar” por cumplir con los objetivos
propuestos, y la empresa se beneficia al tener un equipo capacitado y
actualizado. Representantes de las empresas con un fuerte deseo y

compromiso de aprender tienen un entrenamiento mas efectivo
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incluso cuando carecen de conocimiento o habilidades de ventas. A
pesar de esto también es importante capacitar tanto a los ejecutivos de

venta como a los representantes e incluso a los clientes
d. Quien debe de ser el capacitador

Tanto altos gerentes y/o ejecutivos, como personal de ventas o incluso
un especialista en capacitacion puede servir como entrenadores, usar
uno solo o una combinacion de ellos puede ser usado exitosamente. A
pesar de esto, lo més importante tener en cuenta que la calidad de
ensefianza del capacitador tendra mayor impacto que el contenido en

s

si.
e. Cuando se debe de realizar

Existen diferentes ideas acerca del tiempo de entrenamiento. Una de
estas es que un empleado nuevo debe ser entrenado en el conocimiento
del producto y la empresa sino también en las técnicas de venta. En
Estados Unidos alguna empresas se llevan a cabo programas de dos
semanas a un afio antes de colocarlos directamente con el cliente,
mientras que otras compafiias primero les piden un determinado de
nuevos clientes antes de proporcionarles una capacitacién completa,
puesto que creen que teniendo experiencia en ventas sera mas facil

entrenarlos que si no tuvieran experiencia.

f. Donde debe realizarse

Basandose en dos principales formas de ofrecer una capacitacion;
Centralizada (en escuelas especializadas, reuniones periddicas) y

Descentralizada (en el lugar de trabajo, seminarios, apoyo de gerentes

de ventas), la mayoria de las empresas opta por la segunda, ya que es
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menos costosa y el personal es capacitado mientras realiza sus
funciones laborales, mientras que la primera es mas costosa ya que va

dirigida a un personal especializado.
g. Contenido del entrenamiento

El principal objetivo en la mayoria de los programas de entrenamiento
es ensefiar a vender o mejorar las habilidades de venta. A pesar de
esto, gran parte de los esquemas de capacitacion se basa en el producto
y técnicas de persuasion, conocimiento de la empresa, clientes,
principios organizacionales, habilidades de creacion de relaciones, y
asuntos legales, entre otros son los temas méas importantes en estos
programas y se obtiene un mejor resultado cuando son tomados por

maodulos.
h. Métodos de ensefianza

Actualmente existen diversos métodos de ensefianza, entro los mas
utilizados se encuentran; lecturas, discusion de casos, paneles, mesas
redondas, demostraciones, en el trabajo, CD’s de audio, cuestionarios
online. A pesar de los distintos métodos utilizados, los méas efectivos

requieren de una mezcla del tema y los oyentes.
i. Determinar como serd reforzado

A pesar de la importancia de reforzar los entrenamientos, muchas
empresas no lo hacen ya sea porque no tienen tiempo o no le dan
prioridad a esto. EI método mas utilizado para reforzar la capacitacion
es que el gerente de ventas sea el mismo entrenador a través de casos
reales, pretendiendo ser un cliente y asi ayudar a la fuerza de venta a

estar en un entrenamiento continuo.
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j. Evaluacion del Entrenamiento

Es necesario evaluar la efectividad del entrenamiento para determinar
el valor del mismo y mejorar el disefio de nuevos programas. Los
gerentes son quienes deciden gqué resultados se van a evaluar y éstos
deben ser medidos en base al objetivo al que se disefio el programa.
Se evalla en 4 categorias principales que son; reaccion, aprendizaje,

comportamiento y efectos. (Ver Tabla 2)

La capacitacion genera grandes beneficios para la empresa, uno de
ellos es el evitar la obsolescencia de los conocimientos del personal,
que ocurre generalmente entre los empleados mas antiguos si no han
sido re entrenados. A su vez, permite adaptarse a los rapidos cambios
sociales, los continuos cambios de productos y servicios y diversas
demandas del mercado. Por ello, las inversiones en capacitacion
redundan en beneficios tanto para la persona entrenada como para la

empresa que la entrena.

Por otra parte, no solo se debe capacitar al personal, sino que también
deben percibir que se les da apoyo y confianza para el desarrollo de
sus competencias, para que los colaboradores se sientan motivados a
alcanzar las metas organizacionales, aunado a esto los objetivos
fijados por la organizacion se correlacionan con los valores
personales, para que todo esto en conjunto se transforme en retos
movilizadores que contagien entusiasmo y compromiso en la
organizacion.

De acuerdo con lo que dicen Monfort & Nufiez (2005) cada trabajador

responde a diferentes factores motivacionales como por ejemplo:
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remuneracion, reconocimiento, mejora de las condiciones laborales,

etc. La motivacion es un factor que debe interesar a todo directivo, ya

que sin ella seria imposible tratar de alcanzar el funcionamiento

correcto de su organizacion y, por ende, el cumplimiento de los

objetivos.

La ASTD (American Society for Training & Development) es una

asociacion profesional dedicada al aprendizaje y su correspondiente

transferencia al rendimiento de las organizaciones. Dedicada a unir a

los profesionales ofreciendo oportunidades de aprendizaje para

desarrollar habilidades y conocimientos. (ASTD, 2011)

Tabla 2. Cuadro de Etapas

Etapas

Ejemplos:

Establecer objetivos

Incrementar ventas; mejorar comunicacion; mejorar
relacion con el cliente; disminuir deficiencias.

Identificar quien debe ser
entrenado

Nuevos empleados; empleados ineficientes; Introduccion de
nuevos productos;

Identificar necesidades del
entrenamiento

Estandarizar o personalizar la estrategia de venta;

Quien debe ser el capacitador

Altos ejecutivos; jefe del departamento; especialistas
(outsourcing).

Cuando se debe realizar

Nuevos empleados; Introduccion de nuevos productos;
nuevas tecnologias

Donde debe realizarse

Oficinas; clinicas especializadas;

Contenido del entrenamiento

Conocimiento de la compafiia; estrategias de ventas;
conocimiento del mercado y del producto

Métodos de ensefianza

Lecturas; casos; demostraciones; discusiones

Determinar como sera
reforzado

Feedbacks; reconocimientos

Que debera de ser evaluado

Resultados; actitudes; reacciones

Qué medidas se usaran para
evaluar

Cuestionarios; feedbacks; encuestas

Fuente: (Spiro & Stanton, 2003)
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Segun Lambert (2009) en agosto de 2008, la ASTD realizé un estudio
a 531 directivos de distintas organizaciones de servicios, llamado
“State of Sales Training”, con el objetivo de comprender la industria
del entrenamiento en el area de ventas para dar respuesta a las
necesidades actuales de las empresas a la hora de capacitar a sus
vendedores. Este estudio reveld que mas de la mitad de las compafiias
no realizan el proceso de capacitacion de sus vendedores de manera
efectiva, incluso se detectd la ausencia de una definicion clara y
completa en la planeacion de la capacitacion en ventas. El proceso de
capacitacién en muchas empresas no es explotado al maximo y los
resultados obtenidos no siempre son los esperados. Es por ello que la
ASTD recomienda a las empresas dedicar mayor tiempo a la
planeacion del entrenamiento, definir los objetivos y metas especificas

a lograr para poder obtener una mayor productividad de la misma.

En otro estudio hecho por la ASTD en 2010 a méas de 400 directivos
y gerentes de ventas, con el objetivo de encontrar los mayores retos
que enfrentan a la hora de planear el proceso de capacitacion de los

vendedores se obtuvieron los siguientes resultados:

Como se puede observar en la Figura 2, mas del 45% de los directivos
y gerentes de ventas entrevistados, creen que las limitaciones de
tiempo representan su mayor desafio y la dificultad para medir el éxito

del curso de capacitacion representa su segundo mayor desafio con un
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38%, principales causas que provocan la falta de éxito en los cursos

de entrenamiento para el personal de ventas.

Figura 2: Resultados de Estudios “Greatest Challenges (Lambert B.

Restricciones de Tiempo 45% 48% 42% 52% 39%

No hay sgficiente tiempo dado por 320 40% 29% 27% 20%

la gerencia

Falta de oportunidades de 18% | 17% 35% 16% 18%

entrenamiento en general

Motivacion para asistir 3% 2% 6% 5% 4%

Pasar Qema5|ado tiempo leyendo 9% 11% 15% 14% 12%

materiales

La falta de gestién de compra 36% 43% 42% 29% 29%

Un enfoque grrado del resultado 37% 43% 40% 39% 43%

por la gerencia

Dificultad para medir e.I exito del 38% 41% 40% 36% 33%

curso o plan de estudios.

Falta de enfoque de sistemas 23% 25% 37% 27% 27%

En_tregar algo relevante para los 30% 23% 42% 30% 31%

asistentes.

Falta de comprension de las 28% | 31% 42% 32% 35%

necesidades del equipo de ventas.

V|n_cu_lar el evento_formatlvo a los 18% 11% 33% 21% 22%

objetivos corporativos.

Una fallta de credibilidad global con 1% 1% 15% 16% 16%

el equipo de ventas.

Otros 8% 11% 6% 5% 8%

No sabe/No responde 3% 2% 0% 2% 0%
(2010)

B. GPS
Sistema de monitoreo celular a nivel mundial
Hace algunos afios para poder conocer la ubicacion exacta de un objeto
dentro del planeta, era necesario disponer de un dispositivo especial para
realizar este tipo de consultas, es decir que los usuarios debian disponer de un
dispositivo GPS para poder obtener la disposicion fisica de un objeto.
No obstante con el paso del tiempo y el avance de la tecnologia en el

campo de la telefonia movil, se ha hecho posible la utilizacion practica del
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GPS a través de los teléfonos celulares, que en la actualidad ofrecen este
servicio.

Existen diferentes tipos de sistemas de geolocalizacion para moviles,
siempre dependiendo de la plataforma con la cual trabajan los teléfonos
moviles, es decir Symbian, Android, iPhone OS, Blackberry OS, etc. Algunos
sistemas de localizacion:

Phonelocator para Symbian: Es una aplicacion muy ligera que ayuda a

localizar el movil a través de internet, utiliza la sefial GPS del

dispositivo celular para calcular las coordenadas y a su vez envia los
datos a un servidor que se encarga del procesamiento de los datos.

Geo Meter: Sistema de geolocalizacion para iPhone y Android, ofrece

lecturas detalladas del viaje de un usuario, visualizando su posicion

actual por medio de Google Maps.

Google Latitude a través de Google Maps: Hace las funciones de una

red social geolocalizada, basandose en contactos de Gmail Contacts (a

la hora de afadir contactos), el estado de Gtalk (para el mensaje de

estado de Google Latitude) y Google Maps sobre la plataforma en que
se desarrolla.

Actualmente las operadoras espafiolas, como Movistar, Vodafone y
Orange ofrecen esto como un servicio, es decir, a traves del envio de un SMS,
pueden localizar a una persona. Este servicio lo ofrece Movistar con facil
acceso, mientras que Vodafone y Orange lo ofrecen sélo en determinados
casos.

Si bien, las herramientas existentes permiten obtener la posicion actual

de los maviles en un tiempo determinado, ninguna de ellas nos proporciona

Romero Rodriguez Carlo Andre Pag. 30



4 “IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE

NF CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
4 g;‘.':ﬁgf'gé&;om.; ALMACENES POPULARES SRL.”

el control de la informacién que emiten los mdviles en el tiempo, por lo cual
si se desea acoplarla estos software gratuitos en una organizacién publica o
privada sencillamente no gozarian de los datos generados por los dispositivos,
los mismos que son tan necesarios para poder tomar medidas de control
dentro de las organizaciones.

C. Android

Android es un software de codigo abierto creado para los teléfonos
moviles y otros dispositivos. Android se origind por un grupo de empresas
liderada por Google el cual es el encargado de dar mantenimiento y desarrollo
de este sistema operativo.

Hoy en dia muchas empresas han invertido en Android, por lo general
en la forma de asignacion de ingenieria de recursos importantes para mejorar
y llevar los dispositivos Android al mercado.

Android es una respuesta a experiencias propias de la empresa en el
desarrollo de aplicaciones moviles, teniendo como meta el asegurarse de que
siempre habria una plataforma abierta para fabricantes, desarrolladores con el
fin de que utilicen esta herramienta para convertir sus ideas innovadoras en
una realidad.

Android es intencional y explicitamente un cddigo abierto a diferencia
del software libres, el objetivo es un producto comdn para que cada
contribuyente pueda adaptar y personalizar esta aplicacion a sus necesidades.

Para poder llegar a aplicaciones compatibles, el Proyecto Android Open
Source con sus siglas en inglées (AOSP4) mantiene la compatibilidad de
programas para Android pero para esto también necesita de la colaboracion

de los constructores de dispositivos para alcanzar el estado de deseado.
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Android se encuentra compuesto por varios sub-proyectos, esto es
estrictamente una técnica de gestion de proyectos pues en realidad es vista

como un unico y administrable sistema.

Servidor de aplicaciones JBoss EAP (Enterprise Application Plataform

Es una plataforma lider en el mercado, se ha convertido en una de las
aplicaciones mas innovadoras y escalables hechas en java. Integrado y
simplificado y emitido por el lider en software empresarial de cédigo abierto,
que incluye tecnologias Open Source para la construccion, implementacion y
acogida de servicios y aplicaciones empresariales java.

La plataforma JBoss Enterprise Application es un balance innovador,
con clases empresariales estables para integrar el servidor de aplicaciones
JAVA EE mas popular agrupado con la siguiente generacion de frameworks
de aplicaciones. Construir en estandares abiertos, integrando la plataforma de
aplicaciones JBoss con aplicaciones servidores JBoss, JBoss Hibernate,
JBoss Seam, y otros lideres de tecnologias Java de codigo abierto como
JBoss.org, las cuales se complementan para crear una solucién empresarial
para aplicaciones Java.

Entre los beneficios mas importantes que brinda JBoss se encuentran:
e Ofrece un entorno de desarrollo completo, basado en Eclipse el cual
es (JBoss Developer Studio).
e Trabajar con Enterprise Java Beans y Java Persistence.
e Brinda seguridad en los servicios.
e Publicacion de Servicios Web (Web Service) ademas de

interoperabilidad entre las aplicaciones.
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e Servicios de Integracion y mensajeria.

API de Google Maps.

Las API de Google Maps proporcionan a los desarrolladores diversas
formas de insertar Google Maps en paginas web. Ademas, permiten un uso
sencillo y una amplia personalizacion (ADRIANALONSO.ES, 2013)
Actualmente existen dos versiones del API de JavaScript que se encuentran
disponibles, las cuales son:

e Version 3
e Version 2
La version 3 soporta los siguientes navegadores:
e Internet Explorer 7.0 o versiones posteriores (Windows) *
e Firefox 3.0 o versiones posteriores (Windows, Mac OS Xy Linux)
e Safari 4 o versiones posteriores (Mac OS X e iOS)
e Chrome (Windows, Mac OS Xy Linux)
e Android
e BlackBerry 6
¢ Dolfin 2.0 o versiones posteriores (Samsung Bada)
La version 2 soporta los siguientes navegadores:
e Internet Explorer 6.0 o versiones posteriores (Windows)
o Firefox 2.0 o versiones posteriores (Windows, Mac OS X y Linux)
e Safari 3.1 o versiones posteriores (Mac OS X e iOS)
e Chrome (Windows)

Web Services
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Los Web Services representan un nuevo tipo de metodologia web
especifica de componentes de software. Se trata de un nuevo tipo de
programacion web Orientado Objetos (OO). Los servicios web son
modulares, autonomos, auto describe los componentes de software. Estos
componentes de software estan disponibles en la web (Gurugé, 2003)

Ellos pueden ser facilmente localizados y accedidos en linea y
dinamicamente, utilizando un nuevo directorio y el mecanismo de blsqueda
correspondiente conocido como Discovery and Integration (UDDI)5.
También se invocan y consumen a través de la web, lo que refleja el hecho
de que se trata de servicios de software para desarrolladores de aplicaciones
que son totalmente centrados en la web.

Sistema Gestor de Base de Datos (SGBD) o DBMA

Se refiere a un grupo de programas que sirven como interfaz entre la
base de datos, el usuario y las aplicaciones, esta compuesto por un lenguaje
de definicion de datos, de un lenguaje de manipulacién de datos y un lenguaje
de consulta, los cuales tienen como finalidad definir y manipular los datos a
distintos niveles de abstraccion, garantizando la integridad de los mismos.
Entre los ejemplos mas claros de los SGBD, se encuentran los siguientes:

e Oracle

e DB2

e PostgreSQL

e MySQL

e MS SQL Server

Un sistema gestor de base de datos debe permitir la especificacion de tipos,

estructuras y restricciones a nivel de datos, ademas el almacenar los datos en
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algin medio controlado por el SGBD con la finalidad de permitir la
generacion de consultas, actualizacion, eliminacion de los datos almacenados
en la base. Entre las caracteristicas de un SGBD se exponen las siguientes:

e Abstraccion de la informacion

e Independencia

e Redundancia minima

e Consistencia

e Seguridad

e Respaldo y recuperacion

e Control de concurrencia

e Marco conceptual

e Software Open Source o codigo abierto libre de utilizacion.

Lenguaje unificado de modelado (UML)

La unificaciéon de los tres métodos mas populares de desarrollo de
software orientado a objetos (OMT “Rumbaugh”, Booch y OOSE
“Jacobson”) ha conducido a UML6. La primera version de la descripcion del
método unificado se presentd en octubre de 1995 en un documento titulado
Unified Method v. 0.8. Este método unificado se transforma en UML, y en
septiembre de 1997 se presenta para su estandarizacion por OMG7 la version
1.1.

UML es una notacion estandar para modelado, pero con la caracteristica

importante de que es abierta, no es propietaria, UML no es un modelo de
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andlisis y disefio orientado a objetos, sino una notacion general y simple que
sirve para utilizarse en métodos de desarrollo de software. (Joyanes, 1998)

El lenguaje unificado de modelado tiene un amplio espectro de uso. Se
puede utilizar para modelado de negocios, modelado de software en todas las
fases de desarrollo, y para todos los tipos de sistemas y modelado general de
cualquier construccion que tenga un comportamiento estatico y dinamico a la
vez.

Las partes fundamentales de UML son: vistas, diagramas, elementos
del modelo y mecanismos generales. Las vistas muestran los diferentes
aspectos del sistema a modelar. Los diagramas son los gréaficos que describen
el contenido de una vista; UML tiene nueve tipos de diagramas que se utilizan
para proporcionar todas las vistas del sistema. Los elementos del modelo son
los conceptos utilizados en los diagramas que representan conceptos comunes
orientados a objetos tales como clases, objetos y mensajes y las relaciones
entre estos objetos que incluyen asociacion, dependencia y generalizacion.
Los mecanismos generales proporcionan comentarios extra, informacion o
semantica sobre un elemento del modelo.

Los diagramas de clases se componen de clases y relaciones entre
clases. Las relaciones que se pueden utilizar en UML son: asociaciones,
generalizaciones, dependencias y refinamientos. Las relaciones son
elementos del modelo. El propdsito de las diferentes relaciones es el
siguiente:

Asociacion. - Conecta elementos y enlaza instancias.

Generalizacion. - Se denomina también herencia e implica que un

elemento puede ser una especializacion de otro elemento.
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Dependencia. - Muestra que un elemento depende de algin modo de
otro elemento.
Agregacion. - Es una forma de asociacion en la que un elemento
contiene otro elemento.
1.2.Formulacion del problema
¢De qué manera la Implantacion de una Aplicacion Mdvil de Control de
Vendedores influenciara en las ventas en la distribuidora de almacenes populares

S.R.L?

1.3.0bjetivos
1.3.1. Objetivo general
Implantar una aplicacion de control de vendedores y su influencia en las
ventas en la distribuidora Almacenes Populares S.R.L.
1.3.2. Objetivos especificos
e Elaborar un diagnéstico general de la distribuidora frente a sus
principales competidores.
e Elaborar un diagndstico de las ventas actuales correspondientes a 5
bimestres tomado en cuenta data historica de la distribuidora.
e Elaborar un andlisis de proveedores a fin de escoger el méas apto para
la implementacion de la aplicacion de control de vendedores mediante
GPS en la distribuidora.
e Elaborar un anélisis de gestion de riesgos y sus controles para el
proveedor del servicio y la distribuidora.
e Implantar una aplicacion de control de vendedores mediante GPS y la

alineacion con los objetivos estratégicos de la distribuidora.

Romero Rodriguez Carlo Andre Pag. 37



4 “IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE

NF CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
4 gg.':fgf'géfh;om.; ALMACENES POPULARES SRL.”

e Evaluar la propuesta de implementacién y el impacto en las ventas
luego de la implantacion de la aplicacion.
e Monitorear y controlar los resultados de las ventas que se generan
empleando las opciones de la aplicacion y el control mediante GPS.
1.4 Hipdtesis
Si se implanta una aplicacion de control de vendedores entonces influenciara

en las ventas en la distribuidora almacenes populares S.R.L
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MATRIZ DE OPERALIZACION DE VARIABLES

Tabla 3: Matriz de Operacionalizacién

UNIDAD
DIMENSIONES INDICADORES DE

VARIABLE DEFINICION
DEPENDIENTE CONCEPTUAL MEDIDA

Margen Bruto de N
Utilidad Bruta / Ventas Netas %

Utilidad
Proceso  organizado y
orientado a potenciar la
relacion entre vendedor &
[qiltEee s s Es cliente con la finalidad de
ventas. convencerle de comprar _ Venta Trimestre GPS — Venta
los bienes o servicios que  Nivel de Venta . %
Trimestre
ofertan ademas de la
recomendacion de éstos.
INE)/éIEIéﬁE)II_éENT DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES Ull:l/IIEDS\IDD,IiE
E CONCEPTUAL
(Vendedores Puntuales -
Vendedores  que Vended Tarde)/ Vended ”
o endedores Tarde endedores %
Control diario de la Llegan a Tiempo
Totales

Fuerza  de ventas

Aplicacion o[- observando el Puntos diarios )

. . Puntos atender — Puntos atendidos %
control o2 comportamiento en atendidos

vendedores. campo y la cantidad

. endedores Inconformes -
recorrida de la zona de Confiabilidad  de (Vi

venta. e Vendedores Conformes)/ Total de %

Vendedores

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO II. METODOLOGIA
2.1. Tipo de disefio de investigacion
Experimental
Grado: Pre Experimental.
2.2. Poblacion y muestra
Poblacion
La distribuidora Almacenes Populares S.R.L. cuenta con un equipo de 40
vendedores en la Central Trujillo.
Muestra
Se considerara la totalidad de la poblacion de los 40 vendedores.
2.3.Técnicas e instrumentos de recoleccién y analisis de datos
Para la elaboracion del presente Trabajo de Investigacion, se ha considerado las
siguientes técnicas:

e Guia de Observacion; es la técnica que evalla desempefios de los hechos
sociales o los actores sociales, de los que se obtienen datos que luego se
sintetizan para desarrollar la investigacion. Por esta razon, se utiliza esta
técnica porque con la evaluacion de los vendedores se conocera que tan viable
esta siendo la implantacion.

e Analisis de datos; cuenta con herramientas Gtiles para organizar, describir y
analizar los datos recogidos en las Guias de Observacion y base de datos; para
seguir con el desarrollo de la investigacion.

2.4.Procedimiento
A. Para recolectar datos

Herramientas de Inteligencia Comercial
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Por medio de las herramientas de inteligencia comercial se recolectaron datos
estadisticos e histdricos de las ventas y captacion de clientes nuevos con el fin
de conocer su comportamiento historico e identificar oportunidades potenciales
en el mercado trujillano.

B. Para Analizar Informacion
Anélisis de fuentes primarias
A través de la recoleccion de datos historica de la empresa propuesta para el
estudio se obtuvo informacién especifica, asi como las oportunidades para
mejorar estos puntos.
Anélisis de Fuentes secundarias
En la aplicacién de herramientas de inteligencia comercial se recopilaron los
datos recabados de las fuentes de informacion como libros e internet sobre las
nuevas tendencias de GPS y luego procesarlos en tablas de Excel para ser

analizados y obtener informacion sobre tendencias y resultados sobre el estudio.
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CAPITULO IIl. RESULTADOS

3.1. Planificacion

Diagnostico Situacional

e |LaEmpresa
Razén Social: ALMACENES POPULARES S.R.L
Tipo de Empresa: Sociedad con Responsabilidad Limitada
RUC: 20132345237
Rubro: Comercializacion de Productos perecibles al por mayor y por menor.
Condicion: Activo
Fecha Inicio de Actividades: 11 Abril de 1989
Direccién Legal: Mza. B1 Lote. 13 Ex Fundo Larrea (Costado de Nicovita)

e Resefia Historica
En el afio 1980 el sr. Bernabé Anticona inicio su comercio de abarrotes abriendo
una nueva tienda en Otuzco, los primero afios su negocio fue creciendo con
mucho éxito le fue tan bien que abrid su segunda tienda en el afio 1982 la cual
fue mas grande y mejor surtida.
El Sefior Bernabé era conocido por la personas del pueblo y era muy buen
comerciante no paso mucho tiempo para que abriera su tercera tienda el afio 1985,
la cual fue localizada en un lugar bastante comercial y era la tienda mas grande,
lo que le caracterizaba de sus tiendas era, que eran muy grandes y parecian
almacenes, fue alli cuando se le ocurrié llamarlas ALMACENES POPULARES.
En 1989, los hijos de Bernabé Anticona llevaron a ALMACENES POPULARES
a Trujillo y abrieron su primera tienda en la calle Lebnidas Yerovi un lugar
bastante comercial de la ciudad, fue alli cuando vieron que hubo un buen mercado

y comenzaron a ser los mayoristas mas grandes e importantes de la zona.
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En el afio 2000 la empresa comenz6 a vender productos con una fuerza de ventas
menor a domicilios y comercios pequefos.
La empresa comienza a tener concesiones de proveedores que busquen tercerizar
su distribucion es asi que consiguen la distribucion de Sayén, Yi— Chang, Global
Alimentos, Clorox, y su socio estratégico méas importante P&G.
Hasta la actualidad Almapo tiene sucursales desde Piura hasta Huacho y sigue
creciendo en la region.

e Mision:
Ser la mejor alternativa peruana en satisfacer las necesidades de nuestros clientes,
promoviendo el consumo de nuestros productos basados en la excelencia del
servicio, logrando a su vez la solidez de la empresa y el bienestar de sus
integrantes.

e Vision
Estar en la mente de cada persona que necesite nuestros productos y servicios.

e Andlisis FODA
Andlisis de la situacion interna:
FORTALEZAS:
v Los duefios se encuentran administrando y supervisando continuamente la

distribucion de productos.

v" Tiene posicionamiento en el mercado de productos de consumo masivo.
v" Cuenta con clientes potenciales y fidelizados.
v" Todos sus proveedores son directos en la distribucion de los productos.
v Todos los productos tienen registro sanitario y son de calidad.
v Ofrece buen servicio de entrega de mercaderia.

v Tener una numerosa fuerza de ventas capacitada y experimentada.
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v' Cuenta con todos los permisos necesarios de las instituciones
gubernamentales para su debido funcionamiento.

v"Infraestructura adecuada para el almacenamiento de los productos.

v Cuenta con local propio y movilidad propia para la distribucion de los
productos.

v' Tiene una estrategia competitiva de exclusividad con las compafias
multinacionales.

DEBILIDADES:

v No cuenta con un sistema eficiente de inventario, para revisar los productos
diarios en stock y en mal estado.

v" Falta de informacion actualizada de los diferentes productos.

v Mala comunicacion entre areas de trabajo.

v Ante la rotacion del personal entre areas, se pierde la rapidez del trabajo.

v' Sistema de gestion lenta y trabajoso el ingresar o eliminar datos.

v" Falta de supervisién constante por parte de los supervisores hacia su fuerza de
ventas.

Anélisis de la situacion externa:

OPORTUNIDADES:

v Crecimiento en el mercado a partir de nuevos sectores geograficos.

v Generar alianzas estratégicas con proveedores multinacionales.

v" Aprovechar el posicionamiento en el mercado departamental.

v' Existencia de nuevas tecnologias para mejorar el control de vendedores.

AMENAZAS:

v" Competencia desleal en el mercado.

v" Inseguridad ciudadana que amenaza al grupo de reparto y a la cajera.
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N

v Nuevas empresas en el rubro

v" Cambios drasticos en el clima en temporadas no pronosticadas.
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Matriz FODA

ALMAPO SRL

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento en el mercada a partir de nuevos sectores geograficos.
Generar alianzas estratégicas con proveedores mulinacionales,
dprovechar el posicionamients en el mercado departamental,

Existencia de nuevas tecnologi s para mejorar el control de vendedores.

Competencia desleal en el mercada.

Inseguridad ciudadana que amenaza al grupo de reparto v ala cajera,
Muewas empresas en el rubro

Cambios drasticos en el clima en temporadas no pronostic adas.

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

Loz duefios se encuentran administranda y supervisands continuamente |a distribucidn de productos.
Tiene posicionamiento en el mercado de productos de consumo masiva,

Cuenta con clientes patenciales v fidelizados.
Todos sus proveedores zon directos en la distribucion de lozs productas.

Todos los productos tienen registra sanitario v son de calidad,
Dfreze buen servicio de entrega de mercadera.

Tener una numerosa fuerza de vertas capacitada y experimentada,

Cuenta con todos los permisos necesarios delaz instituciones gubernamentales para su debido funcionamienta.

Infragstructura adecuada para el almacenamiento de los productas.
Cuenta con local propio w maovilidad propia para la distibucion de los productos.
Tiene una estrategia competitiva de exclusividad con la compafi as mulinacionales.

Gestionar nuevas y mejores alianzas con empresas rasnacionalss,
presentando nuestro gran poscionamiento en el mercadao departamental

Gestionar maz nutas de ventas, considerando el crecimiento potencial del
mercado wvendedores disponibles enla empreza,

Administrar un contral interno de la numerosa fuerza de ventas mediante
tecnologia,

Gestionar estrategicamente con el proveedar v |a policia nacional para
verificar elingreso de productos aun bajo precio debido a comerciarse
sin documentas de venta,

Salicitar alas diferentes alcadias distitales proteccion aloz vehiculos

por parte de la sequridad ciudadana

Gestionar las rutas de nuestroz vehiculoz, evitando laz zonas de
inundaciones por luvias o desbordes fluviales.

Dehilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

Ne cuenta conun sistema eficiente de inventario, para revisar loz productos diarios en stock v enmal estadoa,
Falta de informacion actualizada de los diferentes productas.
Mala comunicacion entre areas de trabajo.

Arite la ratacion del personal entre dreas, se pierde |3 rapidez del trabajo.
Siztemna de gestion lenta v trabajoso el ingresar o eliminar datas,

F alta de supervisidn constante por parte de los supervizares hacia su fuerza de ventaz

Selicitar 3 nuestros principales provesdores capacitacionss constantes de
loz nuevas productos que lanzan al mercado wnuevas estrategias de venta,

Administrar una heramienta Tl parala supervision constante de los
vendedares en aspectos de venta v captacian,

Implementar Estrategiaz publicitarias & informativas de los productos a
fin de que conozean loz beneficios que pademas otargar par adaquirir loz
productos legalmente,

Mejorar el climalaboral estableciendo encuestas de satifaccion laboral
petiodicamente y fomentar eventos de confratemidad
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Figura 4: Diagrama de Proceso de control de vendedores
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e Detalle del proceso de control de vendedores:

1. Se tiene un area de reuniones en una zona de la distribuidora, a las 7:30 am
con tolerancia de 10 minutos, en aquel punto de reunién se reune todos los
vendedores con su supervisor de ventas.

2. Cada vendedor firma la ficha de asistencia entregada por el supervisor de
venta, en el documento se detalla la hora de llegada y lo recepciona el
supervisor para ser entregado al Jefe de ventas el cual aplica las politicas de la
empresa por la razon de faltas o tardanzas.

3. EIl Supervisor hace de conocimiento a los vendedores sobre temas de interés
como promociones o codigos nuevos de productos. Al término de esto, los
vendedores van a sus respectivas rutas de ventas.

4. EIl Supervisor controla a los vendedores telefonicamente y va a ciertos puntos
estratégicos para observar el desplazamiento de los vendedores y realizar una
verificacion del cumplimiento con sus actividades.

5. EIl Supervisor espera a los vendedores en la Sala de ventas donde tienen que
llegar a las 5:00 pm donde se lleva a cabo una reunion en la cual se detalla
problemas, incidencias, etc.

El control actual necesita mejoras, porque los vendedores no cumplen con visitar

a todos sus clientes de la zona asignada, y no se tiene un control de su horario de

trabajo, esto nos ocasiona perdida de ventas por no llegar a mas clientes. Por

lo tanto, se requiere implantar una aplicacion movil para el control de los
vendedores, para lo cual se traza el siguiente plan de accion:
+ Realizar la seleccion de proveedor.

++ Realizar un analisis de riesgos.
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+«+ Ejecutar la Implantacion del Aplicativo web e Interfaz movil.
¢ Realizar un reporte de seguimiento.

¢+ Evaluar los costos de la implantacion.

3.2.  Ejecucién:
3.2.1. Seleccion de Proveedor
Para la seleccion de proveedor se utilizara una matriz de seleccién de proveedor,
la cual cuenta con los siguientes criterios, considerados de acuerdo a nuestra
necesidad.
3.2.1.1.Aspectos Técnicos
e Calidad de Servicio
Para el funcionamiento de la aplicacion, se requiere de una buena sefial
4G.Por lo cual, basdndonos en la evaluacion de la consultora Open Signal
sobre el servicio 4G de las cuatro operadoras moviles del pais: Bitel, Claro,
Entel y Movistar; se tienen los siguientes datos:
El reporte de febrero sitia a Entel y a Movistar como los lideres en velocidad
de descarga en LTE con promedios superiores a 21 Mbps. Claro registra 14.32
Mbps, por debajo del promedio mundial de 16.9 Mbps. En el caso de Bitel, el

promedio de la velocidad de descarga 4G es de 5.66 Mpbs.
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4G | Velocidad de descarga

Bitel

Claro QEEZEN0

I 21.01 Mbps

Movistar

Promedio Peru

Promedio mundial

30

Figura 5: Velocidad de descarga 4G
En el caso de la disponibilidad de 4G, las cuatro operadoras superaron el
75% de usuarios de Open Signal. Entel registro el mayor porcentaje (84.6%),

mientras que Claro cerro la lista con 75.6%.

4G | velocidad de descarga 3G | velocidad de descarga 4G | Disponibilidad

Bitel

Claro

Entel

Movistar

=]

Figura 6: Disponibilidad 4G
e Calidad Técnica
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Para Liliana Ruiz, presidenta de la consultora Alterna, “Entel ha utilizado
también el poco aprecio que tienen los usuarios por los otros dos grandes
operadores [...]. Es eso lo que la empresa ha capitalizado mediante una
estrategia distinta de marketing y oferta”.

Para Carlos Huaman, gerente general de DN Consultores, Entel ha sabido
manejar mejor las redes sociales.

Para ambos especialistas, la competencia, cada vez mas intensa entre los
cuatro grandes operadores del mercado, ha generado que el foco de sus

respectivas estrategias esté en el buen servicio y no solo en los precios.

“Probablemente, al ser redes mas grandes, la capacidad de atencion [de
Claro y Movistar] es insuficiente. Por ejemplo, pueden tener tiempos de
espera mas largos, lo que incomoda a los usuarios. Si los [operadores] chicos
crecen en clientes, sus capacidades de servicio también tienen que crecer”,

asegura Ruiz.

e Capacidad Certificada

Claro:

América Movil del Perd S.A.C. cuenta con la certificacion 1SO 9001:2008
renovada en el 2017, cuyo alcance abarca servicios de telecomunicaciones
locales y de larga distancia implementados en la red fija: Voz, Datos, Acceso
Dedicado a Internet, Video y Venta de Equipos para clientes del Mercado
Corporativo Fijo en sus procesos de: Ventas, Disefio de soluciones a la
medida, Instalacion y habilitacién del servicio, Atencion a Clientes y

Mantenimiento Técnico.
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Movistar:

Las certificaciones permiten mejoras continuas en la Compafia. La
implementacidon de sistemas de gestion fortalecen los proceses para minimizar
los riesgos, generar los mismos principios en la cadena de valor y prestar un
mejor servicio a los clientes. Este afio, la Compaiiia obtuvo la recertificacion
en procesos: Ambientales (ISO 14001), Calidad (ISO 9001), Seguridad y
Salud en el Trabajo (OHSAS 18001) y por primera vez se obtuvo la
certificacion en Seguridad de la Informacién (ISO 27001), la cual permite

generar mayor confianza de los clientes y de la proteccion de su informacion.
Entel:

La empresa certificadora SGS otorg6 a Entel la certificacion internacional
ISO 9001:2008; que reconoce la calidad de la gestion de su Gerencia de
Construccion e Infraestructura de Red en la construccion de las instalaciones
e implementacién de equipos de redes, los que permiten la comunicacion y

conectividad entre sus usuarios.

Esta certificacion fue entregada por representantes de SGS en Per(, a
Sebastian Dominguez Philippi, gerente general; Gonzalo Veas Castillo,
vicepresidente de Redes; y Fernando Garcia Alvarez, gerente de

Construccion e Infraestructura de Red de Entel.

e Capacidad de Adaptacion
Recopilando la informacion que se dio en las propuestas obtenidas por Entel,
Claro y Movistar. Se concluy6 que Entel es mas versatil a cambios sugeridos

por el cliente agregando valor a su propuesta.
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Concepto CLARO ENTEL MOVISTAR
Cambio de Usuarios permitidos por Mes 20 50 30
Cambio de Horarios de Control GPS por Mes 1 5 2
Activacion de usuarios nuevos por Mes 50 100 100
Cambios en Interfaz de Aplicacién a peticién del usuario No Permite Si Si

Fuente: Elaboracion Propia

Plazos de Entrega

En las propuestas presentadas por Entel, Claro y Movistar se dieron los

siguientes plazos para proyecto. Segun lo presentado la propuesta de Entel es

la més corta en plazos de entrega, ademas de otorgar la posibilidad de

participar como cliente en el propio desarrollo de la aplicacion mejorando la

experiencia y agregando valor a la solucion propuesta.

Tabla 5: Plazos de Entrega por proveedor

DESARROLLO CLARO ENTEL MOVISTAR
Dias Dias Dias
Disefio de Entorno Movil (Android) 15 15 20
Disefio de Entorno Web (Windows) 10 10 10
Pruebas y Calidad de la Solucion 10 5 10
Puesta en Produccion 5 5 7
TOTAL 40 35 47

Fuente: Elaboracion Propia

3.2.1.2. Aspectos Comerciales y Econémicos

Precios

Claro: El pago de licencia de las soluciones es $4.00 adicional al costo de la

renta del plan contratado que es S/. 49.00 por usuario.

Movistar: El pago de licencia de las soluciones es $3.50 adicional al costo de

la renta del plan contratado que es S/. 49.00 por usuario.

Entel: El pago de licencia de las soluciones es $3.00 adicional al costo de la

renta del plan contratado que es S/. 39.00 por usuario.

Formas y plazos de pago
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El pago es mensual para las 3 operadoras, tanto el pago de licencia como el
plan contratado.

Servicio Postventa

Las grandes corporaciones, no buscan solo un minuto mas barato, sino una
mejor rentabilidad de la inversion con ventajas en el manejo de la empresa y
alta calidad en el servicio postventa.

Ricardo Odria, director de Mercado Corporativo de Claro, dice que ellos
apuestan por personalizar la oferta y disefiar o ensamblar soluciones a la
medida de las necesidades del que las pide.

En Movistar estan concentrados en dar valor agregado a la productividad
ofreciendo soluciones innovadoras o ‘apps’, que hagan mas eficientes los
procesos criticos del negocio, precisa Aldo Arata Farach, gerente de
Soluciones Moviles e 10T del Segmento B2B.

Entel, que heredd de Nextel una importante base de usuarios corporativos y
su fabrica de soluciones mdviles, también se concentra en la productividad,
pero con ofertas dirigidas y adaptadas para agilizar el negocio de cada sub
segmento empresarial identificado, detalla José Antonio Olivares,
vicepresidente de Mercado Empresas.

Para estos aspectos, tendremos pautas de valoracion de 1 (minimo) a5

(méximo), de las ofertas y caracteristicas de cada proveedor.

3.2.1.3.Aspectos Empresariales

Estabilidad del proveedor
Al cierre del 2017, Claro alcanz6 una participacion de mercado de 33%, dos
pp mas que en el 2016. En ese mismo periodo, Telefénica perdi6 7 pp,

principalmente por una lenta respuesta ante las ofertas comerciales de la
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competencia. Ello redujo su participacion de mercado en telefonia moévil a
39% en el 2017. De hecho, desde el 2014, la firma ha perdido mas de dos
millones de lineas.

Por su parte, Entel ha continuado ampliando su base de clientes desde que
Ilegd al Per( hace cuatro afios. Asi, logré alcanzar una participacion de 17%
al cierre del 2017. Por su parte, en el 2017 Bitel incrementd participacion de
mercado a 12%, 2 pp mas que el afio pasado. Estas son cifras de
desconcentracion nunca antes alcanzadas en el sector de telecomunicaciones
peruano.

Participacion de mercado

En %
M Telefonica Claro M Entel Bitel
| —p— 5 —4
.
14 15 16 17

Figura 7: Participacion del Mercado
Los cambios en la participacién de mercado también se vieron reflejados en

los resultados financieros de los operadores en el 2017. Por ejemplo, Claro y
Entel —cuyos estados financieros son publicos— registraron un mejor
desempefio financiero que Telefdnica.

Los ingresos de Claro crecieron 4% y los de Entel 34%. De igual modo, el
margen ebitda mejord en 5y 18 pp, respectivamente. En el caso de Entel, el
tan esperado punto de equilibrio se daria en el segundo semestre del 2018,

estima Credicorp Capital Chile.
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En tanto, los ingresos de Telefonica cayeron 9% y su margen ebitda, 11 pp—
el més bajo en la historia (19%). “Un operador dominante no puede tener un
margen por debajo del 20%”, sefialo Carlos Huaman, CEO de DN
Consultores. Bitel no tiene resultados financieros de acceso publico.

e Importancia como cliente
1ZO otorgo a Entel su sello como la compafiia del sector
Telecomunicaciones con mejor Experiencia de cliente del 2017, entre las
organizaciones lideres del sector de banca y seguros en el Peru.
De esta manera, se destaca sobre sus competidores como lideres del sector,
por generar experiencias WoW a sus clientes, transmitiéndoles emociones
positivas como seguridad, optimismo y simpatia; generado emociones de
compromiso y afecto entre nuestros clientes, forjando una relacion mucho
mas cercana.

e Referencia de terceros
La empresa cuenta con un contrato con la operadora Entel, para la
comunicacion del personal de las diferentes areas. Asi también, otra empresa
dedicada a la comercializacion, Lider S.A.C., también utiliza la sefial Entel,
para ambas empresas, esta operadora ha satisfecho nuestras expectativas con
el servicio telefonico.

3.2.1.4. Matriz de Comparacion de proveedores

e Ponderacion de criterios a tener en cuenta en la valoracion

Se tienen 11 criterios a considerar, a los cuales se les ponderara pesos en %y

su totalidad debe ser el 100%.
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Comerciales y Econémicos,

Calidad del producto/servicio

Capacidad técnica del proveedor

Calidad certificada (ISO o similar)

Capacidad de adaptacion

Plazos de entrega

Total aspectos técnicos

25.0%

10.0%

8.0%

10.0%

5.0%

58.0%

Aspectos comercialesy econdémicos

Precios 18.0%
Formas y plazos de pago 3.0%
Servicio postventa 8.0%
Total asp. comerc. y econ. 29.0%
Aspectos empresariales

Estabilidad del proveedor 2.0%
Importancia como cliente 3.0%
Referencias de terceros 8.0%
Total aspectos empresariales 13.0%

Fuente: Elaboracién Propia

e Identificacion de proveedores a comparar

Tabla 7: Proveedores

Proveedores
A Claro
B. Movistar
Entel

Fuente: Elaboracion Propia

e Valoracion de los proveedores
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Para cada criterio se tiene pautas de valoracion desde 1 (minimo) a

5

(maximo). La justificacion de cada valor asignado, es la informacion

recopilada anteriormente.

Tabla 8: Valoracion de los aspectos técnicos

PAUTAS DE VALORACION
Aspectos Técnicos
1 2 3 4 5
Calidad del producto/servicio Muy baja Baja Media Alta Muy Alta
Capacidad técnica Muy baja Baja Media Alta Muy Alta
Calidad certificada (ISO o similar) Muy baja Baja media Alta Muy alta
Capacidad de adaptacién Muy baja Baja media Alta Muy alta
Plazos de entrega Muy altos Altos Medios Bajos Muy Bajos
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 9: Valoracion de los aspectos técnicos para cada proveedor
Aspectos Técnicos
Calidad del producto/servicio 3 4 5
Capacidad técnica 2 2 4
Calidad certificada (ISO o similar) 3 5 3
Capacidad de adaptacion 3 3 5
Plazos de entrega 3 3 4
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 10: Valoracién de los aspectos comerciales y econémicos
PAUTAS DE VALORACION
Aspectos Comerciales y econémicos
1 2 3 4 5
Precios Muy altos Altos Medios Bajos Muy Bajos
Formas y plazos de pago Muy malas Malas Medias Buenas Muy buenas
Servicio postventa Muy malo Malo Medio Bueno Muy bueno

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11: Valoracion de los aspectos comerciales y econdémicos por

proveedor

Aspectos comercialesy econ.

Precios 5
Formas y plazos de pago
Servicio postventa
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 12: Valoracion de los aspectos empresariales
PAUTAS DE VALORACION
Aspectos Empresariales
1 2 3 4 5
Estabilidad del proveedor Muy baja Baja Media Alta Muy Alta
Facilidad de entendimiento Muy baja Baja Media Alta Muy Alta
Importancia como cliente Muy baja Baja Media Alta Muy Alta
Referencias de terceros Ninguna Malas Regulares Buenas Muy buenas

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 13: Valoracion de los aspectos empresariales por proveedor

Aspectos empresariales

Estabilidad del proveedor

5

Importancia como cliente

3

Referencias de terceros

e Resultados

3

Fuente: Elaboracién propia

Para realizar esta comparacion, se ha multiplicado la valoracion con la

ponderacion de cada criterio. Por lo tanto, Entel tiene mayor puntuacion;

4,64 puntos; frente a Claro y Movistar.
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Tabla 14: Resultados de los criterios

RESULTADOS

TOTAL
POSICION

Aspectos comerciales y econ.
Aspectos empresariales

Aspectos Técnicos

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.2. Anadlisis de Riesgos

3.2.2.1. Origen Fisico

Tabla 15: Analisis de Riesgo de origen fisico

AMENAZAS - PROBABILIDAD DE AMENAZA (BAJA=1

MEDIANA = 2) (ALTA =3

ORIGEN FISICO
g
~ ©
= 5
I =
< 5|8 [Z
5 3|8 3
< o 5 Tg LI D o
= 2|8l2|2|8|a|l8lF
N MATRIZ DE RIESGO AR R
< S22 8| gl2| 8
- |2 8
Z = = R0
= £ 3| |2
o 3
= =2
- ©
~ L
i
I
<
g 2 2 1 2 2 2 2 2
= Programas de comunicacion 2121112 [2]2]2]2
zg Programas de Produccién de datos 2121122 2[2]2
]  |Portétiles 11 6]6[3[6[6]|6]|6]6
= Computadoras S| 6| 6[3]6]|6[6]6]6
o g Servidores S| 6|16[3]|]6[6]|6[6]6
g @ |Equipos de Red Inalambrica 141412414 [4]4] 4
=  [Vehiculos dlal4al2]4ala]4]4a]4
5 Satélites S| 6[6[3[6|6]6]|6]6
< Antenas receptoras 2044121414144 4
? Equipos de red cableada 2041412414144 4
8 = Informatica/soporte Interno 212111212 (2]12]2
> § Soporte Técnico Externo 2211121212122
'5 & |Servicio de Limpieza Interno 21211122 ]12]2]2
=4 [Servicio de Limpieza Externo 21211121212 ]2]2
Fuente: Elaboracion propia
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3.2.2.2. Por Criminalidad
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Tabla 16: Analisis de Riesgo por criminalidad

MATRIZ DE RIESGO

Programas de comunicacion

AMENAZAS - PROBABILIDAD DE AMENAZA (BAJA=1) ( MEDIANA = 2) (ALTA =3)

ACTOS ORIGINADOS POR CRIMINALIDAD

Allanamiento (Ilegal)

Sabotaje (Ataque Fisico y Digital)

Robo (Fisico)

Dafos por Vandalismo

Robo (Digital)
Intrusién de red interna

Infiltracion

Virus , Trojanos, Spyware

Programas de Produccion de datos

Portatiles

Computadoras

Servidores

Equipos de Red Inalambrica

Vehiculos

Satélites

Antenas receptoras

Equipos de red cableada

Personal

Informatica/soporte Interno

Soporte Técnico Externo

Servicio de Limpieza Interno

Servicio de Limpieza Externo
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Fuente: Elaboracion propia
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3.2.2.3. Por Infraestructura

Tabla 17: Analisis de Riesgo por infraestructura

AMENAZAS - PROBABILIDAD DE AMENAZA (BAJA=1) ( MEDIANA = 2) (ALTA =3)
INFRAESTRUCTURA

= 3)

2) (ALTA

MATRIZ DE RIESGO

autorizado

Dependencia a servicio técnico externo
Red cableada expuesta para el acceso no

<

Z

<

Ll

[a]

L

<

~~

-

[

<

E 1 1
= Programas de comunicacion 1 1 1
fz: Programas de Produccién de datos 1 1 1
] |Portatiles 3 3 3
= Computadoras 3 3 3
a OEJ Servidores 3 3 3
g ® |Equipos de Red Inalambrica 2 2 2
= © |Vehiculos 2 2 2
5 Satélites 3 3 3
< Antenas receptoras 2 2 2
? Equipos de red cableada 2 2 2
8 = Informatica/soporte Interno 1 1 1
54 S |Soporte Técnico Externo 1 1 1
= (] Y A .

B & |Servicio de Limpieza Interno 1 1 1
=4 “ [Servicio de Limpieza Externo 1 1 1

Fuente: Elaboracion propia

Romero Rodriguez Carlo Andre Pag. 64



A

ap
| 4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

3.2.2.4. Por Hardware

“IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE
CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
ALMACENES POPULARES SRL.”

Tabla 18: Analisis de Riesgo por hardware

AMENAZAS - PROBABILIDAD DE AMENAZA (BAJA=1) ( MEDIANA = 2) (ALTA =3)

HARDWARE

g |S

® |y |e|g

! 3 s |9
- 5 3 N

[} = c | =
] o 8 g I8 c —
< $2(83@| |8
5 38|38l = |28
£ 58|05| 5 |g =
R MATRIZ DE RIESGO N
1 N
Z o882 & |~
= 088w 2|8
2 N P -
= S | ERE:
= £ |8 |~ |2
1l =] i
<
E R
~ Programas de comunicacion 2 2 3 1
,‘zD Programas de Produccién de datos ] 2 2 3 1
= Portétiles ] 6 | 6 3
= Computadoras Sl 6 6 3
a GE) Servidores ¢l 6 6 3
g @ [Equipos de Red Inalambrica 2 4 4 6 2
=8 © |Vehiculos 2 K 4 6 2
E Satélites A 4 4 6 2
< Antenas receptoras 2 4 4 6 2
? Equipos de red cableada 2 4 4 6 2
8 — Informatica/soporte Interno 2 2 3 1
> § Soporte Técnico Externo 2 2 3 1
5 & [Servicio de Limpieza Interno 2 2 3 1
-8 “ [Servicio de Limpieza Externo | 2 2 [ 3] 1

Fuente: Elaboracién propia
Romero Rodriguez Carlo Andre Pag. 65




UNIVERSIDAD

A
}1?
4 PRIVADA DEL NORTE

3.2.2.5. Politicas

“IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE
CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
ALMACENES POPULARES SRL.”

Tabla 19: Analisis de Riesgo politicas

= 3)

2) (ALTA

MATRIZ DE RIESGO

POLITICAS

AMENAZAS - PROBABILIDAD DE AMENAZA (BAJA=1) ( MEDIANA = 2) (ALTA =3)

Falta de normas y reglas claras (no
institucionalizar el estudio de los riesgos)
Falta de mecanismos de veriicaciion de

de cantrnl
Asistencia de documentacion
Falta de definicion de perfil, privilegios y
restricciones del personal
Falta de definicion de pdlitica de seguridad

corporativa

ACTIVOS - MAGNITUD DEL DANO (BAJA = 1) (MEDIANA

NININIA AN o oo NN S normas Yy reglas / Analisis inadecuado de datos

. p 2 P p
Programas de comunicacion 1 2 2 2 2
Programas de Produccion de datos 1 2 2 2 2
@ |Portatiles 3 S 6 6 6
qE) Computadoras 3 6 6 6 6
@ |Servidores 3 6 6 6 6
¥ |Equipos de Red Inaldmbrica ] 6 6 6 6

Antenas receptoras 1 2 2 2 2

Equipos de red cableada P 4 4 4 4
— Informatica/soporte Interno P 4 4 4 4
§ Soporte Técnico Externo 1 2 2 2
o [Servicio de Limpieza Interno 1 2 2 2 2
2 [Servicio de Limpieza Externo 2 2 | 2] 2

Fuente: Elaboracién propia
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3.2.2.6. Redes

Sistemas

Tabla 20: Analisis de Riesgo de redes

Programas de comunicacion

A
m
(]
B

Transmision no cifrada de datos criticos

Red inalambrica expuesta al acceso no
autorizado
Acceso remoto no autorizado a sistemas

externos
Acceso remoto no autorizado a sistemas

w

internos

Programas de Produccién de datos

Portatiles

Computadoras

Servidores

Equipos de Red Inalambrica

Antenas receptoras

Equipos de red cableada

Personal

Informatica/soporte Interno

Soporte Técnico Externo

Servicio de Limpieza Interno

Servicio de Limpieza Externo

WWW|oh|o|W

WWwlWwah|o (W

WWW|oh|o|W

WWwWw|oh|o|W

Fuente: Elaboracion propia
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3.2.2.7. Control de Riesgos
En base a los datos obtenidos en el analisis de riesgo en GPS, se determinara un
control de riesgos para cada sistema este control de riesgo va a ser la base para
poder mitigar, implementar y controlar los riesgos mas impactantes o
categorizados como un alto nivel de impacto. Los riesgos de menor impacto
no serdn analizados, porque su control es mas elemental o puede ser
innecesario realizarlo. En los cuadros de control de riesgo se determinada el tipo

de seguridad afectada.

Tabla 21: Tipo de Seguridad

Tipo de Seguridad Descripcion

C Confidencialidad
D Disponibilidad
| Integridad

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 22: Control de Riesgo GPS

SEGURIDAD
ACTIVO RIESGO CONTROLES
C D |
Adquirir péliza contra robo de equipos
Robo de equipo X X X |Restringir la salidad de equipos de las instalaciones
Mejorar los niveles de seguridad en las instalaciones
Encriptar informacion en los discos duros de los equipos
Robo de Respaldar informacion automatica en servidores
. X X Implementar contrasefia de arranque en la BIOS de los
Informacion )
equipos
Implementar contrasefia de inicio de sesidén en los equipos
Adquirir antivirus con licenciamiento empresarial
. - Mantener antivirus actualizado en los equipos
Infiltracidn de — - .q P
Virus X X X |Tener antivirus activo en todos los equipos
Bloquear panel de configuracién de antivirus para usuarios
finales
Respaldar informacidn automatica en servidores
Adquirir equipos de computo de alta calidad con perfil
Portatiles y/o empresarial
Computadoras perdida de Realizar pruebas de esfuerzo en los equipos de computo
» antes de hacer renovacion tecnoldgica
Informacién por X X — - — —
Hacer renovacidn tecnologia con un minimo de 3 afios
falla de Hardware - — - -
Realizar mantenimiento preventivo en los equipos al menos
2 veces al afio en equipos de escritorio
Realizar mantenimiento preventivo en los equipos al menos
6 veces al afio en equipos moviles
Perdida de Respaldar informacidn automatica en servidores
informacion por X X X |Brindar capacitaciones periddicas a los usuarios en la
error de usuario importacion del manejo de lainformacion
Robo de Generar claves con caractares especiales
informacion por X X X [Cambiar claves cada 30 dias
error de Usuario Firma de acuerdo de confidencialidad de la informacién
Infiltracion ared — ;
interna X X X |Restriccion de personal con acceso remoto a equipos locales
Cambio de claves cada 30 dias
. L. Encriptar informacion transmitida MD5
. Infiltracién en - - - -
Equipos . ., Monitorear ingresos sospechos a red inalambrica
. informacion X X - - -
Inalambricos L Cambio de clave cada 30 dias con cifrado WPA2-PSK para
transmitida . ] i
equipos inalambricos
Fuente: Elaboracion Propia

Romero Rodriguez Carlo Andre

Pag. 69




“IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE
CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA
EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA

‘E-’E'.'\\ffgf'géfNORTE ALMACENES POPULARES SRL.”

N

3.2.3. Aplicativo Web e Interfaz Mavil
Interfaz WEB
El disefio de interfaz de usuario es primordial en el desarrollo y puesta en
marcha de todo sistema, ademas el disefio de interfaz permite al usuario
interactuar con el sistema, recolectar y validar la informacion.
La meta del sistema de localizacién maévil es proporcionar un medio de
comunicacion entre la fuerza productiva y el equipo de administradores, con el
objeto de conocer exactamente la ubicacion geogréafica y el seguimiento de las

actividades fuera de la infraestructura fisica de la empresa.

a Bienvenido - Inicie sesion

Bienvenido a Entel.

La senal que esperabas.

H end]

Figura 8: Interfaz de Ingreso a la Web de Control de Vendedores

Herramientas

La web tiene diferentes herramientas para el mantenimiento y control de

vendedores.
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e ADMINISTRADOR W

“

> Usuario mévil
> Grupo de usuarios
» > Supervisor

> Estado

Capa de puntos de interés

Punto de interés.

Geocerca

» Localizacién

> Servicios activos

> Enviar mensaje > Manual de administracién
Manual de usuario web

> Carga de datos
> e
(localizacién)

> Mensajes enviados

Manual de usuario web
> ’
(mensajeria)

Manual de usuario mévil
> .
{localizacién)

Manual de usuario mévil
> ’
(mensajeria)

> Formata de archivos de carga

Figura 9: Herramientas de la Web de Control de Vendedores

Interfaz de Localizacion en la Web

La Interfaz nos permite observar y controlar a los vendedores dependiendo su

zona de venta asignada del dia. Cada color significa una posicion y los nimeros

son las veces que el movil a enviado la posicion.

=
5
Mapa -
Usuario
% La Esperanza
--T0D0S— v & @) €l Porvenir
Grupo il @8 L
z & @
EXCLUSIVA v @ o
Rango de fechas &) g @9
01/12/2015 =] { + pcrouero nfemacional Laredo &9
735) 4
o ) Jabl Huanchaco & ety
01/12/2015
Q
15:00 €] » = @
(T @
“ uinas de Chan-Chan @)
Ver capas )
-TODOS— v
Ver geocercas
-TODOS— v
) g
Herrera
%, +
” W
Dadin de nracicidn @ v = 3
Figura 10: Herramientas de la Web de Control de Vendedores
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Informacién que muestra la Web en tiempo real

Aqui, la Web nos muestra informacion en tiempo real como:

e Fechay Hora de la ubicacion

e Velocidad a la que va si esta en algun vehiculo motorizado

e Direccion aproximada en la que se encuentra

e Precision del GPS que nos permite identificar cual es la exactitud de la
posicion.

e Bateria del teléfono que nos permite verificar que el vendedor no apago el
celular.

La cobertura de la sefial, si la funcion GPS esta prendida y no ha sido apagada

con intencion para que el vendedor no sea localizado.

Figura 11: Herramientas de la Web de Control de Vendedores
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Interfaz en Smartphone

e Enfoque Inicial

@) entel

FUMapQ

Figura 12: Aplicacion Android de Control de Vendedores

e Estados de vendedor
Disponible: Indica si el vendedor se encuentra disponible para recibir
[lamadas.
No disponible: Indica que el vendedor esta llevando a cabo un negocio o esta
cerrando una venta.
Apagado: Indica que el vendedor por un motivo apago los avisos sonoros de
la herramienta, el GPS sigue localizando pero no notificara ni emitird ningan
aviso sonoro.

En Servicio: Indica que el vendedor esta en negociacion o cerrando una

venta pero puede ser interrumpido.

DISPONIBLE NO DISPONIBLE

APAGADO EN SERVICIO

Figura 13: Aplicacion Android de Control de Vendedores
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Menu de herramientas

Sincronizar: Si perdio la ubicacién por algin motivo de cobertura
Desconexiones: Muestra un Historial si se desconectd en algiin momento y
por cuanto tiempo

Mensajes: Recibidos

Chat interno entre vendedores y supervisor.

Z@) | Registro de estados

Opciones

Estados

Sincronizar

Desconexiones

Mensajes (0)

Chat (0)

Acerca de

Figura 14: Aplicacion Android de Control de Vendedores

3.2.4. Reporte de Seguimiento

3.2.4.1.Reporte Diario de Seguimiento

Este reporte diario registra los nombres, nimero de celular y ruta diaria
asignada de cada vendedor asi como la hora de ingreso y de Salida de la
zona de venta.

Este reporte es enviado a los Supervisores y al Jefe de ventas para dar

seguimiento.
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Figura 15: Reporte diario de Control de Vendedores

3.2.4.2.Reporte Mensual de Seguimiento

e Este reporte es enviado al Finalizar el Mes y consolida la informacion de
todo el mes en un solo cuadro
e Este reporte es usado en la reunion de ventas mensual para determinar
estrategias y premiaciones a los vendedores que tengan mas dias en
conformidad segun las reglas.
MESA EXCLUSIVA
TRUODM (TRUODZ |TRUODE |TRU02S [TRUOZ3 |[TRUO4? |TRUOSE |TRUOED (TRUDEZ [TRUIZZ |TRLMSS | TRUXZ |TRUZ2E1 | TRUO24 |TRUZ [TRU304
1 2 2 2 2 2 2 2 1] 1] 2 2 1]
- ; g ; : . : - ; 5 ; ; - - ; : : BIEN
; 2 1] 2 1 2 1] 2 m':”"m 2 2 2 1] 1] 1 2 1] TARDE
7 : - - - - : - - - - - - - : - : NO REPORTA
i} i} 1 2 i}
1 i} 2 1 i}
1 i} i} 1 1 i}
1 DOMINGD
12 1] 1] 2 a a a 2 2 2 2 1] 1] 1] 1 1 a
13 1] 1] 2 2 1] 1] 2 2 2 2 2 1] 1] 2 2 1]
14 0 1] 2 2 2 1] 2 2 2 2 2 1] 1] 1 2 1]
15 2 1] 2 2 0 0 2 2 2 2 2 1] 1] 1] 2 0
16 1] 1] 2 2 0 0 2 2 1 1 2 1] 1] 2 2 0
| T H H H H 0 0 2 H 1 H H [ [ 0 2 0 |
18 DOMINGD
19 2 1 i} 1 1 i}
20 2 2 i} Z 2 i}
1 2 i} 1 2 i}
i} i} 2 i}
i} i} 1 2 i}
2 i} 2 2 i}
25 DOMINGO
26 1] 1 2 2 2 1] 1 2 2 1] 1] 1 1] 1] 1 1]
27 1] 2 2 2 1] 2 2 2 2 1] 2 1] 1] 2 2 1]
28 2 2 2 1 2 1] 2 2 2 1] 2 2 1] 1 2 1]
29 2 2 2 2 2 1] 2 2 1 1] 2 2 1] 2 2 1]
30 2 1] 2 2 1] i} 2 2 2 1] 2 1] 1] 2 2 i}
#H 2 1 2 2 1 1] 2 2 2 1] 2 1] 1] 1 2 1]
Ok | (=2 3| 1003 EE| 38%] 3| 1003 04| 73| 73| 355 15| 03| [ 38%| [iEs |

Figura 16: Reporte Mensual de Control de Vendedores

Romero Rodriguez Carlo Andre

Pag. 75




“IMPLANTACION DE UNA APLICACION MOVIL DE

CONTROL DE VENDEDORES Y SU INFLUENCIA

EN LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
g:.'\\ffgf'gé&;om.; ALMACENES POPULARES SRL.”

N

3.2.5. Costos Generales de la Herramienta

Tabla 23: Costos Generales

COSTOS

N° Descripcion Cant Precio Costo

1 Contrato de Lineas Entel 45 S/. 40,00 S/.  1.800,00
2 Costo de Smartphone 45 S/. 350,00 S/. 15.750,00
3 Costo de Implementacion 1 S/. 500,00 S/. 500,00
4 PC-ADMIN 1 S/. 3.500,00 S/. 3.500,00
5 Servidor Hp ML110 GEN 9 1 S/. 3.800,00 S/. 3.800,00

Fuente: Elaboracion Propia

3.3.  Verificacion:

3.3.1. Proceso nuevo de Control de Vendedores

Ingreso de 2\
Vendedor 3 \
Zona de Venta

Administrador Stipaiser
de Web P
aplica medidas
Infarma a S
correctivas
Supenvisor

Comienzo de
venta punto a
punto

> Enio de
Y Administrado A
A\ ROk P Genera Reporte 3 Jefe
|\ &) Wiebuealzn) \ 2 Reporte diario de Ventasy
\ verificacién no !
Supervisores

8 Horas Incidencias? =
Si

Informa a Supenvisor
Supenvisory Aplica Medidas
Jefe de Ventas Correctivas

Llego
Temorano?

Control de Yendedores Mediante GPS

Figura 17: Proceso nuevo de Control de vendedores
Detalles del Proceso
¢+ Los vendedores ya no tienen reunién van directamente a la zona de venta
destinada del dia, Su hora de Ingreso es a las 7:00 am con una tolerancia
de diez minutos. Y treinta minutos si es algan distrito del Valle Norte o

Valle Sur.
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El administrador Web Revisa los ingreso en la herramienta Web vy si
observa alguna falta o tardanza informa inmediatamente al Supervisor de
Venta
% EIl Supervisor de Venta toma medidas correctivas y se dirige a la zona de
venta del vendedor para auditar su venta.
¢ El administrador Web va revisando la jornada laboral de los vendedores
y consolida toda esta informacion en un reporte.
¢+ El administrador Web informa inmediatamente al Supervisor si algun
vendedor salid de su zona de venta antes y no cumplio su jornada laboral
% Al finalizar la jornada laboral el administrador Web consolida un reporte
que es enviado al Jefe de venta, Supervisor de Venta y Red de P&G.
3.3.2. Comparativa de logros a la fecha
3.3.2.1.Consideraciones
e El Proyecto tuvo Inici6 en marzo 2017, Por lo cual se mostrara el antes y
después del proyecto por mes.
e Los vendedores nuevos ingresan a un proceso de capacitacion por lo tanto el

resultado puedo disminuir en algunos casos.
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3.3.2.2.Resultado de Ventas y Cobertura (Captacion de nuevos clientes)

Mesa Exclusiva |Mesa Mixta Volumen [Mesa Mixta Cobertura
Mes Soles Soles Soles

828,377 413,144 173,120
669,284 420,012 176,839

829,677 418,336 212,209
819,096 413,761 175,329
647,189 374,621 161,148
751,694 399,235 202,967
598,956 297,449 179,417
680,623 344,063 156,483
575,383 312,839 158,856
730,719 310,366 172,698

Figura 18: Reporte de Ventas por mesa 2016 - Almapo

Mesa Exclusiva |Mesa Mixta Volumen [Mesa Mixta Cobertura
Mes Cobertura Cobertura Cobertura

Figura 19: Reporte de Cobertura por mesa 2016 - Almapo
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Mesa Exclusiva

Mesa Mixta Volumen

Mesa Mixta Cobertura

2017
428,336

717,704
870,620
855,244
809,808
833,913
753,819
755,818
810,993
819,356

2017

244,170
397,472

443,917
468,218

410,149

409,064
369,249
374,575
379,338
356,281

2017
85,258
200,783
214,196
184,248
204,116
211,427
184,266
179,317
193,714
194,075

Reporte de Ventas por mesa 2017 — Almapo

Mesa Exclusiva

Mesa Mixta Volumen

Mesa Mixta Cobertura

2017

2017

2017

Figura 21: Reporte de Cobertura por mesa 2017 - Almapo

Figura
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1,000,000
900,000
800,000
700,000
600,000
500,000
400,000
300,000
200,000
100,000

0

VENTA EN SOLES MESA EXCLUSIVA

Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic

= SOLES Mesa Exclusiva 2016 Mesa Exclusiva 2017

Figura 22: Comparativa de Venta en Soles Mesa Exclusiva

VENTA EN SOLES MESA MIXTA
500,000
450,000
400,000
350,000 —
300,000
250,000
200,000
150,000
100,000
50,000

Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
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Figura 23: Comparativa en Soles Mesa Mixta
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Figura 24: Comparativa en Soles Mesa Cobertura
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Figura 25: Comparativa en Cobertura (Captacion de Clientes) Mesa Exclusiva
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Figura 26: Comparativa en Cobertura (Captacién de Clientes) Mesa Mixta
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CAPITULO IV. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Discusién

Se obtuvo una mejor eficiencia de los vendedores en zona de venta.

Se obtuvo un mayor porcentaje de cobertura del estimado.

El Proyecto da como resultado un aumento de ventas efectivas del 13%.

La Cobertura o captacion clientes nuevos aumento en un 16%

Las nuevas politicas han hecho que un 30% de vendedores renuncien.
Clientes més satisfechos ya que ahora son visitados por los vendedores

El Proyecto es viable para darse también en las diferentes sucursales de la

empresa.

Conclusiones

Se implanto una Aplicacion de Control de Vendedores que mejore las ventas,
a un 13%; ademas se logro la captacion de nuevos clientes de la Distribuidora
Almacenes Populares S.R.L en un 16%.

Se elabord un diagndstico general de la distribuidora Almacenes Populares
S.R.L para determinar la situacion actual en la que se encuentra la empresa
frente a la competencia.

Se elabor6 un diagnéstico bimestral de las ventas actuales para determinar
como se captan las ventas con el sistema actual de control del personal de
ventas.

Se realizd el andlisis y seleccion de proveedor que cumpla con la solidez

informaética - empresarial necesaria para la implementacién de la aplicacién
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del control de los vendedores a fin de poder obtener una aplicacion que permita
optimizar dicho control.

e Serealizd una matriz de gestion de riesgo a fin de tener control y seguridad de
los datos personales y de informacion sensible de los vendedores amparados
en laley 29733

e Se elabord la Propuesta de Implementacion de la aplicacion de seguimiento
GPS en la Distribuidora Almacenes Populares S.R.L.

e Se evaluo la Propuesta de Implementacion en la Distribuidora Almacenes
Populares S.R.L.

e Se monitored y controld los resultados de las ventas que se generan empleando
las opciones de la aplicacion y el control mediante GPS.

4.2  Recomendaciones
e Comprar equipos de gama media con bateria de alta duracion.
e Contratar un paquete de megas de internet alto

e Contratar la linea con cobertura de sefial mé&s amplia de la zona
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