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OPTIMIZACION EN LA GESTION COMERCIAL CON UN
ENFOQUE ADMINISTRATIVO

Tatiana Noamy Arcentales Sanchez

tarcentales@gmail.com

RESUMEN

La compafila AGPSA Almacenes Generales de Productos, dedicada a la
comercializacion de productos escolares, presentaba inconsistencias de efectividad en las
visitas de los asesores comerciales, no habia una estructura o planificacion en el area
comercial, como consecuencia afectaban a los resultados de las ventas. Por lo cual se
implementd una planificacion que comprenda el trabajo de campo y el contacto
telemarketing ofreciendo un crecimiento a sus ventas y bajando los gastos administrativos
por viaticos, mejorando el servicio y la satisfaccion de sus clientes obteniendo una
frecuencia de campo y por Call center. La importancia de este proyecto es disefiar una
planificacion estratégica de gestion en el area comercial para incrementar las ventas y
liquidez en la empresa. Los tipos de investigacion utilizados fueron de tipo descriptivo
caracterizando un hecho con el fin de establecer una estructura o comportamiento y de tipo
correlacional estudiando la relacion entre las variables dependientes e independientes. Se
fundamentd metodoldgicamente la planificacidn de actividades con técnicas y procesos de
gestion. La propuesta es elaborar un plan de trabajo estratégico en la gestion comercial

enfocado en el desarrollo de Tareas.

Palabras Cables: Estrategia Planificacion Gestion Ventas
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INTRODUCCION

La compariia “AGPSA”, se encuentra ubicada en norte de la ciudad de Guayaquil
cuenta con seis sucursales. Se dedica a la comercializacion de productos escolares, oficina,
arte, disefio, y fotocopia. Manejando una distribucion de productos a nivel nacional.
Papelesa con su nombre comercial, es una empresa con 52 afios en el mercado ecuatoriano,
dentro del area comercial, tiene una estructura de asesores comerciales con la experiencia
suficiente para atender a los clientes, pero no tienen una planificacion de trabajo bien

estructurada de las Actividades que realizan.

A su vez, el mercado escolar ha crecido en un indice representativo para la
compariia generando mas clientes y con el tiempo han establecido que se debe implementar
una nueva estrategia para satisfacer a los clientes, por lo cual la situacién conflicto surge

por varias razones:

Tabla 1

Situacion Conflicto

Antecedentes Consecuencias
Solicitan viaticos para trabajo de campo Alto gasto en viaticos sin incremento de
sin confirmacion de citas ventas
Los asesores comerciales no desarrollan Baja efectividad de visitas comerciales

una planificacion de trabajo

Comunicacion deficiente Falta de orientacion para el desarrollo de
tareas

Autora: Arcentales, T. (2023)



1.1 Formulacion del problema
¢Qué influencia tendria un plan estratégico de trabajo en el area comercial que incremente
las ventas de la compafila AGPSA, ubicada en el canton Guayaquil, provincia del Guayas en el

periodo 2023?

1.2 Variables de investigacion

Variable independiente: Plan estratégico de Trabajo
Variable dependiente : Incremento de ventas

1.3 Delimitacion del problema

Campo: Administracion

Area: Ventas

Aspectos: Estrategia, planificacion, incremento de ventas, Optimizacion.
Tema: “Optimizacion en la gestion comercial con un enfoque Administrativo”

1.4 Pregunta de investigacion
¢ Cudl seria la planificacion de trabajo apropiada para la empresa que Optimice los

gastos en el area comercial?

1.5 Objetivo General
Disefar una estrategia de gestion de trabajo en el area comercial que incremente las

ventas y optimice gastos administrativos.

1.5.1 Objetivos especificos

> Optimizar gastos administrativos elevando la produccion en el area de ventas.



> Fundamentar metodoldgicamente la gestion de ventas con orientacion al desarrollo
de tareas.
> Elaborar una planificacién de trabajo que equilibre el trabajo de campo vy el

telemarketing incrementando las ventas de la compafiia AGPSA.

1.6 Justificacion e importancia

Acorde con la planificacion, al ser una forma directa de cumplir objetivos, permite
a las empresas mejorar sus probabilidades de alcanzar metas. Ademas de optimizar nuestras
actividades, ayuda a identificar problemas clave que pueden convertirse en oportunidades
de cambio y generacion de nuevas estrategias. Por lo tanto, la planificacion se convierte en
una herramienta que enriquece la comunicacién en todos los departamentos, como en el
area comercial que se aborda en este caso. Con una adecuada gestion de la planificacion,
se logra un mayor control sobre los clientes y se establece un equilibrio entre el trabajo de
campo Y el telemercadeo, siendo este Gltimo un factor influyente en la capacidad de la

direccion comercial.

MARCO TEORICO
¢ Como ayuda la division de tareas en la estimacion de costos y tiempos?
En particular la division de tareas es una estrategia de gestion esencial que puede
ayudar a estimar costos y tiempos en varios campos, la planificacion de los tiempos de las
tareas, la programacion, la planificacion de rutas y la evaluacion del rendimiento, para

estimar los costes y los tiempos dividiendo el proceso de gestion en varias fases y niveles.

La productividad también esta estrechamente relacionada con la eficiencia y la

calidad. Una empresa eficiente es capaz de producir mas con menos recursos, lo que se



traduce en una mayor productividad. Ademas, una mayor productividad puede llevar a una
mejora en la calidad de los productos o servicios, ya que se pueden dedicar mas recursos y

tiempo a la mejora de los procesos y la innovacion (Hernandez y otros, 2019).

En resumen, la productividad es fundamental para el crecimiento y la rentabilidad
de una organizacion. Permite utilizar de manera eficiente los recursos disponibles y mejorar

la competitividad en el mercado

1.7 Segmentacion del mercado (Clientes de Papelesa)

1.7.1 Identificacion de Perfiles:

Geografia:

Local: Empresas y escuelas ubicadas en Guayaquil y sus alrededores.
Nacional: Clientes en otras ciudades de Ecuador.

Tamaiio de la Empresa:

Pequefias Empresas y Escuelas: Enfoque en micro y pequefias empresas, asi como escuelas

primarias y secundarias.

Empresas Medianas: Clientes medianos, como instituciones educativas de nivel superior y

empresas de tamafio medio.

Grandes Corporativos: Empresas grandes, centros educativos de renombre y distribuidores

a gran escala.

Priorizacion:Trabajo de Campo: Empresas y escuelas en Guayaquil que requieren un
enfoque personalizado debido a la proximidad y posibilidad de relaciones comerciales a

largo plazo.



Telemercadeo: Pequefias Empresas y Escuelas: Aquellas que pueden ser atendidas

eficientemente a traves de llamadas telefénicas y presentaciones virtuales.

1.7.2 Nivel de Incidencia:
Baja Efectividad en las Interacciones con Clientes: Los asesores comerciales sin una
planificacion pueden no abordar adecuadamente las necesidades y expectativas de los clientes,

lo que afecta negativamente la calidad de las interacciones.

Falta de Enfoque Estratégico: La carencia de una planificacion puede resultar en acciones
dispersas y no alineadas con los objetivos comerciales, lo que disminuye la efectividad en la

consecucién de metas.

Oportunidades de Venta No Aprovechadas: La falta de una estrategia puede llevar a que los
asesores no identifiquen y aprovechen oportunidades potenciales de venta, limitando asi el

crecimiento del volumen de ventas.

METODOLOGIA

1.8 Nivel de Investigacién

Investigacion Correlacional

Se utiliza este nivel de investigacion para tener un proposito de medir el grado de
relacion que existe entre dos 0 mas variables, como por ejemplo estudiando la relacién que

existe entre la variable dependiente e independiente del presente articulo.

Investigacion Descriptiva Se efectla describiendo en el proyecto todos sus
componentes principales como caracterizar a la poblacion estudiada en este caso

centralizando la observacién en el area comercial de la compafiia.



1.8.1 Los Disefios utilizados en el articulo son:
Disefio de Campo: Se realiza, interactuando con las personas que se encuentran en

el entorno objeto al estudio mediante fuentes primarias como encuestas y entrevistas

Disefio Cuantitativo: Se realiza el disefio Cuantitativo para mostrar los resultados
de instrumentos utilizados en el proyecto dando una informacién efectiva del entorno de

estudio.

1.8.2 Paoblacién

Tabla 2.

Poblacion
Elemento Cantidad
Jefe de Ventas 1
Asistente de Ventas 1
Jefe Administrativo 1
Asesores Comerciales 9
Total 12

Autora: Arcentales, T. (2023)
1.8.3 Muestra:

Se utilizar4 la no probabilistica: la eleccion de los miembros para el estudio
dependera de un criterio especifico del investigador. La forma de obtener este tipo de

muestra es Intencional

1.8.4 Técnicas:
Para este articulo se empleard la técnica de la encuesta, se elaborara dirigido a los
asesores comerciales de la empresa con diez preguntas, se acepta contestaciones cerradas

de eleccién multiple pero dirigidas a la investigacion, el contenido y el orden corresponden.



Tabla 3.

Procedimiento

Técnica Instrumento

Encuesta Cuestionario

Autora: Arcentales, T. (2023)

1.8.5 Procedimiento de la investigacion
Acorde con este articulo cientifico, se empled la técnica de la encuesta, que se
disefio especificamente para los asesores comerciales de la compafiia AGPSA y consto de
diez preguntas. Una vez recopilados los resultados de la encuesta, se procedidé a su

procesamiento y tabulacion.

2 RESULTADOS

2.1 Resultados de la Encuesta

2.1.1 Pregunta 1 ;Realiza una planificacion de actividades para visitar o llamar a sus

clientes?
Tabla 3. Figura 1
Pregunta 1 Pregunta 1
Pregunta Frecuencia Porcentaje ,
HSiempre MA veces
Siempre 8 67% m Nunca Casi nunca
A veces 3 25%
Nunca 0 0%
Casi
1 8%
nunca
Total 12 100%




Anélisis: de acuerdo con la primera pregunta sobre las actividades planificadas al
momento de comunicarse con los clientes, el 67% de los participantes manifiesta que
siempre tiene una organizacion con respecto al cumplimiento de estas, asegurando un

desempefio éptimo de las labores.

2.1.2 Pregunta 2 ¢Solicita Viaticos para visitar a los clientes sin confirmar citas?

Tabla 4. Figura 2
Pregunta 2 Pregunta 2
Pregunta Frecuencia Porcentaje
HSiempre M A veces
Siempre 3 25% B Nunca Casi nunca
A veces 8 67%
Nunca 0 0%
Casi 1 8%
nunca

Andlisis: para los encuestados, el 67% solicita viaticos para realizar las visitas a los
clientes a veces antes de la confirmacién de las citas, mientras que el 25% siempre solicita
estos de antemano y el 8% casi nunca solicita sin la confirmacion previa, lo que puede

influir en el alcance de los resultados obtenidos.

2.1.3 Pregunta 3 En su visita, ¢ha tenido casos donde no se encuentra su cliente y debe
regresar en otro momento?

Tabla 5. Figura 3



Pregunta 3

Pregunta Frecuencia Porcentaje
Siempre 1 8%

A veces 8 67%
Nunca 0 0%

Casi 3 25%
nunca

Pregunta 3

HSiempre WA veces

m Nunca m Casi nunca

Analisis: respecto a la interrogante sobre casos en los que los clientes no se

encuentran para realizar la visita y se debe volver en otro momento, el 67% de los

encuestados manifiesta que a veces se presentan estas situaciones, 25% asegura gue casi

nunca sucede este caso y solo al 8% siempre le sucede esto al momento de realizar visita.

2.1.4 Pregunta 4 ;Considera que su efectividad en las visitas es altamente efectiva?

Tabla 6.
Pregunta Frecuencia Porcentaje
Siempre 3 25%
A veces 8 67%
Nunca 0 0%
Casi 1 8%
nunca
Total 12 100%

Figura 4

HSiempre HA veces

m Nunca m Casi nunca
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Anélisis: al consultar sobre la efectividad de las visitas, el 67% de los participantes
afirma que a veces se tienen resultados positivos, mientras que el 25% tiene una efectividad
en todos los casos y solo un 8% casi nunca obtiene los resultados planificados, lo que puede

afectar el desarrollo de la planificacion.

2.1.5 Pregunta 5 ¢Su gestion de visitas vs ventas efectivas son medidas semanalmente?

Pregunta Frecuencia Porcentaje mSiempre WA veces mNunca m Casinunca
Siempre 3 25%

A veces 8 67%

Nunca 0 0%

Casi 1 8%

nunca

Anélisis; dentro de la empresa investigada, el 67% afirma que la gestion de visita
y ventas efectivas es medida semanalmente, mientras que un 25% asegura que estas
siempre son medidas de forma puntual y un 8% que casi nunca se realizan en el periodo de

tiempo semanal.

2.1.6 Pregunta 6 ;Cree que existen falencias de comunicacion para el desarrollo de sus
tareas?

Tabla 10. Figura 6
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Pregunta 6 Pregunta 6

Pregunta Frecuencia Porcentaje .
HSiempre MA veces
Siempre 3 25% B Nunca m Casi nunca
A veces 8 67%
Nunca 0 0%
Casi 1 8%
nunca
Total 12 100%

Anélisis: las falencias de comunicacién consultadas para el desarrollo de las tareas
de los participantes evidencian que el 67% de estos a veces presentan estas situaciones; el
25% por su parte, afirma que siempre y el 8% que casi nunca se presentan lo que puede

generar confusion, retraso e inconformidad por parte del equipo.

2.1.7 Pregunta 7 ¢Le han entregado un manual de Actividades para el desarrollo de sus

funciones como ejecutivo comercial o Call Center

Tabla 11. Figura7
Pregunta 7 Pregunta 7
Pregunta Frecuencia Porcentaje B Siempre WA veces M Nunca M Casinunca
Siempre 0 0%
A veces 1 8%
Nunca 4 34%
Casi nunca 7 58%
Total 12 100%

12



Anélisis: al consultar si los encuestados tienen un manual de actividades con las que se
garantice el desarrollo de funciones dentro de los departamentos de la empresa, el 58% afirman
que no les dieron este tipo de material, mientras que un 34% afirma que no contaron con este
manual y un 8% se muestra indeciso y dicen que a veces cuentan con este tipo de material de apoyo

para mejorar sus funciones dentro de su area.

2.1.8 Pregunta 8 ;Considera que la compafiia deberia implementar un equilibrio

entre las ventas de campo y las ventas telefonicas? por favor denos su opinion

Pregunta 8 Pregunta 8
Pregunta Frecuencia Porcentaje mSiempre WA veces
B Nunca Casi nunca
Siempre 8 67%
A veces 3 2504
Nunca 0 0%
Casi 1 8%
nunca
Total 12 100%

Andlisis: finalmente, la compafiia siempre deberia implementar un equilibrio en las
diferentes modalidades de ventas dentro de la empresa, tal como lo expresa el 67% de los

participantes, permitiendo mejorar en las areas de acuerdo con los recursos disponibles.

2.2 Propuesta de planificacion efectiva para asesores comerciales de la empresa
Al identificar la problemética de investigacion, que se centra en la carencia de
planificacién y estrategia por parte de los asesores comerciales, se evidencia la falta de

aumento en el volumen de ventas de la empresa. En consecuencia, la entidad no exhibe una

13



tendencia al crecimiento a corto, mediano y largo plazo. Por este motivo, se formula una

propuesta detallada de planificacion efectiva dirigida a los asesores comerciales de la

empresa Papelesa.

2.2.1 Obijetivo de la Propuesta:

Desarrollar una planificacion estratégica para los asesores comerciales de Papelesa,
asegurando un equilibrio efectivo entre el trabajo de campo y el telemercadeo,

maximizando asi las oportunidades de ventas optimizando recursos.

2.2.2 Etapas a seguir:

Analisis de Clientes: Realizar un analisis exhaustivo de la base de datos de clientes,
clasificandolos segun criterios como geografia, historial de compras, tamafio de la empresa,
etc. Identificar segmentos prioritarios para el trabajo de campo y aquellos méas adecuados

para el telemercadeo.

2.2.3 Definicién de Objetivos Individuales:
Establecer metas especificas y cuantificables para cada asesor comercial en

términos de ventas, retencion de clientes y expansion de cartera. Alinear los objetivos

individuales con los objetivos globales de la empresa.

2.2.4 Desarrollo de Territorios:

> Dividir geograficamente las areas de responsabilidad de cada asesor, asegurandose
de que la distribucion de clientes sea equitativa y eficiente.
> Asignar territorios de trabajo de campo y telemercadeo segun las caracteristicas de

los clientes en cada region.
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2.2.5 Calendario de Actividades:
> Establecer un calendario mensual que detalle las actividades de trabajo de campo y
telemercadeo, incluyendo visitas a clientes, llamadas, presentaciones, y seguimientos.
> Considerar la temporada de compra y eventos relevantes en el sector para optimizar

las actividades.

2.2.6 Reuniones de Seguimiento:
> Programar reuniones regulares de seguimiento para evaluar el progreso, compartir
mejores practicas y abordar desafios.
> Utilizar estas reuniones para ajustar estrategias y reasignar recursos segun sea
necesario.
> Evaluacion de Asesores Comerciales: Identificacion de Asesores Sin Planificacion:
Realizar una evaluacion detallada para identificar a los asesores comerciales que carecen

de una planificacion efectiva.

2.2.7 Desarrollo de Planificacion Individual:
Entrenamiento Personalizado: Ofrecer sesiones de entrenamiento individual para
cada asesor, ayudandoles a desarrollar planes estratégicos personalizados segun sus

territorios y clientes.
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CONCLUSIONES

Al finalizar la investigacion, se puede concluir que:

La implementacion de un equilibrio entre el trabajo de campo y el telemercadeo es
esencial para mejorar el control sobre los clientes. Esto implica combinar estrategias de
contacto directo con los clientes a través de visitas en persona, con estrategias de contacto
a distancia mediante llamadas telefénicas o comunicacion virtual. Ademas, el trabajo de
campo permite establecer un contacto méas personalizado con los clientes, lo que puede

aumentar la confianza y la lealtad hacia la empresa.

Esto brinda la oportunidad de obtener informacion detallada sobre las necesidades
y preferencias de los clientes, lo que facilita la adaptacion de los productos o servicios
ofrecidos. EIl telemercadeo, por su parte, ofrece ventajas en términos de eficiencia y
alcance. Permite llegar a un mayor numero de clientes en menos tiempo y a un menor costo.
Ademas, ofrece la posibilidad de realizar seguimiento y mantener una comunicacién

constante con los clientes, sin necesidad de desplazamientos fisicos.

La propuesta presentada busca introducir nuevas herramientas y métodos que
permitan equilibrar el trabajo de campo y el telemercadeo, lo que requiere de una
identificacion de cuando es méas conveniente utilizar cada estrategia en funcion de los

objetivos de la empresa y las caracteristicas de los clientes.
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ANEXOS



Obijetivo: la presente encuesta tiene como objetivo mejorar la atencién al cliente y el incremento de ventas de la compafiia
Papelesa.

Su opinion es personal y confidencial, por lo tanto le comunicamos que lo expuesto en este documento debe ser con total
veracidad, este estudio solo serd analizado de forma agregada, con fines estadisticos y académicos.

Datos generales: Sexo: Femenino () Masculino () Edad:
INSTRUCCIONES Marque con una (X) las alternativas que usted refleja mejor su situacion dentro de la empresa, encontrara

escalas como: siempre, A veces, nunca, casi nunca.
VECES NUNCA
¢Realiza una planificacion de actividades para

visitar o llamar a sus clientes? X

¢Solicita Viaticos para visitar a los clientes sin confirmar

citas? X
En su visita, ¢ha tenido casos donde no se

encuentra su cliente y debe regresar en otro momento? X
¢Considera que su efectividad en las visitas es

Altamente efectiva? X
¢Realiza reporteria de su gestion de Visitas

cuando esta en Campo? X
¢Realiza reporteria de su gestion Call Center

cuando esta en oficina? X
¢Su gestion de Visitas vs Ventas efectivas son

medidas semanalmente? X
¢ Cree que existen falencias de comunicacion para

el desarrollo de sus tareas? X

¢Le han entregado un manual de Actividades para
el desarrollo de sus funciones como ejecutivo comercial
o Call Center? X
¢ Considera que la compafiia deberia implementar
un equilibrio entre las ventas de campo y las ventas
telefonicas? por favor denos su opinion X
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