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RESUMEN

La observacion realizada en la institucion Control Cia. Ltda., dedicada al
comercio al por mayor y menor de dispositivos y accesorios para la
produccion en general y servicio técnico. Para ello se planted el tema
investigativo el cual consistid en gerencia de las ventas en la rentabilidad
por lo que se pudo evidenciar que se carece de un planificacion con
metas de ventas definidas, y servicio post venta, la técnica utilizada para
solucionar el problema fue aplicar los instrumentos de investigacion para
conocer las importantes factores que ocasionan el inconveniente sobre
los procedimientos de comercializacion ya que se constaban unos efectos
de venta minimos, de manera que aplicando la propuesta en el trabajo
permitié generar mejores resultados en los métodos generales de la venta
y lo que se enlaza a la rentabilidad de la misma.
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ABSTRACT

The observation made in the Control Cia. Ltda., Dedicated to the
wholesale and retail sales of equipment and accessories for the industry in
general and technical service. To this end, the investigative issue was
raised, which consisted of managing sales in profitability, so that it could
be evidenced that there is no planning with defined sales goals, and after
sales service, the technique used to solve the problem was to apply the
research instrumenis to know the impor;ant factors that cause the
inconvenience on the commercialization procedures since there were
minimum sale resuits, so applying the proposal in the research allowed to
generate better results in the general sales processes and which is related
to the profitability of it.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en el contexto

Las ventas en los conceptos modernos son los procedimientos de
brindar al cliente o consumidor la satisfaccion de una necesidad en
el proceso de un beneficio fisico, en correspondencia a la venta de
una asistencia que es la solucién a un problema.

Segun (Parra Eric, 2003, Ed. Panorama, p. 33), afirma que las
ventas es el plaza que esta vinculada al intercambio, entre un bien o
un servicio por un valor tratado por una unidad contable, con el fin de
trascender en el avance de una institucion.

En las corporaciones las ventas constituyen un area fundamental,
puesio que el avance de esia area internamente genera y
complementa los valores contables y financieros a través de las

obtenciones financieras que permite obtener esta accion.

Por lo tanto se considera que en muchas instituciones estan
presente problemas en los negocios de las ventas, de modo que se
es necesario elaborar un andlisis de las primordiales fuentes que
sobresaltan a esta area.

En la actualidad, las ventas para las empresas convienen presentar
procesos eficientes, para conseguir que los objetivos sean cumplidos
en base a los caracteres internos de las instituciones.
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En la observacion se identifica que la asociacion “Control Cia. Ltda”,
tiene dificultades en lo que concierne a la evolucién de las ventas a
pesar que, actualmente ha ido en firme evolucion, realizando
proyectos en las diferentes partes del ecuador, en el sector de la
automatizacion, de manera local como internacional.

Para identificar el problema se incito a elaborar una investigacion
con los individuos que estan vinculadas al mismo, y al inspeccionar
la informacion proporcionada se encontraron las siguientes
dificultades:

e Baja venta de producto
e [Falta de personal de ventas

e Carecen de estrategia publicitaria

Por aquella razén las ventas no se incrementa y su participacion en
el comercio es menor en correspondencia a las competencias y esta
es la umbral de la baja rentabilidad.

Situacion conflicto

Actualmente, la gerencia de las ventas han presentado falencias en
su orientacion y revision generando que los directorios exijan al
personal que labora, cumplan con y realice una mayor cifra de
ventas para conseguir que los metas de este nivel. En consiguiente
a esto el nivel econdémico de la institucion es relativamente bajo en
comparacion a afios pasados como se muestra en el grafico, por
esta razon es importante efectuar acciones de mejoras para el favor

de la asociacion.




En la empresa “Control Cia. Ltda.” ubicada en la ciudad de
Guayaquil se sefiala que los métodos de las venta en los postreros
periodos, no se ha caracterizado por obtener buenos resultados por
lo cual los dirigentes de la empresa estan en la exploracion de
mejoras para los consecuencias de ventas.

Los efectos que estan presentes en la administracion de las ventas
es a origen de la ausencia de presencia del personal caracterizado
en ventas y especialmente calificado para administrar los
procedimientos de esta area al cliente, la falta de esto genera
problemas anexos a la estructura de la empresa como es el caracter
financiero, como ya se sugiri6 que las ventas generan ingresos
financieros en cualquier clasificacion de una empresa.

Otra de los sucesos en la plaza de ventas de la organizacion es la
ausencia de definicion de los procesos para los trabajadores, debido
a lo cual esto genera que no esté presente un personal con

requisitos aptos para el area.

Conflicto

Cuadro 1: Situacion conflicto

Causa Consecuencias

Falta de definicibn de funciones

. Rechazo a realizar algunas funciones.
{Vendedor - Técnico)

Carencia de un registro comercial No hay control del sistema de ventas.

Falta de charlas y capacitaciones Ausencia de compromiso con la empresa

Elaborado por: Katherine Chulca
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Delimitacién del problema.

Tema: Planificacion y organizacion de las ventas para la
rentabilidad de la empresa “Control Cia. Lida.", de la
ciudad de Guayaquil en el afio 2017

Pais: Ecuador
Provincia: Guayas
Canton: Guayaquil

Area: Ventas.

Aspecto:  Aumento de rentabilidad.
Campo: Administracion.

Periodo: 2017

Planteamiento del problema.

¢ Como afecta la administracion de las ventas en la rentabilidad de la
empresa “CONTROL CIA. LTDA.", ubicada en la ciudad de
Guayaquil, del afio en curso 20177

Variables de la investigacion.
Variable Independiente: Las Ventas.

Variable Dependiente: ~ Aumento de Rentabilidad.

Evaluacién del problema
Evidente:

El trabajo es evidente, porque las contrariedades que se fueron
observados describen sobre las ventas y que causa aquejan a la
organizacion por la cual las manifestaciones que presenta la labor de

titulacién es la mejora del proceso que se estudia.
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Concreto:

El trabajo investigativo de manera precisa ayudara en forma
administrativa la orientacion del area de ventas de la empresa
“Control Cia. Ltda.”, procurando que las pretensiones de los
directivos sean resueltas.

Relevante:

Es relevante la aplicacion del estudio para la empresa ya que sus
procesos de ventas no han sido son eficientes en los periodos

pasados.

Original:

La trascendencia del estudio sobre el area de la compaiiia para el
sector de Guayaquil, presenta gque especificamente no se haya
tomado una accion de un caso de estudio sobre las ventas.

Claro:

El trabajo en sus manifestaciones claras tiene y posee la idea
concisa de mejorar las dificultades sobre los temas que Ia
investigacion aplica.

Delimitado:

El problema mencionado tiene sus indicios, generando efectos
negativos sobre las ventas, afectando a su vez el sector financiero

de la compaiiia durante el periodo 2017.




Objetivos de la investigacion,

Objetivo General

Planificar y organizar las ventas para aumentar la rentabilidad de la
empresa “Control Cia. Lida.”, de la ciudad de Guayaquil en el afo
2017

Objetivos Especificos

e Definir las funciones del personal de ventas y de los técnicos
de la empresa “Control Cia. Ltda.”.

o Proponer estrategias de ventas con metas definidas.

e Planificar capacitaciones y charlas al personal de venta sobre

los productos y tacticas de ventas.

Justificacion e importancia.

E! vigente proceso de investigacion posee como principal objetivo,
resaltar la grado de la planificacion y organizacion de las ventas
pues esta interacta directamente con los consumidores
ocasionando un gran marca en la rentabilidad de la organizacion; por
esta razon es en esta area donde se debe promover la interrelacion
entre la asociacion y los clientes para formar lazos de fidelidad.

Por otra parte, la falta de definicion de funciones influye en las
actividades y comportamientos de los vendedores; de modo que al
definir una distribucion de ventas y roles del personal se podra influir

en él para conseguir las metas de ventas proyectadas.




CAPITULO Il

MARCO TEORICO.

Antecedentes histéricos.

Los antecedentes histéricos de las ventas, se los conoces desde los
antiguos procederes de los mercaderes como lo afirma (Salén
Henrik, 1999, Ed. Diaz Santos, p. 8), que realizan el trueque de
productos como un principal medio de comercializacion de aquella
época.

Segin (Artal Manuel, 2015, Ed. ESIC, p. 51), afirma que las ventas
fueron relacionadas con los sistemas de fabricacion y del producto
sobre cualquier otra consideracion, durante la época de los
Buhoneros, de los cuales en una vista histérica estos editaron el
primer manual de ventas.

Para el lapso de los afios cincuenta el procedimiento y caracter de
las ventas, se le incluyo que hay que averiguar que quiere el cliente
relacionado a la venta con el marketing, el vendedor en aquel
periodo tenia que ajustarse a esa necesidad y conocer las
orientaciones que poseia los clientes.

Segin afirma (Llamas José, 2004, Ed. Limusa, p. 39) que todo
proceso de venta en su comienzo que se data hace 40000, se inicié
con el trueque, en lo cual esta se inicié con el intercambio de pieles
de los animales que eran cazados, posteriormente se comenzé a

desarrollar una actividad comercial sencilla.

Los procesos de comercios fueron expandiéndose llevando a
Europa, segun el autor (Llamas Joseé, 2004, Ed. Limusa, p. 40),

menciona que los fenicios de los cuales estaban ubicados en las




bandas costeras de este continente, comenzaron sus procesos
comerciales o ventas de sus productos alrededor del afio 2000 a.C.
este pueblo fueron los grandes transportistas de la época,
dedicandose al comercio.

Las diversas ventas que esta villa realizaba le permitian obtener por
sus transacciones oro plata y diversas piedras preciosas, llegando a
ser importante debido a la propagacion comercial en las aldeas

orientales.

Posteriormente las ventas fueron avanzando en los distintos pueblos
y ciudades, llegando hasta la edad media donde las actividades de
intercambio del comercio se vieron representadas por el uso de una
moneda como un valor en el trueque de los productos, en esta
misma época se perfeccionaron los sistemas para contar y medir
generando que los canjes comerciales fueran mas faciles.

Dentro de las ventas el proceso industrial esta relacionado debido a
la proporcion que esta tiene dentro de esta area.

Segun (Villamarin Julio, 2006, Ed. RADMANDI, p. 66), reconocido
investigador el cual afirma que el asunto de florecimiento de las
industrias en el Ecuador hace la distincion de tres etapas bien
definidas para explicar el ascenso de las empresas industriales en la
naciéon. En base a esto a continuacion se presenta un analisis de
las importantes caracteristicas en cada etapa.

La industria antes de 1950 en la era de la colonia y posterior de la
Independencia, la principal actividad era la produccion agricola, y la
industria apenas existia en areas como los obrajes; sin embargo,
éstos perdieron importancia en el sigld XVIl y asumieron una forma
artesanal; pese a los trabajos de varios regimenes por desplegar
esta seccion, estos procesos no generaron respuestas, y la

situacion de este sector se estancd asi hasta el siglo XIX.




Durante este tiempo la economia ecuatoriana fue tan débil, que no
se logrd adquirir bienes de capital y materias primas para la
industria; los productos que consumian los géneros pudientes eran
importados. La Primera norma legal de Amparo Industrial fue dictada
en 1906 en el lapso del gobierno de Eloy Alfaro, pero su
trascendencia fue limitada. Después de la crisis por los bajos precios
de cacao, en 1922 se dicté una nueva Ley de Fomento Industrial,
que pretendia disminuir en cierto grado la alta dependencia del
comercio exterior, esta medida permitid un relativo desarrollo y para
1930 se estima un avance mayor respecto a afios anteriores.

La industria de 1950 a 1972 Durante este periodo, se generd en el
orbe la Tercera Revolucion Industrial; esto sumado a la integracién
fisica del mercado y al aparecimiento de una guia alternativo de
industrializacién no capitalista, la descolonizacién de Asia, Africa y El
Caribe y la presencia de corporaciones Multinacionales le admitié un
progreso con, del fragmento industrial en los grandes paises del
mundo.

Sin embargo, en las naciones subdesarrolladas como Ecuador, la
industria no crecié del mismo modo, y su importancia seguia siendo
baja. Con la nueva Ley de Fomento Industrial de 1957 se pretendia
alentar a la industria como respuesta a la crisis del modelo
agroexportador; de manera que para 1961 el aporte del sector
industrial al PIB crecio en un 1,2% anual.

Para la década de los afios 60 se puso en partida la aplicacion del
modelo Sustitucion de Importaciones que fue producto de dos
factores esenciales: las crisis sucesivas del modelo agro-exportador,
que impulsa la indagacion de modelos alternativos, y la crisis de la
“democracia representativa”, producio de fendmenos nacionales,

como la inestabilidad politica.




Antecedentes referenciales.

Centralmente en la venta, se menciona que esta, es la
comercializacion de un producto, segin (Lopez Maria, 2008, Ed.
Parainfo, p. 2), el producto es la oferta comercial que una empresa
presenta a sus clientes, con el proposito de satisfacer sus
necesidades y captar un beneficio por el producto compuesto, por lo
cual se puede entender que el producio son bienes fisicos como
servicio intangibles.

El producto en base a una definicion exacta, es comprendido como
un conjunto de atributos intangibles o tangibles que el consumidor
considera que tiene un buen servicio para satisfacer sus deseos o
necesidades.

En conclusion se puede decir que el producto es el contenido de
satisfacer necesidades, por tanto debe proporcionar una utilidad
concreta al consumidor.

Segun (Lopez Maria, 2006, Ed. Parainfo, p. 2), existen otros tipos de
mercancias en correlacion al tipo de empresa que son comercial,
industrial y de servicio por lo cual se menciona los tipos de

productos:

Bienes: Esto se obtiene con mucha repeticion en base a una

necesidad constante.

Instalacion de bienes y equipos: Son bienes ya sean muebles o
inmuebles que son necesarios para la aplicacién de los

ordenamientos industriales.

Servicio en general: Esta no tiene atributos tangibles, por lo tanto
son comprendidos como intangibles no almacenados.
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Segun (Lopez Maria, 2006, Ed. Parainfo, p. 3), el equipo de ventas
es el que se encomienda de persuadir a los mercados de la
presencia de un producto, valiéndose de su potencia de ventas o de
aquellos intermediarios, ejerciendo las técnicas y politicas de ventas
en dependencia al producto que se necesita vender.

Por lo cual (Artal Manuel, 2015, Ed. ESIC, p. 46), afirma que la
orientacion de ventas esta relacionada con la funcién comercial, la
direccion de ventas es un pilar importante del empleo comercial-
Marketing y como tal debe estar imbuida de la cultura del servicio al
consumidor y se fundamenta al resto de stper funcion comercial.

: Esto viene organizado en tres grandes estructuras que son:

o Investigacion del mercado y la demanda
e Politica del mix

e Procesos de venta y posventa

Por lo que (Artal Manuel, 2015, Ed. ESIC, pag. 46), afirma que la
organizacién proporciona el sustento estructural que ayuda a actuar
de una manera racional y econémica. La fuerza de ventas es la
accion misma es el aporte dinamico que convierte en realidad toda la
investigacion, en lo cual sin este proceso y accion no hay empresa.

En base a (Mateo Angel, 2005, Ed. Librosenred, p. 7), las ventas son
como un acto econdémico en gque el producto cambia de propietario
por medio de una contraprestacion financiera, en la venta existen

principios basicos que son:
1: nunca se vende un producto por su misma cuenta

2: todo producto para ser vendido debe responder a las
particularidades de las necesidades primarias de las personas.

11
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3: en muy contada ocasiones las compras son frutos de la reflexion
exclusivamente.

El proceso de proyeccién segin (Vertice 2008, 105), de un equipo
de venta consta de tres principales partes que son:

La fase de planificacion; Que consiste tanto en la firmeza de las
metas comerciales.

La fase de ejecucion: Consiste en la direccion y la organizacion del
personal y la organizacion de los trabajos del area de ventas.

La fase de valoracion: esto consiste tanto en la valoracion de los
logros alcanzados en correlacion a los programas de ventas que se
habian establecidos.

En base al autor (Mercado Salvador, 2004, Ed. Limusa p. 3), la
administracion de ventas define como aquel método de
administraciéon mediante el uso de la planeacion, organizacion,
direccion y control que contribuye al proceso de venta y sus
beneficios.

La planificacién de las ventas

En ocasiones dentro del proceso de ventas se actia sin una
direccién porque existe impaciencia, por lo cual (Escudero Maria,
2016, Ed. Parainfo, p. 12), afirma que la planificacion de ventas es
una movimiento que ayuda a fijar las metas y los objetivos para
poder pasar a la accion.

La base para una compasiva planificacién aporta a la formacién con
la presencia de algunos beneficios como son los siguientes:

12
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e Ayuda a definir donde queremos ir y cuél es la meta

o Seiala un camino idoneo a seguir para poder cumplir con las
metas

e Informa sobre los procedimientos del plan

o Permite conocer los errores en el papel

e Lograr realizar ajustes, si se presentan dificultades

Etapas del plan de ventas

Dentro del proceso de las etapas segun (Escudero Maria, 2016, Ed.
Parainfo, p. 13), hay distintas maneras de planificar un producto 6
servicio basados en un orden que es el siguiente:

Analisis estratégico: esto se procede por medio de estudios de
informacion y su objetivo es perfeccionar la estrategia empresarial.

Plan de accion: es el desarrollo de las variables del producto,
precio, distribucién, comunicacion y promocion.

Fundamentacion legal.

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008
Art. 304.- La politica comercial fendra los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir
del objetivo estratégico establecido en el Plan Nacional de

Desarrollo.
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2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para
impulsar la insercion estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

4, Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y
energética, y se reduzcan las desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio
justo.

6. Evitar las practicas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en
el sector privado, y otras que afecten el funcionamiento de los
mercados.

Art. 335.- El Estado regulara, controlara e intervendra, cuando sea
necesario, en los intercambios y transacciones economicas; y
sancionara la explotacion, usura, acaparamiento, simulacion,
intermediacién especulativa de los bienes y servicios, asi como toda
forma de perjuicio a los derechos econbémicos y a los bienes publicos

y colectivos.

El Estado definird una politica de precios orientada a proteger la
produccién nacional, establecera los mecanismos de sancion para
evitar cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de
abuso de posicion de dominio en el mercado y otras practicas de
competencia desleal.

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justo como
medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las
distorsiones de la intermediacion y promueva la sustentabilidad.

El Estado asegurara la transparencia y eficiencia en los mercados y
fomentara la competencia en igualdad de condiciones vy
oportunidades, lo que se definira mediante ley.

14




LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

Art. 2.- Definiciones.- Para efectos de la presente ley, se entendera
por:

Informacion Basica Comercial.- Consiste en los datos, instructivos,
antecedentes, indicaciones o contraindicaciones que el proveedor
debe suministrar obligatoriamente al consumidor, al momento de
efectuar la oferta del bien o prestacion del servicio.

Proveedor.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o
privado que desarrolle actividades de produccién, fabricacion,
importacion, construccion, distribucion, alquiler o comercializacion de
bienes, asi como prestacién de servicios a consumidores, por lo que
se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes adquieran
bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccién o
transformacion, asi como a quienes presten servicios publicos por

delegacion o concesion.

Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes

o servicios que efectia el proveedor al consumidor.

Importadores.- Las personas naturales o juridicas que de manera
habitual importan bienes para su venta o provision en otra forma al
interior del territorio nacional.

Distribuidores 0o Comerciantes.- Las personas naturales o juridicas
que de manera habitual venden o proveen al por mayor o al detal,
bienes destinados finalmente a los consumidores, aun cuando ello

no se desarrolle en establecimientos abiertos al publico.
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Superintendencia de Compafiia

Art. 1 “Contrato de compafia es aquél por el cual dos o mas
personas unen sus capitales o industrias, para emprender en
operaciones mercantiles y participar de sus utilidades”.

El Cédigo de trabajo sefiala en el Art. 10 que, el Empleador es “La
persona o entidad, de cualquier clase que fuere, por cuenta u orden
de la cual se ejecuta la obra o a quien se presta el servicio, se

denomina empresario 0 empleador”.

Variables de la investigacion

Variable Independiente: Las ventas.

Es la operacion y efecto de vender. La venta es la entrega de bienes
o servicios a cambio de dinero. Las ventas pueden ser por via

personal, por correo, por teléfono, entre ofros medios.

Variable Dependiente: Aumento de Rentabilidad.

La rentabilidad es el sin6nimo de ganancia, utilidad de una
corporaciéon. Se trata de un objetivo o meta valida para cualquier
institucion, ya que conforme a las secuelas puede mirar el desarrollo
interno de procesos, la rentabilidad también se le atribuye a ia
supervivencia de la organizacion debido al caracter financiero y

econdmico.
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Definiciones conceptuales

Actividad comercial.- La actividad comercial es la que realiza el
empresario o la empresa ya sea para terceras personas o
personalmente, para obtener ingresos por esta funcion.

Cliente.- El cliente es el pablico objetivo de las organizaciones, es
aquel al que se lo atribuye como oportunidades de venta o a quien el
producto de una organizacion esta dirigido.

Consumidor.- Es el individuo que consume o compra un bien o
servicios para un propio uso, o para el gusto de una necesidad en
cualquier nivel que este tenga.

Empresa.- Unidad que se encarga de planificar, dirigir, ejecutar y
controlar procesos para generar un beneficio mutuo tanto para el

cliente como para la organizacion.

Estrategia.- La estrategia es un patrén completado de actos
consignados a alcanzar los objetivos fijados a través de la
combinacion y encauzamiento de los recursos de la organizacion.

Industria.- Se entiende por industria a una actividad econdmica
donde los elementos de la materia prima son fransformados en un

producto final de utilidad para las personas.

Marketing.- Es un procedimiento por medio del cual una persona o
grupo obtienen lo que ameritan y lo que desean mediante el proceso

17
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de la creacion, la oferta y el libre intercambio de bien o servicio (til
para los demas.

Motivacion.- Conjunto de factores internos o externos que
determinan en parte las acciones de una persona.

Planificacion.- La planificacion es la accion donde se presentan
alternativas que estan relacionadas en cualquier conducta futura
para una organizacion o para una persona.

18




CAPITULO il
METODOLOGIA

Presentacion de la empresa

“Control Cia. Ltda.", una empresa que esta enfocada al mercadeo
de productos y servicios orientados hacia la optimizacién de los
procesos de fabricacion y manufactura en organizaciones

industriales.

“Control Cia. Ltda.”, la constituyeron como empresa los sefiores
Marco Stalin Valencia Cabezas y Omar Enrique Tobar Valencia, en
la ciudad de Quito el 31 Julio del afio 2003 con un objetivo muy
especifico Implementar soluciones en los procesos industriales de
produccion, construccion y manufactura, actualmente ha cumplido su
objetivo general y se dedica a la comercializacién de bienes y
servicios orientados hacia la optimizacion en los procesos de
fabricacion y manufactura en organizaciones Industriales y ha
llegado a ser un columna técnico-comercial para los compradores en
las areas mas trascendentales para la mejora nacional.

La compariia ha presentado un constante progreso, ejecutando
proyectos por todo el ecuador, sosteniendo relaciones comerciales
con organizaciones del sector publico y privado, tanto local como
internacional.

Actualmente la empresa posee su matriz en la ciudad de Quito en la
Avenida Eloy Alfaro 1731 y Avenida de los Shyris Edificio Nuevolar
Oficina 5-E y su sucursal en Guayaquil ubicada en la Ciudadela la
Garzota Manzana 98 solar 3.
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En la empresa “CONTROL Cia. Ltda.”, ubicada en la ciudad de
Guayaquil en la Ciudadela la Garzota Manzana 98 solar 3, presenta
un decrecimiento en las ventas proyectadas para el 2017.

Segln la informacion de su web site (www.controlspi.com.ec 2017)
citamos que las actividades de la compaiiia se centran en varias
lineas de negocios en donde “Control Cia. Ltda.” son expertos y con
una larga experiencia. De las cuales podemos destacar las

siguientes:

v Automatizacion de Procesos y Scadas.
Instrumentacion Industrial.
Venta de Equipos de Instrumentacion y control Industrial.
Control de Combustién en Calderas.
Desarrollo de Sistemas Eléctricos de Media y Baja tension.
Desarrollo de Proyectos "Llave en mano"

Calibracion de Equipos y Validacion de Procesos.

0% N % SN % S

Servicios de Consultoria, formacion y de mantenimiento.

“Control Cia. Lida.” se destaca por el excelente trato a nuestros
clientes, nuestra respuesta rapida y profesional, otorgando a la
empresa un grado de fiabilidad y confianza muy alto en el sector

industrial.

La empresa ofrece consejos para el uso productivo de la
automatizacion de procesos de su empresa. Por ello intentamos
transmitir nuestros conocimientos, valores y costumbres, para el

beneficio de nuestros clientes.
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MISION

Proveer productos, sistemas y soluciones a la Industria Ecuatoriana
aprovechando al maximo las nuevas tecnologias con
responsabilidad global y un equipo humano innovador y eficiente.

VISION

Convertirnos en una empresa lider, sélida, proactiva y comprometida
con la industiria ecuatoriana, mediante la comercializacion
eficiente de equipos, servicios y sistemas de alta tecnologia, al
mismo tiempo garantizar la seguridad, el confort, la eficiencia
energética y proteccion al medio ambiente donde el ser humano

realiza sus actividades.

VALORES
v" Compromiso con la seguridad, la comunidad y el
ambiente.

v Integridad y Transparencia en la ejecucion de todas

nuestras actividades.

v Lealtad y Trabajo en Equipo para el logro de nuestros
objetivos.

OBJETO SOCIAL

La compraventa, mantenimiento, comercializaciéon, importacion y
exportacion y representacion de maquinaria, equipos y accesorios
para la industria en general.

El establecimiento y administracion de almacenes industriales o

comerciales.
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Venta al por mayor y menor de equipos y accesorios para la
industria en general.

LISTADO DE PROYECTOS Y OBRAS RELEVANTES DE LA
EMPRESA

CELEC (2017).- Adquisicion e instalacion de equipos de
instrumentacion para la Unidad de Generacion TG1 de la Central
Anibal Santos

ESPOL (2016).- Adquisicion de equipos necesarios para proveer un
sistema de control de la infraestructura fisica de los laboratorios de
investigacién del proyecto andamios-tecnologias de la informacion
como andamiaje del aprendizaje individualizado para la sociedad del

conocimiento.

EPPETROECUADOR REFINERIA SHUSHUFINDI  (2016).-
Mantenimiento e instalacién de la sirena general de emergencia.

(2013).- Configuracion y Supervision de Sistema Experion Honeywell
para sistema de medicion de nivel con radar de onda guiada.
Instalacion y montaje de rehabilitacion del sistema de control de la
planta de efluentes de Refineria Amazonas 1.

CERVECERIA NACIONAL (2016).- Instalacion y configuracion de
sensor de oxigeno para caldera de 900-BHP

(2010).- Supervision de Instalacion y calibracion de Instrumentacion
para Caldero de 900 BHP en Area de Materia de Cerveceria

Nacional.
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EPPETROECUADOR REFINERIA AMAZONAS 1 (2015).-
Implementacién de un sistema de medicion de nivel tipo radar
Honeywell para tanques de quimicos en plantas de agua
desmineralizada y potable de refineria amazonas 1.

(2014).- Ingenieria e Instalacién para la implementacion de tracing
controlado de calentamiento de la linea de Fuel Oil del horno de
crudo C2H001, Refineria Amazonas 2.

(2014).- Montaje, Configuracion y Calibracion de 22 radares
Honeywell en plantas de tratamiento de agua en la Refineria

Amazonas 2.

(2012).- Rehabilitacion del sistema de control de la planta de

efluentes en la Refineria Amazonas 1.

SERTECPET para RIO NAPO (2013).- Instrumentacion y
Automatizacion con un Controlador Hibrido y Sistema Touch Panel
Honeywell para automatizacion de Separadores Trifasicos de Crudo,
Agua y Gas en conjunto con SERTECPET para RIO NAPO.

EPPETROECUADOR REFINERIA DE LIBERTAD (2012).-
Configuracién y Supervision de Sistema Wireless Honeywell Serie
6000 R200 para EPPETROECUADOR Refineria de Libertad.

DANEC (2012).- Supervision de Instrumentacion y Automatizacion
con un Controlador Hibrido y Sistema Experion Honeywell para
Cuartos de Climatizacién en Danec.

CODANA S. A (2011).- Automatizacion con PLC Allen Bradley
Control Logix 5000 Sistema Redundante y Scada Wonderware para
Destileria de Alcohol. CODANA S. A.
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(2011).- Supervision de Instalacion y calibracion de Instrumentacion
para Planta de Destilacion de Alcohol, CODANA S. A.

UNILEVER (2012).- Supervision de Instalacion y calibracion de
Instrumentacion para Caldero de 900 BHP en Unilever.

EDESA (2010).- Instalacion, Programacion y Automatizacion de
Horno para Edesa con Controlador Hibrido Honeywell y Panel tactil y
Scada Experion.

PEPSICO (2010).- Instalacion y Programacion para el control de
combustién utilizando Touch Panel y Controlador Hybrido HCS00.

(2008).- Sistema de Llenado de Tanques de Aceite utilizando Touch
Panel y Controlador Hybrido HC900.

PALMERAS DE LOS ANDES (ANO  2010).- Instalacion,
Programacion y Automatizacion del proceso de germinacion de la
semilla de palma, utilizando Touch Panely Controlador Hybrido
HC900 SISTEMA REDUNDANTE.

LA FABRIL (ANO 2009).- Sistema de Pasteurizacion utilizando
Touch  Panel y Controlador Hybrido HC800. Provision de

Instrumentacion.

(ANO 2008).- Sistema de Monitoreo utilizando Controlador Hybrido
HC900 y Sistema PlantScape R400 para Caldera.
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ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Figura 1: Estructura organizativa
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PRINCIPALES PRODUCTOS

TRASMISORES DE PRESION

Los transmisores de presion se utilizan para el control de sistemas
de presién. Los transmisores de presion siempre se pueden usar
para fiscalizar presiones en calderas y dirigirlas mediante un sistema
de regulacion y control.

HC y SISTEMA DE CONTROL

El controlador hibrido HCS00 de Honeywell es un controlador logico
y de lazo integrado creado particularmente para ordenamientos con
unidades de mediana y pequena escala.

RTU 2020

La Unidad Terminal Remota de Honeywell es un potente controlador,
modular y escalable de bajo costo, capaz de realizar aplicaciones de
automatizacion y control de forma remota.

ACTUADORES

Los actuadores Herculine fueron disefiados para el posicionamiento
muy especifico de las valvulas. Opera especialmente en entornos
muy exigentes que solicitan un servicio continuo, de alta fiabilidad y
bajo mantenimiento. Las aplicaciones propias son amortiguadores
del horno de presion, valvulas de gas / aire, amortiguadores,
amortiguadores Windbox molino de carbén y mucho mas.
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SENSORES DE CONDUCTIVIDAD

Esta linea de analizadores, celdas de conductividad permiten,
analizar y transmitir los rangos de conductividad, resistencia y
concentracion. Esta medicion ser efecta en los diferentes procesos
industriales simples y complejos.

COMPETIDORES
SEIN S. A.

Creada en 1987, con oficinas en la ciudad de Quito, brindaba
soluciones integrales de automatizacion y control de procesos
industriales, representaba en Ecuador la marca Emerson Process
Management, Tyco y Pepperl+Fuchs.

EUROINSTRUMENTS S.A.

Empresa ecuatoriana que nacié en 1990. Tenia sus oficinas en la
ciudad de Quito y Guayaquil, brindaba soluciones integrales para la
industria, apoyados en las marcas Endress Hauser con instrumentos

de campos.

DISENO DE LA INVESTIGACION

Segin la (Real Academia Espafiola 2014) metodologia es el
agregado de técnicas que se persiguen en una investigacion
cientifica o en una ostentacion doctrinal.

En lo cual (Hernandez Sampieri, Roberto, Carlos Collado Fernandez,
y Pilar Lucio Baptista, 2010, Ed. McGRAW-HILL, p. 4), afirma que el
disefio de la investigacion es la secuencia de pasos o procesos que

son aplicados en el estudio de un tema.




Métodos de investigacion

Los métodos escogidos que se van a aplicar son:

Método Cuantitativo dice (Hernandez Sampieri, Roberto, Carlos
Collado Fernandez, y Pilar Lucio Baptista, 2010, Ed. McGRAW-HILL)
que “en una investigacion cuantitativa se procura generalizar los
respuestas encontradas en una muestra a una poblacion mayor
También se explora que los ilustraciones efectuadas puedan

replicarse”.

Método Cualitativo segin (Hernandez Sampieri, Roberto, Carlos
Coliado Fernandez, y Pilar Lucio Baptista, 2010, Ed. McGRAW-HILL)
“las investigaciones cualitativas se basan mas en un procedimiento
inductivo (explorar y describir, y luego formar perspectivas teoricas).
Van de lo especifico a lo general”.

Tipos de investigacion

Para la referéndum del grado de investigacion en el trabajo se
mencionara los diferentes tipos que estan presente por lo cual se los
definira a continuacién en base al autor (Naghi Mohammad, 2000,
Ed. Limusa, p. 253).

Investigacion exploratoria

La investigacién exploratoria es aquella que se basa en atraer una
perspectiva ordinaria del problema, este tipo de estudio ayuda a
dividir un problema complejo y dividirlo en pequefios problemas mas
precisos hasta plantear la solucién del problema.
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investigacién descriptiva

Es la que ayuda a saber los términos cualitativos de los hechos de la
investigacion y de las causas que motivaron la misma, en ofras
palabras los datos obtenidos en un estudio donde se presenta este
tipo explica perfectamente los objetos que se analizaron.

pPoblacion y muestra

Poblacion

Segun (Bernal César, 2010, Ed. Pearson, p. 164), la poblacién es
la agrupacion de todos los factores o elementos a la cual la
investigacion se refiere, o el conjunto de todas las unidades del

muestro.

Dentro de la poblacion existe dos tipo que son la poblacion infinita y
la finita.

Poblacion infinita: es aquella en que todos los integrantes de la
investigacion no son conocidos por la autora o autor de la

investigacion.

Poblacion finita: es aquella en que el numero exacto de la
poblacién es conocido por el investigador.
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Poblacién
Cuadro 2: Poblacion

Poblacion Cantidad
Clientes 20
Administrador 2
Asistente 2
Técnicos 2
Vendedores 3
Chofer 1
Total 30

Elaborado por: Katherine Chulca

Muestra

La muestra es una porcion de la cantidad que es seleccionada, para
el caracter investigativo de la cual se adquiere la informacion para el
progreso del estudio como lo afirma (Bernal César, 2010, Ed.
Pearson, p. 166).

Seglin (Gémez Marcelo, 2008, Ed. Bruja p. 111), existen dos tipos
de muestira que son la muestra probabilistica y la no probabilistica.

Muestra no prohabilistica

La muestra no probabilistica es aquella en que la eleccion de las
sintesis de la muestra no depende del calculo de Ia estadistica sino
de las causas que son atribuidas con los rasgos de la investigacion.

Muestra probabilistica

Es la muestra probabilistica se la puede medir en base a estudios
estadistica conociendo cual es el error permitido, esto es aplicable
cuando la poblacidon es grande, generando el uso de diferentes
férmulas de muestreo.
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Son un total de treinta personas las involucradas en la investigacion.

Instrumentos de investigacion

Segin (Bernal César, 2010, Ed. Pearson, p. 1982), en la

investigacion se utilizara los siguientes instrumentos que son:

Observacién: La observacion es el proceso riguroso encargado de
conocer de manera directa, el objeto a la cual estd sometida la
investigacion, para su efecto posterior describir y analizar las
situaciones sobre esta realidad estudiada,

Entrevista: La entrevista es la técnica que se basa en recoger
informacién mediante el proceso especifico de comunicacion con el

entrevistado.

Encuesta: La encuesta es la agrupacion de una serie de preguntas
que estan disefiadas para generar los datos necesarios, con la
finalidad de cumplir con las metas del proyecto de investigacion.

Técnicas

Cuadro 3: Técnicas de investigacion

Técnicas Instrumentos
Observacion Guia.
Entrevista Formulario de preguntas objetivas.
Encuesta Cuestionario digital anonimo.

Elaborade por: Katherine Chulca

Los métodos empiricos a utilizar en esta investigacién son la

observacion, entrevista y encuesta.
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Formato de encuesta

1. ¢Frecuentemente compre usted productos en la

empresa? D
Si D
No D

De vez en cuando

2. ¢En qué gado de frecuencia compra los productos de la

empresa?

Siempre D
Muy a menudo D

A menudo D

3. ¢El personal de ventas en su perfil genero una buena

comunicacion?

Si D
No D

4. ¢Cémo cliente de la empresa que servicios o productos
ha utilizado?

Instrumentacion
Automatizacion

Montaje eléctrico y/o mecanico

0000

Otros
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5. ;Cémo califica el servicio de venta del personal de la

empresa?

Muy bueno D
Bueno O

Regular D

6. ¢;Como califica el servicio de post venta?

Muy bueno  {T]
Bueno D
Regular D

7. ¢Cémo ve usted el proceso de ventas de la empresa?

Muy bueno D
Bueno D
Regular D

8. ;:Al momento de presentar una cotizacion como se

presenta el nivel de respuesta?
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9. ;Como califica usted la relacion precio-calidad de los

productos de la empresa?

Muy bueno D
Bueno D
Regular D

10.;Atribuye usted que el servicio de ventas debe

implementar mejorar en la atencion al personal?

Si O
No O
Tal vez D
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CAPITULO IV

Analisis e interpretacion de resultados

1. ¢(Frecuentemente compra usted productos en Ia

empresa?
Cuadro 4: Frecuencia de compra
ALTERNATIVA ECEENCA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 14 47%

NO 10 33%

DE VEZ EN CUANDO |6 20%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 2: Frecuencia de compra

Osl EBNO DE VEN EN CUANDO
47%

= 33%
20%

Elaborado por: Katherine Chulca
Andlisis
En la pregunta se demuestra que la cantidad de veces que los
clientes compra el reflejado por los porcentajes siendo el mas alto el
47% afirmando que estos frecuentemente compran en la empresa,

pero caso contrario el 33% afirma que no compra frecuentemente
por la relacion del servicio de venta de la organizacion.
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2. ¢En qué grado de frecuencia compra los productos de la

empresa?

Cuadro 5: Nivel de compra de los productos

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA | RELATIVA
SIEMPRE 8 5
A MENUDO P e
MENUDO e o
TOTAL - T00%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 3: Nivel de compra de los productos

HSIEMPRE 1A MENUDO MENUDO

40%

35% 33%

0% .

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

Por medio del analisis de la pregunta para los aspectos estadisticos
de la frecuencia de la compra de los productos de la empresa los
clientes afirman que estos concluyeron como un valor alto al 40%
confirmando que estos realizan su compra de vez en cuando.
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3.

¢El personal de ventas en su perfil genero una buena

comunicacion?

Cuadro 6: Comunicacion

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
= 12 40%
iz 18 60%
TOTAL 30 e

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 4: Comunicacion

60%

50%

40%

30%

10%

0%

[@SI EINO

60%0

A40%

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

En relacién a la comunicacion del proceso de venta los clientes

concluyeron si el proceso es bueno, por lo cual se obtuvo ia

respuesta que el 60% afirmaron que el nivel de comunicacion no es
bueno en relacion del 40% que dedujeron que si lo es.
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4. ¢Coémo cliente de la empresa que servicios o productos

ha utilizado?

Cuadro 7: Que servicio utiliza

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA |RELATIVA
ANSTRUMENTACION 7 23%
AUTOMATIZACION 10 33%
TONTAJE ELECTRICO Y/O MECANICO 8 27%
DTROS 5 17%
( TOTAL 30 100%

ado por: Katherine Chulca

Figura 5: Que servicio utiliza

' © INSTRUMENTACION
1 AUTOMATIZACION
‘ MONTAIE ELECTRICO Y/O MECANICO

C1OTROS

0%

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

En esta pregunta de los servicios o productos se ve cual es el mas
demandado por los clientes por lo cual se demuestra que en el
primer lugar lo obtiene los productos de automatizacién con un 33%,
en segundo aspecto que es el 27% lo es los productos de
instrumentacion y tercero y cuarto son los productos de
instrumentacién con un 23% y la categoria otros con un 17% segun

datos de los clientes.
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5. ¢;Como califica el servicio de venta del personal de la

empresa?

Cuadro 8: Servicio de venta

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
MUY BUENO g =
BUENO s =
REGULAR . —
TOTAL = e

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 6: Servicio de venta

O MUY BUENG  1BUENO REGULAR

e 43%

35%

30% 27%
25% 7
20%
15%
10%

i b ysy379; 30%

0% A

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

En la pregunta los clientes califican el servicio de venta del personal
de la empresa eligiendo con un valor mas alto al 43% lo que se le
atribuye que el proceso es bueno en comparacién del 30% de los

clientes que afirmaron que el proceso es regular sosteniendo que se
debe mejorarse servicio de la organizacion.
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6. ¢Cémo califica el servicio de post venta?

Cuadro 9: Servicio post venta

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA | RELATIVA
MUY BUENO = o
BUENO s e
REGULAR 4 o
TOTAL D o

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 7: Servicio post venta

O MUY BUENO [IBUENO ' REGULAR
45% 43%
40% 37% :
35% ‘
30%
25%
20%
15%

10%

Q 42

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis
El servicio de post venta los clientes lo calificaron con porcentaje alto
al grado de nivel regular 43% en relacion al 37% de los clientes que

lo calificaron como un servicio bueno tomando de consideracion al

porcentaje alto se debe mejorarse el servicio de post venta.
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7. ¢Cémo ve usted el proceso de ventas de la empresa?

Cuadro 10: Proceso de ventas

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
MUY BUENO 6 20%
BUENO 13 43%
REGULAR 11 37%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 8: Proceso de ventas

MUY BUENO  [CIBUENO REGULAR

X% 43% |
40% 37%
35%
30%
25% 20%
20% —
15%

10%

59

0% S ——

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis
En la pregunta los clientes ven el proceso de venta de la compafiia
en un nivel bueno como lo demuestra el 43% de la totalidad de los

clientes muestras que el 37% afirman que esto tiene una normativa

regular por lo cual se debe presentar mejoras en este proceso.
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8. :Al momento de presentar una cotizacion como se

presenta el nivel de respuesta?

Cuadro 11: Cotizacion del producto

ALTERNATIVA EREGUENGIA
ABSOLUTA RELATIVA
RAPIDO 7 23%
EFICIENTE 11 37%
LENTO 12 40%
TOTAL 30|  100%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 9: Cotizacion del producto

CIRAPIDO [ EFICIENTE LENTO

40%

A

40% 37%

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

Los procesos de respuestas del servicio de cotizacion de los
productos de la empresa los clientes afirmaron que el nivel de
respuesta es un poco lento como lo demuestra el 40% de los

encuestados mientras que el 37% afirma que este procesos es

eficiente.

42




9. ¢(Cémo califica usted la relacién precio-calidad de los

productos de la empresa?

Cuadro 12: Relacion precio-calidad

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
MUY BUENO 6 20%
BUENO 13 19%
REGULAR 11 37%
TOTAL 30 76%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 10: Relacion precio-calidad

E MUY BUENO  CBUENO REGULAR
A40% 37%

30%
0% 19%

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

En la pregunta los clientes de la empresa afirman que la relacion del
precio y calidad de los productos es normativamente regular como lo
demuestra el 37% de los encuestados mientras que el 20% afirman
que esto es muy bueno en comparacion del 19% que lo calificaron

como un proceso bueno.
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10.¢Atribuye usted que el servicio de ventas debe

implementar mejorar en la atencién al personal?

Cuadro 13: Mejora del servicio

ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
si 15 50%
NO 10 33%
TAL VEZ 5 17%
TOTAL 30 100%

Elaborado por: Katherine Chulca

Figura 11: Mejora del servicio

@S EINO O TALVEZ
50%

45%

40%
35%
30%
25% {
0% ‘ 17%
15%

10%

33%.,,

5% ,

Elaborado por: Katherine Chulca

Analisis

En la pregunta los clientes atribuyen que el servicio de ventas debe
implementar acciones que mejoren el proceso de servicio como lo
afirmaron el 50% de la poblacién encuestadas, por lo cual se afirma

que se presentar las acciones para la mejora del servicio de la
empresa.
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CONCLUSIONES

e En el trabajo investigativo sobre la administracion de las
ventas y su funcion interna en las organizaciones del sector
industrial se provino a valorar toda la informacién que esta
relacionada a esto en base a los diferentes autores

especializados en el area del servicio de ventas.

e Se plantearon distintos tipos de estrategias con metas
definidas que sirvieron como una guia para ayudar a mejorar
la calidad del servicio y trato a los clientes y a su vez
perfeccionar la relacion del servicio de post venta de la

compainia.
e Como una labor de mejora para la compaiiia se elabord una

serie de acciones de capacitacion sobre el manejo del servicio

de venta en la empresa.

46




RECOMENDACIONES

En situacion de mi proyecto investigativo, se proponen las siguientes
recomendaciones:

o Fortalecer el departamento de ventas por la demanda

existente con el fin de tener una rentabilidad en la compaiiia.

e Mejorar las politicas de “Control Cia. Ltda.” que estén regidas
sobre la administracién de las ventas en lo que se refiere a
las normas que estan involucradas al trato del personal

interno.

o Realizar periédicamente capacitaciones al personal de
“Control Cia. Ltda.” para presentar mejores resultados
internos en la direccion de la compariia tanto econémica

como laboralmente.
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