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IMPLEMENTACION DE UN MODELO DE GESTION
ENFOCADO EN PROCESO PARA VENTAS A DOMICILIO

PROBLEMA OBJETIVO GENERAL

La pandemia Covid-19 ha afectado significativamente el
comercio, la restriccion de movilidad es una de las
medidas dictadas por el gobierno para evitar su
propagacion, afectando la red de clientes tenderos de |a
empresa que al no poder movilizarse ni tener un
mecanismo alternativo dejan de comprar en la empresa

Disenar un modelo de gestion por proceso de ventas a
domicilio de una empresa comercial mayorista ubicada en
el canton Naranjal, a partir de evaluaciones y analisis de
procesos para el mejoramiento del indice de ventas.
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GRAFICOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1. Rango de compras 2. Frecuencia de 3. Medio de transporte 4. Aceptacion del Servicio
semanal compras de mercaderia de ventas a domicilio
or B0% - } 90% -
0% G,an o B50% 55% o o
60% - 0 o 80%
o 50% 80% -
. 50% - S50% -
o0% - 401}’ 70% -
40% - 40% - 0 40% - 60% -
30% - | 30%
30% 50% -
20% - 30% -
10% - 20% - 1509 40% -
20% - 0 20%
0% - o 10% - o 0
10% - 10% oo 0% 20% - 20%
0 T T T
> : 10% -
O
GS!'-E) quﬂ ~ T 1 ﬂ(%{:’ ‘%‘E"&} :ﬁcs:} @Q‘b
1 vez 2a3 4 o mas ? %ﬂb Q &8 0% -
veces veces i

Elaborado por: Katherine Lorenti — Angeles Garate, 2020.

Capacidad del proyecto

Inversion inicial (Recursos propios). Estimacion gastos anuales.
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Recurso humano (Aprox. 15.358,00 , - N e
- .( i ..) ® Equipo de computacion $ 1.100,00 ; ﬁ ......... <3|

Depreciacion Activos Fijos $ 417,67

Mantenimiento de Vehiculos ~ $ 7.200,00 Extension telefonica $ 500,00 g

CONCLUSIONES

" En el presente estudio se concluye que, a partir del analisis FODA se identifico un indice alto de vulnerabilidad debido a
gue la empresa se desarrolla de una manera inadecuada e ineficiente a causa de la falta de una documentacion estandar
acertada, que permita alinear las actividades de los procesos establecidos con politicas, funciones y responsables.

= A consecuencia del analisis de valor agregado de los procesos relacionados tales como, proceso de compras y proceso de
ingresos; se obtuvo que los indices presentan deficiencia en la gestion actual de la empresa, lo cual indica que existen
actividades innecesarias en espera, inspeccion y movimiento.

= A partir de las encuestas realizadas se observa que, el 80% de |la muestra estudiada presenta un interés en la
implementacion de una nueva gestion de ventas, dado que existe la satisfaccion de cumplir con sus necesidades, como el
traslado de la mercaderia, la ejecucion de post-ventas y la facilidad de pago.

" Finalmente se identifica el cumplimiento del objetivo principal, puesto que las mejoras implementadas brindan un mayor
rendimiento para la ejecucion del nuevo modelo de ventas a domicilio.



