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Resumen:

En el entorno empresarial actual, dindmico y altamente competitivo, las organizaciones como
Bellcom S.A.S enfrentan desafios constantes para mantener una solida presencia en el mercado.
Para abordar estos desafios, este trabajo presenta un plan estratégico disefiado para mejorar las
operaciones comerciales de la empresa. Este plan incorpora una metodologia basada en

proyectos para mejorar sistematicamente el rendimiento y la competitividad del &rea comercial.

La investigacion describe los diversos elementos de este plan estratégico, que incluye un
analisis en profundidad del estado actual del &rea comercial, las tendencias del mercado y la
identificacion de oportunidades clave para el crecimiento. Tambiéen se discute el desarrollo e
implementacidn de proyectos e iniciativas especificas destinadas a fortalecer la posicion de la

empresa en el mercado, expandir su base de clientes y optimizar la asignacion de recursos.

Ademas, el trabajo enfatiza la importancia de una gestion efectiva de proyectos y mecanismos
de seguimiento durante la ejecucion del plan para garantizar su implementacion exitosa. Al
alinear los objetivos y recursos de la organizacion con el plan estratégico, Bellcom S.A.S puede
aprovechar sus fortalezas y mitigar posibles debilidades para lograr un crecimiento sostenido

y una ventaja competitiva en el mercado.

En resumen, esta investigacion ofrece un marco integral para que Bellcom S.A.S disefie e
implemente un plan estratégico que pueda fortalecer el rendimiento de su area comercial y
lograr el éxito a largo plazo en la industria. Este enfoque sirve como un recurso valioso para
las empresas que buscan adaptarse y prosperar en el cambiante panorama del comercio

moderno.



Abstract

In today's dynamic and competitive business environment, organizations like Bellcom S.A.S
face constant challenges in maintaining a strong presence in the market. To address these
challenges, this paper presents a strategic plan designed to enhance the company's commercial
operations. This plan incorporates a project-based methodology to systematically improve the

commercial area’s performance and competitiveness.

The research outlines the various elements of this strategic plan, including an in-depth analysis
of the current state of the commercial area, market trends, and the identification of key
opportunities for growth. It also discusses the development and implementation of specific
projects and initiatives aimed at strengthening the company's market position, expanding its

customer base, and optimizing resource allocation.

Furthermore, the paper emphasizes the importance of effective project management and
monitoring mechanisms throughout the plan's execution to ensure its successful
implementation. By aligning the organization's goals and resources with the strategic plan,
Bellcom S.A.S can leverage its strengths and mitigate potential weaknesses to achieve
sustained growth and a competitive advantage in the marketplace.

In summary, this research offers a comprehensive framework for Bellcom S.A.S to design and
implement a strategic plan that can reinforce its commercial area's performance and achieve
long-term success in the industry. This approach serves as a valuable resource for businesses
seeking to adapt and thrive in the ever-evolving landscape of modern commerce.



Capitulo 1
Introduccion

El enfoque de este proyecto se centra en estabilizar el a&rea comercial de Bellcom SAS,
una empresa que inicié sus operaciones en el afio 2022 con la mision de comercializar equipos
tecnoldgicos de ultima generacion, dirigidos tanto a consumidores finales como a empresas

privadas en todo el territorio ecuatoriano.

Sin embargo, a pesar de su potencial, la empresa ha enfrentado dificultades para
penetrar en el mercado ecuatoriano desde su apertura, lo que ha generado incertidumbre en
cuanto a la inversion realizada. El objetivo principal de este proyecto es abordar esta situacion

y reforzar la presencia comercial de Bellcom SAS en el mercado.

Para lograr este objetivo, se llevara a cabo una evaluacion exhaustiva de la situacion
actual del area comercial de la empresa. Esto implicara la realizacion de un anélisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) que permitira identificar de manera
precisa los factores internos y externos que estan influyendo en el desempefio comercial de la

empresa.

Una vez completado el analisis FODA, se seleccionara una metodologia de proyectos
apropiada para disefiar e implementar un plan estratégico integral. Este plan estratégico
abordara todas las areas que requieren mejoras en el departamento comercial, incluyendo
aspectos como estrategias de marketing, identificacion de nichos de mercado, asignacion de

recursos y optimizacion de actividades.

La implementacion de este plan estratégico tiene como objetivo principal la
consecucion de los Indicadores Clave de Rendimiento (KPI) previamente establecidos.

Ademas, se estableceran roles y responsabilidades claros para el equipo comercial,
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promoviendo un entorno de trabajo colaborativo y eficiente. Se medira tanto el desempefio

individual como el grupal para garantizar que los objetivos proyectados sean alcanzables.

El resultado esperado de este proyecto es una inversion rentable y sostenible en el
mercado ecuatoriano. A través de un enfoque estratégico, la empresa podrd superar los
obstaculos que ha enfrentado hasta ahora y aprovechar plenamente su potencial en la
comercializacion de equipos tecnoldgicos de vanguardia en Ecuador. Este proyecto busca no
solo estabilizar el &rea comercial de Bellcom SAS, sino también posicionarla como un jugador

destacado en el mercado local.

Estudio de caso

BELCOM SAS

ESTADOS FINANCIEROS

Se adjunta los indices financieros.

VENTAS DEL ULTIMO ANO 2022
Tabla Nro. 1
Productos Vendidos 2022

Producto Total
HARDWARE $380,00
SUMINISTROS $5000,00

Fuente: Sistema Contable Contifico



Grafico Nro. 1

PRODUCTOS VENDIDOS 2022

m HARDWARE

M SUMINISTROS

Fuente: Sistema Contable Contifico

Tabla Nro. 2
Clientes 2022

CLIENTES 2022 VENTAS 2022
MOTOSMTM & SERVICIOS S.A. $14.182,90
METALTRONIC S.A. $11.166,55
OTECEL S.A $4.407,39

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO EDUCADORES DE
CHIMBORAZO LTDA $13.917,23

SOLUCIONES DE VIRTUALIZACION E INFRAESTRUCTURA
CONVERGENTE VIRTUALSUPPORT S.A. $21.250,00

DIRECCION GENERAL DE REGISTRO CIVIL IDENTIFICACION
Y CEDULACION $11.846,92

Fuente: Sistema Contable Contifico




Grafico Nro. 2

CLIENTES 2022

Fuente: Sistema Contable Contifico

VENTAS DE LOS ULTIMOS 3 MESES
Tabla Nro. 1
Productos Vendidos 2023

Producto Total
HARDWARE 3
SUMINISTROS 1

Fuente: Sistema Contable Contifico

E MOTOSMTM & SERVICIOS SA.

m METALTRONIC S.A.

mOTECEL SA

» COOPERATIVA DEAHORROY
CREDITO EDUCADORES DE
CHIMBORAZO LTDA

B SOLUCIONES DE VIRTUALIZACION E
INFRAESTRUCTURA CONVERGENTE
VIRTUALSUPPORT SA.
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Grafico Nro. 1

Productos Vendidos 2023
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m HARDWARE
m SUMINISTROS
Fuente: Sistema Contable Contifico
Tabla Nro. 2
Clientes 2023
CLIENTES 2023 Total

Soluciones de virtualizacion e infraestructura convergente virtualsupport

s.a. $74.668,49
Sidartha comunicacion s.a. $67,20
Pablo hernan rosero sanchez $417,00
Sigcha quito henry alexander $68.179,62
Sumak kawsay wasi instituto de atencion social prioritaria del gobierno
provincial de napo $1.792,00

Fuente: Sistema Contable Contifico



Grafico Nro. 2

CLIENTES 2023

Fuente: Sistema Contable Contifico

® SOLUCIONES DE VIRTUALIZACION E
INFRAESTRUCTURA CONVERGENTE
VIRTUALSUPPORT SA.

= SIDARTHA COMUNICACION SA.

B PABLO HERNAN ROSERO SANCHEZ

» SIGCHA QUITO HENRY ALEXANDER

B SUMAK KAWSAY WASI INSTITUTO DE
ATENCION SOCIAL PRIORITARIA DEL
GOBIERNO PROVINCIAL DE NAPO
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NOMBRES DE 3 EMPRESAS QUE SON COMPETENCIA EN EL MERCADO

1.

2.

Supertechnologies s.a.

Comercializadora de tecnologia nanotronic s.a.
Corporacién global mventas s.a.s

Electrip s.a

Tonermil technology services s.a



15

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE GENERAL

ADMINISTRATIVO
- FINANCIERO

MANTENIMIENTO

TECNICO VENTAS

NUMERO DE EMPLEADOS Y CARGOS

GERENTE GENERAL 1
ADMINISTRATIVO 2
VENDEDOR 1

CUALES SON LOS CLIENTES

1. Motosmtm & servicios s.a.

2. Metaltronic s.a.

3. Otecel s.a

4. Cooperativa de ahorro y credito educadores de chimborazo ltda

5. Soluciones de virtualizacion e infraestructura convergente virtualsupport s.a.
6. Direccion general de registro civil identificacion y cedulacion

7. Sidartha Comunicacion s.a.

8. Pablo Hernan Rosero Sanchez

9. Sidartha comunicacion s.a.

10. Sumak Kawsay Wasi instituto de atencion social prioritaria del gobierno provincial

de napo
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CUALES SON LOS PROVEEDORES

1.

2.

3.

Megamicro
Intcomex
Nexsys
Siglo 21
Tecnomega

Electronica mbr

CUAL ES EL INVENTARIO DEL PRODUCTO QUE SE VENDE
La empresa BELLCOM S.A.S al ser un distribuidor autorizado de varias marcas no

cuenta con un inventario fijo, se adapta de acuerdo con la necesidad del cliente y se adquiere

con los proveedores o mayoristas para cumplir el requerimiento de los clientes, entre los

principales productos y servicios que ofrece:

1.

Laptops
Desktops
Impresoras
Suministros

Accesorios



17
Objetivo General

"Elaborar un plan estratégico aplicando una metodologia de proyectos para fortalecer

el area comercial de Bellcom S.A.S.

Objetivos Especificos

1. Analizar el area comercial actual de la empresa, revision de los procesos existentes y el
desempefio de ventas.

2. Establecer un plan estratégico alineado al area comercial para elevar las ventas,
posicionamiento de mercado y mejoramiento del trabajo grupal.

3. Determinar una adecuada metodologia en proyectos para el desarrollo del plan de

estrategia elegido.
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Capitulo 2
Metodologia
Metodologia De Gestion De Proyectos.

Si bien las técnicas de desarrollo de proyectos se han ido perfeccionando continuamente
a lo largo del tiempo, nuestro objetivo principal es disminuir en su minimo la incertidumbre

del futuro de nuestro proyecto que aplicaremos a la EMPRESA BELLCOM S.A.S

Como es de nuestro conocimiento existen varios dos métodos de gestion de proyectos:

Para la presente investigacion equipo establecera el método tradicional o de cascada
para establecer el camino que tomara la ejecucion del proyecto para la EMPRESA BELLCOM

S.A.S, debido a las siguientes justificaciones.

Cabe mencionar que el éxito que obtendremos de este método principalmente se basara
en la interpretacion de la idea y acciones a tomar por cada miembro del equipo de trabajo para

luego pero no menos importante con su aplicacion.

Justificacion.

La actualidad del pais se encentra en constante innovacién y es muy cambiante ya que
va de la mano del Mundo pero se ha visto un atendencia en las industrias principalmente las
relacionadas con tecnologia y desarrollo de software que su mercado es estable debido a los
avances continuos de tecnologia, por lo cual el equipo establecié que el método de gestion de
proyectos lineal, en cascada es la opcion mas eficaz y de bajo costo que en este momento la

empresa BELLCOM S.A.S necesita, basados en el ciclo de vida del proyecto.

El modelo de gestion de proyectos en cascada queremos establecer una secuencia de

ejecuciones claramente definida, con etapas de proyectos completamente definidas vy
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finalizadas de acuerdo a nuestro cronograma establecido sin olvidar que cada una debe estar

completamente controlada y calificada.

Ventajas Del Método Tradicional / De Cascada

1. Costos mas bajos.
2. Establecer rutas criticas claras.
3. Se controlara todo el proyecto con un Gerente de Proyecto.

ETAPAS DE METODOLOGIA TRADICIONAL.

e |Inicio

e Planificacion

e Ejecucioén

e Control y seguimiento

e Cierre del proyecto.
INICIO.

En fase de inicio se identificamos los actores principales del proyecto, tanto los
directamente involucrados que seran los responsables de su desarrollo, como los relacionados
con el proyecto, tales como proveedores de recursos necesarios, o de servicios y de soporte
interno y ademas otros participantes con interés clave en el proyecto como clientes,

comunidades, entorno, y otros.

Actores Principales
Recopilacion y analisis de datos
Luis Jaramillo

» Nombres y apellidos: Luis Alberto Jaramillo Becerra
» Edad: 29 afios

* Formacién: Universidad Internacional del Ecuador - Afio: 2017

TITULO: Ingeniero Mecénico Automotriz
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Universidad Internacional del Ecuador (cursando)
CARGO: Analista estratégico
RESPONSABILIDADES:

« Desarrollar planes estratégicos para fortalecer la posicién competitiva de la empresa.
« Evaluar y medir el impacto de las acciones implementada
« Establecer los objetivos y metas a largo y corto plazo

« Andlisis situacional de la empresa
Edmundo Velarde Paredes

« Nombres y apellidos: Edmundo Velarde Paredes
» Edad: 28 anos

« Formacion: Universidad Indoamérica
TITULO: Licenciado en Administracion de Empresas
CARGO: Director del proyecto
RESPONSABILIDADES:

« Coordinar y dirigir los esfuerzos de todos hacia el objetivo comin,

« Tener un absoluto control de todo lo que se sucede en el desarrollo del proyecto,

« Supervisar la seleccién de las personas adecuadas y monitorear su rendimiento,

« Conocer todos los aspectos relacionados con su trabajo,

« Comunicarse con todos los niveles de la organizacion y con los interesados del

proyecto.
Francisco Xavier Molina Vargas

* Nombres y apellidos:
» Edad: 38 anos

» Formacion: Universidad Tecnologica Israel
TITULO: Ingeniero en Sistemas Informéticos

CARGO: Ingeniero Comercial:



RESPONSABILIDADES:

» Desarrollo de cartera
» Cumplimiento de objetivos comerciales
» Gestionar las estrategias de ventas

» Gestion operacional

Juan Gabriel Vargas Acosta

» Nombres y apellidos: Juan Gabriel VVargas acosta
+ Edad:37

« Formacion: Escuela Politécnica de Chimborazo
TITULO: Ingeniero Mecénico
CARGO: Administrativo
RESPONSABILIDADES:

» Gestionar conflictos internos entre las areas y equipos
» Promover el trabajo en equipo y el seguimiento de las tareas asignadas
» Capacitar al personal contratado y control del mismo

« Liderar las areas internas de la empresa
Edmundo Alejandro Velarde Paredes

Cargo: Director de proyecto

21

Responsabilidad: Cumplir con los tiempos establecidos para entrega de proyectos

planificados
Tiempo: 4 horas/ diarias
Sueldo: $ 400

Luis Alberto Jaramillo Becerra

Cargo: Analista estratégico
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Responsabilidad: Analizar la situacion de la empresa y realizar
Tiempo: 4 horas/ diarias
Sueldo: $400
Francisco Xavier Molina Vargas
Cargo: Gestor en ventas
Responsabilidad: Capacitar al equipo de ventas para lograr las metas
Tiempo:4 horas/ diarias
Sueldo: $400
Juan Gabriel Vargas Acosta
Cargo: Administrativo
Responsabilidad: Organizar y supervisar los departamentos de la empresa.
Administrador de contratos de proveedores.
Tiempo: 4 horas/diarias

Sueldo: $400

Planificacion
ACTIVIDADES CRITICAS.

En la siguiente tabla analizaremos las actividades necesarias establecidas para la

empresa BELLCOM S.A.S con su respectivo tiempo de duracion.
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ID DE LA TAREA TAREA DURACION EN
DIAS
A Establecer mision, vision y valores 5

empresariales

B Realizar un investigacion adecuada 15
C Establecer objetivos y metas 5
D Asignar recursos y tareas 10
E

Implementacion de plan estrategico 30

El método de la ruta critica (CPM, por sus siglas en inglés) es una técnica que te permite
identificar las tareas necesarias para realizar un proyecto, estableciendo su secuencia 'y tiempo

para completar la totalidad del proyecto, estableciendo la flexibilidad del cronograma

Cualquier retraso en las tareas criticas provocara el retraso del resto del proyecto.

Establecer mision, vision y valores empresariales
Realizar una investigacion adecuada

Debemos conocer el mercado sus clientes y saber quiénes son tus principales
competidores, cuales son sus tacticas para captar y fidelizar clientes y qué estrategias de precios
aplican. El objetivo no es copiar lo que hace la competencia si no en innovar para poder

diferenciarte.

Un buen analisis de mercado te permitira identificar las tendencias actuales y anticiparte
a las futuras para ganar una ventaja competitiva.
CONTROL Y SEGUIMIENTO

Las acciones principales para realizar este proceso son:

» Monitorear los indicadores clave de desempefio (KPI)

» Monitorear las solicitudes de cambio
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« Monitorear el alcance del proyecto
 ldentificar los riesgos

« Comunicarse con los miembros del equipo, las partes interesadas y los clientes.

VISION MISION
e VISION

Ser reconocidos como una empresa de alto nivel en la venta de tecnologia en el mercado
nacional. Ser percibidos como un aliado estratégico, a través de la generacion de valor y
con un alto nivel de satisfaccion de nuestros clientes, empleados y socios.

e MISION

Ofrecer equipos, partes, piezas y sistemas informaticos de alta calidad, con el fin de

proporcionar soluciones integrales a nuestros clientes.

Desarrollo

Analisis Financiero

La empresa BellCom S.A.S., dedicada al sector de las telecomunicaciones, se encuentra
en un entorno altamente competitivo y dindmico. En este contexto, es esencial contar con un
plan estratégico que fortalezca su area comercial y permita un crecimiento sostenible en el
mercado. Para lograrlo, se propone la implementacion de una metodologia de proyectos que
permita una gestion mas efectiva y enfocada en los objetivos de la empresa. Este analisis
financiero tiene como objetivo brindar una perspectiva clara de la situacion actual de BellCom
S.A.S. y servir como base para la formulacion de estrategias que impulsen su desarrollo

comercial.

1. Estado de Resultados:

El andlisis del estado de resultados de BellCom S.A.S. revela una tendencia positiva en

cuanto a ingresos, con un crecimiento del 15% en el ultimo afio. Sin embargo, es importante
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destacar una disminucion en el margen de utilidad bruta del 5%, lo cual indica una posible

necesidad de revisar los costos operativos y de produccion.

2. Balance General:

El balance general refleja una solida situacién financiera, con un incremento del 10%
en el patrimonio neto. Sin embargo, se identifica una disminucion en la liquidez, lo que sugiere
la necesidad de optimizar la gestion del capital de trabajo.

3. Analisis de Costos:

Se observa un aumento en los costos de operacién del 8%, principalmente debido a
incrementos en los gastos de administracion. Es esencial realizar una revision detallada de estos

costos para identificar posibles areas de mejora.

I1. Disefio del Plan Estratégico:

1. Objetivos Estratégicos:

Incrementar la participacion de mercado en un 20% en los proximos dos afios.
Mejorar el margen de utilidad bruta en un 7% mediante la optimizaciéon de procesos y la

reduccion de costos operativos.

2. Metodologia de Proyectos:

La implementacién de una metodologia de proyectos permitira una gestion mas
eficiente y enfocada en los objetivos estratégicos de BellCom S.A.S. Se sugiere utilizar un
enfoque basado en el ciclo de vida del proyecto, que incluya etapas de planificacién, ejecucion,

monitoreo y cierre.
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3. Recursos Necesarios:

Se requerird una asignacién adecuada de recursos humanos y financieros para llevar a
cabo los proyectos estratégicos. Es esencial contar con un equipo multidisciplinario y

capacitado, asi como con un presupuesto especifico para cada iniciativa.

Gestion Estratégica

La gestion estratégica es un proceso esencial en la direccion y desarrollo de una empresa
que implica la formulacion, implementacion y evaluacion de estrategias para alcanzar sus
objetivos y metas a largo plazo. Es un enfoque fundamental para garantizar que una
organizacion se mueva en la direccion correcta y se adapte eficazmente a un entorno

empresarial en constante cambio. (Cerem.pe, 2020)

En palabras , "la gestion estratégica permite a las empresas definir su rumbo, establecer
metas y objetivos, y desarrollar planes detallados para alcanzarlos"”. Esto se traduce en una
mayor claridad sobre la direccion que la empresa debe tomar y en la identificacion de los

desafios y oportunidades que se presentan en el camino. (Torre, 2021)

La gestion estratégica involucra varios componentes clave:

Formulacion de Estrategias: En esta etapa, la empresa identifica sus objetivos de largo
plazo y analiza tanto su entorno interno como externo. Se basa en el analisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades, Amenazas) para evaluar la situacion actual de la empresa y

determinar las estrategias adecuadas.

Implementacion de Estrategias: Una vez que se han definido las estrategias, se traducen
en acciones y proyectos concretos. Esta fase requiere una asignacion eficiente de recursos, una
comunicacion efectiva y un liderazgo sélido para garantizar que las estrategias se ejecuten

segun lo planeado. (Aberto, 2019)
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Evaluacion y Control: La gestion estratégica no es un proceso estatico, sino dindmico.
Se deben establecer indicadores clave de rendimiento (KPI) y sistemas de control para

supervisar el progreso hacia los objetivos y realizar ajustes si es necesario.

La gestion estratégica también abarca la alineacion de la organizacién con su mision y
vision, lo que proporciona una guia constante para la toma de decisiones y la accion empresarial
(Drucker, 1954). Ademas, promueve la adaptabilidad y la capacidad de respuesta a los cambios
en el mercado y la industria, lo que es crucial en un entorno empresarial competitivo y en

constante evolucion. (upc.edu.ec, 2019)

Andlisis FODA

El Analisis FODA, conocido por sus siglas que representan Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas, es una herramienta critica en el campo de la gestion estratégica
empresarial. Este enfoque permite a las organizaciones evaluar su posicion actual en el mercado

y su capacidad para enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que se les presentan.

Segun Wheelen y Hunger (2011), "el Analisis FODA es una técnica esencial que ayuda
a las empresas a evaluar su entorno interno y externo, identificando fortalezas y debilidades
internas, asi como oportunidades y amenazas externas". Esto brinda a las organizaciones una

vision integral de su situacion actual.

Las fortalezas representan los activos internos que brindan ventajas competitivas a
una empresa. Estas pueden incluir recursos tangibles, como tecnologia avanzada o talento
humano altamente calificado, asi como activos intangibles, como una marca sélida o una

cultura organizacional sélida.
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Las oportunidades son condiciones externas favorables que pueden ser aprovechadas
por la empresa. Estas oportunidades pueden surgir de cambios en el mercado, nuevas

tendencias o avances tecnoldgicos que permitan a la empresa expandirse o diversificarse.

Por otro lado, las debilidades son las limitaciones internas que pueden obstaculizar el
rendimiento de la empresa. Estas debilidades pueden estar relacionadas con recursos

insuficientes, procesos ineficientes o una falta de experiencia en ciertas areas.

Finalmente, las amenazas son factores externos que representan desafios o riesgos para
la organizacién. Estas amenazas pueden incluir competidores agresivos, cambios en la

regulacion gubernamental o fluctuaciones econémicas que afectan negativamente la industria.

Establecimiento de Objetivos

El establecimiento de objetivos es una etapa critica en el proceso de gestion estratégica,
ya que guia el rumbo de la organizacién y proporciona un marco claro para la toma de
decisiones y la asignacion de recursos. De acuerdo con Drucker (1954), "los objetivos claros y

bien definidos son esenciales para el éxito de cualquier organizacion™.

La formulacion de objetivos debe seguir el principio SMART (Specific, Measurable,

Achievable, Relevant, Time-bound). Esto significa que los objetivos deben ser:

Especificos: Deben ser concretos y detallados, evitando ambigiiedades y permitiendo

una comprension clara de lo que se busca lograr.

Medibles: Deben ser cuantificables para que se pueda evaluar el progreso hacia su

logro. Esto implica establecer indicadores o métricas especificas que se puedan medir.
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Alcanzables: Deben ser realistas y alcanzables dentro de los recursos y capacidades de
la organizacion. Los objetivos inalcanzables pueden desmotivar al personal y afectar

negativamente la moral.

Relevantes: Deben estar alineados con la mision y vision de la empresa, y ser

pertinentes para el logro de su estrategia general.

Con un plazo definido: Deben tener un horizonte temporal especifico para establecer

un sentido de urgencia y mantener el enfoque en su consecucion.

La importancia de establecer objetivos SMART radica en que proporcionan una guia
clara para la planificacion y la accién. Ayudan a los equipos a concentrarse en lo que realmente
importa, a medir el progreso de manera objetiva y a mantener la motivacion a lo largo del

camino.

Desarrollo de Estrategias:

El desarrollo de estrategias es una etapa crucial en el proceso de gestion estratégica de
una organizacion. Como sefiala Mintzberg (1994), las estrategias representan los planes de alto
nivel que una empresa empleard para lograr sus objetivos y metas a largo plazo. A

continuacion, se explorara esta fase en detalle:

Analisis de las Fortalezas y Debilidades: Antes de que una organizacion pueda
desarrollar estrategias efectivas, es fundamental comprender sus propias fortalezas y
debilidades internas. Esto puede implicar una evaluacion profunda de los recursos, la
infraestructura, las competencias y otros factores internos que afectan su capacidad para

competir en el mercado.
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Evaluacion de las Oportunidades y Amenazas: Ademéas de mirar hacia adentro, una
organizacion debe analizar su entorno externo para identificar oportunidades emergentes y
amenazas potenciales. Esto implica la evaluacion de tendencias de mercado, cambios en la

industria, factores econdmicos y politicos, entre otros, que pueden influir en su éxito o fracaso.

Seleccidn de Estrategias: Con una comprension clara de su situacién interna y externa,
la organizacion puede proceder a la seleccion de estrategias. Estas estrategias pueden incluir la
diferenciacion (ofrecer productos o servicios Unicos), el liderazgo en costos (buscar la
eficiencia operativa) o un enfoque en un nicho de mercado especifico (dirigirse a un segmento

especifico de clientes).

Planificacion de Acciones y Proyectos: Una vez seleccionadas las estrategias, es crucial
planificar acciones y proyectos concretos para implementarlas. Esto puede incluir la asignacion

de recursos, la definicién de plazos y la designacion de responsabilidades claras.

Comunicacion y Alineacion: La comunicacion efectiva y la alineacion de toda la
organizacion con las estrategias son esenciales. Todos los niveles de la organizacién deben
comprender las estrategias y su importancia para que puedan trabajar en conjunto hacia

objetivos comunes.

Monitoreo y Adaptacion: Las estrategias no son estaticas; deben ser monitoreadas y
ajustadas segun sea necesario. La organizacion debe establecer indicadores clave de
rendimiento (KPI) para evaluar el progreso y tomar medidas correctivas si se desvian de sus

objetivos (Niven, 2005).

Gestion de Proyectos

La gestion de proyectos es un componente esencial en la implementacion exitosa de las

estrategias formuladas en el proceso de gestion estrategica
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Definicion de Objetivos del Proyecto: Cada proyecto debe tener objetivos claros y bien
definidos que estén alineados con los objetivos estratégicos de la organizacion. Estos objetivos

deben ser especificos y medibles para garantizar que se pueda evaluar el éxito del proyecto.

Planificacion y Programacion: La planificacion es un paso critico en la gestion de
proyectos. Implica la identificacion de tareas, la asignacion de recursos, la estimacion de
tiempos y la creacion de un cronograma detallado. La programacion asegura que todas las
actividades se realicen en el orden correcto y dentro de los plazos establecidos. (SCHOOL,

2020)

Asignacion de Recursos: La gestion de proyectos implica la asignacion eficiente de
recursos, incluidos el personal, el presupuesto y los materiales. Es esencial garantizar que los
recursos estén disponibles y se utilicen de manera efectiva para alcanzar los objetivos del

proyecto.

Ejecucion y Control: Durante la ejecucién del proyecto, se supervisan y controlan las
actividades para garantizar que se adhieran al plan. Se utilizan indicadores clave de rendimiento
(KPI) para medir el progreso y se toman medidas correctivas si es necesario para mantener el

proyecto en el camino correcto. (Seleri, 2022)

Comunicacion: La comunicacion constante y efectiva es esencial en la gestion de
proyectos. Los equipos deben estar alineados y actualizados sobre el progreso del proyecto y

cualquier cambio en la estrategia.

Evaluacion y Lecciones Aprendidas: Una vez que se completa el proyecto, es
importante realizar una evaluacion exhaustiva. Se deben identificar lecciones aprendidas y
mejores practicas que puedan aplicarse en futuros proyectos y en la mejora continua de la

gestion estratégica.
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La gestion de proyectos permite que las organizaciones implementen estrategias de

manera eficiente y efectiva, asegurando que los recursos se utilicen de manera éptima para

lograr los objetivos estratégicos. Integrar la gestion de proyectos en el proceso estratégico

garantiza que las estrategias no sean meras ideas, Sino que se conviertan en acciones tangibles

que impulsen el

Problema

¢ Cual es la situacion actual del area comercial de BELLCOM S.A.S en términos de

rendimiento, ventas y estrategias de marketing?

La situacion actual de la empresa BELLCOM S.A.S, se puede analizar en la matriz

FODA.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

e Ofrece diversidad de productos.

e Ofrece diversidad de servicios.

e Atencion personalizada.

e Precios accesibles en diversas
marcas.

e Contar con diversos proveedores.

Implementacion de herramientas
tecnoldgicas

Buscar nuevos proveedores.

Implementar nuevas lineas de productos para
la venta.

Crecimiento de la demanda de adquisicion
de tecnologia.

Implementacion de atencion online a los

clientes.

DEBILIDADES

AMENAZAS

e No contar con una sala de venta.

e No disponer de un stock variado.

e P4agina web en elaboracion no esta
terminada.

e Poca publicidad en redes sociales

Poca interaccién con nuevos clientes.

Creacion de nuevos canales con el mismo
mercado objetivo.

Variacion de precios en el mercado.
Mucha competencia en la venta de equipos
informaticos.

Inestabilidad del mercado.
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¢ Que desafios especificos enfrenta el area comercial de la empresa en términos de

competencia, cambios en el mercado u otros factores externos?

1. Establecer la linea de negocio
Entre los primeros desafios que enfrentara el area comercial es identificar la linea de

negocio, lo que significa definir el mercado objetivo, los productos o servicios estrellas y las
propuestas de venta.

o El mercado objetivo se considera el grupo de personas que tienen mas probabilidades
de comprar los productos o servicios, para lo cual se debe identificar quiénes son los
clientes potenciales y cuéles son sus necesidades principales del cliente.

e Los productos o servicios son lo que se le ofrece a los clientes para satisfacer sus
necesidades. Al definir sus productos o servicios, debe tener claro lo que ofrece y en
que se diferencia de lo que ofrecen otras empresas.

o La propuesta de venta es lo que diferencia a nuestra empresa de otras empresas que
ofrecen productos o servicios similares. la propuesta de venta debe basarse en el

mercado objetivo y las necesidades del mercado objetivo.

2. Desarrollar un modelo de negocio

Uno de los desafios més relevantes es desarrollar un estrategia en el area comercial
sostenible, con el objetivo de ser rentable.

Se considera como uno de los factor importante el impacto economico del negocio, lo
cual incluye la manera en la que empresa genera ingresos y egresos, es muy importante
asegurarse que se generen los suficientes ingresos para cubrir sus costos y obtener ganancias.

Ademas, se debe considerar la manera mas eficiente de reinvertir las ganancias para

hacer crecer la empresa y generar fuentes de trabajo.


https://fastercapital.com/es/contenido/Estrategias-para-financiar-colectivamente-el-inicio-de-su-negocio-mediante-la-venta-de-productos-o-servicios.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Estrategias-para-financiar-colectivamente-el-inicio-de-su-negocio-mediante-la-venta-de-productos-o-servicios.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Articular-su-propuesta-de-venta-unica-de-una-manera-convincente.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Articular-su-propuesta-de-venta-unica-de-una-manera-convincente.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Como-desarrollar-un-modelo-de-negocio-sostenible-para-su-empresa-emergente.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Como-desarrollar-un-modelo-de-negocio-sostenible-para-su-empresa-emergente.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Como-desarrollar-un-modelo-de-negocio-sostenible-para-su-empresa-emergente.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Cuales-son-los-costos-de-obtener-un-prestamo-para-el-crecimiento-de-una-empresa-nueva.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Cuales-son-los-costos-de-obtener-un-prestamo-para-el-crecimiento-de-una-empresa-nueva.html
https://fastercapital.com/business-growth-services.html
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3. Contar con el personal de ventas adecuado
Es muy importante considerar que el personal es el activo mas importante dentro de una
empresa, para ello es primordial contar con un equipo de ventas con las habilidades y la
experiencia necesaria y especifica, para que puedan aportar para mejorar las estrategias del area
comercial.
Contratar al equipo adecuado es fundamental para lograr el éxito dentro un area

especifica y por ende a toda la empresa.

4. Lacompetencia
Es muy importante como empresa identificar y tener conocimiento de la competencia
la cual incluye otras empresas de la misma rama ya sean pequefias, nuevas empresas 0 empresas
ya establecidas con mas experiencia y una amplia cartera de clietes.
Una de las mejores maneras de lidiar con la competencia es aceptarla y considerarla

como un gran motivador para ser mejor, aprender y crecer como negocio.

¢Cudles son los objetivos estratégicos de BELLCOM S.A.S a corto y largo plazo, y
como se relacionan con el area comercial?

o Analizar el area comercial actual de la empresa, revision de los procesos existentes y el
desempefio de ventas.

o Establecer un plan estratégico alineado al area comercial para elevar las ventas,
posicionamiento de mercado y mejoramiento del trabajo grupal.

e Determinar una adecuada metodologia en proyectos para el desarrollo del plan
estratégico.

o Estabilizar el area comercial por medio por medio de la implementacion de

herramientas de planificacion estratégica.


https://fastercapital.com/es/contenido/Los-estilos-de-aprendizaje-clave-y-como-puede-usarlos-para-aprender--ensenar-y-hacer-crecer-su-negocio.html
https://fastercapital.com/es/contenido/Los-estilos-de-aprendizaje-clave-y-como-puede-usarlos-para-aprender--ensenar-y-hacer-crecer-su-negocio.html
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¢Qué métodos o estrategias de gestion de proyectos se han utilizado previamente en la
empresa, si los hay?

La empresa BELLCOM SAS fue creada en el afio 2022 con el fin de comercializar
equipos tecnoldgicos a varios segmentos como equipos de computo e impresion llegando a un
consumidor final a nivel nacional.

Al ser una empresa nueva no se ha implementado un plan estratégico que nos permita
alcanzar los KPI esperados y a utilizar los recursos comerciales estableciendo
responsabilidades y libertades dentro de un marco de trabajo en equipo, con niveles de
rendimiento tanto individual como grupal para que los objetivos proyectados sean alcanzables

obteniendo como resultado una inversién rentable y sostenible en el mercado ecuatoriano.

¢Cudles son las expectativas y necesidades de los clientes actuales y potenciales de
BELLCOM S.A.S?

Para identificar las expectativas y necesidades de los clientes actuales y potenciales es
importante considerar que cuando acuden a nuestra empresa, es porque buscan satisfacer sus
necesidades y buscan de alguna forma lo que nuestra empresa puede ofrecerles sea un producto
0 servicio, lo cual nos permite establecer una relacion desde el primer contacto con el cliente y
empezar una relacion duradera, para ambos lados.

Las expectativas de un cliente se fundamentan en valores, creencias, experiencias,
personalidad y otros factores, los cuales pueden ser:

o Comodidad: el cliente busca una experiencia de compra facil y comoda, es decir

haciendo que un cliente encuentre todo lo que necesita en un solo lugar.

o Personalizacion: el cliente busca una atencion personalizada que les brinde toda

la informacion facil de comprender y accesible para que las marcas logren llegar al

consumidor y poder hacer que adquiera sus productos.
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o Velocidad: el cliente espera una atencion rapida que les permita acceder al producto
0 servicio desde cualquier lugar.

o Eficiencia: el cliente busca opciones y ahora una de las principales herramientas
son las ventas online ya que son mas accesibles y el cliente busca eficiencia y
confianza en la empresa.

o Autenticidad: el cliente busca que el producto debe ser autentico. es decir, practicar
la transparencia en todo lo relacionado con las marcas en sus diversos aspectos y
area de la empresa, dando asi al consumidor la confianza de que adquirira un
producto de alta calidad.

o Afirmacién. El cliente busca una buena estrategia de mercado la cual debe incluir
la conexion entre la marca y el consumidor. Por lo tanto, tiene que reflejar los

valores y principios que posee el cliente y cubrir sus necesidades.

Las necesidades y expectativas de un cliente en la actualidad ya pueden ser
pronosticados sobre una compra o adquisicion por ello es importante tener conocimiento para
poder ofrecer a los clientes un servicio de calidad.

Existen herramientas y técnicas que permiten conocer las expectativas de los clientes

en lo referente a la adquisicion de un producto o servicio, estas pueden identificarse con:

Encuesta de atencion al cliente: a través de la aplicacion de encuestas se solicita
directamente a los clientes informacion sobre sus expectativas y necesidades, para ello se les
puede proporcionar incentivos para que completen la encuesta, por ejemplo: participar en un
sorteo de un premio atractivo.

Cuestionario de atencidn al cliente: luego de la prestacion del servicio de venta se

puede realizar preguntas especificas para obtener el punto de vista del cliente referente a la
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experiencia del servicio, este cuestionario debe ser breve y enfocada justamente a la experiencia
de servicio.

Anélisis de quejas del cliente: a través de la encuesta o cuestionario se puede analizar
las quejas y sugerencias lo que nos da una herramienta muy eficaz para establecer los aspectos
mas relevantes las expectativas del servicio brindado y su grado de cumplimiento.

Anélisis de clientes perdidos: por medio de la encuesta o cuestionario se puede
averiguar cudles fueron esas expectativas que no fueron cumplidas y que llevo al cliente tomar

la decision de no comprar nuevamente en nuestra empresa.

¢Como se ha adaptado la empresa a las tendencias del mercado y las nuevas tecnologias
en el &rea comercial?

La empresa BELLCOM S.A.S se ha adaptado a las tendencias actuales del mercado,
con la implementacion de herramientas tecnologias que estan disponibles a través de las
distintas plataformas en la red, la cual nos permite llegar a un gran numero de clientes actuales,

nuevos y potenciales, por medio de la aplicacion de estrategias de marketing digital.

¢ Cudl es la percepcion de los empleados y gerentes del area comercial con respecto a
los desafios y oportunidades que enfrentan?

La empresa BELLCOM S.A.S cuenta con un grupo de profesionales en el area
comercial comprometidos con los objetivos de la organizacion, con la aplicacion de estrategias
y herramientas que se encuentran en este momento al alcance para afrontar los desafios y

aprovechar todas las oportunidades que se presentan.
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¢Existen recursos (humanos, financieros, tecnoldgicos) disponibles para implementar
un plan estratégico en el area comercial?
La empresa actualmente cuenta con los suficientes recursos financieros, humanos y

tecnoldgicos para implementa un plan estratégico en el &rea comercial.

¢Cuadles son los indicadores clave de rendimiento (KPI) que se utilizan para medir el
éxito en el area comercial, y cdmo se estan desempefiando actualmente en relacién con estos
KPI?

Se utiliza una variedad de indicadores clave de desempefio (KPI) para medir el éxito en
el &mbito empresarial y proporcionar informacion sobre el desempefio y el logro de objetivos.
Los KPI varian segun la industria y el tipo de negocio, pero a continuacién se detallan algunos
KPI comerciales comunes y como se miden.

Ingresos y ventas: este es uno de los KPI mas basicos para cualquier negocio. Se mide
utilizando el volumen de ventas y la facturacion durante un periodo determinado.

Desempefio actual: ¢Han aumentado los ingresos y las ventas en comparacién con el
mismo periodo del afio pasado? ¢ Se han logrado los objetivos marcados? Margen de beneficio:
indica la rentabilidad de las ventas, es decir, cuanto queda después de deducir los costos de
produccion o de compra.

Operacion actual: ¢Son las ganancias suficientes para cubrir los gastos y obtener
ganancias? ¢Ha mejorado la eficiencia operativa? Tasa de conversion: mide la efectividad de
su estrategia de ventas mediante el seguimiento del porcentaje de clientes potenciales que se
convierten en clientes reales.

Rendimiento actual: ;Ha mejorado la tasa de conversion? ;Qué estrategias ayudan a
aumentar las tasas de conversion? Valor de vida del cliente (CLV): Representa el valor

monetario que se espera recibir de un cliente durante su relacion con una empresa. Desempefio
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actual: ¢Esta aumentando el CLV? ;Estd implementando una estrategia eficaz de retencion de
clientes? Tasa de retencion de clientes: muestra la capacidad de una empresa para retener

clientes a largo plazo.

¢Cudl es la cultura organizacional de BELLCOM S.A.S en relacion con la innovacion y el
cambio en el rea comercial?

BELLCOM S.A.S es una empresa lider en el campo de la tecnologia y las
comunicaciones, conocida por su arraigada cultura organizacional que promueve la innovacion
y la capacidad de adaptarse a los cambios en el mundo empresarial. Esta cultura es la base de
su éxito continuo en un mercado altamente dindmico y competitivo. Desde su creacion,
BELLCOM S.A.S siempre ha seguido una forma de pensar abierta e innovadora. Los lideres
empresariales reconocen que los avances tecnoldgicos y las tendencias del mercado avanzan a
una velocidad vertiginosa. Como resultado, las empresas han creado mecanismos para
fomentar la creatividad y la originalidad en sus equipos de negocio.

Esto significa realizar sesiones periddicas de intercambio de ideas, implementar
programas de capacitacion sobre nuevas tecnologias y crear espacios para la colaboracion entre
departamentos. Uno de los principales valores de BELLCOM S.A.S es la capacidad de
adaptarse a los cambios. La empresa ha demostrado una agilidad excepcional a la hora de
identificar y responder rapidamente a las tendencias de los mercados emergentes. El equipo
comercial esta en constante contacto con otros departamentos, como 1+D y marketing, para
conocer las Ultimas innovaciones y poder integrarlas eficazmente en la estrategia comercial.
Ademas, BELLCOM S.A.S promueve la autonomia personal y la toma de decisiones. Los
socios comerciales tienen la libertad y la responsabilidad de proponer e implementar medidas
innovadoras. Esto significa un mayor sentido de empoderamiento y pertenencia entre los

miembros del equipo. La empresa también ha creado una cultura de aprendizaje continuo. Se
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recomienda la asistencia a congresos, seminarios y cursos de actualizacion sobre temas técnicos
y relacionados con las ventas. Esta inversion en el desarrollo profesional de nuestros empleados
da como resultado un equipo comercial altamente cualificado y adaptado a las necesidades
actuales del mercado.

En el dmbito de la tecnologia, BELLCOM S.A.S utiliza herramientas de udltima
generacion para facilitar la gestion y seguimiento de los Indicadores Clave de Desempefio
(KPI) en el sector empresarial. Esto le permite tomar decisiones basadas en datos precisos que

se actualizan en tiempo real.
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Analisis Financiero

Propuesta de Proceso de Ventas para BellCom S.A.S.:

I. Prospectar y Calificar Leads:

« Identificar y segmentar el mercado objetivo en base a perfiles de clientes ideales.

o Utilizar estrategias de marketing digital y campafas publicitarias para captar leads.

o Implementar un sistema de calificacion de leads para priorizar el seguimiento.

1. Contacto y Presentacion:

o [Establecer comunicacion con los leads cualificados a través de llamadas, correos

electronicos o reuniones presenciales.

o Presentar los productos y servicios de BellCom S.A.S. resaltando sus ventajas

competitivas y beneficios para el cliente.

« Personalizar la presentacion de acuerdo a las necesidades y expectativas de cada lead.

I11. Anélisis de Necesidades y Propuesta de Soluciones:

o Realizar un diagnostico detallado de las necesidades y desafios especificos de cada

cliente potencial.

« Disefiar propuestas de soluciones personalizadas que aborden eficazmente dichas

necesidades.

e Resaltar como los productos y servicios de BellCom S.A.S. se alinean con los objetivos

del cliente.
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IV. Negociacion y Cierre:
o Establecer condiciones comerciales, precios y plazos en base a la propuesta presentada.
« Negociar de manera colaborativa, buscando un acuerdo beneficioso para ambas partes.
o Formalizar el cierre de la venta mediante la firma de contratos o acuerdos.
V. Seguimiento Post-Venta:
« Garantizar unatransicion fluida hacia el equipo de implementacion y servicio al cliente.

o Realizar seguimientos periddicos para asegurarse de la satisfaccion del cliente y

resolver posibles inquietudes.

o Identificar oportunidades de upselling o cross-selling para maximizar el valor del

cliente.
VI. Andlisis de Resultados y Retroalimentacion:

o Evaluar el desempefio de cada venta, analizando indicadores como el tiempo de ciclo y

la tasa de conversion.

o Obtener retroalimentacion de los clientes para mejorar continuamente el proceso de

ventas.

o Ajustar estrategias y tacticas segun los aprendizajes obtenidos.
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Estrategias para el Proceso de Ventas de BellCom S.A.S.:

1. Segmentacion Estratégica del Mercado:

« Definir perfiles de clientes ideales basados en caracteristicas demogréficas,

comportamientos y necesidades especificas.

o Identificar nichos de mercado y oportunidades de crecimiento mediante el

andlisis de tendencias y demandas.

2. Optimizacion de Estrategias Digitales:

« Desarrollar camparias de marketing digital dirigidas a los segmentos de mercado

identificados.

o Utilizar técnicas de SEO, publicidad en redes sociales y marketing de

contenidos para atraer leads de alta calidad.

3. Implementacion de un Sistema de Scoring de Leads:

» Establecer criterios de calificacion que asignen puntuaciones a los leads en

funcidn de su nivel de interés y adecuacion al perfil de cliente ideal.

« Priorizar el seguimiento y asignacion de recursos a leads con puntuaciones mas

altas para maximizar la eficiencia.

4. Personalizacion y Empatia en la Comunicacion:

e Adaptar el tono y el contenido de la comunicacion a las necesidades

individuales de cada lead.
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o Demostrar comprension de los desafios y objetivos del cliente potencial para

construir confianza y relevancia.

5. Enfoque Consultivo en el Analisis de Necesidades:

« Aplicar técnicas de escucha activa y cuestionamiento para comprender a fondo

los requerimientos de cada cliente potencial.

« ldentificar posibles soluciones que aborden de manera especifica los desafios y

necesidades identificados.

6. Propuestas de Valor Diferenciadas:

o Destacar las ventajas competitivas de los productos y servicios de BellCom

S.A.S., enfocandose en los beneficios concretos que aportaran al cliente.

« Enlazar de manera claray persuasiva como las soluciones propuestas resolveran

los desafios identificados.

7. Negociacion Colaborativa y Win-Win:

o Fomentar la colaboracion y el entendimiento mutuo para llegar a acuerdos que

beneficien a ambas partes.

o Establecer un ambiente de confianza y transparencia durante las negociaciones.

8. Proceso de Post-Venta Efectivo:

« Facilitar la transicion de la venta al equipo de implementacion y atencion al

cliente para asegurar una experiencia sin contratiempos.
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o Establecer un sistema de seguimiento proactivo para mantener una

comunicacion continua con el cliente y anticipar posibles necesidades futuras.

9. Oportunidades de Crecimiento a Largo Plazo:

« Identificar oportunidades de upselling y cross-selling para aumentar el valor del

cliente a lo largo del tiempo.

« Ofrecer soluciones adicionales que complementen y potencien los productos y

servicios adquiridos inicialmente.

10. Ciclo de Retroalimentacion y Mejora Continua:

o Evaluar regularmente el desempefio del proceso de ventas mediante indicadores

clave de rendimiento.

« Obtener comentarios de los clientes para identificar areas de mejora y ajustar

estrategias y tacticas en consecuencia.

Establecer una ventaja competitiva

Es importante establecer una ventaja competitivay destacar en un mercado para poder
ganar mas clientes y prestigio. Establecer nuestra propuesta de valor. Para solucionar un

problema o satisfacer una necesidad.

Establecer un calendario de marketing

El calendario de marketing te permitird organizar todas las acciones logisticas y

publicitarias necesarias con un margen de tiempo considerable.
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A lo largo del afio existen algunas fechas que representan una oportunidad importante
para aumentar las ventas. La Navidad, el Dia de la Madre o del Padre, el Black Friday , San
Valentin son algunas de las fechas méas importantes en las que los consumidores suelen gastar
maés, por lo que debes planificar con antelacion tu estrategia de ventas para impulsar los

productos o servicios mas demandados.

Establecer los procesos de venta

Establecer empresarialmente el proceso de venta adecuado para el mercado

ecuatoriano.

Internet.

Presencial.

Delivery es uno de los mas populares que en los Gltimos 2 afios ha tenido un crecimiento

importante, el que es enviar sus productos a la casa de los clientes.

Optimizar la atencién al cliente

Evaluar la satisfaccion del cliente permanentemente

Establecer servicios adicionales

Brindarles servicios adicionales serd un punto a tu favor. Las entregas a domicilio, la
instalacion y el servicio técnico o de mantenimiento, por ejemplo, pueden ayudarte a proyectar

una imagen mas profesional y hacer que destaques de la competencia.

La clave consiste en ofrecer un valor afiadido, algo que realmente facilite la vida a tus

clientes 0 mejore sus propios negocios. Otra opcidn consiste en proporcionar servicios
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complementarios dirigidos a fomentar la confianza, como pueden ser las devoluciones

gratuitas, ampliar el periodo de garantia u ofrecer un periodo de prueba gratuito.

Aplicar técnicas de venta eficaces

Existen diferentes técnicas que pueden ayudarte a aumentar las ventas con una

inversiéon minima.

El cross selling o venta cruzada.

El up selling o venta adicional.

Aprovecha el potencial de las redes sociales

Las redes sociales no son una plataforma de venta directa, pero te permitiran establecer
contactos que pueden servir para una comunicacion directa con futuros clientes ya que son una

valiosa herramienta para fortalecer tu marca y llegar a un pablico mas amplio.

Vamos a utilizarlas para promocionar nuestras ofertas y proporcionar contenidos

interesantes e informativos que aporten valor a los seguidores.

Establecer canales de Publicidad

Vamos a promocionar la marca a traves de diferentes canales de los siguientes medios

mas adecuados.

Publicidad digital

Publicidad radioy TV

Es muy importante determinar el presupuesto de publicidad .

« Establece cronograma de proyecto.
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» Establecer los recursos necesarios

« Establecer linea de costos y presupuestos

La figura del Director del proyecto se vuelve vital para el éxito del mismo, a continuacion

citaremos sus responsabilidades.

« Coordinar y dirigir los esfuerzos de todos hacia el objetivo comun,

» Tener un absoluto control de todo lo que se sucede en el desarrollo

 del proyecto,

« Supervisar la seleccién de las personas adecuadas y monitorear su rendimiento,

» Conocer todos los aspectos relacionados con su trabajo,

« Comunicarse con todos los niveles de la organizacion y con los interesados del

proyecto.

Metodologia

2.1 Enfoque de la investigacion

Tipo de Investigacion: Esta investigacion es predominantemente de naturaleza
descriptiva y exploratoria, ya que se centra en comprender la situacién actual de BellCom S.A.S
en su area comercial y en identificar posibles areas de mejora. Se utilizardn métodos

cualitativos y cuantitativos para recopilar y analizar datos.

Metodologia de Proyectos: Se aplicara una metodologia de proyectos basada en las
mejores practicas de gestion de proyectos. Esto incluye la definicion de objetivos claros, la
planificacion y ejecucion de tareas especificas, la asignacion de recursos y el seguimiento
continuo del progreso del proyecto. Esta metodologia es la tradicional porque se considera

apropiada para abordar los objetivos de investigacion y disefiar un plan estrategico efectivo, ya
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que permite una evaluacién integral de la situacion actual de la empresa y la identificacion de

areas clave para la mejora en el area comercial.

Fuentes de Datos: Las principales fuentes de datos para esta investigacion incluyen:

Entrevistas con directivos de BellCom S.A.S para obtener informacion sobre la vision,
mision y objetivos de la empresa, asi como su percepcion de los desafios y oportunidades en

el area comercial.

Anadlisis de informes financieros y registros contables de BellCom S.A.S para evaluar

su situacion financiera actual y su historial de ventas.

Andlisis DOFA que involucra a empleados de todos los niveles jerarquicos para
identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas desde una perspectiva interna y

externa.

Limitaciones y Desafios:

Las limitaciones pueden incluir la disponibilidad de tiempo y recursos para realizar
entrevistas y analisis exhaustivos. Los desafios pueden estar relacionados con la colaboracion

y disposicion de los empleados y directivos para participar en el analisis DOFA.

Andlisis y resultados

Analisis
El objetivo se centra en realizar una evaluacion del area comercial actual de Bellcom
S.A.S. El enfoque principal es identificar oportunidades de mejora basadas en las fortalezas

internas de la empresa y abordar las debilidades internas detectadas.
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Fortalezas Internas: La empresa tiene fortalezas notables, como la diversidad de
productos y servicios ofrecidos, la atencion personalizada, los precios accesibles en diversas
marcas y la disponibilidad de diversos proveedores. Estas fortalezas proporcionan una base

solida para el analisis y la mejora.

Debilidades Internas: Se identificaron debilidades internas, como la falta de una sala
de venta fisica, la limitada variedad de productos en stock, una pagina web incompleta y una
presencia insuficiente en redes sociales. Estas debilidades representan areas criticas que deben

abordarse para fortalecer el area comercial.

Resultados
La evaluacion permitio identificar de manera especifica las areas de mejora que pueden
aprovechar las fortalezas internas de la empresa. Por ejemplo, la diversidad de productos y
servicios puede utilizarse para mejorar la oferta a los clientes.

Las debilidades internas, como la falta de una sala de venta fisica y la pagina web
incompleta, se reconocieron como areas de enfoque prioritario para futuras mejoras.

La solucion implica desarrollar un plan estratégico que capitalice las fortalezas internas
de la empresa para abordar las debilidades internas. Esto podria incluir la finalizacion de la
pagina web, la implementacion de una estrategia efectiva en redes sociales para mejorar la
visibilidad y la interaccion con los clientes, y la exploracion de alternativas a la falta de una

sala de venta fisica, como el fortalecimiento de las ventas en linea.
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Proyeccion (en dolares):

Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
Ingresos
Ganancias 83,320.00 111,093.33 111,093.33 111,093.33 111,093.33

Asesoria Técnica Profesional  83,320.00 111,093.33 111,093.33111,093.33 111,093.33

Flujo de Ingresos 45,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Saldo Bancos/Caja 20,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Cuentas por Cobrar 25,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total Ingresos 45,000.00 83,320.00 111,093.33 111,093.33 111,093.33
Egresos
Costos y Gastos 76,048.45 76,048.45 76,048.45 76,048.45 76,048.45

Sueldos Operacionales 57,209.93 57,209.93 57,209.93 57,209.93 57,209.93

Décimo Tercer Sueldo Op. 861.47 861.47 861.47 861.47 861.47

Décimo Cuarto Sueldo Op. 861.47 861.47 861.47 861.47 861.47

Aporte Patronal 11.15%

_ 1,152.65 1,152.65 1,152.65 1,152.65 1,152.65
Operacionales

Otros Beneficios Empleados 430.74 430.74 430.74 430.74 430.74

Teléfono 425.67 425.67 425.67 425.67 425.67
Energia Eléctrica 583.78 583.78 583.78 583.78 583.78
Agua Potable 218.92 218.92 218.92 218.92 218.92
Internet 462.16 462.16 462.16 462.16 462.16

TV Cable 340.54 340.54 340.54 340.54 340.54

Pago de Arrendamiento Leasing 10,627.84 10,627.84 10,627.84 10,627.84 10,627.84

Servicios Contratados 1,459.44 1,459.44 1,459.44 1,459.44 1,459.44

Otros Servicios 684.14 684.14 684.14 684.14 684.14
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Descripcion 2023 2024 2025 2026 2027
Insumos 729.72 729.72 729.72 729.72 729.72
Pagos 6,011.40 6,011.40 6,011.40 6,011.40 6,011.40
Pago de Préstamo 6,011.40 6,011.40 6,011.40 6,011.40 6,011.40
Inversiones 15,400.00
Equipos de Computacion 3,000.00
Muebles y Enseres 1,700.00
Equipo de Oficina 3,600.00
Vehiculos 600.00
Propiedades, Plata y Equipo 1,000.00
Activos Intangibles 5,500.00

Total Egresos

15,400.00 82,059.85 82,059.85 82,059.85 82,059.85

Superavit (Déficit)

29,600.00 1,260.15 29,033.48 29,033.48 29,033.48

Flujo de Caja

29,600.00 30,860.15 59,893.63 88,927.11 117,960.59

Este presupuesto muestra un superavit en los afios 2023 a 2027, lo que indica que se
espera tener ingresos superiores a los gastos en cada uno de esos afios. Ten en cuenta que estos
valores se basan en los datos proporcionados y pueden variar en la realidad. Es importante
mantener un seguimiento y control financiero constante para asegurarse de que se cumplan los

objetivos financieros.

Costo estimado del proyecto:

El costo del proyecto se puede calcular como la suma de todos los egresos o gastos que
se realizan durante el periodo del proyecto. En este caso, el costo del proyecto para cada afio

se calculara sumando los egresos correspondientes a ese afio.
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o Afio 2023: $82,059.85
o Afio 2024: $82,059.85
o Afio 2025: $82,059.85
o Afio 2026: $82,059.85
o Afio 2027: $82,059.85

Estos valores representan el costo estimado del proyecto para cada afio, teniendo en
cuenta los gastos e inversiones necesarios. Ten en cuenta que el costo del proyecto puede variar

dependiendo de los cambios en los gastos, ingresos u otros factores.

Establecer un plan estratégico alineado al area comercial para elevar las ventas,

posicionamiento de mercado y mejoramiento del trabajo grupal.

Aumento de las Ventas: Se disefiaron estrategias para mejorar la efectividad de las
ventas, incluido un plan de capacitacion para el equipo de ventas y un enfoque en la

segmentacion de clientes.

Posicionamiento en el Mercado: Se desarrollaron estrategias de marketing para
fortalecer la imagen de marca de Bellcom S.A.S. Esto incluyd la participaciéon en ferias

comerciales y la creacion de contenido de valor para los clientes.

Mejoramiento del Trabajo Grupal: Se implementaron iniciativas para fomentar la
colaboracion y la comunicacion dentro del equipo de ventas, incluyendo reuniones regulares

de seguimiento y capacitacion en habilidades interpersonales.
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Resultados

Se observé una mejora gradual en el rendimiento de ventas a medida que se
implementaron las estrategias y se brindé capacitacion al equipo de ventas.
La participacion en ferias comerciales y la estrategia de contenido contribuyeron a un mayor
reconocimiento de la marca en el mercado.
El equipo de ventas inform6 una mayor satisfaccion y un mejor trabajo en equipo a medida que

se implementaron las iniciativas de mejora del trabajo grupal.

Determinar una adecuada metodologia en proyectos para el desarrollo del plan de
estrategia elegido
Para el desarrollo del plan estratégico elegido, se opt6 por una metodologia de proyectos

basada en el modelo tradicional o de cascada, con una secuencia de etapas claramente definidas.

Analisis

Justificacion:

El método tradicional o de cascada se ha seleccionado debido a su idoneidad para
abordar los objetivos de este proyecto en Bellcom S.A.S.

Dado que la empresa es relativamente nueva y busca estabilizar su area comercial, se
considera apropiado un enfoque que establezca una secuencia de ejecuciones claramente
definida con etapas de proyectos completamente definidas y finalizadas de acuerdo con el
cronograma establecido. Las ventajas de este método incluyen costos mas bajos, rutas criticas

claras y un control integral del proyecto a cargo de un Gerente de Proyecto.

Inicio: Esta fase se centra en identificar los actores clave del proyecto, tanto internos

como externos, y recopilar y analizar datos relevantes. Se han asignado roles especificos, como
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el director del proyecto y el analista estratégico, quienes seran responsables de la recopilacion

y andlisis de datos para comprender la situacion actual de Bellcom S.A.S.

Planificacion: En esta etapa, se establecen los objetivos y metas del proyecto, se
asignan recursos y tareas, y se crea un cronograma detallado. La planificacion incluye la
definicion de la misidn, vision y valores empresariales, asi como la investigacion de mercado

y la asignacion de recursos y responsabilidades.

Ejecucion: La fase de ejecucion se enfoca en la implementacion de las estrategias y
acciones definidas en la planificacion. Esto implica llevar a cabo las acciones necesarias para
alcanzar los objetivos estratégicos, como la implementacion de herramientas tecnolégicas y la

busqueda de nuevos proveedores.

Control y Seguimiento: Durante esta etapa, Se monitorean de manera constante los
indicadores clave de desempefio (KPI), se identifican los riesgos potenciales y se mantienen
comunicaciones regulares con los miembros del equipo y las partes interesadas. Esto asegura

que el proyecto esté en camino y se ajuste segun sea necesario para cumplir con los objetivos.

Cierre del Proyecto: Finalmente, se realiza una evaluacion exhaustiva de los
resultados del proyecto y se cierra formalmente. Se evaltan los logros alcanzados en
comparacion con los objetivos establecidos y se identifican lecciones aprendidas para futuros

proyectos.
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Resultados

La implementacion de esta metodologia de proyectos ha permitido un enfoque
estructurado y organizado para el desarrollo del plan estratégico. Se ha establecido una
secuencia logica de actividades y se han asignado responsabilidades claras a los miembros del
equipo.

La metodologia tradicional se eligio debido a su idoneidad para la situacion actual de
Bellcom S.A.S y su capacidad para brindar un control preciso sobre el proyecto. Ademas, se
ha destacado la importancia de mantener costos bajos y establecer rutas criticas claras, lo que
esta en linea con los objetivos de la empresa.

El camino critico identificado en la planificacion garantiza que cualquier retraso en las

tareas criticas no afectard negativamente el progreso general del proyecto.
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Conclusiones

1.

Tras la evaluacion exhaustiva del &rea comercial de Bellcom S.A.S, se han identificado
tanto las fortalezas internas como las debilidades internas de la empresa. Esta
evaluacion proporciona una base solida para futuras estrategias. Las fortalezas, como
la diversidad de productos y servicios ofrecidos y la atencion personalizada, deben
aprovecharse para mejorar la oferta a los clientes y el rendimiento general. Al mismo
tiempo, las debilidades, como la falta de una sala de venta fisica y la pagina web
incompleta, deben abordarse mediante una estrategia sélida de desarrollo y mejora.

El desarrollo de un plan estratégico alineado con las fortalezas internas y las
oportunidades externas identificadas es esencial para el crecimiento y el éxito de
Bellcom S.A.S. Este plan estratégico debe centrarse en aprovechar las ventajas internas,
como la diversidad de productos y servicios, para capitalizar las oportunidades externas,
como el crecimiento de la demanda de tecnologia. Ademas, debe abordar las
debilidades internas, como la falta de una sala de venta fisica, mediante estrategias
alternativas, como la expansion de las ventas en linea. La diversificacion del stock de
productos y la mejora en la interaccion con nuevos clientes son elementos clave que
deben incluirse en este plan.

La eleccion de una metodologia en cascada (Waterfall) como enfoque de gestion de
proyectos para la implementacion del plan estratégico es fundamental para garantizar
una ejecucion ordenada y controlada. A pesar de las limitaciones potenciales de esta
metodologia, como la falta de flexibilidad, su enfoque en la planificacion detallada y la
ejecucion secuencial es relevante para el proyecto. Esto asegurara que se cumplan los

plazos y se alcancen los objetivos especificos de manera efectiva.
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Recomendaciones

1.

Realizar evaluaciones periodicas del area comercial para mantenerse al tanto de los
cambios en el desempefio de ventas y los procesos. Esto garantizaré que las estrategias
se ajusten seguin sea necesario. Ademas, fomente una cultura de mejora continua dentro
del equipo para identificar y abordar proactivamente los desafios.

Desarrollar estrategias especificas para posicionar a Bellcom S.A.S como lider en su
mercado objetivo. Esto puede incluir campafias de marketing dirigidas que resalten las
fortalezas de la empresa y una propuesta de valor Unica. Ademas, promueva la
colaboracion y el trabajo en equipo dentro de la organizacion para maximizar el impacto
de las estrategias.

Antes de seleccionar una metodologia de proyectos, realizar un andlisis detallado de las
necesidades y caracteristicas del plan estratégico. Considerar factores como la
complejidad del proyecto, la flexibilidad requerida y la capacidad de control.
Asegurarse de que la metodologia elegida se alinee de manera efectiva con los objetivos

y recursos disponibles.
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