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Introduccion

En el presente informe se define el montaje de la Gerencia de Ventas para la empresa
AndiService Solutions R.L. disefiado en cuatro fases la primera consiste en la planeacion de la
gerencia de ventas en la cual se efectla el andlisis del sector y el montaje del presupuesto de
ventas. La segunda parte consiste en la organizacion de la fuerza de ventas definiendo la
estructura organizacional y el tamafio de la fuerza de ventas. La tercera hace alusion al desarrollo
de la fuerza de ventas donde se describe el proceso de vinculacion. En la cuarta parte se describe
la direccion de la fuerza de ventas, donde se establece la delimitacion de territorios, cuotas de

ventas, sistema de compensacion y el programa de motivacion para la fuerza de ventas.

Mas adelante se muestra los sistemas de analisis que permiten la evaluacion de las ventas, costos
y los niveles de rentabilidad, al igual que los mecanismos de evaluacion de desempefio de la

fuerza de ventas como parte de la evaluacion y control de la gerencia de ventas.

En una ultima instancia se encuentran las conclusiones y recomendaciones mas importantes que
guedan a consideracién de la gerencia general de la compafiia en aras de la ejecucion del

proyecto de Outsourcing Contable y Financiero.



Justificacion

El proposito de este informe es disefiar la estructura de la Gerencia de Ventas de la compaiiia,
cuya posterior entrada en vigencia permita aprovechar las ventajas que genera la prestacion del
servicio de Outsourcing Contable Y Financiero dentro del sector Bussiness Process Outsourcing
(BPO), sector que en los ultimos afios ha mostrando un notable crecimiento y que debido al
mercado objetivo fijado la compafifa® tiene una mayor probabilidad de penetracion, ya que las
principales compafiias prestadoras de este servicio no les interesa este mercado el cual es visto
como inestable. Convirtiéndose asi en una oportunidad de negocio muy atractivo por tratarse de
un gran volumen de empresas nuevas que requieren este servicio. Esto sumado a las ventajas e
incentivos que ofrece el gobierno para la creacion de empresas en pro de la formalizacion y
generacion de empleo, junto con la necesidad que tienen las compafiias de cumplir con los
requisitos legales y tributarios, ademas de la competitividad que genera para cada una de ellas

una adecuada administracion financiera.

. El mercado objetivo de la compafiiia estd comprendido por las pequefias empresas constituidas como
Sociedades por Acciones Simplificadas (S.A.S.) en la ciudad de Bogotd en el afio 2012. Segun la informacion
suministrada por la Cdmara de Comercio de Bogota y basado en cdlculos propios, en el 2011 fueron creadas
700 empresas bajo el tipo de sociedad S.A.S., y a marzo del 2012 van constituidas 125 empresas S.A.S.



1. Planeacion Gerencia de Ventas.

1.1. Anélisis del sector.

La empresa pertenece al Bussiness Process Outsourcing (BPO), sector que en los tltimos afios ha
tenido un gran auge no solo a nivel local sino a nivel mundial, con una gran expectativa de
penetracion al mercado en los diferentes servicios dentro de los cuales se destaca: Contabilidad y

Finanzas, Gestion Humana, Contratacion, Produccion, Mercadeo y Ventas, entre otros.

En la ciudad de Bogota los servicios de Outsourcing presentan un crecimiento considerable
generando para “el afio 2009 ingresos por mas de US $ 2.162 millones en los segmentos de
procesamiento de datos, manejo documental, finanzas y contabilidad, manejo tributario, recursos
humanos e investigacion y desarrollo” (Invest in Bogota, 2011), que lo convierte en un sector

muy atractivo como oportunidad de negocio teniendo en cuenta el mercado objetivo.

Especificamente para los servicios contables y financieros se ha generado en los ultimos afios una
gran demanda, la cual se ha venido incrementando tras las politicas adoptadas por el gobierno

generando incentivos que fomentan la formalizacion y creacion de empresas.

De acuerdo al mercado objetivo que tiene la compafiia se ha dado una gran aceptacion por las
pequefias empresas, ya que los servicios ofrecidos que son de obligatorio cumplimiento en el
manejo contable y tributario, se prestarian a un costo bajo con relacion a las grandes

corporaciones que hacen parte de este sector.

A continuacion se relacionan las variables externas mas relevantes a tener en cuenta:



e CONDICIONES ECONOMICAS

El pais ha presentado unas condiciones econdmicas favorables, dentro de las cuales se destaca la
firma de acuerdos comerciales que obliga a los diferentes sectores a ser mas competitivos;
generando oportunidades de negocio tanto en el ambito local como en el internacional por medio
de la apertura a los diferentes mercados. Esto se ha visto reflejado en el nimero de nuevas
empresas inscritas ante la camara de comercio de Bogota que para el afio 2011 fue de 700
empresas® constituidas como Sociedades por Acciones Simplificadas S.A.S., que son las que se

tienen en cuenta por tratarse del mercado objetivo de la compafiia.

e COMPETENCIA

De acuerdo a la evaluacion establecida por la compafiia, los competidores no impactan de manera
directa debido al tipo de mercado objetivo, el cual no es atractivo para empresas que ya estan o0 se
estan consolidando en el mercado, ya que este tipo de mercado es visto como poco relevante e

inestable.

A continuacion se muestra la curva de valor de la compafiia con dos empresas del sector donde se
definen los aspectos mas importantes a evaluar, con una calificacion de 1 a 5, donde 5 es la
mayor calificacidn. Esta informacién nos permite determinar que la compafiia es competitiva en

el mercado objetivo principalmente a nivel de costo siendo inferior a las que actualmente se

? Célculos propios a partir de la base de datos de la Camara de Comercio de Bogotd tomada en Mayo de 2012.
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encuentran en el mercado y en la asesoria la cual se convierte en un elemento diferenciador para

la prestacion del servicio. (Ver Tabla 1y Gréfico 1)

Tabla 1 Curva de Valor

Andiservice RIAPA E: BE ANG Consultores
ITEM A EVALUAR . ) .
Solutions 5.A.5. Asociados Gerenciales S.A.5.
Portafolio 3 5 4
Servicio 5 3 4
Pasicionamiento 1 4 2
Veracidad de la informacicn 5 5 5
Costo 4 2 3
Oportunidad 5 3 2
Asesoria 5 3 2
Grafico 1 Curva de Valor
6
5
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e TECNOLOGICASY AMBIENTALES

Teniendo en cuenta las exigencias del mercado y la necesidad de una informacién clara y

oportuna la empresa cuenta con un software especializado para la presentacion de informacion
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financiera y la elaboracion de reportes, que permite a los clientes tener informacion actualizada
en los diferentes requerimientos como los son ingresos, gastos, costos, entre otros; de la misma
manera el software permite evaluar los diferentes tipos de negocio por medio de indicadores

financieros tanto graficos como numéricos.

e FUERZASPOLITICAS Y LEGALES

Los cambios que se presenten en las politicas a nivel legal y tributario tienen un impacto directo
sobre la prestacion del servicio ya que estas determinan los pardmetros sobre los cuales debe
presentarse la informacion ante los entes regulatorios. Un ejemplo de esto son las reformas
tributarias presentadas por el Ministerio de Hacienda, las nuevas reglamentaciones establecidas

por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), entre otros.

1.2. Pronostico de ventas.

Para la elaboracion del prondstico se tiene en cuenta un enfoque cualitativo, en el que se mide la
intencion de ventas de la compafiia, por medio del cual se estima principalmente el mercado
objetivo, que de mantener la tendencia y de acuerdo a las estimaciones propias teniendo como
referencia la base de datos de la Camara de Comercio de Bogota, al finalizar el afio 2012 estaria

entre 600 y 700 empresas.

A continuacién se detalla el namero de clientes de acuerdo a las expectativas de ventas de la

compafiia: (Ver Tabla 2)
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Tabla 2 Expectativas de Ventas

MES MNo. Clientes MES MNo. Clientes
EMERC 15 JULIOD 45
FEERERD 20 AGOSTO a0
MARZOD 23 SEPTIEMERE a0
ABRIL 30 COCTUBRE 50
MAYD 33 NOVIEMERE a0
JUNIO a0 DICIEMERE 50

El pronostico de ventas estimado por la compafiia de acuerdo a su meta para el cierre del afio
2013 es de 50 clientes recurrentes a un precio promedio de $350.000, el cual estd determinado de

la siguiente manera: (Ver Tabla 3y Grafico 2)

Tabla 3 Prondstico de Ventas

MES VENTAS REALES | PRONGSTICO
ENERO 0,00 5.250.000,00
FEBRERO 0,00 7.000.000,00
MARZO 0,00 &.730.000,00
ABRIL 0,00 10.500.000,00
MAYO 0,00 12.250.000,00
JUNIO 0,00 14.000.000,00
JuLlo 0,00 15.730.000,00
AGOSTO 0,00 17.500.000,00
SEPTIEMEBRE 0,00 17.500.000,00
OCTUBRE 0,00 17.500.000,00
NOVIEMEBRE 0,00 17.500.000,00
DICIEMBRE 0,00 17.500.000,00
TOTAL 0,00| 161.000.000,00
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Grafico 2 Prondstico de Ventas
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1.3. Objetivos corporativos.
Objetivos generales: Disefiar la estructura de la Gerencia de Ventas para la empresa

AndiService Solutions R.L. S.A.S. la cual se implementara a partir del 01 de Enero del 2013.

Objetivos especificos:

e Calcular el prondstico de ventas del afio.

o Definir la estructura organizacional que se va a adoptar para la Gerencia de Ventas de la
empresa.

e Disefiar el proceso de seleccion que se va a llevar a cabo para vincular la fuerza de ventas.

e Coordinar la delimitacion de territorio, calcular cuotas y sistemas de compensacion para
la fuerza de ventas.

e Establecer el proceso de seguimiento y control.
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2. Organizacion de la fuerza de ventas.

2.1. Estructura organizacional que la Gerencia de Ventas va a adoptar para le empresa

AndiService Solutions R.L. S.A.S.

La estructura organizacional que mas se adecua a las caracteristicas de la empresa la cual tiene

planteada sus operaciones en la ciudad de Bogota, esta dada por organizacion geografica de

ventas, la cual consta de un Gerente General quien es el encargado de aplicar todos los

conocimientos, habilidades, estrategias y técnicas que permitan alcanzar los objetivos planteados;

en segunda instancia se cuenta con un Gerente de Ventas el cual es el encargado de delegar por

linea de responsabilidad, dividir y coordinar las actividades, quien a su vez cuenta con una Fuerza

de Ventas dividida por zonas dentro de la ciudad, encargada de ejecutar cada uno de los planes y

estrategias establecidas por la compafila. A continuacion se presenta el organigrama de la

organizacion.

ORGANIZACION GEOGRAFICA DE VENTAS

GEREMNTE GEMNERAL

GERENTE DE VENTAS
FUERZA DE VENTAS FUERZA DE VENTAS
ZONA NORTE ZONASUR

15



2.2. Tamafo de la fuerza de ventas para el cumplimiento del presupuesto de ventas.
El método utilizado para calcular el tamafio de la fuerza de ventas es el método del desglose que
es el mas adecuado para la compaiiia teniendo en cuenta el mercado objetivo y el tipo de servicio

ofertado, del cual se obtienen los resultados que se reflejan a continuacion:

N=S/P*1+R

N= cantidad de personal de ventas que se necesita

S= Volumen pronosticado de ventas

P=Productividad estimada por unidad vendedora

R= Porcentaje de rotacion.

N=161°000.000 / 80°500.000 * 1 + 0.30

N=2,6

De acuerdo a la estimacion de ventas que al finalizar el afio 2013 es de $161°000.000, y teniendo
en cuenta una productividad estimada de $80°500.000 en este mismo periodo, con un porcentaje

de rotacion de 30%, la compafiia debe estar conformado por 3 personas.

Una vez establecida la estructura y el calculo del prondstico de ventas a continuacién se presenta
el célculo de la fuerza de ventas para el cual se utilizd una técnica de enfoque cuantitativo, en el
gue se presentaron los siguientes objetivos el primero con corte al 31 de Junio de 2013 vy el

segundo con corte al 31 de Diciembre de 2013.
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1. Obtener ventas en el primer semestre del afio 2013 por valor del $57°750.000 y una

participacion en el mercado del 3%. (Ver Tabla 4)

2. Obtener ventas para el segundo semestre del afio 2013 por valor de $103°250.000 y una

participacion en el mercado del 7%. (Ver Tabla 5)

Tabla 4 Ventas ler semestre aino 2013

CALCULO DE LA FUERZA DE VENTAS ENERO-JUNIO 2013 MILES DE §

EME FEB MAR ABR MAY JUN TOTAL
PRONOSTICO 5.250 7.000 8.750 10.500 12250 14.000 57.750
Productividad Estimada 2825 3.500 4.375 5.250 6.125 7.000 28.875
MNo. Vendedores 2 2 2 2 2 2 2

Tabla 5 Ventas 2do semestre afio 2013

CALCULO DE LA FUERZA DE VENTAS JULIO-DICIEMBRE 2013 MILES DE §

JuL AGD SEP ocT NOW DIC TOTAL
PRONOSTICO 15.750 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500  103.250
Productividad Estimada 7.875 8.750 8.750 8.750 8750 8.750 51.625
MNo. Vendedores 2 2 2 2 2 2 2

3. Desarrollo de la fuerza de ventas.
Para el desarrollo de la fuerza de ventas se tendran en cuenta tres actividades que son: Proceso de
reclutamiento, proceso de seleccién y proceso de capacitacion; los cuales se describiran a

continuacion y finalmente se presentara la descripcion del cargo:
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3.1. Proceso de reclutamiento.
El reclutamiento de solicitantes tendra en cuenta fuentes externas dentro de las cuales se destaca
principalmente las referencias de personas de otras empresas como proveedores y clientes, y las

agencias de empleo.

3.2. Proceso de seleccion.

El proceso de seleccion consta de cuatro partes, cada una de ellas tiene un porcentaje de
participacion en el proceso: la primera corresponde a la solicitud de empleo con un porcentaje de
30%, segundo las entrevistas personales con un porcentaje del 40%, tercero verificacion de
referencias con un porcentaje de participacion del 20% y por ultimo se tendran en cuenta los
examenes médicos con un porcentaje del 10%. De esta manera se completa el 100% del proceso

de seleccion.

Una vez terminado el proceso de seleccion, un candidato sera seleccionado si y solo si cumple
con el 80% de los requisitos establecidos por la compafiia. A continuacion se detalla el proceso

de seleccion.

3.2.1. Solicitud de empleo.
Este primer paso es muy importante ya que se recopila informacion sobre las caracteristicas
fisicas y la historia personal de los aspirantes, al igual que ayuda a preparar las entrevistas

personales. Ver formato.
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Solicitud de Empleo
Puesto que salicita Suelda Menzual Deseado
FOTOGRAFIA
Sueldo Mensual Aprobado
Nota: Todalaink i i ionad i tratad fidencialidad -
ota: Todalainfarmacicn aqui proparcionada serd tratada con confidencialida Frohade Conmatacin
Frimer Apellida Sequndo Apellida Maombre (=] Edad
Afios
Diireceidn Etarric Teléfana Seno
O Masculing O Femening
Ciudad o Munizipio Lugar de Mazimiento Fecha de Macimiento Macionalidad
Vie con Estatura Peso
O Sus padres O Su Familia O Farientes O Solo
Ferzaonas que dependen de Usted Estadao civil

— Hijos — Cdnyuge

— Padres — Ohros

O Soltero

O Cazado

O Otroz (Explique]

Cédula de Ciudadani a

Tiene licencia de manejar
O s

OND

Clasze y Mumero de Licencia

Libreta Militar

Fazaporte ke

#Cdmo considera su estado de salud actual?

Busno

O Fieqular O Ialo

iFPadece alguna enfermedad cronica?

Mo O Si [Explique]

iPracticausted algdn departe?

JPertenece a algin Club Social o Departivo?

JCudl es su pasatiempo Favarita?

iCual es sumeta en la vida?

NOMERE

YI¥E |Finapo

DOMICILIO

OCUFPACION

Fadre

Madre

Eszposalo)

Mombres y edades de los hijos

NOMERE

ARO

TITULD RECI¥IDO

Frimaria

Secundaria

Profesional

Tecnico o Tecndlagao

Otroz

E=tudios que esta efectuando en la actualidad:

E=cuela

Horario

Curso o Carrera

Grado
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Que otros diomas habla

[nivel 502, 7554, 100%]

Software que mansja

CONCEFTO EMPLEO ACTUAL O ULTIMO

ANTERIOR

ANTERIOR

ANTERIOR

mez ano

Tiempo que presto
U servicios

mes= and

mes=

ano mes ano

Mombre dela
compafia

Direcoiaon

Teléfano

Puesto
desempefiado

Puesto Inicial Final

desempefiada

MMotivo de
separacion

Mombre de zu jefe
directo

Fugsta de zu jefe
directo

Podemos solicitar
informasisn de usted

lCDSi ONO

Comentarios de sus jefes

NOMERE

DOMICILIO

TELEFOND

OCUPACION

TIEMPO DE CONOCERLO

| DATOS GENERALES|

DATOS ECONmMICOS|

;Cama supo de este emplea?

O Otro medio [fCuil?)

ATiene usted otros ingresos?

Importe mensual

O Mo O Si, i Cudles? k3

Anuncio

ATiene parientes trabajando en esta Empresa? 450 conyugue trabaja? Fercepcion mensual
Mo Si, jQuign? Mo O Si, iDdnde? 3

iHaestado afianzado? AWive en casa propia? Walor aprogimado
Mo O Si, Mombre de la comparia Mo O Si k3

Ha estada afiliado a algin sindicato? iFagarenta? Fenta mensual
Mo Si, 28 eual? Mo O Si k3

ATiene sequra de Vida? & Tiene autaméil propio? Marca [Modelo
Mo O Si,Mombre de la compaia Mo O Sii

FPuede vizjar? ATiene deudas? Importe

O Si O To, jFar qué® O Mo O Si, 4Con quien? 3

#Eztadispuesta a cambiar sulugar de residencia?

O Si O Mo, jPar qué?

JCudnta abona menzualmente?

3

Fecha en que podr3 presentarse a trabajar

A0 cuanto ascienden sus gastos mensuales?

3

Comentarios de Entreviztador y firma

Hago constar que mis respuestas son werdaderas

Firma del solicitante
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3.2.2. Entrevistas personales.
Para este tipo de seleccion se recomienda hacer una entrevista de tipo estructural con unas
preguntas estandar que permita comparar las fortalezas y debilidades entre los candidatos, de este

modo se califica cada pregunta y al final se da una valoracion general de cada aspirante.

Aspectos a evaluar en esta entrevista:

FORMATO DE ENTREVISTA DEL SOLICITANTE

NOMBRE DEL SOLICITANTE: FECHA

ENTREVISTA CON: HORA:

CALIFICACION

5 EXCELENTE

4 ARRIBA DEL PROMEDIO
3 PROMEDIO

2 REGULAR

1 DEFICIENTE

Aspecto General

1 Presentacidon personal

2 Imagen de negocios

Impresiones

3 Expresion oral

4 Expresidn oral y corporal

5 Aptitud positiva

6 Personalidad
Habilidad en Ventas

7 Experiencia

8 Comunicacion

9 Visitas a clientes

10 Trabajo en equipo

Madurez

11 Inteligencia general, sentido comun.

12 Confianza en si mismo

13 Motivacion
14 Adaptabilidad
15 Etica

Comentarios generales

Calificacidn Total

Recomendaria este candidato
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Este formato esta disefiado con un puntaje maximo de 75 puntos. Teniendo en cuenta que la
entrevista que tiene un porcentaje del 40% del proceso total de seleccion, un candidato calificara

si obtiene un puntaje entre 60 y 75 puntos.

3.2.3. Verificacion de referencias.
Unas vez un candidato apruebe satisfactoriamente las dos primeras fases del proceso de seleccion
se procedera a validar la informacion suministrada por medio de referencias tanto personales

como laborales asignandoles a cada una de ellas el porcentaje relacionado a continuacion.

Del 20% que tienen las referencias en el total del proceso de seleccién. El 13% correspondera a

las referencias laborales y el 7% restante sera asignado a las referencias personales.

3.2.4. Exdmenes médicos.

Esta Gltima etapa que corresponde en porcentaje al 10% del total del proceso de seleccién, dando
cumplimiento a la resolucién 2346 de 2007 del Ministerio de Proteccion Social, por medial del
cual se regulé las practicas de evaluaciones médicas ocupacionales, en este caso especifico de
preingreso a la compafiia de los candidatos que hacen parte del proceso de seleccion y que de
acuerdo al ART .4, se realizan para determinar las condiciones de salud fisica, mental y social del
trabajador antes de su contratacion, en funcion de las condiciones de trabajo a las que estaria

expuesto, acorde a los requerimientos y perfil del cargo.

3.3. Proceso de capacitacion.
El proceso de capacitacion para la compafiia se desarrolla en tres etapas con una duracion total de
12 dias: La primera corresponde a la induccion con 2 dias, la segunda corresponde al desarrollo
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de seminarios y talleres con una duracion de 5 dias y por ultimo una etapa practica con una
duracion de 5 dias. Las cuales se encuentran encaminadas en incrementar la productividad,
mejorar el estado de animo, reducir la rotacion de personal, mejorar las relaciones con el cliente y

mejorar las habilidades en ventas de los representantes.

3.3.1. Induccion.
En esta primera fase se da a conocer los servicios que ofrece la compafiia, de igual manera, se
hace un analisis sobre las necesidades del cliente, se establecen los objetivos, se desarrollan los

programas para su implementacion y finalmente se establecen los métodos de evaluacion.

3.3.2. Seminarios y talleres.
Dentro del proceso de capacitacion esta fase consiste en un seminario de ventas, que incluye
talleres de ventas, cuyo proposito es el de desarrollar las habilidades y corregir las técnicas que

viene implementando el representante.

3.3.3. Préctica.
En esta ultima fase consiste en la practica, en donde el representante contactara y realizara visitas
a los clientes fijados en el mercado objetivo, junto con el Gerente de Ventas para conocer el

manejo del cliente y ofrecimiento del servicio.

3.4. Descripcién del cargo.

A continuacion se muestra la descripcion del cargo del personal de la fuerza de ventas.
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FORMATO DE DESCRIPCION DE CARGOD

Area |Ventas | |Reporta a |Gerente de Ventas
Cargo [Ejecutivo comercial | [Nivel [Ejecutivo
OBJETIVO DEL CARGO EDUCACION Y EXPERIENCIA

Es el encargado de wender el servicio de Outsourcing Contable v Financiero de
manera directa. Llevando a cabo las estrategias de ventas disefiadas para la
obtencidn de clientes en el mercado.

Profesional en areas de Administracion, Mercadeo o carreras afines. Con experiencia
de 1 afio en areas comerciales.

RESPONSABILIDAD Y FUNCIONES CALIFICACIONES

* interpretar la informacién proveniente de diversas fuentes, adaptarla
para lograr mejores niveles de calidad, productividad, efectividad y
servicio al cliente para garantizar la permanencia competitiva de la
organizacion en el mercado.

* Visita clientes:

- Con base a la delimitacidn de territorios establecido en la gerencia de ventas,
visita a posibles clientes v los ya existentes.

- Entregar material de recordacion.

- Mantener contacto directo con los clientes atendiendo todos sus requerimientos.
* Estadisticas de Ventas:

- Creacidn de |la base de datos.

- Generacidn de reportes estadisticos de ventas como lo son histéricos,
comparativos, tendencias, entre otros.

- Elabora y plantea estrategias v planes de accidn con base a los resultados
obtenides.

- Proactividad para satisfacer necesidades de clientes potenciales y de la emrpesa.

- Reconocidas aptitudes para la concertacidn de negocios.

- Capacidad de analizar dinamicamente la informacion y proponer planes de accion de
acuerde a las necesidades.

- Excelente capacidad de interactuar v relacionarse con los usuarios tanto internos
como externos.

- Capacidad de trabajo en equipo.

OBSERVACIONES
N.A,

4. Direccion de la fuerza de ventas.

4.1. Delimitacion de territorios y rutas.
Teniendo en cuenta el modelo de negocio y el tamafio de la fuerza de ventas, se desvirtda la
necesidad de establecer una delimitacion de territorios ya que no se puede limitar la fuerza de

ventas a una zona o unos clientes especificos.

4.2. Plan de cuotas de ventas para su equipo comercial.

El método mas adecuado para el establecimiento de las cuotas de ventas de acuerdo al servicio
ofertado, es el de Cuotas por Volumen en Ventas, ya que esta se relaciona directamente con el
potencial de mercado y a su vez son medibles y alcanzables. En este método se tiene en cuenta el

peso (moneda corriente) como unidad de medida.
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El calculo de las cuotas de ventas tiene como base el pronostico de ventas del afio 2013, el cual se

detalla a continuacion. (Ver Tabla 6)

Tabla 6 Cuotas de Ventas aiio 2013

Enero 5 5.250.000,0(% 2.625.000,0) % 2.625.000,0
Febrero $ 7.000.000,0({% 3.500.000,0]% 3.500.000,0
Marzo $8.750.000,0({%4.375.000,0)% 4.375.000,0
Abril $ 10.500.000,0(% 5.250.000,0]1 % 5.250.000,0
Mayo $12.250.000,0(% 6.125.000,0{% 6.125.000,0
Junio $ 14.000.000,0(% 7.000.000,0{5 7.000.000,0
Julio § 15.750.000,01% 7.875.000.0]1 % 7.875.000,0
Agosto 5 17.500.000,01% 8.750.000.0] % 8.750.000,0
Septiembre | $ 17.600.000.01% 8.750.000.0) % 8.750.000.0
Octubre $ 17.500.000,0{% 8.750.000.0]1 % 8.750.000,0
Moviembre |5 17.500.000,0)% 8.750.000,0) % 8.750.000,0
Diciembre | § 17.500.000,0{% 8.750.000,0] 5 8.750.000,0

La cuota de ventas para los dos vendedores que conforman la fuerza de ventas corresponde a un

valor anual de $80°500.000.

4.3. Sistema de compensacion a utilizar para remunerar a los ejecutivos comerciales.
El sistema de compensacién para para el personal que conforma la fuerza de ventas se compone
de un plan combinado en que se establece un salario fijo mensual, mas unas comisiones sobre el

nivel de ventas.

Salario Basico: $1°000.000

Comision: 5% sobre las ventas.
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4.4. Programa de motivacion que va a utilizar en su fuerza de ventas.
El programa para incentivar al equipo de la fuerza de ventas se compone de dos partes; la primera

de ellas es de tipo extrinseco el cual se describe a continuacion:

e Un bono semestral de $800.000 por cumplir las ventas mensuales.

¢ Un dia compensatorio al vendedor que exceda su cuota minima.

e Un bono trimestral de $300.000 para el personal de la fuerza de ventas que haya obtenido

un promedio mayor en ventas.

La segunda parte del programa liderado por la Gerencia de Ventas, consiste en enrutar el
proyecto de vida de cada uno de los integrantes de la fuerza de ventas en el logro de sus objetivos

a nivel personal, profesional y econdmico, transcritos por medio de un proyecto de vida.

5. Control y evaluacion de la Gerencia de Ventas.

5.1. Presupuesto de ventas.

Para efectuar un adecuado seguimiento y una evaluacion al prondstico de ventas estimado por la
compafiia para el afio 2013, a continuacion se detalla el presupuesto de ventas para este mismo
periodo, y del cual se desprenden los ruteros operativos y comerciales que permiten tener un
mayor control y a su vez permite establecer acciones de mejora que favorezcan el cumplimiento

de las metas ventas. (Ver Tabla 7)
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Tabla 7 Presupuesto de Ventas afio 2013

INGRESOS
{+) PRONOSTICO
{-) DEVOLUCIONES
= VENTAS NETAS

EGRESOS

(-} COSTO DEVENTAS

(-} GASTOS DE ADMINISTRACION
Salarios
Gastos de Representacion
Arrendamiento
Servicios

(-} GASTOS DE WENTAS
Salarics
Comisiones
Publicidad
Promocién de Wentas
Relaciones Plblicas
Mercadeo Directo
Arrendamiento
Servicios

UTILIDAD OPERACIONAL

(-} GASTOS GENERALES
(-} GASTOS FINANCIEROS
Intereses

(-} OTROS EGRESOS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-} Impuesto de Renta

UTILIDAD NETA

PRESUPUESTO DE VENTAS ENERO-DICIEMBRE 2013 MILES DE §

ENE FEB  MAR  ABR  MAY  JUN JUL  AGD  SEP ocT  NOV DIC  TOTAL
5250 7000 8750 10500 12250 14000 15750 17.500 17.500 17.500 17.500 17.500 161.000
5250  7.000 8750 10500 12250 44000 15750 47500 17.500 47.500 47.500 17.500 164.000
3428 3428 3428  3.128 3428  3.428  3.428  3.428 3428 3428  3.28  3.428 37536
2378 2378 2318 2378 2376 2378 2378 2378 2378 2376 2378 2378 28536
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3600
250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
4502 4689 4777 4864 4952 5039 5127 5214 5214 5214 5214 5214 60122
3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 3256 39.072
263 350 438 525 613 700 788 875 875 875 875 875 8.050
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 133 1600
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1.200
250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.400
(2480)  (817) 845 2508 4170 5833 7495  0.456  0.456  9.158  9.458  9.458  63.342
50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600

50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
(2530)  (86T) 795 2458 4120 5783 7445 9108 9108 9108 9108 9108 62742
262 811 1.380 0 2457 3006 3006 3006 3006  3.006 21826

(2530) _ (867) 533 1.647 2761 3874 4988 6402 6102 6102 6102 6102 40916

5.2. Ruteros operativos.

Los ruteros operativos a tener en cuenta para efectuar el seguimiento y control son: Control del

Prondstico que tendra en cuenta los meses de Enero a Diciembre de 2013 y Control del

Presupuesto de Ventas evaluando el mismo periodo de enero a Diciembre de 2013. Las cuales se

detallan a continuacioén.

5.2.1. Control del Prondstico.

Por medio de este cuadro se compara mensualmente el valor de las ventas reales con el

prondstico de ventas estableciendo sus variaciones en pesos y porcentuales. (Ver Tabla 8)




Tabla 8 Control Prondstico de Ventas aiio 2013

CONTROL DEL PRONGSTICO
Enero - Diciembre de 2013
== e EeT — VARIACION | VARIACION
ABSOLUTA %
EMERO 5.250.000,00
FEERERO 7.000.000,00
MARZO 8.750.000,00
ABRIL 10.500.000,00
MAYOD 12.250.000,00
JUNIO 14.000.000,00
JULIO 15.750.000,00
AGOSTO 17.500.000,00
SEPTIEMERE | 17.500.000,00
OCTUBRE 17.500.000,00
MNOVIEMERE | 17.500.000,00
DICIEMBRE 17.500.000,00

5.2.2. Control del presupuesto de ventas.
El control del presupuesto se debe efectuar mensualmente estimando al igual que en el control del

pronostico las variaciones tanto en pesos, como porcentuales. (Ver Tabla 9)

Tabla 9 Control Presupuesto de Ventas

CONTROL DE PRESUPUESTO DE VENTAS JUNIO 2013 Miles de Pesos
VARIACION -
PRESUPUESTO REAL VARIACION %
ABSOLUTA
INGRESOS
(+) PRONOSTICO 14.000
(-} DEWVOLUCIONES -
= WENTAS NETAS 14.000
EGRESOS
(-} COSTO DE VENTAS -
(-} GASTOS DE ADMINISTRACION 3.128
Salarios 2.378
Gastos de Representacion 300
Arrendamiento 250
Servicios 200
(-} GASTOS DE VENTAS 5.039
Salarios 3.255
Comiziones 700
Publicidad 200
Promocion de Ventas 133
Relaciones Plblicas 200
Wercadeo Directo 100
Arrendamiento 250
Servicios 200




5.3. Ruteros comerciales.

Este rutero consiste en un cronograma de actividades comprendido entre Enero y Diciembre de

2012 el cual consiste en detallar las actividades tanto de marketing como de ventas, con el

objetivo de organizar y priorizar las mismas en pro del cumplimiento de los objetivos. (Ver Tabla

10)

Tabla 10 Ruteros Comerciales

DEPARTAMENTO DE MARKETING Y VENTAS

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Enero - Diciembre de 2013

ACTIVIDADES

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO

SEP

OocCcT

NOV

DIC

BASE DE DATOS

TELE-MERCDEQ, LLAMADAS A CLIENTES
MNUEVOS

VISITA CLIENTES FIJOS

VISITA CLIENTES NUEVOS

ENTREGA MATERIAL PROMOCIONAL A
CLIENTES NUEVOS, RECURRENTES ¥
POTENCIALES

GENERACION DE REPORTES ESTADISTICOS DE
VENTAS COMO LO SON HISTORICOS,

COMPARATIVOS, TENDENCIAS, ENTRE OTROS.

5.4. Indicadores de Gestion de la Fuerza de Ventas.

Teniendo en cuenta el modelo de negocio y el tamafio de la fuerza de ventas de la compafiia, a

continuacién se resumen los indicadores mas adecuados para evaluar el desempefio de la fuerza

de ventas donde se mide la capacidad de negociacion y el desempefio en la consecucion efectiva

de negocios. (Ver Tabla 11)

Tabla 11 Desempefio de la Fuerza de Ventas

INDICADORES DE DESEMPENO DE LA FUERZA DE VENTAS

Efectividad =# Pedidos / # Visitas
Atencidn al Cliente  [=# Visitas / Clientes Totales
Incremento Cartera  |=Clientes Muevos / Clientes Totales

Visitas por dia

=Visitas Mensuales / Dias Trabajados

Cumplimiento cuota

=Vr cuota pronosticada / cuota ejecutada
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Finalmente se debe tener en cuenta el indicador de participacion en el mercado cuyo resultado

permite establecer el nivel de participacion en ventas de la compafiia con relacion a la industria.

(Ver Tabla 12)

Tabla 12 Participacion en el Mercado

INDICADOR

R.P.M.

=Ventas de la empresa / Ventas Industria
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Conclusiones y recomendaciones
e Después de la elaboracion del presente informe se logrd disefiar la estructura de la
Gerencia de Ventas para la empresa AndiService Solutions R.L. S.A.S. la cual se

implementara a partir del 01 de Enero del 2013.

e De acuerdo al prondstico de ventas en el cual se tuvieron en cuenta las expectativas de
ventas de la compariia, se espera facturar con corte al 31 de Diciembre de 2013 un valor

de $161°000.000.

e Se debe tener en cuenta que las ventas minimas requeridas son de $7.913.000 mensuales
para que la empresa sea auto-sostenible, ya que con este volumen de ventas encontramos

el punto de equilibrio.

e El margen de utilidad del negocio es el 25% teniendo en cuenta las ventas estimadas para

el afio 2013.

e La estructura organizacional adoptada para la Gerencia de Ventas de la empresa es una
organizacion geogréafica de ventas, la cual consta de un Gerente General, un Gerente de

Ventas y una Fuerza de Ventas.

e El método utilizado para calcular el tamafio de la fuerza de ventas es el método del
desglose, teniendo en cuenta un porcentaje de rotacion de 30%, la compafiia debe estar

conformado por 3 personas.

e El proceso de seleccion consta de cuatro partes, cada una de ellas tiene un porcentaje de

participacion en el proceso: la primera corresponde a la solicitud de empleo con un
31



porcentaje de 30%, segundo las entrevistas personales con un porcentaje del 40%, tercero
verificacion de referencias con un porcentaje de participacion del 20% y por ultimo se
tendran en cuenta los examenes médicos con un porcentaje del 10%. Una vez terminado
el proceso de seleccién, un candidato sera seleccionado si y solo si cumple con el 80% de

los requisitos establecidos por la compafiia.

Por ser una pequefia empresa, no se realiz delimitacion de territorio ya que iniciando se

debe atacar todo el mercado objetivo.

El método para el establecimiento de las cuotas de ventas es el de Cuotas por Volumen en
Ventas, teniendo en cuenta el peso (moneda corriente) como unidad de medida, del cual

se obtiene un valor anual en ventas por vendedor de $80.500.000.

El sistema de compensacion para el personal que conforma la fuerza de ventas se
compone de un plan combinado en que se establece un salario fijo mensual, mas unas

comisiones sobre el nivel de ventas.

El programa para incentivar al equipo de la fuerza de ventas se compone de dos partes; la
primera de ellas es una compensacion econdmica compuesta por bonos Yy la segunda
consiste en enrutar el proyecto de vida de cada uno de los integrantes de la fuerza de

ventas en el logro de sus objetivos a nivel personal, profesional y econémico.

Se recomienda realizar un control del pronostico mensual y llevar un registro del mismo
para medir el cumplimiento de ventas versus el prondstico realizado de las mismas,

estableciendo las variaciones absolutas y porcentuales.
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e Se recomienda realizar un seguimiento y control mensual del presupuesto de ventas y
verificar su cumplimiento para tomar acciones proactivas o correctivas segin los

resultados obtenidos del analisis en pro de obtener una mayor rentabilidad.

e Se recomienda de igual forma elaborar un cronograma de actividades para cada vendedor
con el fin de llevar a cabo un seguimiento detallado de cada una de las actividades

propuestas en cumplimiento de las metas establecidas por la compafiia.

e Es recomendable establecer unos indicadores de gestion que permitan evaluar el

desempefio de la fuerza de ventas.
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En constancia suscribimos of presente documento 0 fa ciudad de Bogotd DG,
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PROGRAMA ACADEMOCD Sefddcid ¢ Proporo SPROGRAMA
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Faha e tme 01~ Mow - 2012
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