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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

AIEXito es un centro de acopio independiente que compra y vende cacao, tiene 20
afios brindando sus servicios a la ciudadania en general, est ubicado en la Via a Las
Naves y Liborio Castafieda del Cantdn Ventanas, cuenta con un sistema de venta y
distribucion manual, este sistema de ventas se ha tornado un problema a la hora de ofrecer
el producto (cacao).

Hoy en dia todas las empresas independientes del sector comercial (agricola)
necesitan un sistema de estrategias competitivas de ventas, que les permita el manejo
organizado de los proveedores, clientes, productos y servicios, mejorando la actividad
comercial al proveer informacion en tiempo real con respecto al registro de las
necesidades de los clientes.

En estos tiempos la transformacién digital ha traido consigo una serie de retos
para las pequefias y grandes empresas, en la actualidad se ha acelerado la digitalizacion,
muchas empresas tuvieron que verse obligados en hacer cambios enérgicos en sus
organizaciones para seguir funcionando magnificamente en el mercado. Actualmente los
sistemas de informacidn son vistos como areas de conveniencia para lograr ventajas en el
area de ventas y distribucién de productos de la cadena agricolas.

Un sistema de venta y distribucion es un conjunto de relaciones que debe construir
y sostener una empresa, para hacer llegar su producto hasta el consumidor final. La
distribucion comercial es una pieza fundamental que genera equilibrio y valor para la
sociedad en general, dado que proporciona utilidades al usuario, consumidor y fabricante
al mismo tiempo.

El sistema de venta o de distribucion comercial involucra dos temas: la forma de
venta y los canales de comercializacion. La forma de venta es la manera de como elige
una empresa vender sus productos al consumidor y los canales de comercializacion o
distribucion son las diferentes rutas o conductos por los que atraviesa un producto para
desplazarse desde el sitio de produccién hasta el sitio de consumo.

AIlEXxito actual mente cuenta con dificultades al momento de vender el producto
(cacao) por que no cuenta con informacion ordenada y confiable de la compra-venta que
se realizan dia a dia. Una de las dificultades primordiales es que con el sistema de venta
manual no se puede llegar facilmente a los clientes. Esto ha dificultado el acercamiento
entre proveedor y consumidores, difuminando la participacion de los distintos agentes

distribuidores.



El centro de acopio no cuenta con un control preciso de sus trabajadores al
momento de llegada, tiene dificultades para registrar la asistencia y la salida. Estos
dependen de un sistema manual.

Se tiene un mal manejo de sus productos no tienen en cuenta la fecha de
elaboracion ni de caducidad de los mismos. Los productos tdxicos no llevan un manejo
apropiado de parte de la empresa. No lleva un medio de comunicacion con los clientes de

la empresa.



JUSTIFICACION

La transformacion digital ha traido consigo una serie de retos para las pequefias y
grandes empresas, en la actualidad se ha acelerado la digitalizacion, muchas empresas
tuvieron que verse obligados en hacer cambios enérgicos en sus organizaciones para

seguir funcionando en el mercado.

Segun (Herrera, 2006) “Un sistema de compra-venta manual no es recomendado
por que en la actualidad se utilizan sistemas de ventas que son manejados virtualmente
donde el cliente tiene la opcidn de visualizar el precio del producto antes de que realice

la compra”.

Con la aplicacion de un sistema de venta y distribucion actualizado podré salir al
mercado con mayor nivel de competitividad y ademas podra ser pionera en el uso de esta
plataforma tecnologica. Con la utilizacion de este sistema de informacion el centro de
acopio AlExito desarrollara sus actividades de gestion operativa y comercial con una

forma més productiva.

El propoésito de este estudio de caso es aplicar un sistema de informacion de para
la venta y distribucién al centro de acopio AIEXxito para mejorar los niveles de ventas, y
mejorar los resultados con una visién estratégica a través del desarrollo de planes de
accion buscando nuevas oportunidades y que sus propietarios tomen decisiones correctas

para expandir sus ventas frente a sus competidores.



OBIJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

= Andlisis de un sistema de informacidn para optimizar los procesos de venta y

distribucion de cacao del centro de acopio AlEXito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Evaluar la utilizacion de un sistema de informacion de venta y distribucion para
el centro de acopio AlEXxito.

= Estudiar la situacion actual del sistema de informacién del centro de acopio
AlEXxito,

* Analizar la informacion de un sistema de venta y distribucién para utilizar

procesos confiables y eficientes al centro de acopio AlEXito.

LINEA DE INVESTIGACION

Linea de Investigacion

Sistema de informacion y comunicacion, emprendimiento e innovacion.

Sub Lineas
La sub-linea de investigacion que rige este estudio de caso es la tecnologia inteligente de

software y Hardware. Que son aplicaciones que se relacionan a un sistema de informacién
de venta y distribucion inteligente que ayudaran al centro de acopio AIEXito a promover

sus ventas (fisico o virtual) para ofrecer el producto (cacao) a los clientes.



MARCO CONCEPTUAL

Sistema de informacioén.

Los sistemas de informacidn (SI) son esenciales en las empresas para desempefiar
las actividades comerciales diarias que se realizan en una empresa, asi como también para
alcanzar los objetivos planteados, existe una correlacion cada vez mayor en las
capacidades para servirse de la tecnologia de la informacion y su aptitud para poner en
funcién tacticas empresariales que permitan alcanzar efectivamente las funciones

planteadas en la organizacion. (Laudon, 2016)

(Effy, 2018) En su libro administracion define al sistema de informacion “como
un conjunto de elementos que interacttan entre si con el fin de apoyar las actividades de
una empresa o negocio”. En un sentido amplio, un sistema de informacién no
necesariamente incluye equipo electronico (hardware). Sin embargo, en la practica se

utiliza como sindénimo de sistema de informacién computarizado.

En la actualidad un Sistema de Informacion (SI) es un conjunto de componentes
interrelacionados que trabajan juntos para recopilar, procesar, almacenar y difundir
informacién para apoyar la toma de decisiones, a través de su uso se puede lograr
significativos avances, puesto que son incorporados para poder llevar a cabo una
automatizacion de los procesos operativos que se realizan dentro de la empresa. Ademas,
brindan informacion relevante para la toma de decisiones, la misma que se ha posicionado

como uno de los recursos que poseen informacion. (VELTHUIS, 2015)

“Los sistemas de informacion ayudan a administrar, recolectar, recuperar,
procesar, almacenar y distribuir informacién relevante para los procesos fundamentales y

las particularidades de cada organizacion”. (Chen, 2008).

Para (Mesquita, 2019) EI objetivo de los sistemas de informacién es entender y
analizar como ocurre el impacto de la adopcidn de las tecnologias de informacién en los

procesos de decision gerenciales y administrativos de las empresas. El sistema de


https://www.kionetworks.com/blog/data-center/implementacion-de-un-sistema-de-informacion-en-una-empresa

informacidn puede trabajar con diversos elementos. Entre ellos estan software, hardware,

base de datos, sistemas especialistas, sistemas de apoyo a la gerencia, entre otros.

Tipos de sistemas de informacion

Estos sistemas de informacion trabajan de manera integrada, atendiendo los
intereses de la empresa. Ellos acttan en los niveles estratégico, operacional, de

conocimiento y tactico.

ERP (Enterprise Resource Planning)

“Es un software de gestion global que estandariza, racionaliza e integra los
procesos de negocio en los departamentos de finanzas, recursos humanos, compras,
distribucion y otros departamentos de una empresa”. Por lo general, los sistemas ERP
funcionan en una plataforma de software integrada que utiliza definiciones de datos
comunes que funcionan en una sola base de datos. Los datos brindados por el software
ERP ayudan a traer méas agilidad a los procesos y permiten cumplir la produccion por
demanda, el objetivo es ayudar a una empresa en sus tareas de administracion y toma de

decisiones, automatizando todos sus procesos. (Mesquita, 2019).

Caracteristicas del ERP

Existen muchos ERP, pero podemos encontrar un conjunto de caracteristicas en el
software ERP. (Meyer-Delius., 2022)

= Administracion de la cadena de suministro: Se puede seguir facilmente el
proceso de suministro. Desde la produccion hasta la distribucion.

» Analisis de informacion: Como toda la informacion se almacena en una Unica
base de datos, es facil para el sistema ERP analizarla.

= Automatizacion: Los ERP siempre automatizan tareas como la creacion de
informes, por ejemplo.

= Contabilidad: Gestion de finanzas y facturacion. Normalmente se compagina con

compras y ventas.


https://rockcontent.com/es/blog/tipos-de-software/
https://rockcontent.com/es/blog/erp-para-alcanzar-ventas/
https://www.holded.com/es/blog/caracteristicas-erp
https://www.holded.com/es/blog/caracteristicas-erp

= CRM: Gestidn de relacion con el cliente, comunicacién directa, seguimiento de
oportunidades, etc.

»= Generacion de informes: Como gestionan tantos datos, todos los ERP realizan
informes.

= Gestion de compras y ventas: Opciones para controlar los gastos y entradas
desde un solo lugar.

= Gestion de proyectos: Gracias a la integracion con finanzas, permite calcular las
ganancias.

= Gestion de stock e inventario: Organizacion desde el precio y los almacenes
hasta los pedidos. Especialmente si son compatibles con una aplicacion
como Shopify.

» Integracion: Este integra las distintas ramas de una empresa y centraliza sus
datos. Esta es absoluta a través de departamentos y unidades de negocio.

= Operaciones en tiempo real: Los problemas se identifican rapidamente, dandole
asi tiempo al vendedor de reaccionar y encontrar una respuesta rapida.

= Pagos online: Opciones de pago online y facilidad para conectar con aplicaciones
como PayPal y Stripe, por ejemplo.

= Personalizacion: Es imposible disefiar el software perfecto que se adapte a todas
las necesidades. Por esta razon, los buenos ERP se pueden personalizar y son
flexibles.

= Un aspecto uniforme: Distintas ramas de la empresa se agrupan bajo un mismo
programa, dandole asi un aspecto uniforme.

» Recursos humanos (RRHH): Gestion de nominas, contratos, ausencias,

informacién de empleados, etc.

Tipos de ERP

Para (Meyer-Delius., 2022) Existen 2 tipos de ERP por tamafio y por instalacion

ERP por tamafio

Esta disefiado para pymes pero existen otros softwares que se han creado exclusivamente

para compafiias de gran tamafio.

Grafico # 1 EPR por tamario


https://www.holded.com/es/blog/gestion-proyectos
https://www.holded.com/es/integraciones/shopify

ERP para pequefias ERP para pequefias EPR para grandes

empresas

y grandes empresas empresas

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

ERP por Instalacion

Cuando se trata de ERP, tenemos la opcion de instalarlo en nuestros sistemas (on premise)

o0 accederlo a través de la nube (cloud) y cada opcidn tiene sus ventajas y desventajas.

ERP en local
(On premise)

ERP en la nube
(cloud)

Grafico # 2 ERP por Instalacion

« Esta opcion permite al usuario tener mas control sobre los datos
de su empresa.

* Requiere de un entrenamiento de personal extensivo para el mejor
rendimiento.

« EI ERP en la nube es al que se accede a través de internet. N}
requiere de instalacion alguna y normalmente se puede empezar a
usar después de crear una cuenta.

« Con este sistema, el usuario no tiene el mismo nivel de control
que con el programa ‘en local’ pero ahorra mucho tiempo y
recursos empresariales ya que no tiene que preocuparse por el
mantenimiento, seguridad o actualizacion. /

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

CRM (Customer Relationship Management)

Para (Mesquita, 2019) Un CRM es un software que automatizan todas las

funciones relativas de los clientes para gestionar los vinculos, permitiendo que la empresa

recolecte y almacene los datos de los clientes, el objetivo principal del CRM es atender

las necesidades de los consumidores de manera anticipada.


https://www.holded.com/es/blog/on-premise-cloud
https://rockcontent.com/es/blog/crm-en-ventas/

“Un CRM es un software que satisface a los clientes para gestionar los vinculos
con ellos, apela al uso inteligente de la informacién para estrechar la relacion con los
clientes y asi generar mas valor para la empresa”. Trata de una herramienta disefiada para
ayudar a los equipos de ventas y marketing. Sobre todo a gestionar la manera en la que

se relacionan con sus clientes y prospectos.

“Este sistema de control de ventas fue disefiado para mejorar la productividad,
los procesos y la visibilidad del pipeline de los equipos de ventas, esta herramienta

permite que tus vendedores estén 100% enfocados en vender”. (Da Silva, 2020)

El CRM es la gestion para de relacionarnos con los clientes. Estas plataformas
sirven de base de dato y el objetivo principal es de tramitar a la empresa con el cliente, ya
sea para organizar, la finalidad que se quiere conseguir con esta herramienta es tener un

buen sistema de control de ventas. (Agraz, 2021)

“Las plataformas CRM son espacio competitivo y en total crecimiento. Todas las
empresas hablan de las experiencias que han tenido con el cliente y las estrategias del
CRM. Pero para el avance, es importante que cualquier empresa conozca las tendencias
de CRM para poderlas aplicar”. (Agraz, 2021).

CRM, es un término que hace referencia a los procesos y estrategias que una
empresa pone en marcha para gestionar sus relaciones con los clientes, asi como las
herramientas y sistemas que emplea con el fin de mantener su base de usuarios e impulsar
las ventas. “La CRM engloba el conjunto de acciones y procesos que establece un
negocio con el objetivo puesto en la captacién de prospectos y la satisfaccion de los

clientes de cartera”.

Es una herramienta que permite que haya un conocimiento estratégico de los
clientes las preferencia asi como un manejo eficiente de la informacion, con el firme
propésito de que pueda haber un desarrollo adecuado de todos los procesos internos que
estén representados en la capacidad de retroalimentacion y medicion de los resultados de

los negocio.
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https://www.zendesk.com.mx/sell/

Funcion principal de un CRM

Esta funcion trata de gestionar relaciones con los clientes, por medio de la Gestién de
ventas, Gestion de ingresos y Andlisis de campafias de marketing. Se analiza, se ganany

se atraen a los clientes.

Grafico # 3 Funcion de CRM

ANALIZAR
A LOS
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Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

(Camilo Clavijo, 2021) Muchas empresas disponen de un sistema CRM . Los
sistemas CRM existen para automatizar el proceso de ventas. Sin importar qué tipo de
sistema elijas, lograr una implementacion exitosa es clave para aprovechar el uso de sus

funcionalidades.

SCM Supply Chain Management

Para (Markos, 2014) “Un SCM es el responsable de gestionar y organizar todas
las actividades de adquisicion, produccion y distribucion de los bienes que una compafiia
pone a disposicion de sus clientes”. Este tipo de software integra los datos relativos a
fabricantes, proveedores y puntos de venta, garantizando que los productos sean
entregues en las cantidades necesarias y en el plazo correcto, evitando la falta de

mercancia o el exceso de stock.
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https://www.efficy.com/es/roles/crm-de-ventas/
https://www.efficy.com/es/roles/crm-de-ventas/
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Es importante resaltar que este software es compuesto por los sistemas de gestion
de suministros y componentes, de la cadena de suministros, de la estructura de producto,
del rastreo de origen y uso y de control de la cadena de suministros. (Mesquita, 2019).

SCM se refiere a la gama de herramientas informaticas que estan disefiadas
para controlar los procesos de una empresa para realizar las operaciones y gestionar las
relaciones con los proveedores. Mientras que la funcionalidad de estos sistemas varia
enormemente, hay caracteristicas comunes que incluyen el cumplimiento de 6rdenes de
compra, transporte, inventario y gestion de almacenes, y el proveedor de abastecimiento.
(EVALUANDO, 2022)

SIG (Sistemas de Informacion Gerenciales)

Para (Mesquita, 2019) EI SIG es un conjunto de sistemas y procedimientos que
recopilan informacion de una variedad de fuentes, hoy en dia los SIG dependen en gran
medida de la tecnologia para compilar y presentar datos, pero el concepto es mas antiguo
que las tecnologias de computo modernas. El objetivo principal de un sistema de
informacidn gerencial es hacer que la toma de decisiones de los gerentes sea mas eficiente

y productiva.

En el caso de los informes, ellos pueden ser categorizados en 4 tipos:
» Informes programados
= Informes de excepcion
» Informes y respuestas por solicitacion

= Informes en pilas
Los sistemas de informacion estan cambiando en la forma que operan las
empresas. A través de su uso se logran mejoras en los procesos operativos por que

proporcionan informacién de apoyo al proceso de la toma de decisiones.

Grafico # 4 Datos, Informacion y Sistema del (SI)
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Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

Dato puede ser un numero, una palabra, una imagen y se utiliza en plural “datos” los

cuales son la materia prima para la produccion de informacion.

Informacidn por su parte son datos que dentro de un contexto dado tiene un significado
para alguien finalmente

Sistema es el mecanismo por el cual se genera la informacion que se requiere.

Caracteristicas del sistema de informacioén

Existen algunas caracteristicas inherentes a este sistema que deben ser llevadas en

consideracién y estos son:

* Relevancia

» Integracion

» Flujo independiente

= Control

= Directrices. (Mesquita, 2019)

Actividades basicas de un sistema de informacién

Grafico #5 Actividades Basicas de un (SI)
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Proceso

Entrada Salida

Almacena

miento

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

Entrada: “Se ubican los datos generales del cliente, el nombre, la direccion, el
tipo de clientes, politicas de créditos, limite de créditos, plazo, logo, facturas, etc.”.

Proceso: “Calculo de antigiiedad de saldos calculo del interés moratorio y célculo

de saldo de un cliente”.

Salida: “Es la capacidad que sirve para sacar la informacién procesada o datos de
entrada al exterior como los movimiento del mes pago depuracion catalogo del cliente y

las facturas”.

Almacenamiento: Es una de las actividades mas importantes que tiene una
computadora, ya que a través de esta propiedad el sistema puede recordar la informacién
guardada en la sesion o proceso anterior. Almacena Informe de pago, estado de cuenta,

polizas contables, intereses automaticos y consulta de saldo.

Elementos de un sistema de informacion

(Garcia Pefalvo, 2018) Definen a los elementos de este Sistema de Informacion

de la siguiente manera:
Grafico # 6 Elementos del (SI)
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Procedimiento

s Informacion

Persona o Equipo de

usuario soporte

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

Procedimientos

Practicas habituales de trabajo que se siguen al ejecutar las actividades necesarias

para un buen funcionamiento del sistema.
Informacion

Es el elemento fundamental del sistema, son datos tiles para la organizacion que
se adaptan a las personas que los manejan y al equipo disponible de acuerdo a los
procedimientos.

Personas 0 usuarios

Individuos o unidades de la organizacion que introducen, manejan o usan la

informacion

= Usuario final directo: Opera con el sistema
= Usuario final indirecto: Utiliza la informacion generada por el sistema
= Administradores: Supervisan la inversién en el desarrollo o uso del
sistema. Controlan las actividades del sistema.
= Directivos: Incorporan los usos estratégicos y competitivos de los
sistemas de informacion.
Equipo de soporte Sistema fisico utilizado para la comunicacién, procesamiento

y almacenamiento de la informacion.
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Sistema de Control de Ventas

Un sistema de control de ventas es una herramienta que se utiliza para facilitar la
gestion de oportunidades en todo el embudo de ventas. También puede ser utilizado por
los lideres para monitorear el desempefio del equipo frente a los objetivos establecidos,
ya sean individuales o colectivos. Tener un sistema de control de ventas en cualquier
empresa es importantisimo para lograr toda y cualquier meta econdémica estipulada
(Silva., 2021).

Segun estudios académicos, el sistema de ventas se puede dividir en dos tipos:
Control de resultados y Control de comportamiento el primero se basa directamente
en medidas objetivas y el segundo se centra en los esfuerzos laborales que tienen los

vendedores de la empresa.

Para que sirve un sistema de control de ventas.

“Sirve para lograr toda y cualquier meta econdmica estipulada. Este programa
ayuda a recopilar las informaciones de los clientes y registrar correctamente los precios

de los productos y servicios”. (Da Silva, 2020)

Un sistema de control de ventas te ayuda a recopilar informacion sobre los
ingresos reales y comparar los resultados con lo esperado de forma simple y eficaz.
Puedes monitorear todas las transacciones, facturas y operaciones financieras que se

realizan en la empresa, sin datos duplicados o incorrectos. (Da Silva, 2020)

“En un sistema de control de ventas, los vendedores pueden ingresar informacion
detallada sobre la facturacién, incluyendo descuentos dados a los clientes o modificacién

del valor de un producto en caso de que este tenga un defecto”. (Da Silva, 2020)

Ventajas de un sistema de control de ventas

Entre las ventajas de este sistema de control tenemos las siguientes:
= Establecer metas realistas
= Aumentar los ingresos

= Mantener tu negocio sincronizado

16


https://www.zendesk.com.mx/blog/embudo-de-ventas/
https://www.mdpi.com/2071-1050/12/7/2589

= Obtener informacion contextual y actualizada de tus clientes
= Personalizar las ofertas

= Gestionar los datos de forma segura

Infraestructura del sistema de distribucion de ventas

La infraestructura de la tecnologia de la informacion (TI) hace referencia a los
elementos necesarios para operar Y gestionar entornos de TI empresariales. Una
infraestructura define el éxito de una empresa a medida que su sostenibilidad se
incremente a la inversion en TI. Por este motivo es crucial conocer todos sus
componentes o elementos a nivel de software y de hardware. Una infraestructura sélida
permite a un software operar de manera eficiente y eficaz durante el tiempo previsto con
niveles altos de servicios y prestaciones. Estos productos de infraestructura de TI se
pueden descargar como aplicaciones de software que se ejecutan en los recursos de Tl
actuales o como soluciones en linea que ofrecen los proveedores de los servicios. (Red-
Hat., 2019)

Componentes de la infraestructura IT
Entre esos componentes se destacan los siguientes:

Hardware: Este elemento es de suma importancia. Hace referencia a las partes
fisicas que forman parte de un ordenador. Por lo tanto, cuando hablamos de este concepto
debemos tener la vision de que son los dispositivos materiales que sirven para poder llevar
a cabo una gestion informatica (pantalla o dispositivo mavil). (Red-Hat., 2019)

Software: Si el anterior elemento era importante, este también es imprescindible.
Se refiere a todo aquello que no es tangible en relacién con la informatica. EI software se
compone de todos aquellos programas necesarios que consiguen que el hardware
funcione. Ambos conforman la combinacion perfecta para conseguir desarrollar las

actividades informaticas de la empresa con éxito. (Red-Hat., 2019)

Redes: EI objetivo prioritario de una empresa cuando desarrolla una
infraestructura de estas caracteristicas es que los dispositivos de la compafiia estén
conectados a nivel interno y externo. Por lo tanto, configurar las redes de forma adecuada

es imprescindible para conectar los aparatos tecnoldgicos pertinentes. La conexion de
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forma interna se puede llevar a cabo de forma inalambrica o bien por cable. (Red-Hat.,
2019)

Tipos de infraestructuras de TI
Infraestructura tradicional

En la infraestructura tradicional, las empresas son las propietarias de todos los
elementos (centros de datos, sistemas de almacenamiento de datos), a los cuales gestionan
en sus propias instalaciones. El funcionamiento de esta infraestructura suele considerarse

costoso y requiere grandes cantidades de sistemas de hardware. (Red-Hat., 2019)
Infraestructura de nube

La infraestructura de nube hace referencia a los elementos y los recursos que se
necesitan para el cloud computing. Puede disefiar una nube privada usted mismo
utilizando los recursos que se le destinan de forma exclusiva. O bien, puede usar una nube
publica a través del alquiler de una infraestructura de nube de un proveedor de nube,
como Alibaba, Amazon, Google, IBM o Microsoft. También puede disefiar una nube
hibrida mediante la incorporacion de un cierto grado de gestion, organizacion y

portabilidad de las cargas de trabajo en varias nubes. (Red-Hat., 2019)
Infraestructura hiperconvergente

La infraestructura  hiperconvergente le  permite  gestionar los  recursos
informaticos, de red y de almacenamiento de datos desde una sola interfaz. Asi podra
admitir cargas de trabajo mas modernas con arquitecturas escalables en el hardware
estandar del sector a través de la combinacion del almacenamiento de datos y la

informatica definidos por software. (Red-Hat., 2019)

18
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https://www.redhat.com/es/topics/hyperconverged-infrastructure

MARCO METODOLOGICO

El método de investigacion que se utilizara para poder recopilar la informacion necesaria
en el presente estudio de caso es deductivo, que se basa en las estrategias del
razonamiento para asi llegar a tener las conclusiones pertinentes sobre la aplicacién de
sistema de informacion en los sistemas de venta y distribucion que se utilizaran en el

centro de acopio AlEXxito.

La metodologia aplicada dentro de este estudio de caso es cuantitativa, se forma a partir
de un enfoque deductivo en el que se hace hincapié en la comprobacion de la teoria, se
buscé aplicar y conocer el sistema de venta y distribucion que se utilizara en el centro de
acopio AlExito, para tener una perspectiva mas amplia y profunda del tema y producir

datos mas eficientes.

Como técnicas de esta investigacion se utilizo la entrevista y la encuesta.

Entrevista: Se realizd la entrevista al propietario del centro de acopio AlEXito, donde
detallo la relacion comercial que mantiene con los clientes, el sistema de venta y
distribucion que utilizan en el mismo y el conocimiento de los sistemas de infraestructuras
gue se implementan actualmente en las empresas para ofrecer un sistema de informacion

de venta.

Pregunta 1. ; Usted mantiene relacion comercial con sus clientes?
Si
No

Pregunta 2. ¢Le gustaria contar con informacion personal de todos los posibles

clientes para realizarles ofertas o promociones?
Si
No

¢ Qué métodos utiliza para comunicarles a sus clientes que tiene producto en venta?

Teléfono

19



Redes sociales
Correos electronicos

Otros

¢ QuEé tipo de sistema de venta y distribucion utiliza usted en su establecimiento?
Manual

CRM

Otro

¢Usted tiene conocimiento de los sistemas de infraestructura que se implementan en

las empresas para ofrecer un sistema de informacion de venta?
Si

No

¢En su empresa usted utilizaria un sistema de venta y distribucion CRM para tener

informacién de sus clientes?
Si

No

Encuesta: Es la técnica que facilita la obtencion de informacion mediante un cuestionario
de preguntas relacionadas al tema de estudio, que seran aplicadas a los clientes del centro
de acopio AlExito para determinar la opinidn que tienen ellos sobre el sistema de venta y

distribucion que se aplica en el mismo.

Pregunta 1. Como cliente del centro de acopio AlEXito ¢Usted esta de acuerdo con

el sistema de venta que utilizan actualmente?

Si
No
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¢ A usted le gustaria que el centro de acopio AIExito implemente un sistema de ventas

y distribucion rapida, modernay de fécil acceso?
Si

No

¢A usted como cliente como le gustaria recibir informacion acerca de las
promociones del producto (cacao) que se vende en el centro de acopio AIEXxito?
Teléfono

Correo

Otros

¢ A usted como cliente le gustaria mantener relacién estrecha con el centro de acopio
AlEXxito por medio de un sistema de venta y distribucion?
Si

No

Paoblacion.

Gerente 1 Gerente de la empresa, provee informacion administrativa

Clientes 10  Compra de producto al mayoreo
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RESULTADOS

1.) Coémo cliente del centro de acopio AlEXxito ¢Usted esta de acuerdo con el

sistema de venta que utilizan actualmente?

Respuestas Total porcentaje
Cantidad %
Si 2 20%
No 8 80%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborada por: Jama Tabara Andrés Salvador

Grafico # 1 Acuerdo con el sistema de venta que se utiliza en AlIExito

Pregunta# 1

M Si

¥ No

Fuente: Tabla # 1
Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador
2.) ¢A usted le gustaria que el centro de acopio AlExito implemente un sistema
de ventas y distribucion rapida, modernay de facil acceso?

Respuestas Total porcentaje
Cantidad %
Si 9 90%
No 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborada por: Jama Tabara Andrés Salvador
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Grafico # 2 implemente un sistema de ventas y distribucion rapida, modernay de

facil acceso

Pregunta # 2

M Si

= No

Fuente: Tabla# 2

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

3.) ¢A usted como cliente como le gustaria recibir informacién acerca de las

promociones del producto (cacao) que se vende en el centro de acopio

AIEXxito?
Respuestas Total porcentaje
Cantidad %
Teléfono 6 60%
Correo 3 30%
Otros 1 10%
Total 10 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborada por: Jama Tabara Andrés Salvador

Grafico # 3 Informacion de promociones de ventas
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Pregunta # 3

H Telefono
m Correo

m Otros

Fuente: Tabla# 3

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador

4.) ¢A usted como cliente le gustaria mantener relacion comercial estrecha en el

centro de acopio AlExito por medio de un sistema de venta y distribucion?

Respuestas Total porcentaje
Cantidad %
Si 8 80%
No 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuestas aplicadas
Elaborada por: Jama Tabara Andrés Salvador

Grafico # 4 como cliente le gustaria mantener relacion estrecha con el centro de

acopio AlExito

Pregunta # 4

W Si

¥ No

Fuente: Tabla# 4

Elaborado por: Jama Tabara Andrés Salvador
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DISCUSION DE RESULTADOS

En base a la pregunta nimero uno de la entrevista los resultados muestran que el

centro de acopio AIEXito no mantiene relacion comercial con sus clientes.

En base a la pregunta nimero dos de la entrevista los resultados muestran que el
propietario del centro de acopio AIEXito le gustaria contar con informacion de todos los

posibles clientes para realizarles ofertas 0 promociones.

En base a la pregunta numero tres de la entrevista los resultados muestran que el
método que utiliza para comunicarles a sus clientes que tiene producto en venta son

afiches pancartas y volantes.

En base a la pregunta nimero cuatro de la entrevista, los resultados muestran que
el tipo de sistema de venta y distribucion que utilizan en el centro de acopio AIEXito es

manual

En base a la pregunta nimero cinco de la entrevista, los resultados muestran que
no tiene conocimiento de los sistemas de infraestructura que se implementan en las

empresas para ofrecer un sistema de informacion de venta

En base a la pregunta nimero cinco de la entrevista, los resultados muestran que
el propietario del centro de acopio si utilizaria un sistema de venta y distribucién CRM

para tener informacion de los clientes.

1.) Cémo cliente del centro de acopio AlEXito ¢Usted esta de acuerdo con el
sistema de venta que utilizan actualmente?

2.) ¢A usted le gustaria que el centro de acopio AlExito implemente un sistema
de ventas y distribucion rapida, modernay de facil acceso?

3.) ¢A usted como cliente como le gustaria recibir informacién acerca de las
promociones del producto (cacao) que se vende en el centro de acopio
AIEXito?

4.) ¢A usted como cliente le gustaria mantener relacion comercial estrecha en el

centro de acopio AlExito por medio de un sistema de venta y distribucion?
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5.) ¢Ensuempresa usted utilizaria un sistema de ventay distribucion CRM para

tener informacién de sus clientes?
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CONCLUSIONES

De acuerdo al andlisis de la entrevista y la encuesta se puede concluir de la

siguiente manera:

Al propietario le gustaria contar con informacion de todos los clientes para
realizarles ofertas o promociones y asi poder incrementar las ventas y obtener mas
ganancias. La revision de la informacion se realizaria en menor tiempo, puesto que ya no
seré necesario recurrir a archivos fisicos que demanden mayor cantidad de tiempo.

El método de informacién que utiliza el centro de acopio AIEXxito para
comunicarse con los clientes que tiene producto en venta es muy es antiguo y no
proporciona ventas ni rentabilidad para el centro de acopio.

El tipo de sistema de venta y distribucion que utilizan en el centro de acopio
AIlEXxito es manual el ingreso de la informacion de compra es lenta no se puede imprimir
ni detallar comprobantes de peso para que el agricultor lo haga efectivo en el momento

que desee.

El propietario del centro de acopio no tiene conocimiento de los sistemas de
infraestructura que se implementan en las empresas para ofrecer un sistema de
informacidn de venta. Pero manifiesta que si le gustaria conocer y aplicar un sistema de
venta y distribucion CRM para tener informacion de los clientes y poder obtener méas

rentabilidad econdmica.

Los clientes del centro de acopio AIEXito estan de acuerdo que se implemente un
sistema de ventas y distribucion que sea rapido, moderno y de facil acceso para que el
propietario recolecte y almacene los datos.

A los clientes les gustaria recibir informacién via telefénica y por correo
electronico acerca de las promociones de los productos (cacao) que se vende, hacerles
saber de los descuentos de nuevos productos que llegan a el centro de acopio ayudarles
con asesoramiento profesional para su cultivos y mantener una estrecha relacion

comercial con los clientes y socios del centro de acopio.
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RECOMENDACIONES

La empresa, al no mantener relaciones comerciales con los clientes, esta perdiendo
oportunidades de ventas del producto. Es necesario que se utilice un sistema que permita
garantizar esta relacion productor-cliente como son los CRM para mejorar relacién

comercial con los clientes actuales y futuros clientes.

Los sistemas de ventas son antiguos se recomienda actualizar o mejorar ese
sistema para tener una mayor comunicacion con sus clientes y asi promocionar sus

productos y tengan mayor salida y sea mas rentable para el centro de acopio.

El centro de acopio al contar con un sistema de venta y distribucion manual esta
propenso a perder la informacion de productos se recomienda utilice un sistema que sea
factible detallar comprobantes de peso para sus productos y asi el agricultor tenga

conocimiento cual es la medida exacta para su cultivo.

El propietario al no conocimiento de los sistemas que se implementan en las
empresas. Es necesario hacerle saber, ofrecer un sistema de informacion de venta y
comunicar cuales son los beneficios de un sistema CRM para tener una buena rentabilidad

econdmica.

Al momento de implementar un sistema de venta y distribucidn garantiza un facil
acceso al propietario recolectar y almacenar datos de los clientes y de los socios del centro
de acopio, se recomienda implementar un sistema CRM para recolectar los datos de cada
cliente y almacenar de forma continua para llevar de forma ordenada la informacién de

los clientes.

La empresa al tener un sistema CRM podria dar mayores facilidades al cliente se
recomienda utilizar diferentes medios de comunicacion (teléfono, correo) para ayudar con
nueva informacion a sus clientes y mantener una relacion estrecha con los clientes y

socios de la empresa.
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