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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion, se buscé analizar como la empresa
Maxinsumo S.A. esta trabajando para fidelizar a sus clientes, ya que actualmente
uno de sus obijetivos principales es aumentar las ventas en comparacion a los afios
anteriores y para aquello se plantea mantener a sus clientes recurrentes y captar a
nuevos. Para esta investigacion se utilizé el modelo de negocios Canvas donde se
muestra de manera detallada como funciona la empresa y que podria mejorar.
Como resultado se obtuvo que la empresa Maxinsumo S.A. a la actualidad no
realiza un método efectivo para obtener la fidelizacion de sus clientes y a su vez no
cuenta con el personal necesario para atender todas las areas de ella. Es por esto
gue, en el presente trabajo se ha desarrollado un plan para aumentar la fidelizacion
de sus clientes y obtener una mejor organizacion de sus trabajos mediante el

aumento del personal y de esta forma que la empresa genere mas ingresos.



INTRODUCCION

La empresa Maxinsumo S.A. fue constituida en el afio 2017 y esta ubicada en la
Cdla. Los Ceibos, Olivos 3 Edificio MBC como se muestra en la figura 1, tiene como
principal actividad econdmica la venta al por mayor y menor de insumos,

dispositivos y materiales médicos.

Figura 1: Empresa Maxinsumo S.A.

Fuente: Maxinsumo S.A.

Esta empresa presenta varios problemas desde sus inicios por la falta de
organizacion y personal para cubrir todas las necesidades de la empresa ya que

los trabajadores realizan varias funciones al mismo tiempo.

La importancia de una buena organizacion y fuerza de venta ayuda a que las
empresas puedan crecer de manera prosperay continua, debido a que depende de
estas para poder mantener a todos sus clientes satisfechos y al mismo tiempo

atraer nuevos prospectos.

En este punto, la mayoria de las empresas dedicadas a la misma actividad
econOmica corren con ventaja debido a que si poseen el personal necesario y con
una mejor estructura organizacional y delegacion de sus funciones, esto les ayuda
a facilitar los procesos tanto de compra, despacho y organizacion de los mismos y

la atencioén al cliente.

Establecer una mejor organizacion es posible ya que, hasta los gerentes de la

empresa se han dado cuenta de dicha desorganizaciéon y tienen la intencién de



hacer mejoras lo mas pronto posible para de esta forma quitar el estrés laboral que

tiene el personal de trabajo y de esta manera tener un excelente ambiente laboral.

Entre las partes mas importantes que nos contrae esta problematica de la empresa

Maxinsumo S.A. estan:

e Falta de personal
e Mala organizacién
e Renuncia de empleados

e Clientes poco recurrentes

A la presente, los gerentes estan conscientes que los costos mensuales van a
aumentar pero que son implementaciones que se deben de hacer y gastos que se
deben incurrir para poder continuar con el crecimiento tanto empresarial como de

su personal.

En el presente proyecto se va a mostrar el modelo de negocio de la empresa
MAXINSUMO S.A. mediante el modelo de negocios Canvas. Este modelo se basa
en ayudar a crear nuevos tipos de negocios a través del cual se analizan las 9

partes en las que esta dividido este esquema para mejores resultados.
Mejia (2019) menciona que:

El principal enfoque que fundamenta el modelo de negocios canvas o lean
canvas se basa en la necesidad de que los empresarios recuerden siempre
gue un modelo de negocios no debe ni tiene porque plantear un producto
nuevo como la principal solucion, por el contrario, debe relacionar de mejor

forma los diversos componentes que integran el plan. (p. 34)

La creacion de este modelo tienes dos finalidades importantes dentro del sistema
empresarial como son: aumentar las posibilidades de que el negocio sea mucho
mas rentable de lo propuesto o esperado y que el cliente tenga una mayor

participacion y acogida.

A nivel mundial el método Canvas se ha convertido en una herramienta
metodolégica empleado por muchas empresas para su emprendimiento
desde pequefios negocios hasta empresas internacionales cuya finalidad

principal es acceder a un sistema qué facilita la implementacion de



estrategias enfocadas al desarrollo de proyectos. (Arias Hernandez, 2023,

pag. 13).

Objetivo General
Mejorar la fidelizaciéon de los clientes de la empresa Maxinsumo S.A. mediante el
modelo de negocios Canvas.

Objetivos Especificos

e Describir a detalle cada mddulo del lienzo Canvas en base a la empresa
Maxinsumo S.A.

e Determinar la capacidad que tiene la empresa Maxinsumo S.A. para fidelizar
a sus clientes.

e Presentar mediante una tabla los costes de la idea de implementacion de
mejora.

e Brindar recomendaciones de mejora para incrementar ventas y fidelizar a

sus clientes.

Preguntas de investigacion
¢ Es posible mejorar la fidelizacién de los clientes de la empresa Maxinsumo S.A.

analizando sus actividades mediante el modelo de negocios Canvas?

¢SAlcanzara el nivel deseado de ventas la empresa Maxinsumo S.A. con dichos

cambios?

¢ Se logrard una Optima organizacion laboral dentro de la empresa Maxinsumo
S.A?



PROPUESTA DE VALOR

Una propuesta de valor no es mas que, la diferenciacion con relacion a la
competencia que permite destacar a pesar de la cantidad de proveedores que se
encuentren en el mercado, sea esta grande o pequefia. Es por esto que se dice
gue “la actividad de las empresas y su propuesta de valor afecta a los grupos de
interés, tanto internos como externos a la organizacion, produciendo un impacto en

su entorno social” (Masip, 2018, p. 54).

La empresa de insumos médicos “Maxinsumo S.A.” tiene establecido dos factores
muy marcados y que son de vital importancia para sus propietarios. Como primer

punto tenemos que, la calidad de los productos debe ser siempre los mejores.

Al hablar de calidad nos enfocamos en que nuestros clientes tengan esa seguridad
para poder trabajar con nuestros insumos y que no sientan esa desconfianza o
algun tipo de temor al usarlo y que vaya a tener fallas o presente afectaciones de

cualquier indole.

Por esto, la empresa brinda productos de primera calidad con las mejores marcas
en el mercado no solo nacional sino internacional para de esta forma evitar que los
clientes sientan malestar alguno y al mismo tiempo generar confianza e incluso que
nos recomienden con futuros clientes. Podemos nombrar varias de estas marcas

como lo son: 3M, Braun, Sana, Neotech, Nipro, Dhisve, etc.

Debido a esto, no solo implementamos la fidelizaciéon de cada uno de nuestros
clientes, sino que también aumentamos nuestra cartera de clientes que de una
forma positiva ayuda esto al crecimiento de la empresa, tanto a nivel de ventas
como también a nivel de personal para de esta forma ayudar a mas familias

ecuatorianas con un trabajo digno.

Como segundo punto, también importante y vital tenemos los precios. En este punto
si es bueno destacar que tenemos variedad de precios para que nuestros clientes

puedan elegir a conveniencia de sus bolsillos y en medida de lo que necesitan.

En este ambito, “Maxinsumo S.A.” siempre se ha caracterizado por estar siempre
por delante de su competencia y en otros casos a la par, puesto que el ambito de
los insumos médicos es muy amplio y extenso en el cual no solo se manejan uno o

dos productos sino cientos de ellos y al mismo tiempo no solo se manejan una o



dos marcas sino varias, al menos que sea un producto exclusivo en el cual no haya

competencia alguna.

Figura 2: Entrega de insumos en bodega del cliente

Fuente: Maxinsumo S.A.

SEGMENTO DE CLIENTES / MERCADO

La empresa de insumos médicos “Maxinsumo S.A.” dirige sus productos y al mismo
tiempo sus respectivos servicios a hospitales y clinicas que pueden ser publicas o
privadas, los cuales deciden trabajar con nosotros en la mayoria de los casos por

la calidad de nuestros productos y el servicio que ofrecemos.

Debemos tener en claro que “la segmentacion de mercado es una estrategia que
sirve para agrupar a los usuarios con base en comportamientos, caracteristicas y
perfiles homogéneos, para ofrecer productos o servicios que cumplan esas

particularidades” (Inzunza, 2020, p. 2).

Otro segmento de clientes con el cual la empresa cuenta es muy diverso debido a
la cantidad de insumos que en varios sectores empresariales también son
utilizados. Entre ellos podemos decir que estan: farmacias, camaroneras,

pesqueras, restaurants, casas asistenciales, aeropuertos y terminales.

También se encuentran clientes que, son poco recurrentes y en los cuales se desea
trabajar para que al igual que otras empresas, realicen sus pedidos de forma

mensual o talvez menos. A la actualidad esta cartera de clientes poco recurrentes



esta conformada por al menos 15 empresas con las cuales se mantiene una buena
relacion, pero por falta de seguimiento debido a la falta de personal nos realizan

sus pedidos de entre 3 a 6 meses.

Finalmente, este giro de negocio también permite la venta directa a personas
naturales tanto hombres como mujeres a partir de 18 afios de edad con capacidad
monetaria, que de una manera u otra se ven inmersos en la busqueda o necesidad
de comprar alguno de estos insumos para facilitar y garantizar los procesos o
controles que deben llevar, de forma segura y confiable como lo permiten todos
nuestros productos de alta calidad.

CANALES DE DISTRIBUCION Y COMUNICACION

El canal de distribucion o llamado también canal de Marketing, es el o los medios
por los cuales los productos de las empresas deben de atravesar para que de esta
manera pueda llegar al segmento de mercado para el cual ha sido creado, ya sean

mayoristas 0 minoristas.

Se dice que “frecuentemente, los canales de distribucion parecen bastante
estables, sin embargo, cada canal de distribucion va cambiando. Nuevos
intermediarios como las organizaciones que ayudan a conectar al productor con el
consumidor surgen en algunos canales para prestar nuevos servicios” (Sumba-
Bustamante, 2021, p. 4).

WhatsApp Business

Uno de los canales mas utilizados por la clientela es el WhatsApp Business from
Meta y es muy utilizado a nivel nacional e internacional. Este medio se utiliza de
forma diaria para atender a proveedores, clientes y futuros clientes. Como se puede
observar en la figura 3, mediante esta aplicacion se brinda toda la informacion
necesaria o requerida como especificaciones técnicas, documentacion en regla,
registro sanitario, iso, analisis de lote, entre otros para poder complacer a todos

nuestros clientes.



Figura 3: WhatsApp Business de Maxinsumo S.A.

Maxinsumo Base Oficina
+593 98 091 2130

Dinamica y Calidad

2 de enero de 2019

Archivos, enlaces y docs.

nombres

Fuente: Maxinsumo S.A.

Llamadas telefonicas

Otro canal muy utilizado son las llamadas telefonicas mediante las cuales el cliente
puede realizar consultar y pedir informacion de manera inmediata acerca de los
productos que desea adquirir, de esta forma puede despejar dudas y tener una

espera de respuesta mucho mas corta.

Por tal motivo la empresa Maxinsumo S.A. tiene habilitado 2 nimeros a los cuales
pueden llamar. Uno de ellos es el numero celular y el otro numero es el
convencional tal como se muestra en la figura 4. Para ambos contactos la empresa
consta con personal capacitado y listo para atender y despejar las dudas que

cualquier cliente desee realizar.



Figura 4: Numero convencional Maxinsumo S.A.

Maxinsumo
Oficina Conv

04 504-8932

Mévil

04 504-8932

Historial

<

Cédigo QR Compartir

Fuente: Maxinsumo S.A.

Redes Sociales

Como tercer punto y no menos importante se encuentran las redes sociales como
es su pagina de Facebook, mediante la cual clientes nuevos también se comunican.
También como nos podemos fijar en la Figura 5 en el perfil del usuario Maxinsumo

S.A. se encuentra un link con el API de WhatsApp.

El APl de WhatsApp no es mas que una conexion entre dos sistemas o aplicaciones
gue nos ayuda a agilitar un poco el proceso de interaccién entre comprador y

vendedor para cualquier tipo de informacion requerida de ambas partes.

Lo de WhatsApp, sin embargo, es otro mundo. Un acierto desde su creacion, en
todos los sentidos. Un nombre con gancho, una cuidada experiencia de
usuario y la sencillez de uso como principal baluarte. No en vano, la
aplicacién apenas ha cambiado a lo largo de sus 15 afios de trayectoria. Si,
han introducido mejoras, pero atienden fundamentalmente a los habitos ya
asentados de los usuarios en otras plataformas y a su comportamiento
dentro de la propia aplicacion: llamadas individuales o grupales, grabar,

enviar y escuchar audios (a distintas velocidades), compartir contenidos de



todo tipo, expresar estados de animo mediante emoticonos y gifs, proteger
la privacidad, crear encuestas y, su hovedad mas reciente, editar mensajes.
(Palao, 2023, p. 57).

Figura 5: Cuenta Facebook de Maxinsumo S.A.

G <N © L2 =

Iz,

" @ 1SUMO S.©

; >os meédicos de calidar
Maxinsumo s.a. Lo}

Maxinsumo S.A.

Agregar a historia Administrar L
¢Cual es el estado de tu pagina? X

Completa esta acciones para seguir
mejorando Maxinsumo S.A.

Estado de la pagina: bueno

En comparacién con paginas similares con mucha
interaccion

@ Indicar tus preferencias de contacto

&'. Invitar a amigos a que indiquen que les
gusta tu pagina

Fuente: Maxinsumo S.A.
RELACION CON CLIENTES

La gestion de las relaciones con los clientes (customer relationships management
o0 CRM) es un proceso en el que una empresa u otra organizacion administra
sus interacciones con los clientes, normalmente mediante el andlisis de

datos para estudiar grandes cantidades de informacion. (Ramos, 2022, p. 6)

Cuando hablamos de relacion de clientes, hablamos de una forma o manera de
poder contraer fuertes lazos con los clientes. Uno de los puntos mas especificos
gue la empresa de insumos médicos Maxinsumo S.A. sigue con rigor es el

seguimiento personalizado que se realiza con el cliente.

Siempre suelen haber dificultades o circunstancias que tanto el comprador como el
vendedor no se esperan y es por esta razon que se realiza el seguimiento
exhaustivo hasta cierto punto para tener la seguridad de que nuestro cliente esté

plenamente satisfecho con nuestros despachos.



Es aqui, donde especificamente la empresa logra la fidelizacién de sus clientes. Y
€s que no es un secreto a voces que, mayoritariamente las empresas con mucha
frecuencia no realizan un seguimiento como el realizado por Maxinsumo S.A. y es

justo aqui donde se logra obtener una gran ventaja ante sus competidores.

En algunas ocasiones hemos escuchado que nuestros propios clientes nos dan
quejas sobre otras empresas y hasta cierto punto comparan y se logran dar cuenta

la diferencia que existe en los procesos entre los competidores y Maxinsumo S.A.

En este punto debemos tener en cuenta que “la gestion de relaciones de clientes
(CRM) es parte significativa para el desarrollo comercial que tiene las empresas y
en especial la Pymes, en Ecuador son parte del crecimiento sustentable y
sostenible que puede tener el pais” (Verdesoto, 2020, p. 4).

Mantener la calidad tanto de nuestros productos como de nuestros procesos es un
gran desafio que se ha establecido la empresa desde sus inicios y que con el pasar
de los afios ha venido siendo uno de los aspectos fundamentales para mantener el
crecimiento de la empresay de su personal, la fidelizacion de su clientela y al mismo

tiempo ganar referidos como ha sucedido en varias ocasiones.

Adicionalmente, debemos decir que tenemos segmentados ciertos clientes fieles
con los que hemos trabajado desde el inicio de nuestras actividades, con los cuales
manejamos un mayor porcentaje de descuentos a comparaciéon con los demas
clientes que se encuentran en nuestra cartera. Decisiones de la gerencia nos
hicieron llegar a tomar este tipo de decisiones y es que siempre hay que estar
motivando al cliente para de esta forma poder crear en ellos la cultura de la

fidelizacion.

Cabe recalcar, que se han tomado correctivos desde sus comienzos a la actualidad
que van desde sus instalaciones hasta la forma en que se llevaban los controles de

calidad de su producto y de su personal.

Como conclusién podemos decir que existe una excelente relacién laboral con
todos los clientes, tanto asi que al consultarles sobre la gestion realizada indican
gue todo ha sido un éxito y va de forma positiva, palabras que llenan de orgullo a
todo el personal de la empresa y que nos incentiva a seguir adelante con el trabajo

realizado y atraer mejoras.
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RECURSOS CLAVE

Cada Modelo de Negocio necesita diferentes Recursos Clave, que son los que les
permiten a las compafiias crear y ofrecer una Propuesta de Valor, llegar y
establecer relaciones con segmentos de mercado, y fundamentalmente,
generar ingresos. Estos Recursos Clave pueden ser fisicos, econdémicos,
intelectuales o humanos. Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad,
alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave. (Sonderegger, 2020, p. 9)

Al hablar de recursos claves, nos referimos a los recursos y las formas en como
obtiene una empresa dichos recursos para poder llevar a cabo su modelo de
negocio. Para ser mas especificos, hablamos que estos recursos son conformados

por todos los activos que posee una empresa.

Sonderegger (2020) nos indica que los distintos tipos de Recursos Clave pueden
ser: Fisicos, como infraestructura, edificios, vehiculos, maquinas, sistemas, puntos
de venta y redes de distribucion; Intelectuales, como branding, informacion,
patentes, derechos de autor, asociaciones y bases de datos de clientes; Humanos,
recursos humanos, siempre necesarios en mayor o menor medida; Econémicos,

como dinero en efectivo, lineas de crédito bancario o acciones. (p. 9)

Para ser mas especificos no todos los modelos de negocio necesitan de los mismos
recursos, pues en base a su actividad econdémica es que cada organizacion va a
necesitar de dichos recursos para poder llevar a cabo sus actividades y con ellas el

cumplimiento de sus metas.

Es de conocimiento a nivel de gerencia que, se necesitan recursos monetarios y
recursos humanos. Para esto se necesita que se contraten personas capacitadas
en todas las areas que se soliciten para poder realizar una buena coordinacion
dentro de la empresa en todos sus procesos como son: preparacion de ofertas con
toda la documentacion pertinente, compra y revision de insumos, entrega de los
productos en el cliente, facturacion y servicio al cliente; en donde se debe estar en
constante comunicacion con el cliente para poder despachar los productos de
buena calidad para que no existan devoluciones de mercaderia y de esta forma

tener una satisfaccion de nuestros clientes para poder conseguir una fidelizacion.

11



Se requiere de los conocimientos del colaborador con el sistema de compras
publicas debido que, la empresa Maxinsumo S.A. siempre esta revisando el portal
de compras publicas para poder realizar su respectivo costeo y analizar si es

factible o no factible la preparacién de la oferta y su presentacién.

Otro de los temas importantes para la empresa, es que el trabajador tenga bases
en el manejo del sistema contable utilizado por la empresa. Mediante este sistema,
la empresa realiza la facturacion, retenciones, ingreso de gastos, notas de crédito,

cotizaciones, etc.

La empresa cuenta con su capital propio, debido a las buenas gestiones de sus
gerentes. A la actualidad, nuestros mayores clientes son los MSP (Ministerio de
Salud Pdublica), hospitales y clinicas particulares, camaroneras y pesqueras; las
cuales permiten mantener a la empresa Maxinsumo S.A. sSu respectivo

funcionamiento.

ACTIVIDADES CLAVE

Segun se indica “este moédulo describe la produccion, solucion de problemas,
marketing, maquinaria, distribucién para que el modelo de negocio funcione.
Observaremos cuales de estas actividades crean la propuesta de valor” (Duran
Rosero, 2023).

La empresa Maxinsumo S.A. dentro de sus actividades claves tiene las siguientes:

e Incrementar el volumen de las ventas anuales
e Actualizacién continua con las nuevas leyes establecidas por el SERCOP
¢ Incremento del personal en sus respectivos departamentos

e Ayudas a sus clientes

Incrementar el volumen de las ventas anuales

Dentro de esta parte fundamental como el incremento del volumen de ventas para
el crecimiento de la compafia Maxinsumo S.A. es importante detallar que se hace
una reunion los primeros dias del mes de enero de cada afio en los cuales se
comunica los montos de ventas el aflo anterior para establecer nuevas metas

anuales del afio que empieza.
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Para poder lograr este incremento de ventas siempre es bueno que el personal con
el que cuenta la empresa se encuentre en constantes revisiones del portal de
compras publicas (SERCOP).

Mientras en mas procesos se participen, la compafiia tiene mas posibilidades de
llegar a participar en las pujas de cada proceso y mediante la cual se dictamina el
ganador del proceso. Es de buen agrado decir que, hasta el momento del presente
proyecto, la empresa siempre ha podido superar las metas establecidas a

comienzos de afno.

Actualizacion continua con las nuevas leyes establecidas

En esta parte hay que decir algo muy importante, y es que siempre el sistema de
compras publicas (SERCOP) se mantiene en una constante actualizacion con sus
diferentes formatos, formularios y a nivel general en todas sus leyes ya que,
siempre se trata de mejorar ciertos aspectos publicos para garantizar una
contratacion publica mas transparente que permita a las empresas tener mayor

seguridad al momento de participar en un proceso.

Por ende, es de vital importancia el que todos los colaboradores que se encuentren
en el departamento de compras publicas y que estan de forma constante realizando
ofertas para participar en los procesos, estén de forma constante actualizandose y

revisando este portal con las nuevas leyes establecidas o cambios realizados.

Incremento del personal en sus respectivos departamentos
Es de bien entender que a medida que las ventas vayan creciendo y evolucionando,
también lo haga la empresa. Uno de estos puntos claves a los que nos referimos

es a la contratacion del personal que realiza la empresa.

Si la empresa crece, el personal también lo debe hacer. No se puede simplemente
crecer como empresa Yy que crezca solo el trabajo y el nimero del personal siga

siendo el mismo.

Se debe ser consciente en este tema y saber que el aumento de ventas lo Unico
gue indica es que el personal también debe de hacerlo para con esto constituir un
mejor ambiente laboral que es de vital importancia dentro de una organizacion para

gue el personal se complementara como equipo y mediante esto poder evolucionar.
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Ayudas a sus clientes
La empresa Maxinsumo S.A. a pesar de que vende sus productos mediante el
proceso de contratacion publica, también dedica tiempo en ayuda a sus clientes

mediante donaciones.

Este punto es para la empresa muy clave en la fidelizacion de sus clientes. En los
procesos de despachos a sus clientes, los colaboradores se percatan de ciertos
faltantes o de productos que los clientes siempre necesitan y es justo en ese
momento en el que la empresa decide hacer un acto de donacion para que nuestros
clientes se percaten que la empresa siempre busca el bienestar comin y no solo el

de ellos como tal.

SOCIOS CLAVE

En este punto es donde destacamos a nuestra amplia cartera de proveedores de

insumos médicos que posee la empresa.

Mediante esta amplia cartera de proveedores, la empresa puede poner a
disposicion de sus clientes diferentes tipos de insumos de muy buena calidad y a

uno de los mejores precios del mercado.

La negociaciéon con los proveedores es una de las actividades claves que deben
efectuarse en la empresa con la mayor eficiencia posible porque de ello
depende el conseguir productos para la comercializacion a los precios mas
accesibles que permitan generar un mayor indice de ganancia. (TADAY,
2019, p. 91)

A continuacion, se detallara los principales proveedores que tiene la empresa los
cuales debido a la buena relacibn comercial que se ha mantenido han otorgado

crédito a 60 o 90 dias y tenemos a:

e Prodimeda S.A.

e Magnamedical S.A.

e Dhisve S.A.

e Representaciones Médicas JF
e Bioln

e Bactobiology S.A.

e Distribuidora AF
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e Ecuaquimica S.A.

e Perfectech

e Pardomer S.A.

e Importadora Bohorquez
e Estuardo Sanchez

e Medibac

e Miguel Estrella Representaciones

ESTRUCTURA DE COSTES

A la actualidad, la empresa mantiene unos costes no tan elevados debido a su falta

de personal y a la no departamentalizacion.

El lienzo de modelo de negocios contempla dos bloques relacionados con los
aspectos financieros; estos son: el flujo de ingresos y la estructura de costos.
Los bloques de propuesta de valor, segmento de clientes, canales y
relaciones con los clientes, todos guardan relacién con la entrega de valor a

un segmento de clientes en particular. (Puga, 2023, p. 347)

Mediante este proyecto, se pretende mejorar ciertos aspectos que la empresa no
lo ha venido manejando de la mejor manera. El estrés laboral, salidas a altas horas
de la noche, no elaboracion de propuestas por falta de tiempo, atrasos en los pagos,
etc.; son algunos de los problemas que se han encontrado al momento de esta

investigacion.

A continuacion, se detalla en la tabla 1 los costes en los que incurre la empresa al
momento de la elaboracion de este proyecto para su respectivo analisis.

Tabla 1: Costes de implementacion

Gatos

Administrativos y | MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 | MES 11 | MES 12

de ventas

Sueldos

administrativos $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00 | $2.400,00
Equipos de

Computo $3.000,00 | O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
suministros de

oficina $ 70,00 |[$ 70,00 | $ 70,00 $ 70,00 | $ 70,00 $ 7000 |[$ 70,00 |$ 70,00 [$ 70,00 |$ 70,00 | S 70,00 S 70,00
Servicios basicos $ 70,00 [$ 70,00 | S 70,00 $ 70,00 | $ 70,00 $ 70,00 |[$ 70,00 |$ 70,00 [$ 70,00 |$ 70,00 | S 70,00 S 70,00
Plan celular $ 2500 |[$ 2500 |$S 25,00 $ 2500 |$ 25,00 $ 2500 [$ 2500 |$ 2500 [$ 2500 |$ 2500 |[S$ 25,00 S 25,00
Internet $ 40,00 |$ 40,00 | S 40,00 S 40,00 | $ 40,00 $ 40,00 |$ 40,00 S 40,00 |$ 40,00 |$S 40,00 |$ 40,00 S 40,00
Arriendos $600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 $ 600,00 | $600,00 $ 600,00 | $600,00 $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | S 600,00
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Suministros de
limpieza $ 20,00 |S$ 20,00 |$ 20,00 | $ 20,00 |$ 20,00 | S 20,00 |S 20,00 |$ 20,00 |$ 20,00 |$ 20,00 | S 2000 | $ 20,00
Total $6.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $3.225,00 | $ 3.225,00

Elaborado por: Encalada, A. (2023)

Luego de un andlisis de los problemas mencionados por la empresa Maxinsumo
S.A., nos percatamos que el error esta en la falta de personal. Por ello, nos
permitimos aumentar el numero del personal para de esta forma poder tener una

mejor distribucion en los procesos que conlleva la empresa.

Tal como se muestra en la figura 6, se deberan seguir los siguientes pasos para

poder llevar a cabo un proceso de contratacion necesario para la empresa.

Figura 6 Proceso de contratacion

a N

2: Publicar en
5: Contratacidn plataformas de
trabajo

4: Entrevistas 3: Revision y
con las personas seleccion de CV
seleccionadas para entrevistas

Elaborado por: Encalada, A. (2023)

A continuacion, se presenta la situacion mejorada con los cambios y los costes

incurridos para mejorar la situacion dentro de la empresa. Se muestra que es
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necesario la contratacion de mas personal para una mejor distribucién del trabajo

puesto que, los procesos se estan realizando con un alto grado de estrés laboral.

Por este hecho, se presenta en evidencia con el detalle adjunto de los gastos con
equipos de computo en los que incurririan la empresa junto con sus respectivos

salarios para poder realizar la implementacion del cambio sugerido.

Los costes establecidos en la siguiente tabla, van acorde a los salarios y beneficios
establecidos por la ley. También se tomé en cuenta los salarios del mercado para

estos puestos de trabajo en el sector privado para de esta forma estar a la par de

la competencia.

A continuacién, adjuntamos la tabla 2:

Tabla 2: costes después de la implementacion de mejoras

Gatos

Administrativ | MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
os y de ventas

Sueldos

administrativo

S $4.700,00 $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00 | $4.700,00
Equipos de

Computo $4.800,00 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
suministros de

oficina $ 70,00 $ 70,00 |$ 70,00 |$ 7000 |S 70,00 |$ 70,00 S 7000 |S$ 70,00 |[$ 70,00 |$S 70,00 | S 70,00 |$ 70,00
Servicios

basicos $ 70,00 $ 70,00 |$ 70,00 |$ 7000 |S$ 70,00 |$ 70,00 |$ 7000 |$ 7000 |[$ 7000 |S$ 70,00 |$ 70,00 | $ 70,00
Plan celular $ 25,00 $ 2500 |$ 2500 |$ 2500 |S$ 2500 [$ 2500 |S$ 2500 |$ 2500 [$ 2500 |$ 2500 |$ 2500 [$ 25,00
Internet $ 40,00 $ 40,00 |$ 40,00 |S 4000 [$ 40,00 |$ 40,00 | S 40,00 |$S 40,00 |S$ 40,00 | S 40,00 |$ 40,00 | S 40,00
Arriendos $ 600,00 $ 600,00 | $600,00 | $600,00 |$600,00 |$600,00 |$600,00 |$600,00 |S600,00 $ 600,00 | $600,00 |$600,00
Suministros de

limpieza S 20,00 $ 20,00 |$ 20,00 |$ 20,00 |$ 2000 |$ 20,00 | S 20,00 |$ 20,00 |$ 20,00 |$ 20,00 | S 20,00 |$ 20,00
Total $10.325,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00 | $5.525,00

Elaborado por: Encalada, A. (2023)

Si bien es cierto, los cambios a implementar conllevan una inversion mas elevada

que la actual, pero es de vital importancia dentro de la empresa.

Los recursos humanos son parte de los componentes mas importante de los

procesos dentro de una organizacion sea esta empresarial o no. Su
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importancia esta dada en el valor que encierra la formacién de cada uno y el

sentido humano de su participacion. (Tumbaco, 2021, p.1)

Con este tipo de cambios se podrian evitar los malestares que se generan a la
actualidad como son el estrés laboral y el trabajar hasta altas horas de la noche

para poder completar el trabajo requerido por la gerencia.

Las mejoras que tendria la empresa Maxinsumo S.A. con esta implementacién son
de mucha ayuda para poder crecer como empresa. Una mejor organizacion se
ganaria con esto, debido que a la actualidad los colaboradores realizan todo tipo

de actividades y en algunas ocasiones no les alcanza el tiempo.

Evitar renuncias de los empleados, eliminar el estrés laboral, crear un mejor
ambiente de trabajo y mejor distribucion de actividades, son de los principales

elementos que obtendria la empresa.

Si hay una mejor distribuciébn de trabajo, tendré como resultado una mejor
distribucion de los tiempos con los clientes y se podria realizar visitas o
seguimientos a los clientes poco recurrentes para demostrar y convencer de
trabajar de forma continua y no de forma esporadica como se esta realizando en la

actualidad.

Estas causales lastimosamente han incurrido en un efecto que la alta gerencia aun
no se ha podido percatar, como es la renuncia de sus empleados. Varios ex
colaboradores se han marchado debido a esta causa y se han visto en la obligacion

de buscar mejores ofertas laborales donde se sientan satisfechos.

Uno de los fendmenos que se encuentra en crecimiento en todas las
organizaciones formales o informales en tiempo de postpandemia ha sido la
renuncia silenciosa, ya que, en varios paises se ha podido notar la salida
considerable de miles de empleados que tomaron la decisién de renunciar a
sus empresas para ir en busca de mejores beneficios, de una actividad que
los hiciera verdaderamente feliz o simplemente por las condiciones
laborales. (Marin, 2023, p. 8)

Con la gerencia preocupada por un mejor manejo interno y externo esta dispuesta

a incurrir con los cambios necesarios, siempre y cuando dichos cambios surjan
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efecto y se vea plasmado en el campo todas las mejoras para las que se pretende

realizar dichas modificaciones.

Sin embargo, también se realizaran monitoreos sobre los cambios propuestos para
poder demostrar a la gerencia que, si hay suficiente personal, los procesos seran
mas rapidos y efectivos que los implementados en la actualidad ya que, de
continuar de la forma anterior se va a complicar la permanencia del personal y no

se va a lograr la satisfaccion de sus trabajadores.

Cuando se habla acerca del monitoreo de las personas hablamos que este tiene
como enfoque principal en el uso adecuado de los diferentes sistemas de
informacion, es decir, que la fuente de informacién donde se almacenan los
datos del personal, los salarios, remuneraciones y metodologias de
mejoramiento estén de manera adecuada para el manejo para que también
puedan ser de gran utilidad al momento de crear diferentes alternativas a la
hora de intervenir en algo o alguien. (VARGAS, 2020, p. 38)
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CONCLUSION

Es de agrado decir que, concluimos el presente modelo de negocios con una
propuesta viable y al alcance de la empresa, que nos va a permitir alcanzar la el
objetivo propuesto como la fidelizacidén de sus clientes puesto que el nuevo sistema
implementado no incurre con gastos excesivos y nos va a ayudar a que los

colaboradores estén pendientes de sus clientes asignados.

En el presente modelo de negocio se pudo constatar que la falta de personal en
una empresa u organizacion es un gran detonante para que la organizacion no
obtenga las ventas necesarias. Es de vital importancia decir que mediante este
cambio la empresa va a alcanzar y superar el nivel esperado de ventas para de

esta forma cumplir a cabalidad los objetivos establecidos.

Luego de los cambios implementados se facilitaran y agilizaran los procesos dentro
de la empresa, obtendremos una 6ptima organizacién que en reiteradas ocasiones
dichos procesos se demoraban méas de lo habitual debido a que cada empleado
tenia encomendada varias actividades a la vez y su organizacion era bastante

limitada.

La empresa tiene la capacidad necesaria y suficiente para poder fidelizar a todos
sus clientes con la propuesta a implementar, ya que, con la propuesta actual se
dificulta bastante por la falta de personal y que ha sido detallada a través del modelo

de negocio canvas expuesto en este trabajo.

El modelo antiguo contrae muchas dificultades y malestares que desencadenan en
una separaciéon de lazos entre empleado y empleador; a través del nuevo modelo
se pretende demostrar las ventajas y beneficios que posee este sistema para
reemplazarlo de manera que reduzca considerablemente la incomodidad con la que

se esta laborando y se aumenten las ventas de forma permanente.

A través de esta implementacion del modelo Canvas nos permitimos recomendar
gue el aumento de personal es lo ideal para mejorar cada uno de los procesos
establecidos y poder encomendar de mejor manera el trabajo respectivo a cada

uno de los colaboradores.
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RECOMENDACIONES

Como sugerencia, seria de vital ayuda realizar encuestas a los clientes para de esta
forma poder tener claro el grado de satisfaccion que estamos obteniendo con el

cambio implementado y si es viable continuar con este.

Se recomienda también, realizar evaluaciones mensuales sobre las ventas; debido
a gue el aumento de personal, asi como nos genera un gasto en sueldos y salarios

también nos debe generar ingresos de forma considerable.

Como ultimo punto y no menos importante se recomienda implementar un analisis
FODA para conocer no solo las fortalezas y oportunidades, también las debilidades
y amenazas que rodean el entorno de la empresa para conocer qué factores se

deben mejorar.
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