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Resumen

El presente trabajo de investigacion, responde a la necesidad de implementar el area comercial
en la empresa HDC Producciones, empresa dedicada a la prestacion de servicios de

produccidon audiovisual en el sector de la Informacion y la Comunicacion desde el afio 2009.

La compafiia HDC Producciones es una empresa destinada a abastecer la logistica de
iluminacién, audio y video de eventos a nivel nacional. Con 9 afios de presencia comercial, ha
podido mantenerse en el mercado gracias la diversidad de equipos de vanguardia con los que
cuenta; sin embargo, las ventas se han venido manejando de una manera muy informal, puesto
que la compafiia no cuenta con un equipo encargado de esta area, que dicho sea de paso, es
un area que juega un papel de gran importancia para la obtencion de ingresos.

La propuesta por tanto, consiste en elaborar un plan comercial que sefiale como deben de
manejarse y gestionarse los perfiles de cada cliente a fin de incrementar las ventas. A su vez,
gue el analisis de los indices financieros permita medir periédicamente la evolucion de las

ventas, y proyectar estrategias para el crecimiento econémico del negocio.
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Abstract

This research work responds to the need to implement the commercial area in the company
HDC Productions, a company dedicated to the provision of audiovisual production services in

the information and communication sector since 2009.

The company HDC Productions is a company dedicated to supply the logistics of lighting, audio
and video events nationwide. With 9 years of commercial presence, it has been able to stay in
the market thanks to the diversity of cutting-edge equipment it has; However, sales have been
handled in a very informal way, however, we do not have a team in charge of this area, it is said
to be a step in the right direction, a very important role is played in obtaining income. .

The proposal, therefore, consists of preparing a business plan, as well as the management of
the information. In turn, the analysis of financial indices has allowed us to measure the evolution

of sales and project strategies for the economic growth of the business.

Keywords:

Commercial area — Implementation - Marketing

Introduccién

El origen de las ventas se remonta a la prehistoria donde es posible notar el intercambio de
bienes entre los hombres primitivos, este intercambio se lo conocia como trueque o permuta,
esto se debia a que no existia valor monetario. Con el paso del tiempo, el hombre fue
evolucionando e inventd la moneda, algunas fuentes revelan que los primeros en utilizar la

moneda fueron los hititas.

En la actualidad, las ventas son cada vez mas competitivas; sin embargo, quienes ejercen esta
profesidon no emplean técnicas, ni métodos que establecen las ventas tanto en su estructura

€como en su organizacion de sus productos o servicios.

Es por eso que en respuesta a la necesidad del area comercial dentro de la empresa HDC
Producciones (que incluya una fuerza de ventas capaz de captar y dar seguimiento eficaz al
cliente), es menester establecer politicas y programas orientados al logro de dichos objetivos,
como por ejemplo; la contratacion de personal con experiencia, para incremento de ventas de

la compafiia; y asi mejorar la liquidez de la misma, a través de un organizado y bien ejecutado



plan de trabajo comercial. La propuesta por tanto, consiste en elaborar un plan comercial que
sefiale como deben de manejarse y gestionarse los perfiles de cada cliente a fin de incrementar
las ventas. A su vez, que el analisis de los indices financieros permita medir periédicamente la

evolucién de las ventas, y proyectar estrategias para el crecimiento econémico del negocio.

Es importante que a través de la implementacion de planes de prevencion y accién de mejoras,
se beneficie también al equipo de trabajo a través de un justo sistema de incentivos y
comisiones por ventas. En adicion a ello, no perder el interés de observar el comportamiento de
los clientes, y asi procurar adaptarse a sus necesidades y desarrollar procesos eficientes de
mejora continua.

Formulacién del problema
¢ Es necesaria la implementacion de un &rea de ventas en la empresa HDC Producciones para

mejorar los ingresos por ventas y la captacion de nuevos clientes?
Sistematizacion del Problema

1. ¢Como ha sido el manejo de las funciones de ventas en la empresa HDC Producciones
en los dltimos afios?

2. ¢Como es posible desarrollar un planteamiento estratégico para captar clientes?

3. ¢Cual seria el escenario de ganancias y pérdidas en la compafiia bajo la nueva

propuesta?
Objetivo General:

Elaborar una propuesta de implementacién del area de ventas en la empresa HDC
Producciones.

Objetivos Especificos:

1. Recopilar informacion de la evolucién de la actividad comercial en la empresa HDC
Producciones.
Analizar la situacion financiera actual de la empresa y su posicién en el mercado.

3. Elaborar una propuesta encaminada a gestionar de manera eficiente los servicios que
la empresa oferta.

Antecedentes de la Investigacion

Tras haber formado parte de la organizacion de una considerable cantidad de eventos por mas
de 7 afios, y trabajar con empresas cuya mision es abastecer la logistica de eventos a todo
nivel, los fundadores de HDC Producciones adquirieron las competencias y habilidades
necesarias para hacer frente a un proyecto propio. En su experiencia como colaboradores de
las empresas pertenecientes a este sector, pudieron notar falencias en cuanto a los procesos
logisticos y ciertos aspectos técnicos; ademas que existia un bajo nivel de compromiso de los

trabajadores para con la empresa y un rendimiento regular de los operadores de los equipos.



Una vez que dejaron de trabajar en relacién de dependencia y haciendo uso de la experiencia
adquirida, el 16 de noviembre de 2009 decidieron fundar HDC Producciones, con el objetivo de
brindar un excelente servicio que les permitiera posicionarse como lideres en el mercado.
Inicialmente, la empresa contaba con una limitada cantidad de equipos de audio e iluminacién
puesto que el capital de arranque no fue abundante, lo que significé para la empresa tener que
desarrollar sus actividades con intermediarios, al momento de abastecer eventos de mayor
envergadura, sin embargo con el pasar del tiempo se present6 la oportunidad de obtener

equipos propios para la empresa y se llevé a cabo la adquisicién de los mismos.

HDC Producciones nace con el propoésito de ofrecer soporte logistico de primer nivel a
eventos de todo tipo, y también con la opcién de brindar a las organizaciones sin fines de lucro,

la posibilidad de realizar eventos de calidad y a un precio accesible.

Metodologia de la investigacion

Tipo de investigacion

Teniendo en cuenta, que la investigacion es entendida como un proceso de blsqueda sobre
algo poco o nada conocido, es importante identificar el mejor camino para realizarlo, segun sea
el caso de aquello que se desea indagar. Segun Arias (2012), la investigacion cientifica: “es un
proceso metddico y sistematico dirigido a la soluciéon de problemas o preguntas cientificas,
mediante la produccibn de nuevos conocimientos, los cuales constituyen la solucion o

respuesta a tales interrogantes” (p. 22).

De la misma manera, el autor sefiala que pese a que existen multiples y diversas formas de
llevar a cabo la investigacion, esta puede ser de diversos tipos. Al respecto, es posible
clasificarla segun tres criterios que son: su nivel, su disefio y su propésito. De acuerdo a su
nivel, puede ser: exploratoria, descriptiva y explicativa. La clasificacion de acuerdo al nivel de
una investigacion, hace referencia al grado o profundidad con el que es abordado un hecho o
problema. (Arias, 2012, p. 22)

En tal sentido, de acuerdo a su nivel, la investigacion es de tipo descriptiva y explicativa;
porque a partir de la informacion disponible y de su caracterizacion, es posible establecer
luego, la explicacion y relaciones de causalidad que giran en torno al tema objeto de estudio.
Con ello se busca, ir desde un conocimiento intermedio del problema a un resultado mucho

més profundo de conocimientos.

En lo que a disefio se refiere, esta puede ser: documental, de campo o0 experimental. Y en este
caso, es documental y de campo. Documental porque segun indica Arias (2012): “es un

proceso basado en la busqueda, recuperacion, andlisis, critica e interpretacion de datos



secundarios, es decir, los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes

documentales: impresas, audiovisuales o electronicas” (p. 27)

De campo, porque recolecta informacion de forma directa a través de las diferentes técnicas de

investigacion. Esta informacion no es alterada ni esconde la realidad existente.
Técnicas de Investigacién

Las técnicas de investigacion a ser utilizadas son;

= Entrevista
. Focus Group
] Encuesta

La entrevista serd dirigida al gerente general de HDC Producciones, pues ademas de conocer
claramente la estructura organizacional que la empresa posee, es la persona que proporciona
toda la apertura necesaria a los investigadores, para el adecuado levantamiento de informacion
sobre la operatividad que se maneja al interior de la compafiia.

Por otro lado, el Focus Group apunta a entrevistar a los trabajadores de HDC Producciones,
que aunque ciertamente no estan relacionados de forma especifica con la comercializacion de
los servicios, forman parte de la estructura organizacional bajo la que actualmente opera la

empresa.

Al igual que las dos técnicas mencionadas en la parte superior, la encuesta es una técnica de
investigacion utilizada para recopilar informacion sobre un tema determinado. La diferencia
radica, en la forma en que se elabora el cuestionario, pues este incluye opciones especificas
entre las que el encuestado debera elegir. Es decir, se caracteriza por poseer preguntas
cerradas; esto, con la finalidad de evitar respuestas sesgadas y que dificulten la tabulaciéon e
interpretacién de resultados. La encuesta sera dirigida a los diez principales clientes que al

tiempo presente, la empresa posee.

Andlisis de la Entrevista:

De acuerdo a la entrevista realizada al gerente general de HDC Producciones, se obtuvo como
resultado, que la actividad comercial de la empresa es directamente atendida por la gerencia,
basados en la experiencia y trayectoria con la que contaban en este campo, previo a la

fundacion de la empresa en mencion.

Segun la version proporcionada por el entrevistado, la competencia informal se constituye en
una de las principales amenazas para la empresa, ya que esta ofrece precios mas bajos, pero
a expensas de una menor calidad de los equipos. La empresa HDC posee entre sus ventajas

competitivas, tecnologia y equipos originales y de alta gama para operar en el mercado.



La fidelizacién de sus clientes, es el principal objetivo que la empresa persigue, asi como la
busqueda de personal plenamente comprometido con la vision de la compafiia productora. La
disponibilidad de paquetes para diferentes tipos de eventos, es otra de las estrategias

especiales que la empresa utiliza para competir en el sector al que pertenece.

Finalmente, el entrevistado hizo hincapié en que los grandes saltos que se dan en el nivel de
ventas de la empresa, obedecen principalmente a que la magnitud del tamafio de los contratos
estda por encima del volumen de los mismos. Para el gerente general, esta claro que la
saludable situacidn financiera de la empresa, esta respaldada por los contratos especiales que
ejecuta, y no porque HHDC Producciones disponga de un eficiente proceso de

comercializacion de sus servicios.
Analisis del Focus Group:

Al hacer uso de esta técnica de investigacion, se pretende dar apertura a los trabajadores de la
empresa, para expresar su percepcion sobre la forma en que se llevan a cabo las actividades

al interior de la empresa.

Considerando incluso, la posibilidad de que entre ellos exista el personal idéneo para la
realizacion de tareas en el &rea comercial. Ademas, en base a las respuestas proporcionadas
por la plantilla laboral, se buscd conocer su nivel de satisfaccién y compromiso en relacion al

cargo desempefiado.

Es muy importante tener en cuenta lo que para los trabajadores representa ocupar un puesto
dentro de HDC Producciones, asi como las expectativas de crecimiento y superacion personal.
A través de esta técnica, se buscd también, conocer a grosso modo, las caracteristicas del
clima laboral de la empresa y las habilidades de liderazgo y trabajo en equipo dentro de la

organizacion.
Analisis de la Encuesta:

La encuesta dirigida a los principales clientes de la empresa, tuvo como finalidad los siguientes
aspectos: Conocer la percepcién y preferencias de servicio de los clientes; el nivel de
satisfaccion y lealtad para con la empresa, y las caracteristicas por las que se destacan sus

contratos.

De esta encuesta, se obtuvo como resultado, que los clientes poseen una preferencia especial
por la calidad de los equipos y la tecnologia con las que la empresa opera. Ademas, el hecho
de que las negociaciones se realicen directamente con los dos principales gerentes, les

proporciona confianza de llegar a un acuerdo beneficioso para ambas partes.

Las expectativas de los clientes, -positivas en su mayoria- se complementan de forma ideal,

con la estabilidad financiera con la que actualmente cuenta la empresa. Los precios de los



paquetes, la calidad y la experiencia que pone la empresa a disposicién de sus clientes,
generan confianza de dar cabida a la posibilidad de invertir en la implementacién del area

comercial.
Conclusién

Desde su creacién, la empresa HDC Producciones ha venido realizando tareas ligadas a la
comercializacion de sus servicios, pero de manera informal. Es decir, prescindiendo de un area
o departamento comercial que se dedique puntualmente a la realizacion de estas actividades.
Su permanencia en el mercado, obedece en gran manera, a la experiencia y trayectoria de sus

administradores, sumado a la tecnologia de alta gama con la que disponen para trabajar.

La situacion financiera de la empresa, es en términos generales, muy saludable. Cuantificando,
la empresa puede responder a sus deudas a corto plazo de buena forma, ya que por cada délar
gue se adeuda con sus proveedores a corto plazo, la empresa tiene $1.85 para responder.
Afadiendo, que sin tomar en cuenta los inventarios, es decir solo considerando los activos mas
liguidos, se puede responder de igual forma. Es decir, que la rotacion de inventario es bastante
elevada, lo cual incide en la liquidez de la empresa.

Por otro lado, respecto al periodo de cobro, la empresa rota su cartera cada 35 dias, cuya cifra
para el mercado en el que se encuentra la entidad, es buena. No obstante, por el hecho de
tratarse de una empresa dedicada principalmente a la produccion audiovisual, debe responder
constantemente a los desafios tecnolégicos del mundo actual. Es decir, innovando e
inyectando capital, a fin de mantenerse compitiendo en el mercado. Los resultados obtenidos,
respecto al capital de trabajo, cuya cifra asciende a $104.768, respaldan la posibilidad de
implementar la propuesta planteada, pues la misma ha sido orientada precisamente en funcién
de lograr la efectiva optimizacion de los recursos para operar. Es decir, la propuesta elaborada

en este proyecto de investigacion es viable financieramente.

La propuesta de implementar el area comercial en la empresa HDC Producciones, es en su
concepcion mas basica, la necesidad de realizar las actividades comerciales de la empresa de
manera formal, a través de un departamento especificamente asignado para aquello, y que a la
vez permita a los administradores, llevar un debido seguimiento y control del proceso de
comercializacién que se realiza en la empresa. El objetivo final de la misma, es que permita
lograr mayores y mejores resultados a medida que pasa el tiempo, teniendo en cuenta que la
empresa - manifestado por sus propios clientes- posee la capacidad de cubrir eventos de gran

maghnitud, gracias a su trayectoria, experiencia y tecnologia disponibles.
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