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RESUMEN 

 
Este estudio presenta una propuesta detallada para implementar un sistema de Planificación de 

Recursos Empresariales (ERP) específicamente diseñado para optimizar los procesos de 

distribución y venta en una empresa. El objetivo principal es mejorar la eficiencia operativa, la 

toma de decisiones y la visibilidad en toda la cadena de suministro y el ciclo de venta. 

 

La propuesta se fundamenta en un análisis exhaustivo de los desafíos actuales que enfrenta la 

empresa en términos de gestión de inventario, coordinación logística y seguimiento de ventas. Se 

propone la adopción de un sistema ERP personalizado que integre módulos especializados para 

áreas clave, como gestión de inventario, logística, ventas, finanzas y análisis de datos. 

 

El sistema ERP permitirá una planificación más efectiva de la demanda al sincronizar 

automáticamente los datos de ventas con el inventario disponible, lo que reducirá los niveles de 

inventario excesivos y las rupturas de stock. Además, la funcionalidad de gestión de pedidos 

optimizará los procesos de toma de pedidos, empaquetado y envío, mejorando la satisfacción del 

cliente al garantizar entregas precisas y a tiempo. 

 

La propuesta también hace hincapié en la importancia de la integración de canales de venta, como 

tiendas físicas y plataformas de comercio electrónico, dentro del sistema ERP. Esto permitirá una 

visión unificada de todas las ventas y transacciones, lo que facilitará la identificación de 

tendencias y patrones de compra, así como la personalización de estrategias de marketing. 

 

Además, se sugiere la inclusión de herramientas analíticas para el seguimiento de indicadores 

clave de rendimiento (KPI) en tiempo real. Esto ayudará a los directivos a tomar decisiones 

informadas basadas en datos y a realizar ajustes ágiles en la estrategia en función de la 

información obtenida del sistema ERP. 
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La propuesta de Planificación de Recursos Empresariales para la Distribución y Venta 

tiene como objetivo mejorar la eficiencia, la colaboración y la toma de decisiones en los 

procesos de distribución y venta de la empresa. La implementación exitosa de este sistema 

ERP personalizado proporcionará una ventaja competitiva al permitir una gestión más 

eficaz de los recursos, una mayor satisfacción del cliente y una adaptación más rápida a 

las cambiantes condiciones del mercado. 

 
 

Palabras claves: ERP, Distribución, Ventas, Procesos. 
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ABSTRACT 

 
This study presents a detailed proposal to implement an Enterprise Resource Planning (ERP) 

system specifically designed to optimize distribution and sales processes in a company. The main 

objective is to improve operational efficiency, decision making and visibility throughout the 

supply chain and sales cycle. 

 

The proposal is based on an exhaustive analysis of the current challenges facing the company in 

terms of inventory management, logistics coordination and sales monitoring. The adoption of a 

custom ERP system that integrates specialized modules for key areas such as inventory 

management, logistics, sales, finance, and data analysis is proposed. 

 

The ERP system will enable more effective demand planning by automatically synchronizing 

sales data with available inventory, which will reduce excessive inventory levels and stock-outs. 

In addition, the order management functionality will streamline order taking, packing and 

shipping processes, improving customer satisfaction by ensuring accurate and on-time deliveries. 

 

The proposal also emphasizes the importance of integrating sales channels, such as physical stores 

and e-commerce platforms, within the ERP system. This will allow a unified vision of all sales 

and transactions, which will facilitate the identification of trends and purchasing patterns, as well 

as the personalization of marketing strategies. 

 

In addition, the inclusion of analytical tools for monitoring key performance indicators (KPI) in 

real time is suggested. This will help managers make informed decisions based on data and make 

agile adjustments to the strategy based on the information obtained from the ERP system. 

 

The Business Resource Planning for Distribution and Sales proposal aims to improve 

efficiency, collaboration and decision-making in the company's distribution and sales 
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processes. The successful implementation of this custom ERP system will provide a 

competitive advantage by enabling more effective resource management, higher customer 

satisfaction, and faster adaptation to changing market conditions. 

 
 

Keywords: ERP, Distribution, Sales, Processes. 
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INTRODUCCIÓN 

 

 
En un entorno empresarial cada vez más competitivo y dinámico, la optimización de los procesos 

de distribución y venta se ha convertido en una prioridad estratégica para las organizaciones que 

buscan mantener su relevancia y crecimiento en el mercado. La correcta gestión de recursos, la 

eficiencia operativa y la capacidad de tomar decisiones informadas son elementos cruciales para 

alcanzar el éxito en este contexto. En este sentido, el presente estudio tiene como objetivo 

presentar una propuesta integral de Planificación de Recursos Empresariales (ERP) diseñada 

específicamente para abordar los desafíos inherentes a la distribución y venta en el entorno 

empresarial actual. 

 

La distribución y venta efectivas implican una serie de desafíos complejos, que van desde la 

gestión óptima del inventario y la logística hasta la personalización de la experiencia del cliente. 

Estas áreas están interconectadas en la cadena de suministro y desempeñan un papel crucial en la 

percepción del cliente sobre la marca y en la capacidad de la empresa para adaptarse a las 

cambiantes tendencias del mercado. La falta de una visión integrada y centralizada de estos 

procesos puede resultar en ineficiencias, pérdida de oportunidades y una experiencia de la cliente 

insatisfactoria. 

 

La adopción de un sistema ERP se presenta como una solución clave para abordar estos desafíos 

de manera efectiva. Un sistema ERP bien implementado ofrece una plataforma única que integra 

y automatiza diversos procesos empresariales, desde la gestión de inventario y pedidos hasta la 

administración financiera y el análisis de datos. Esta integración permite una visión panorámica 

de la empresa, facilitando la toma de decisiones fundamentadas y la identificación de áreas de 

mejora en tiempo real. 

 

En este contexto, el presente estudio propone un enfoque estratégico y detallado para la 
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implementación de un sistema ERP adaptado a las necesidades específicas de la distribución y 

venta. Se explorarán los componentes clave de este sistema, incluyendo la gestión de inventario, 

la coordinación logística, la integración de canales de venta y el análisis de datos en tiempo real. 

Además, se examinarán los beneficios potenciales que esta propuesta puede aportar a la empresa, 

desde la mejora en la eficiencia operativa hasta la optimización de la satisfacción del cliente. 

 

A lo largo de este estudio, se profundizará en los aspectos técnicos, funcionales 

y estratégicos de la propuesta de Planificación de Recursos Empresariales para la 

Distribución y Venta. La implementación exitosa de esta propuesta no solo puede 

transformar la forma en que la empresa gestiona sus operaciones, sino que también puede 

potenciar su capacidad para adaptarse y prosperar en un entorno empresarial en constante 

evolución. 



 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1. Planteamiento del Problema 

La problemática en las áreas de planificación de recursos empresariales en la 

distribución y venta se refiere a los desafíos y obstáculos que enfrentan las empresas 

al intentar gestionar de manera eficiente y efectiva sus procesos de distribución y 

venta a través de la implementación de sistemas de Planificación de Recursos 

Empresariales (ERP). Estos desafíos pueden variar según la industria y el tamaño 

de la empresa, pero algunos de los problemas comunes incluyen: 

• Gestión de Inventarios Ineficiente: Las empresas a menudo luchan por 

mantener un equilibrio adecuado entre el nivel de inventario y la demanda de 

los clientes. El exceso de inventario puede resultar en costos de 

almacenamiento innecesarios, mientras que una falta de inventario puede llevar 

a la pérdida de ventas y la insatisfacción del cliente. 

• Falta de Visibilidad de la Cadena de Suministro: La falta de visibilidad en 

tiempo real a lo largo de toda la cadena de suministro puede dificultar la toma 

de decisiones informadas. Las empresas pueden enfrentar retrasos en la 

producción, problemas de disponibilidad de productos y dificultades para 

anticipar cambios en la demanda. 
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• Coordinación Logística Deficiente: La distribución eficiente de productos 

implica la coordinación de diversas operaciones logísticas, como la 

planificación de rutas, la gestión de almacenes y el seguimiento de envíos. Los 

problemas en la coordinación logística pueden resultar en entregas tardías, 

costos adicionales y clientes insatisfechos. 

• Complejidad en la Gestión de Pedidos: El proceso de gestión de pedidos puede 

volverse complicado cuando se manejan múltiples canales de venta, lo que 

lleva a la posibilidad de errores en la toma de pedidos, la asignación de 

inventario y la facturación. 

• Integración de Canales de Venta: Las empresas que operan tanto en tiendas 

físicas como en plataformas de comercio electrónico a menudo enfrentan 

dificultades para integrar de manera efectiva los datos y procesos de ambos 

canales. Esto puede llevar a problemas de inventario desactualizado y a una 

experiencia inconsistente para el cliente. 

• Falta de Datos Analíticos en Tiempo Real: La falta de análisis de datos en 

tiempo real puede obstaculizar la capacidad de la empresa para identificar 

tendencias de ventas, pronosticar la demanda y tomar decisiones basadas en 

datos con agilidad. 

• Resistencia al Cambio: La implementación de sistemas ERP implica cambios 

en las rutinas y procesos de trabajo establecidos, lo que puede encontrarse con 

resistencia por parte de los empleados que deben adaptarse a nuevas formas de 

trabajar. 

• Necesidad de Personalización: Los sistemas ERP deben adaptarse a las 
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necesidades específicas de la empresa para ser efectivos. La personalización de 

los sistemas puede ser compleja y costosa. 

• Inversión Financiera y Tiempo: La implementación y el mantenimiento 

continuo de sistemas ERP representan inversiones financieras y de tiempo que 

algunas empresas pueden considerar como obstáculos. 

• Actualización y Mantenimiento Continuo: La necesidad de mantener el sistema 

ERP actualizado y funcionando sin problemas puede requerir recursos 

adicionales y ser un desafío constante. 

Podemos decir que la problemática en las áreas de planificación de recursos 

empresariales en la distribución y venta gira en torno a la complejidad de coordinar 

operaciones, la necesidad de integrar datos y procesos, la adaptación a nuevos 

sistemas y la gestión eficiente de inventarios para satisfacer las demandas 

cambiantes del mercado y garantizar una experiencia positiva para el cliente. 

1.1.1. Problema General: 

• ¿Cómo la propuesta de la planificación de recursos empresariales para la 

distribución y ventas de la empresa kiut influye en el nivel del servicio? 

1.1.2. Problemas Específicos: 

• ¿Cómo el desarrollo de la gestión del proceso de ventas perjudica el nivel 

del servicio? 

• ¿Cómo el desarrollo de la distribución y despacho influye en el nivel del 

servicio? 

• ¿Cómo el desarrollo de la facturación influirá en el servicio? 
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1.2. Objetivos de la Investigación 

1.2.1. Objetivo General: 

 

• Desarrollar una propuesta de la planificación de recursos 

empresariales para la distribución y ventas de la empresa kiut que 

influya en el nivel del servicio 

1.2.2. Objetivos Específicos: 

 

• Plantear una mejora en la gestión del proceso de ventas que ayude en 

el nivel del servicio 

• Plantear una mejora en el desarrollo de la distribución y despacho que 

ayude en el nivel del servicio 

• Plantear el desarrollo de la facturación que ayude en el desempeño del 

mejor servicio 

1.3. Justificación del Estudio 

En un entorno empresarial altamente competitivo y en constante evolución, la 

eficiencia y efectividad en los procesos de distribución y venta son críticas para el 

éxito y la supervivencia de las organizaciones. La implementación de sistemas de 

Planificación de Recursos Empresariales (ERP) se ha convertido en una estrategia 

fundamental para abordar los desafíos operativos y logísticos que enfrentan las 

empresas en estas áreas. La justificación para estudiar la problemática en estas áreas 

radica en la necesidad de comprender a fondo los obstáculos que las empresas 

enfrentan al implementar y operar sistemas ERP, así como en la importancia de buscar 

soluciones efectivas para optimizar estos procesos vitales. 

 

Mejora de la Eficiencia Operativa: Un sistema ERP bien implementado puede 

racionalizar los procesos internos, reduciendo la duplicación de tareas, 

minimizando los errores y mejorando la productividad de los empleados. 
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Estudiar las problemáticas actuales en las áreas de distribución y venta 

permitirá identificar las ineficiencias y los cuellos de botella, abriendo la puerta 

a mejoras que aumentarán la eficiencia operativa. 

 

Optimización de la Experiencia del Cliente: La planificación adecuada de la 

distribución y venta tiene un impacto directo en la experiencia del cliente. La 

identificación y resolución de problemas en la gestión de pedidos, disponibilidad 

de productos y tiempos de entrega pueden mejorar la satisfacción del cliente y 

fomentar la fidelidad a la marca. 

Reducción de Costos: Las ineficiencias en la cadena de suministro y los 

procesos de venta pueden llevar a costos innecesarios, como inventarios excesivos, 

gastos de transporte adicionales y pérdida de ventas por falta de stock. Al abordar 

estas problemáticas, las empresas pueden lograr una reducción significativa de 

costos operativos. 

Toma de Decisiones Basada en Datos: Los sistemas ERP brindan una mayor 

visibilidad de los datos y permiten la toma de decisiones basada en datos en tiempo 

real. Al 

investigar las dificultades en esta área, las empresas pueden implementar 

soluciones que faciliten el acceso a información crítica para una toma de decisiones 

más informada y ágil. 

Adaptación a las Demandas del Mercado: El mercado y las preferencias del 

cliente cambian rápidamente. Un sistema ERP eficiente puede permitir una mayor 

agilidad en la adaptación a estas cambiantes condiciones. Entender las 

problemáticas actuales en la distribución y venta ayudará a las empresas a estar 



6  

mejor preparadas para responder a las demandas cambiantes del mercado. 

Competitividad: Las empresas que pueden ofrecer un proceso de distribución 

y venta fluido y eficiente ganan una ventaja competitiva en el mercado. Al abordar 

las problemáticas y optimizar estos procesos, las empresas pueden diferenciarse de 

sus competidores y ganar una posición más sólida en su industria. 

Innovación y Crecimiento: Al superar las problemáticas en las áreas de 

distribución y venta, las empresas pueden liberar recursos y tiempo para enfocarse 

en la innovación y el crecimiento. La implementación exitosa de un sistema ERP 

puede liberar energía y recursos que se pueden dirigir hacia la expansión y mejora 

del negocio. 

1.4. Hipótesis 

1.4.1. Hipótesis General: 

• La propuesta de la planificación de recursos empresariales para la 

distribución y ventas de la empresa kiut incrementara el nivel del servicio 

1.4.2. Hipótesis Especificas: 

• La automatización de la gestión del proceso de ventas que mejorara el nivel 

del servicio 

• La automatización de la distribución y despacho ayudara en el nivel del 

servicio 

• La automatización del desarrollo de la facturación ayudara en el desempeño 

del mejor servicio 

1.5. Variables 

1.5.1. Independientes: 
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• Propuesta de la ERP 

1.5.2. Dependientes: 

• Distribución y venta 

1.5.3. Operacionalización de Variables: 

Tabla 1 

operacionalización de variables 

 

Variable Indicador 

Propuesta de la 

ERP 

Grado de servicio 

 
Gestión de la venta 

Distribución y 

venta 

Despacho y 

distribución 

 
Facturación 

Nota: elaboración propia 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 

2.1. Antecedentes de la investigación 

 

Challenges (2018) 

Este estudio disecciona las dificultades habituales en la ejecución de marcos ERP en 

diferentes regiones empresariales, incluidas la dispersión y los acuerdos. Se presentan 

cuestiones como, por ejemplo, la protección frente al cambio, la ausencia de 

flexibilidad y los problemas de incorporación con marcos heredados. El estudio 

destaca la importancia de reflexionar sobre estas cuestiones para una ejecución 

fructífera. 

Systems (2019) 

Este estudio se centra explícitamente en el efecto de los marcos ERP sobre las 

operaciones coordinadas y la circulación. Analiza cómo los marcos ERP pueden 

desarrollar aún más la coordinación de estrategias, la administración de existencias y 

la organización de cursos, pero además presenta dificultades como la complejidad de 

incorporar operaciones planificadas y marcos ERP. 

Challenges (2017) 

Este estudio se centra en las dificultades a las que se enfrentan las organizaciones 

nigerianas a la hora de llevar a cabo marcos de ERP. Los resultados demuestran 
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problemas de adaptación social a los nuevos avances, ausencia de una preparación 

satisfactoria y problemas de coordinación con los marcos heredados. 

Marcos ERP (2016). 

Este estudio investiga qué significan los marcos ERP para las asociaciones y la 

satisfacción del cliente. Con respecto a la apropiación y los acuerdos, toma nota de 

cómo los marcos ERP pueden desarrollar aún más la administración de existencias y 

la perceptibilidad de la red de tiendas, pero además especifica la importancia de la 

preparación y la ayuda continua para abordar los problemas de recepción. 

Una revisión (2019) 

Este estudio explora lo que significan los marcos ERP para la eficacia y la 

ventaja de las asociaciones. En el espacio de la difusión y los tratos, subraya cómo 

los marcos ERP pueden desarrollar aún más la dirección impulsada por la 

información y la coordinación de la red de producción 

2.2. Marco teórico 

 

2.2.1. Planificación de recursos empresariales (ERP) 

 

Según Chopra y Meindl (2013), la organización de activos empresariales 

(ERP) hace referencia a una forma exhaustiva de gestionar la supervisión de 

activos y ciclos en una asociación mediante la ejecución de marcos y 

programas coordinados. El objetivo fundamental de un marco ERP es mejorar 

la eficacia, la coordinación y la dinámica en todas las partes de la 

organización, desde la creación y las operaciones planificadas hasta la 

administración monetaria y el examen de la información. 



10  

Como indican Laundon y Laudon (2012), un marco ERP es una 

columna vertebral innovadora que permite la coordinación y mecanización de 

una amplia variedad de trabajos y ciclos empresariales en un único marco 

concentrado. Funciona con una correspondencia constante entre varias 

divisiones y regiones de la asociación, lo que permite compartir información 

previsora y constante a todos los niveles. Algunos de los aspectos más 

destacados de ERP son: 

• Integración de Procesos: Un sistema ERP enlaza los distintos procesos 

y departamentos de una empresa, permitiendo que la información fluya a 

la perfección entre ellos. Desde la gestión de inventarios y compras hasta 

la contabilidad y la gestión de las relaciones con los clientes, todas las 

áreas están conectadas en una única plataforma. 

• Centralización de Datos: Los datos se almacenan en un conjunto de 

datos agrupados y vinculados, lo que elimina la necesidad de numerosos 

marcos desconectados. De este modo, se mantiene una distancia 

estratégica respecto a la duplicación de información y se garantiza la 

coherencia de los datos en toda la asociación. 

• Automatización de Tareas: Los marcos ERP robotizan numerosas 

prácticas diarias y tareas tediosas, como el detalle monetario, la 

administración de existencias y la facturación. De este modo, se recupera 

tiempo y se reduce la posibilidad de que se produzcan errores humanos. 

 

• Acceso en Tiempo Real: Los clientes autorizados pueden acceder 

continuamente a datos modernos. Esto permite una dirección 

independiente más rápida y exacta, ya que depende de información 
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previsora y precisa. 

 

• Mejora de la Visibilidad: Los marcos ERP ofrecen una perspectiva 

global de las tareas empresariales, que funciona con la prueba reconocible 

de patrones, problemas y puertas abiertas en toda la asociación. 

 

• Gestión de Relaciones con los Clientes (CRM): Algunos sistemas ERP 

incorporan módulos CRM para supervisar las relaciones con los clientes, lo que 

permite un seguimiento más eficaz de los acuerdos, la asistencia al cliente y la 

fidelización de los consumidores. 

 

• Planificación de la Cadena de Suministro: Los marcos ERP pueden 

incorporar dispositivos para la red de tiendas de los ejecutivos, desde el 

interés por querer hasta la creación y coordinación de operaciones 

planificadas. 

 

• Cumplimiento y Regulaciones: Los marcos ERP pueden ayudar a las 

organizaciones a ajustarse a las directrices y normas explícitas de la 

industria trabajando con la documentación requerida, siguiendo y 

anunciando. 

 

• Escalabilidad: Los sistemas ERP están pensados para evolucionar con la 

empresa, lo que implica que pueden ajustarse a las necesidades 

cambiantes y al tamaño de la asociación a medida que avanza. 

 
La organización de los activos de la empresa a través de los sistemas 

ERP es una forma esencial de gestionar la administración coordinada de una 

asociación. Al coordinar los ciclos, facilitar las tareas y desarrollar aún más 

la navegación, los sistemas ERP ayudan a las organizaciones a ser más 
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competentes, serias y ágiles en un entorno empresarial en constante cambio. 

2.2.1.1. Servicio 

 

Meindl, (2013), La administración de ERP hace referencia a la utilidad 

y el respaldo que se ofrece a las asociaciones a lo largo de todo el patrón de 

ejecución, actividad y soporte de un marco de organización de activos 

empresariales (ERP). Esta ayuda incorpora varias perspectivas dirigidas a 

garantizar que el marco ERP cumple los objetivos empresariales y funciona 

realmente. Incluye: 

• Implementación y Personalización: La ayuda en esta fase incluye la 

organización y modificación del marco ERP según las necesidades 

particulares de la asociación. Incluye la planificación y modificación de 

los módulos, procesos de trabajo y funcionalidades para ajustarlos a los 

ciclos y requisitos previos específicos de la organización. 

• Capacitación y Formación: Preparar suficientemente a los clientes es 

fundamental para garantizar que comprendan cómo utilizar con éxito el 

marco ERP. Esto incluye cursos de formación para familiarizarlos con el 

punto de conexión del marco, los ciclos y los sistemas. 

• Soporte Técnico: Ofrecer ayuda especializada progresiva es fundamental 

para resolver problemas, responder preguntas y abordar cualquier desafío 

que los clientes puedan experimentar al utilizar el marco ERP. El respaldo 

puede ser proporcionado por el grupo interno de TI de la organización o 

por el vendedor del marco ERP. 

 

• Actualizaciones y Mantenimiento: Los marcos ERP requieren 
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actualizaciones ocasionales para estar al día de los aspectos más 

destacados, las correcciones de errores y los parches de seguridad más 

recientes. El vendedor del marco debe ofrecer servicios de revisión y 

mantenimiento para garantizar que el marco sigue siendo útil y seguro. 

 

• Consultoría Estratégica: Los comerciantes de ERP ofrecen servicios de 

asesoramiento para ayudar a las asociaciones a centrarse en lo más 

importante. Esto incluye el asesoramiento sobre la preparación esencial, 

la mejora de procesos y la distinción de puertas abiertas increíbles para el 

desarrollo. 

 

• Migración de Datos: En general, las asociaciones deben trasladar la 

información de los marcos heredados a la nueva etapa de ERP. La ayuda 

recuerda la interacción del traslado y garantiza la honestidad y precisión 

de la información trasladada. 

 

• Personalización Futura: Con el tiempo, las necesidades y procesos de la 

organización pueden cambiar. El servicio en esta área implica la 

adaptación y personalización continua del sistema ERP para asegurarse de 

que siga siendo relevante y efectivo. 

 

• Gestión de Problemas y Actualizaciones: A largo plazo, las necesidades 

y los ciclos de la asociación pueden cambiar. La administración en este 

ámbito incluye la variación y personalización progresivas del marco ERP 

para garantizar que sigue siendo pertinente y atractivo. 
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La identificación y resolución de problemas técnicos, así como la 

gestión de actualizaciones, son aspectos críticos del servicio en la 

planificación de recursos empresariales. Esto garantiza que el sistema 

funcione sin problemas y esté siempre actualizado. 

2.2.2. Distribución y ventas 

Según Laundon & Laudon, (2012), La distribución y ventas son dos 

componentes fundamentales en el ciclo comercial de una organización, que 

se centran en la entrega eficiente de productos y servicios al mercado y en 

el proceso de persuadir y cerrar transacciones con los clientes. A 

continuación, se presenta una definición detallada de ambos términos: 

2.2.2.1. Distribución 

La difusión se refiere al conjunto de ejercicios y ciclos relacionados 

con el transporte físico y calculado de artículos o administraciones desde el 

punto de partida hasta la marca de utilización o uso. Esta red de producción 

abarca varias etapas, como la adquisición, el almacenamiento, el transporte, 

la gestión de existencias y el último transporte a los clientes o delegados, 

como minoristas o mayoristas. El objetivo de la apropiación es garantizar 

que los artículos sean accesibles en el lugar perfecto y en el momento 

oportuno para satisfacer las necesidades del mercado, al tiempo que se 

limitan los gastos y se mejoran los procesos de operaciones coordinadas. 

2.2.2.2. Ventas 

 

Por otra parte, las ventas se refieren al proceso de promoción e 

influencia en el que una organización colabora con sus clientes previstos 
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para convertirlos en compradores. Esto incluye la presentación, el avance y 

la difusión de las ventajas y los aspectos destacados de los artículos o las 

administraciones para satisfacer las necesidades y los deseos de los clientes. 

El ciclo de las negociaciones incluye la identificación de posibles clientes, 

la creación de contactos, la presentación de propuestas, la organización y el 

cierre efectivo de los intercambios. El objetivo principal de los tratos es 

generar ingresos y crear asociaciones duraderas con los clientes, lo que 

puede generar devoción y un discurso positivo. 

La dispersión y los tratos son dos capacidades interconectadas 

importantes para el resultado de cualquier negocio. La circulación garantiza 

que los artículos lleguen a los clientes de forma cómoda y eficaz, mientras 

que las ofertas se centran en transmitir el valor de los artículos y convencer 

a los clientes para que realicen una compra. Un procedimiento convincente 

aquí puede afectar en conjunto al beneficio, la seriedad y el discernimiento 

de la marca en el centro comercial. 

2.2.2.3. Gestión de ventas 

 

Laudon, (2012), Deals the board es el conjunto de metodologías, ciclos y 

ejercicios que se planifican y llevan a cabo minuciosamente dentro de una 

asociación para examinar y mejorar todas las fases del ciclo de las 

operaciones, desde el contacto inicial con una posibilidad hasta las 

operaciones posteriores y el mantenimiento del cliente. Una disciplina 

consolida el examen cuantitativo y subjetivo, las habilidades relacionales y los 

procedimientos de alto nivel para cumplir los objetivos de edad de ingresos, 

beneficios y desarrollo empresarial. 
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En su centro, la gestión incluye el detalle y la ejecución de planes bien 

pensados que enmarcan el modo en que la organización avanzará hacia el 

mercado, seleccionará su grupo de interés, fijará costes, promoverá sus 

artículos o administraciones, cerrará acuerdos y mantendrá asociaciones a 

largo plazo con los clientes. Estos planes son adaptables y versátiles, ya que 

puede ser necesario desarrollarlos debido a los cambios en los elementos del 

sector empresarial, los patrones de los clientes y las actividades de los 

competidores. 

 

Desde una perspectiva más amplia, los acuerdos con los ejecutivos 

incluyen: 

• Prospectar y Generación de Leads: La identificación y fascinación de 

posibles clientes a través de diferentes canales, por ejemplo, escaparate 

informatizado, ferias de intercambio, referencias y organizaciones de 

expertos. 

• Cualificación de Prospectos: El sondeo de la razonabilidad de las 

posibilidades en vista de sus necesidades, plan financiero y nivel de 

interés, para concentrar con éxito los activos de las ofertas. 

• Presentación y Negociación: Transmitir realmente las ventajas y el valor 

de los artículos o administraciones de la organización, abordar las 

protestas y fijar las condiciones para llegar a un acuerdo. 

• Cierre de Ventas: Formalizar el acuerdo y finalizar el intercambio de 

forma experta y haciendo hincapié en la fidelización del consumidor. 
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• Postventa y Fidelización: Mantener correspondencia continua con el 

cliente, garantizar que está contento con su compra, ofrecerle ayuda si es 

fundamental y buscar posibles puertas abiertas para hacer pitching 

estratégico o upselling. 

• Análisis y Mejora: Utilizar la información y las mediciones para evaluar 

la presentación de las técnicas de tratos, reconocer las regiones para el 

desarrollo y cambiar de la misma manera. 

• Formación y Desarrollo: Proporcionar a los grupos de divulgación la 

preparación necesaria en estrategias de negocio, artículos y habilidades 

relacionales para desempeñar realmente sus funciones. 

• Gestión de Relaciones: áreas de fuerza para desarrollar asociaciones de 

confianza con los clientes, decididas a transformarlos en defensores de la 

marca y productores de referencias. 

La gestión de ventas requiere un profundo conocimiento del 

mercado, las necesidades del cliente y el producto, así como la capacidad 

de adaptarse a situaciones cambiantes y aprovechar las oportunidades. Es 

una función esencial en cualquier organización que quiera triunfar en un 

entorno competitivo garantizando un flujo constante de ingresos y 

estableciendo relaciones duraderas con los clientes. 

2.2.3. Despacho y distribución 

 

2.2.3.1. Despacho 

 

Laudon, (2012), La expedición, en lo que respecta a una 

organización de dispersión y ofertas, es una capacidad fundamental que 
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incorpora la preparación, coordinación y ejecución de la circulación y el 

transporte eficaces de artículos o administraciones desde la capacidad o el 

lugar de creación hasta los últimos clientes o puntos de venta. Este 

movimiento incluye una progresión de ciclos y contemplaciones 

estratégicas que garantizan que los artículos se presenten en condiciones 

ideales y con una puntualidad impecable, cumpliendo las expectativas de 

los clientes y contribuyendo al resultado general de la organización. 

• Gestión de Inventarios: El despacho requiere un control exacto de los 

niveles de existencias para garantizar que los artículos estén accesibles 

cuando se necesiten. Esto incluye una comprensión exhaustiva del 

interés, los ciclos de recarga y la previsión de futuras necesidades. 

• Planificación de Rutas: En las organizaciones que transportan a varias 

zonas, la expedición incorpora la organización de recorridos eficaces para 

limitar los tiempos de viaje, disminuir los costes de transporte y evitar los 

aplazamientos superfluos. 

• Embalaje y Etiquetado: Preparar los artículos para su envío de forma 

protegida y adecuada es una pieza básica de la satisfacción. Esto puede 

incluir la determinación de materiales de empaquetado adecuados y la 

incorporación de nombres y documentación esenciales. 

• Coordinación Interna: El despacho requiere una correspondencia y 

coordinación fluida entre varias divisiones, como ofertas, operaciones, 

almacenamiento y transporte, para garantizar que todo el mundo esté 

ajustado en cuanto a qué artículos se entregarán y cuándo. 

• Seguimiento y Control: Durante el ciclo de satisfacción, es fundamental 
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hacer un seguimiento continuo de los envíos para garantizar que aparecen 

según lo reservado y resolver cualquier problema que pueda surgir 

progresivamente. 

• Cumplimiento Normativo: Dependiendo de la idea de los artículos, la 

entrega puede incluir el cumplimiento de directrices y requisitos previos 

explícitos de bienestar, marcado y transporte. 

• Gestión de Devoluciones: El ciclo de envío piensa además en las 

devoluciones de los clientes, lo que requiere una administración eficaz 

para limitar el efecto sobre los gastos y la asistencia a los clientes. 

Tecnología y Sistemas: Muchas organizaciones utilizan marcos de 

almacenamiento y programación de seguimiento de envíos para mecanizar 

y mejorar el ciclo de satisfacción. 

 

La expedición en una organización de circulación y distribución es una 

actividad estratégica vital que va más allá del mero transporte de 

artículos. Incluye una preparación cuidadosa, la coordinación 

interdepartamental, la coherencia administrativa, la productividad de la 

dispersión y una atención constante a la lealtad del consumidor. Un ciclo 

de expedición competente puede repercutir en la seriedad de una 

organización al garantizar que los artículos llegan a tiempo y en la 

estructura correcta, lo que contribuye al progreso general de la 

organización en el centro comercial. 

2.2.3.2. Distribución 

 

Laudon, (2012), La circulación, en lo que respecta a una 

organización de transporte y distribución, engloba un conjunto de 
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metodologías, ciclos y ejercicios destinados a gestionar de forma productiva 

la colocación y el transporte de artículos desde su punto de partida hasta los 

puntos de venta o directamente hasta los clientes finales. Esta capacidad de 

factores coordinados desempeña un papel fundamental en los resultados de 

la empresa, ya que garantiza que los artículos perfectos estén disponibles en 

el lugar ideal de forma brillante, satisfaciendo las demandas del mercado y 

mejorando la experiencia del cliente. 

• Logística de Almacenamiento: La apropiación incluye la 

administración de almacenes y focos de difusión donde se guardan los 

artículos. Esto incluye la asociación de espacios, el seguimiento de 

existencias, el giro de artículos y el avance de la interacción para facilitar 

la preparación de pedidos. 

• Gestión de Inventario: La circulación requiere una comprensión 

exhaustiva del interés, la preparación de las existencias y la recarga de 

los ejecutivos para garantizar que los artículos estén accesibles en la 

cantidad ideal con una sincronización impecable. 

• Red de Distribución: Incluye caracterizar la organización de la 

apropiación, que puede incorporar almacenes, focos de difusión, puntos 

de venta, canales de ofertas en línea y diferentes medios a través de los 

cuales los artículos llegarán a los clientes. 

• Optimización de Rutas: En lo que respecta a los transportes, la difusión 

incluye la organización de rutas competentes para limitar los costes de 

transporte, reducir los tiempos de transporte y fidelizar aún más a los 
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consumidores. 

• Gestión de Transporte: Incluye la coordinación del método de 

transporte, ya sean vehículos propios o reevaluados, para garantizar que 

los artículos se mueven con seguridad y eficacia. 

• Seguimiento y Control: La difusión requiere una observación 

constante de los artículos a lo largo de toda la red de almacenes, desde 

su lugar de inicio hasta su último objetivo, para garantizar su rectitud y 

cumplir los plazos de transporte. 

• Cumplimiento Normativo: En ocasiones, la apropiación puede 

depender de directrices explícitas, por ejemplo, requisitos previos de 

aduanas o limitaciones de transporte, que deben cumplirse para 

garantizar la coherencia legal y el bienestar del artículo. 

Tecnología y Automatización: Muchas organizaciones utilizan marcos de 

stockroom the board, programación de seguimiento de envíos y avances 

informáticos para mejorar los procesos de difusión. 

 

       La difusión en una organización de circulación y distribución es una 

capacidad de factores coordinados de gran alcance que abarca desde el 

almacenamiento hasta el transporte de los resultados finales. Incluye una 

administración prudente de las existencias, la organización de los recorridos, 

la coordinación de los factores de transporte y una atención constante a la 

fidelidad de los consumidores. Una dispersión potente contribuye a los logros 

funcionales de una organización, pero además asume un papel fundamental 

en la producción de ingresos y el mantenimiento de áreas de fuerza para las 

conexiones. 
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2.2.4. Facturación 

Laudon, (2012), La facturación, en una organización de transporte y 

negocios, implica una progresión de ciclos y ejercicios relacionados con la 

creación, emisión y registro de informes legales y monetarios que informan 

de los intercambios comerciales realizados entre la organización y sus 

clientes. Estos archivos, conocidos como solicitudes, son fundamentales tanto 

desde el punto de vista funcional como monetario, ya que no sólo registran la 

oferta de artículos o servicios, sino que también establecen compromisos de 

pago y proporcionan datos fundamentales para el control interno y la 

navegación. 

• Generación de Facturas: La facturación incluye la formación de 

solicitudes exactas y punto por punto que reflejen los artículos o 

administraciones vendidos, las cantidades, los costes unitarios, los 

límites, los gastos apropiados y algunos otros cargos aplicables. 

• Registro de Transacciones: Cada vez que se realiza una transacción, se 

crea un recibo que registra el intercambio. Estas solicitudes se utilizan 

como registros fundamentales para el seguimiento de las operaciones y 

los ingresos producidos. 

• Cumplimiento Legal: Las solicitudes presentadas deben cumplir los 

requisitos legales y monetarios establecidos por los especialistas 

competentes. Esto incluye la consideración de los datos de gastos 

correctos, por ejemplo, los números de identificación de cargos y los 

códigos de evaluación. 
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• Control y Auditoría: La facturación es fundamental para el control 

interno y la evaluación de los ejercicios empresariales. Las solicitudes 

sirven como prueba de los intercambios y funcionan con el compromiso 

de los registros, la comprobación de los ingresos y la identificación de las 

disparidades. 

• Gestión de Pagos: Las solicitudes proporcionan a los clientes los datos 

que necesitan para realizar las comparaciones de plazos. El seguimiento 

de las solicitudes extraordinarias y la gestión de los plazos que se 

aproximan son componentes fundamentales de la facturación. 

• Registro Contable: Las solicitudes entregadas se guardan en los libros 

de contabilidad de la organización para reflejar los acuerdos y los 

ingresos. Esto es fundamental para la elaboración de resúmenes fiscales 

precisos y reveladores. 

• Sistemas de Facturación: Muchas empresas utilizan sistemas de cobro 

mecanizados que facilitan el proceso de recepción, reducen los errores y 

aumentan la eficacia. 

• Seguimiento de Vencimientos: La facturación incluye el seguimiento de 

los plazos establecidos en las solicitudes y la supervisión de las 

actualizaciones y los avisos de vencimiento para garantizar que los pagos 

se realicen a tiempo. 

La facturación en una organización de acuerdos y difusión es un 

ciclo básico que va más allá de la mera entrega de informes. Incluye la 

creación de recibos exactos, el seguimiento de los cambios, la coherencia 

legal, el control monetario y el pago de las cuotas. Una facturación 
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correcta contribuye a la rectitud monetaria, a una dirección educada y al 

mantenimiento de relaciones fiables con los clientes. 

2.2.5. La planificación de recursos empresariales en la distribución y ventas de 

las empresas de servicios 

       Un enfoque ERP busca organizar y racionalizar los movimientos de todo 

tipo, desde la edad de liderazgo y la solicitud de la junta hasta la facturación y 

las relaciones con los clientes, con la intención de trabajar en la productividad 

funcional, la lealtad del consumidor y la dirección independiente informada. 

 

Para ello, tiene en cuenta los siguientes aspectos: 

• Integración de Procesos: Un marco ERP reúne e interconecta diferentes 

ciclos, por ejemplo, la administración de existencias, la organización de 

cursos, la facturación, el seguimiento de acuerdos y la atención al cliente. 

Esto aumenta aún más la perceptibilidad y la productividad al eliminar la 

necesidad de marcos y bases de información independientes. 

• Gestión de Clientes: El ERP en ofertas de difusión y administración 

incorpora módulos que rastrean y almacenan datos de clientes, 

comunicaciones anteriores e inclinaciones. Esto permite una 

correspondencia más personalizada y viable. 

• Automatización de Tareas: Los marcos ERP mecanizan las tareas 

monótonas y manuales, por ejemplo, la elaboración de solicitudes, el 

seguimiento de envíos y la planificación de transportes, lo que reduce los 

errores y ahorra tiempo. 

• Planificación de Recursos: Los marcos de ERP permiten designar 
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eficazmente los activos, como el profesorado y los vehículos, para 

satisfacer las necesidades y agilizar la asignación de recursos por parte de 

la administración. 

• Análisis y Reportes: La información recopilada por el marco ERP 

permite una investigación continua de la ejecución de las operaciones, la 

fidelidad de los consumidores y otros indicadores clave. Esto ayuda a la 

dirección independiente impulsada por la información. 

• Cumplimiento Normativo: Los sistemas ERP pueden ayudar a 

garantizar que los ciclos siguen directrices explícitas, como los requisitos 

previos de servicio o las normas de calidad. 

• Colaboración Interna: La aplicación de un marco ERP permite 

coordinar mejor los esfuerzos entre las divisiones, ya que todo el mundo 

trabaja a partir de una fuente de información excepcional similar. 

• Mejora de la Experiencia del Cliente: Al unificar los datos de los 

clientes y trabajar con las solicitudes y peticiones de los ejecutivos, el 

marco ERP contribuye a una experiencia de la cliente más fluida y 

realmente satisfactoria. 

• Escalabilidad: Un marco ERP es adaptable y puede ajustarse al 

desarrollo del negocio y a los cambios en los ciclos y requisitos previos. 

La organización de activos de riesgo en organizaciones de 

dispersión y administración de acuerdos es la ejecución de amplios 

acuerdos de innovación que hacen avanzar la administración de activos y 

ciclos. Mediante la coordinación y robotización de las tareas, el desarrollo 

de la navegación y la mejora de las conexiones con los clientes, el ERP 
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aumenta la seriedad de la organización y sus resultados en el mercado de 

la asistencia. 

2.3. Marco conceptual 

 

• ERP (Enterprise Resource Planning): Un marco de organización de 

activos que incorpora y facilita muchos ciclos y ejercicios dentro de una 

asociación. Su objetivo es mejorar la administración de los activos, por 

ejemplo, el personal, las acciones y el dinero, a través de una única etapa que 

desarrolla aún más la competencia y la navegación. 

• Distribución: Método que consiste en mover y transportar artículos o 

servicios desde su punto de partida hasta los puntos de venta o los clientes 

finales. Incluye la organización del recorrido, el control de las existencias, 

los factores coordinados del transporte y el transporte convincente para 

satisfacer las necesidades del mercado. 

• Ventas: Movimiento empresarial que consiste en ofrecer artículos o servicios 

a los clientes a cambio de un valor económico. Incluye el reconocimiento de 

los clientes esperados, la creación de conexiones, la introducción de artículos, 

la organización y el cierre de acuerdos para generar ingresos. 

• Servicio: La atención al cliente y la satisfacción de sus necesidades una vez 

cerrado el trato. Incorpora ayuda especializada, pensamiento crítico, 

asesoramiento y mejora constante para mantener áreas serias de fortaleza para 

con y cultivar la fidelidad del cliente. 

• Gestión: La forma más habitual de supervisar, planificar y controlar los 

ejercicios y activos de una asociación para lograr sus objetivos. Incluye la 
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dirección independiente, la asignación de activos, la preparación vital y la 

evaluación de la ejecución. 

• Despacho: Fase de planificación y transporte de artículos desde un lugar de 

capacidad o creación hasta su último objetivo. Incluye la determinación, el 

empaquetado y el envío de los artículos, garantizando que se presenten en las 

circunstancias ideales y con una puntualidad impecable. 

• Facturación: Es la forma más habitual de entregar archivos fidedignos en 

los que se especifican los intercambios comerciales realizados, como ofertas 

de artículos o administraciones. Estas solicitudes recuerdan datos de costes, 

límites, gastos y plazos. 

• Cliente: Persona, organización o asociación que compra artículos o servicios 

a una organización. Los clientes son el centro de las actividades empresariales 

y su satisfacción es fundamental para el éxito a largo plazo. 

• Procesos: Progresión de avances interrelacionados y facilitados que se 

ejecutan sucesivamente para lograr un objetivo concreto. Los ciclos 

jerárquicos pueden variar en complejidad y extensión, pasando de actividades 

cotidianas a procedimientos a largo plazo. 

• Recursos: Recursos y componentes importantes para trabajar y cumplir los 

objetivos de la asociación. Pueden incluir activos monetarios, humanos, 

mecánicos, físicos y elusivos que contribuyen al buen funcionamiento de la 

empresa. 
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CAPÍTULO III 

PROCEDIMIENTOS METODOLÓGICOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 
3.1. Diseño de la investigación 

 

El diseño de nuestro estudio es de forma no experimental ya que las variables 

permanecen sin manipulación alguna como la recopilación de la información 

3.2. Método de la investigación 

La estrategia utilizada es ilustrativa en la medida en que la evaluación de la 

información de los distintos ciclos nos ayuda a reconocer las distintas puertas 

abiertas para el desarrollo y la utilización de distintos aparatos para su uso correcto. 

3.3. Población y muestra 

3.3.1. Población 

Nuestra población evaluada según los datos obtenidos de nuestra empresa se 

consideró según periodo del mes de abril y el mes de setiembre del 2021 y el 

mes abril y setiembre del 2022. 

3.3.2. Muestra 

La aplicación tomada como muestra es no probabilística los cuales 

consideran el total de ventas como distribuciones desarrolladas y explicadas 

como población según los datos correspondientes. 
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3.4. Técnicas, fuentes e instrumentos de investigación para la recolección de datos 

Las técnicas y el instrumento utilizados son el levantamiento de la información 

como la evaluación y procesamiento de los diversos diagramas de flujo como la 

observación y evaluación del desarrollo de procesos usados en las áreas interesadas 

al estudio. 

3.5. Validación de la contrastación de hipótesis 

La validación de nuestras hipótesis se desarrolló por medios de hojas de cálculo 

como la utilización de herramientas informáticas tales como SAP y ERP los cuales 

nos ayuda a evidenciar los diversos procedimientos. 

3.6. Validez y confiabilidad del instrumento 

El instrumento utilizado como instrumento son las hojas de caculo como el manejo 

de software SAP los cuales manejan estándares de evaluación. 

3.7. Plan de recolección y procesamiento de datos 

En la recopilación de datos se considera la población introducida en la que los datos 

tratados se guardarán en hojas de cálculo y se utilizarán para crear diferentes 

informes, por ejemplo, diagramas que ayuden a ver la mejora según las 

consecuencias de una evaluación previa y posterior de la propuesta introducida para 

la organización de activos de grandes empresas. 
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CAPÍTULO IV 

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Mapa de interacciones de los procesos 

 

Figura 1 

mapa de interacciones de los procesos (modelo AS - IS) 
 

 
Fuente: elaboración propia 
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4.2. Proceso de gestión de ventas 

 

4.2.1. Actual 

 

Figura 2 

proceso de gestión de ventas creación de clientes (AS - IS) 

 

 

Fuente: elaboración propia (desarrollo de subproceso en creación de nuevos clientes) 

 

1. Creación del cliente en el sistema web 

 

2. Aplicar la información recolectada en el sistema web 

 

3. Utilizar la información del cliente en la facturación 

 

4. El cliente podrá modificar su información 
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Según el grafico presentado podemos mostrar la creación de nuevos clientes y la 

forma de administración de información en general mediante el sistema de ventas 

y su sistema web de forma independiente, también se maneja el desarrollo de 

diferentes campañas donde se asigna la diversidad de productos con sus respectivos 

precios ya sean de promoción y regulares. 

 
Figura 3 

proceso de gestión de ventas creación de campañas (AS - IS) 

 

 

Fuente: elaboración propia (desarrollo del sub proceso de creación de campañas) 
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1. Creación de la campaña comercial 

 

2. Creación de la campaña comercial y difusión 

 

3. Desarrollo de la migración de la información requerida 

 

4. Evaluará los inventarios actuales y determinar un reporte adecuado 

 

5. Importar los reportes del sistema de venta. 

 

El proceso se desarrolla según los pedidos de venta dentro d un periodo determinado 

el cual puede ser notificado durante su periodo de duración y esta misma puede ser 

establecido por el mismo distribuidor. 
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Figura 4 

proceso de gestión de ventas registro de pedidos (AS -IS) 

 

 

Fuente: elaboración propia (desarrollo del sub proceso registro de pedidos) 

 

 

1. Consulta del cliente al sistema web de sobre productos y stock disponibles 

 

2. Generación de forma automática de un pedido vía web 

 

3. Desarrollo del pedido según necesidad del cliente 

 

4. El sistema web sierra el pedido en la fecha generada 

 

5. El sistema web desarrolla el reporte correspondiente 
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En desarrollo de los pedidos los clientes pueden sobre pasar al stock disponible ya 

que se tiene una reserva de cantidades en el stock dentro del sistema web para caso 

de pedidos mayores según requerimiento del cliente. 

Figura 5 

desarrollo de las incidencias de las ventas (AS - IS) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia (incidencias de abril a septiembre) 

 

Según las gráficas mostradas podemos ver que desde abril a septiembre tuvo 

movimientos irregulares cuya consecuencia muestra un 13 % en perdidas gracias a 

la mala atención. 

Otra irregularidad se muestra en la entrega y atención con producto incorrectos por 

una mala presentación de pedidos, malos reportes y manipulación inadecuadas de los 

operadores tanto en recepción y despacho. 
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4.2.2. Futura 

 

Figura 6 

proceso de gestión de ventas (creación de nuevos clientes) 

 

 
Fuente: elaboración propia (propuesta del desarrollo de creación de nuevos usuarios) 

 

 

1. Creación de nuevo cliente (recopilación de información general) 

 

2. Presentación de personal responsable en su atención. 

 

3. Recopilación de información por medio de la interface. 

 

4. Desarrollo de la validación y su posterior aceptación. 
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El desarrollo de proceso comienza con la consignación de información general de 

nuestros clientes en cual también consideramos el lado financiero y comercial que 

declaran los mismos. 

También podemos decir que el manejo de la información general no depender de 

los medios sociales que lo rodea más se considera el medio comercial en el que se 

desenvuelve. 

 
 

Figura 7 

proceso de gestión de ventas (creación de campañas) 

 

Fuente: elaboración propia (propuesta del desarrollo de creación de campañas) 
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1. Crear campaña según criterio y temporada 

 

2. Creación de precios según periodo 

 

3. Revisión del stock de productos para campaña 

 

4. Fijar fechas de inicio y fin de la campaña 

 

Podemos definir que las ventas consideran a varias áreas tales como distribución 

almacenaje como los canales de atención y los transportes como la comunicación 

coordinada de los interlocutores y esta a su vez colocar las fechas de atención y 

entrega de pedidos. 

En el desarrollo de las campañas son orientadas según la administración de las 

condiciones del registro de los productos que considera el desarrollo del flujo de 

las ventas. 

También se considera las condiciones de los registros de las diferentes 

condiciones que sufre un determinado producto y la propuesta de venta hacia el 

cliente. 

El desarrollo de los accesos se toma como estrategias el manejo del sistema de 

SAP el cual ayuda en la búsqueda de diferentes condiciones del producto 

registrado. 

La determinación del precio se desarrollará según las condiciones tales como el 

tipo de ventas y el cliente donde estas mismas serán consideradas para el 

desarrollo de las campañas. 
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Figura 8 

Proceso de gestión ventas (registro de podido). 

 

Fuente: elaboración propia (propuesta del registro de pedidos). 

 

 

En el desarrollo de las ventas consideramos los pre pedidos ya disponibles en las 

hojas de picking en la que también se desarrollo los registros de ventas no culminadas 

por que muestra un flujo de pedidos de ventas no apegadas al stock si por lo contrario 

a los pedidos considerados por los clientes. 

También se considera las salidas de forma automática según sea su facturación de 

los determinados productos. 
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Consideramos que el medio de desarrollo de los pedidos son por el sistema web de 

forma automática según sea la aceptación del cliente y el medio de cancelación por 

derechos de adquisición de productos esto aplica en clientes minoristas como 

mayoristas. 

 

Figura 9 

desarrollo de incidencias según número de pedidos (TO - BE) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia (proyección de incidencias de numero de pedidos) 

 

Según el grafico 9 mostrado podemos ver que nuestros resultados representan la 

comunicación de los clientes con los operarios de ventas, también explicamos la 

forma de pago según destino de mercadería el cual considera el registro del cliente 

por única vez y retiene un historial de movimiento de compras, muestra de forma 

exacta la generación de comisiones por ingreso, desarrolla el manejo de precios de 

forma adecuada según el tipo de campaña que corresponda al cliente por un periodo 

determinado, desarrolla la segmentación adecuada de los clientes según histórico de 

compras, como parte final desarrolla los reportes según necesidades de nuestra 

empresa ya sea por los movimientos desarrollados mediante la web o de manera 

presencial. 

DESARROLLO DE INCIDENCIAS EN LAS 
VENTAS 
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4.3. Desarrollo de los resultados 

 

Los resultados son basados según el desarrollo de la ERP que este manejo según 

los indicadores de la gestión de las ventas como el despacho y su facturación en un 

periodo del mes de abril a septiembre, donde mostramos como promedio de 

nuestros indicadores de siguiente forma 

Tabla 2 

promedio de indicadores (AS - IS) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

 

 

Tabla 3 

resultados AS -IS de periodo abril a septiembre. 

 

 Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. 

Cantidad de pedidos 697 695 633 1043 736 543 

Cantidad de facturas 4671 4588 3800 5111 4124 3476 

(productos) Cantidad de pedidos 

 

errados 

 
97 

 
97 

 
63 

 
156 

 
73 

 
81 

Producto incorrecto 43 40 26 54 27 29 

Precio incorrecto 38 35 20 60 27 25 

Stock no disponible 16 22 17 42 19 27 

Indicador Resultado promedio 

Gestión de la venta 87,1 % 

Despacho y distribución 81,2 % 

Facturación 95.2 % 
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Gestión de las ventas (efectividad) 86.1% 86% 90% 85% 90.1% 85.1% 

(servicios) Cantidad de pedidos errados 139 132 101 239 132 92 

Retraso 95 97 70 138 79 60 

Entrega incompleta 44 35 31 101 53 32 

Despacho y distribución (efectividad) 80.1% 81% 84% 77.1% 82.1% 83.1% 

Facturas erradas 245 160 212 205 237 155 

Facturación (efectividad) 94.8% 96.5% 94.4% 96% 94.3% 95.5% 

Nota: la medición de nuestra efectividad es con referencia a los pedidos desarrollados como facturas 

emitidas que se consideren sin error. 

 

Según resultados en la utilización de SAP para la mejora de nuestros procesos se da 

referencia a los siguientes resultados: 

Tabla 4 

promedio de indicadores (TO - BE) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: elaboración propia 

 

  

Indicador Resultado promedio 

Gestión de la venta 97,0 % 

Despacho y distribución 95,0 % 

Facturación 99,7 % 
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Tabla 5 

resultados TO - BE de periodo abril a septiembre. 

 

 Abr. May. Jun. Jul. Ago. Sep. 

Cantidad de pedidos 1082 599 1140 1001 969 532 

Cantidad de facturas 4764 3899 3420 5008 3587 3406 

 
Nota: la medición de nuestra efectividad es con referencia a los pedidos desarrollados como facturas 

emitidas que se consideren sin error. 

Dentro de nuestros resultados también presentamos las incidencias desarrolladas 

según los procesos ya presentados donde claramente podemos ver las mejoras de 

cada factor considerado en nuestro estudio. 

(productos) Cantidad de pedidos 

 

errados 

 

43 

 

18 

 

22 

 

15 

 

32 

 

23 

Producto incorrecto 15 7 7 6 12 8 

Precio incorrecto 14 6 8 5 11 8 

Stock no disponible 14 5 7 4 9 7 

Gestión de las ventas (efectividad) 96,0% 97,0% 98,1% 98,5% 96,7% 95,7% 

(servicios) Cantidad de pedidos 

errados 

41 37 56 57 32 31 

Retraso 33 31 47 47 27 25 

Entrega incompleta 8 6 9 10 5 6 

Despacho y distribución 

(efectividad) 

96,2% 93,8% 95,1% 94,3% 96,7% 94,2% 

Facturas erradas 19 11 7 9 4 14 

Facturación (efectividad) 99,6% 99,7% 99,8% 99,8% 99,9% 99,6% 
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Figura 10 

desarrollo de incidencias de la gestión de ventas (venta). 

 

 
Fuente: elaboración propia 

 

Figura 11 

desarrollo de incidencias de la gestión de ventas (venta según producto incorrecto). 

 

 
Fuente: elaboración propia 
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Figura 12 

desarrollo de incidencias de la gestión de ventas (venta según precio incorrecto). 
 

 
Fuente: elaboración propia 

 

 

Figura 13 

desarrollo de incidencias de la gestión de ventas (venta según stock no disponible). 

 

 
Fuente: elaboración propia 
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En los resultados presentado en los gráficos podemos ver la evidencia clara de una 

 

mejora en el desarrollo de la gestión de ventas que esta incluye a los factores 

mostrados tales como producto, precio y stock. 

Figura 14 

desarrollo de incidencias del despacho y distribución (entregas) 

 

 
Fuente: elaboración propia 

 

Figura 15 

desarrollo de incidencias del despacho y distribución (entregas según retraso). 

 

 
Fuente: elaboración propia 

Septiembre Agosto Julio Junio Mayo Abril 

0.00% 

3.30% 
4.90% 

3.80% 
5.80% 5.70% 6.20% 

10.00% 

 
5.00% 

16.00% 
15.00% 

16.90% 
17.90% 

19.00% 
19.90% 20.00% 

22.90% 

25.00% 

2023 2022 

Incidencia de entregas 

Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre 

2.80% 3.00% 

4.70% 4.70% 
4.10% 

5.20% 

11.00% 10.70% 11.10% 

13.20% 
14.00% 13.60% 

16.00% 

14.00% 

12.00% 

10.00% 

8.00% 

6.00% 

4.00% 

2.00% 

0.00% 

2023 2022 

Incidencia de entregas segun retraso 



47  

Figura 16 

desarrollo de incidencias del despacho y distribución (entregas según entregas incompletas). 

 

 
Fuente: elaboración propia 

Según nuestros resultados mostrados en los gráficos podemos definir que hay una 

mejora significativa en el desarrollo y mejora de las entregas ya que disminuyo el retraso 

de los pedidos. 

Figura 17 

desarrollo de incidencias de la facturación (facturación) 
 

 
Fuente: elaboración propia 

Según nuestro grafico también muestra una mejora muy significativa en desarrollo de 

la emisión de facturas. 
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CONCLUSIONES 

 

Primera.  Concluimos que según los resultados después de la implementación y la 

aplicación de SAP – ERP se observa que hay una mejora notable en el 

servicio de la gestión de ventas donde en un inicio presentaba un 87,1 % de 

efectividad y como crecimiento se dio un 97 % de efectividad, también se 

dio un crecimiento notable en los procesos intervinientes tales como 

despacho y distribución que tuvo un crecimiento de 81,2 % a 95 % y como 

también el desarrollo de procesos de facturación de un 995,2 % a 99,7 %. 

Segunda.  En la gestión de ventas el desarrollo de los procesos intervinientes ayuda a 

mejorar el manejo de los productos disponibles como también correo un 

riesgo de manipulación de la información de manera manual, también 

muestra una mayor flexibilidad en el manejo de la información en cuanto 

refiere a desarrollo de promociones. 

Tercera.  Podemos considerar que toda mejora desarrollada dentro de la distribución 

son resultados de la automatización de los diversos procesos que son 

planificados de maneral tal que apoya al control y el monitoreo de mismo 

transporte de los productos hasta desarrollar su entrega final hacia nuestros 

clientes. 

Cuarta. En el desarrollo de nuestro proceso de facturación podemos definir que es 

el resultado de toda la integración de los diversos procesos intervinientes en 

el desarrollo de la gestión de ventas donde estas muestra una coordinación 

adecuada de los procesos y ayudan en registro, entrega y anulación de un 

determinado pedido como también en la actualización de los stocks actuales. 
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RECOMENDACIONES 

 

Primera.  Para el desarrollo de la implementación de una ERP es necesario contar con 

la tecnología adecuada como también tener un personal capacitado para el 

manejo d ellos diversos procesos y dar solución en determinados tiempos 

según muestre una probabilidad de inconvenientes. 

Segunda.  SAP se considera una ERP que maneja una flexibilidad de adecuación a las 

necesidades de una determina empresa o negocio, por otro lado, antes de la 

utilización de una ERP se debe de considerar las diversas actividades 

intervinientes dentro de una empresa para a si tener una mejor visión de la 

utilización de las funcionalidades de SAP. 

Tercera.   En cuanto refiere al desarrollo de la movilidad de los productos según sea 

su destino de entrega se debe de considerar el uso de la aplicación SAP 

móvil para tener una mayor versatilidad en el desarrollo de este proceso. 

Cuarta. Para la implementación y posterior manejo del sistema ERP los usuarios 

designados a su utilización y administración deberán de estar capacitados 

para tener una mayor versatilidad en la utilización de la ERP y así tener una 

mayor productividad. 
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ANEXOS 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

 

PROPUESTA DE LA PLANIFICACIÓN DE RECURSOS 

EMPRESARIALES PARA LA DISTRIBUCIÓN 

Y VENTAS DE LA EMPRESA KIUT 

 
Problema Objetivos Hipótesis Variables Método 

General General General Independiente  

• ¿Cómo 

la propuesta de la 

planificación de 

recursos 

empresariales 

para la 

distribución y 

ventas de la 

empresa kiut 

influye en el nivel 

del 
servicio? 

 
• Desarrollar 

una propuesta de la 

planificación de 

recursos 

empresariales para la 

distribución y 

ventas de la empresa 

kiut que influya en 

el nivel del servicio 

• La 

propuesta de la 

planificación de 

recursos 

empresariales 

para la 

distribución y 

ventas de la 
empresa kiut 

incrementara el 

nivel del 
servicio 

 

 

 

 

1. Propuesta 

de la ERP 

 

  
El método utilizado 

es el descriptivo por 

razones que la 

evaluación de los 

datos de los 

diferentes procesos 

nos ayuda a la 

identificación de las 

diversas 

oportunidades para la 

mejora como la 

utilización de 

diferentes 

herramientas para su 

correcto 
aprovechamiento. 

 

 

 

 

 

 

 

 

o                                                                                

Especifico Especifico Especifico Dependiente 

 
 

• ¿Cómo 

el desarrollo de la 

gestión del 

proceso de 

ventas perjudica 

el nivel del 

servicio? 

• ¿Cómo 

el desarrollo de la 

distribución y 

despacho 

influye en el nivel 

del 

servicio? 

• ¿Cómo 

el desarrollo de la 

facturación 

influirá en el 

servicio? 

 
 

• Plantear una 

mejora en la gestión 

del proceso 

de ventas que ayude 

en el nivel del 
servicio 

• Plantear una 

mejora en el 

desarrollo de la 

distribución y 

despacho que ayude 

en el nivel del 

servicio 

• Plantear el 

desarrollo de la 

facturación que ayude 

en el 

desempeño del mejor 

servicio 

• La 

automatización 

de la gestión del 

proceso de 

ventas que 

mejorara el nivel 

del servicio 
• La 

automatización 

de la 

distribución y 

despacho 

ayudara en el 

nivel del 

servicio 

• La 

automatización 

del desarrollo de 

la facturación 

ayudara en el 

desempeño del 
  mejor servici 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
1. 

Distribuci       

ón y venta 
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