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SINTESIS:

DESCRIPCION:

DEFINICION DE LA
OPORTUNIDAD:

OBJETIVO
RELEVANTE DEL
NEGOCIO:

ALTERNATIVAS
DE ANALISIS ELEGIDA:

El presente caso de negocio evaliia implementar
soluciones tecnologicas para mejorar la baja cobertura
comercial y limitada trazabilidad en sus rutas de
ventas, analizando tres alternativas de las cuales se
escogid la implementacion de una app de rutas
geolocalizadas con el fin de potenciar la productividad
del equipo de ventas.

Vaema S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada a la
produccion y comercializacion de cervezas
artesanales, reconocida por su enfoque en calidad e
identidad local. El caso de negocio se centra en
mejorar su cobertura, enfrenta desafios como la
planificacion de rutas y trazabilidad del equipo de
ventas.

"Aumentar la cobertura comercial de Vaema S.A.
mediante la planificacion eficiente de rutas y la
incorporacion de herramientas digitales, con el fin
de potenciar la productividad del equipo de ventas,
incrementar la  penetracion en mercados
estratégicos y fortalecer su posicionamiento
competitivo."

Aumentar la participacion de mercado en ciudades
con baja cobertura como Quito, Cuenca y Ambato.

2. App de rutas geolocalizadas
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1. Oportunidad o Problema

Vaema S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada a la producciéon y
comercializacion de cervezas artesanales, con una vision centrada en la calidad,
autenticidad y valorizacion del producto local. Fundada por emprendedores apasionados
por la cultura cervecera, la compaiia ha logrado consolidar un portafolio diferenciado
que combina ingredientes locales, técnicas artesanales y una marca con identidad
regional.

En los ultimos anos, el mercado ecuatoriano de cervezas artesanales ha mostrado
un crecimiento sostenido, impulsado por la tendencia hacia el consumo responsable, la
preferencia por productos unicos y el fortalecimiento de economias locales.

1.1.Identificar la oportunidad/problema

Vaema enfrenta una baja cobertura comercial en sus rutas de ventas y limitada
trazabilidad del desempefio de su equipo de ventas debido al uso de procesos manuales y
la falta de herramientas digitales, lo cual genera ineficiencias operativas, pérdida de
oportunidades y una toma de decisiones lenta y subjetiva.

Para identificar con mayor precision el problema central que enfrenta Vaema S.A.,
se ha decidido aplicar la metodologia de los 5 Porqués y diagrama de Ishikawa, como
herramientas de analisis utilizadas para llegar a la causa raiz de una situacion mediante
una secuencia de preguntas causales.

1.1.1. Planteamiento del problema con 5 Porqués

(Por qué no se logra una cobertura eficiente en las rutas de venta?
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Ronda1 Hipatesis Ronda 2 Hipatesis
¢Por qué la cobertura comercial ¢Por qué no logra visitar todos los
esbaja? puntos?
Porque el equipo de ventas no Si Si

Porque las rutas se improvisany

logra visitar todos los puntos , .
no estan optimizadas.

asignados.

Ronda 3 Hipatesis Ronda 4 Hipatesis
¢Por qué las rutas no estan ¢Por qué no utilizan herramientas
optimizadas? digitales?

Porque no utilizan herramientas Si Porque laempresano ha Si
digitales de planificaciény implementado tecnologia para
geolocalizacion. apoyar alequipo de ventas.

Ronda5 Hipatesis Causa Raiz

¢Por qué no se haimplementado
esatecnologia?

Porque se ha priorizado la
inversion en producciény se ha
subestimado la necesidad de
digitalizar la fuerza de ventas.

Lainversion se ha concentradoenla
produccion, mientras que la necesidad de

Si digitalizary optimizar la fuerza comercial en
campo hasido subestimada, limitando la
eficienciay cobertura comercial.

Illustracion 1. Analisis de 5 Porqués

1.1.2. Planteamiento del problema con Ishikawa

El diagrama de Ishikawa, también conocido como diagrama de causa y efecto o
diagrama de espina de pescado, es una herramienta que permite identificar y organizar
visualmente las posibles causas que contribuyen a un problema especifico. Su estructura
facilita el analisis integral de factores relacionados, ayudando a descubrir la causa raiz
mediante la agrupacion de causas en categorias clave.

En el caso de Vaema S.A., esta herramienta es fundamental para descomponer y
visualizar las diversas causas que afectan la baja cobertura comercial y la limitada
trazabilidad en las rutas de venta, con el fin de orientar estrategias de mejora enfocadas y

efectivas.
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A continuacion, se presenta el diagrama de Ishikawa elaborado para analizar este

problema:

Maquinas

Métodos Tecnologia

Medicion

alta de nerramientas maviles Distribucion

con geclocalzacion de los punt: a

mprovisacion en visitas a No se cuenta con sistermas de

Tiernpas de traslado y trafico no Cobertura comercial
clizntes considersdos en la planificacion ineficiente en rutas

planificacian digital

de ventas debido a
O la falta de
herramientas
Falta de indicadares clave (KPIs) digitqles

para eficiencia de rutas
Presupuesta insuficiente para

implemertacion cigita

Personas Materiales

Illustracion 2. Diagrama de Ishikawa

El analisis realizado mediante las herramientas de los 5 Porqués y el diagrama de
Ishikawa permiti6 identificar y descomponer de manera estructurada las causas raiz que
afectan la cobertura comercial ineficiente y la limitada trazabilidad en las rutas de ventas
de Vaema. Este problema central no es aislado, sino el resultado de una combinacion de
factores interrelacionados: tecnoldgicos, humanos, metodoldgicos, presupuestarios y de
entorno.

La persistencia del modelo manual limita significativamente la competitividad de
la empresa en un entorno cada vez mas exigente, donde la eficiencia operativa, la
trazabilidad y la calidad del contacto comercial son determinantes para garantizar la
fidelizacion del cliente. La falta de herramientas digitales no solo ralentiza la ejecucion
de las rutas, sino que impide una supervision efectiva y una toma de decisiones basada en
datos confiables.

En este contexto, la adopcioén de una solucion digital mévil representa mas que

una actualizacion tecnologica: se trata de una transformacion cultural y organizacional
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hacia una empresa moderna, conectada, orientada a resultados y capaz de crecer de
manera sostenible. Herramientas como la geolocalizacion, la validacion digital de visitas
y la generacion de reportes en tiempo real, permitirdn a Vaema optimizar la planificacion
de rutas, reducir errores operativos y fortalecer el vinculo con el cliente final mediante
visitas mas eficientes y estructuradas.
1.2.Formalizar la declaracion de la O/P

Antes de formalizar la declaracion del problema y oportunidad, es fundamental
identificar objetivamente donde se encuentran las brechas de cobertura mas relevantes.
La siguiente tabla presenta un analisis comparativo entre la participacion actual de Vaema
S.A.y el mercado potencial estimado en distintas ciudades estratégicas. Esta informacion
permite evidenciar las oportunidades de crecimiento mas significativas, facilitando una

toma de decisiones mas enfocada y sustentada.

Tabla 1. Participacion de Mercado

Mercado
Participacion Potencial Brecha de
Ciudad Actual (%) Estimado Oportunidad Comentario Estratégico
Alta densidad urbana, NSE
. medio-alto (51.5% mercado
Quito 13% 35% 22% objetivo), baja cobertura
actual.
Cultura de consumo local,
Cuenca 6% 20% 14% alta afinidad por productos
artesanales.
Ubicacion estratégica para
Ambato 5% 16% 11% logistica 'y  distribucion
regional.
Demanda emergente, buen
Loja 4% 15% 11% potencial de fidelizacion
con identidad local.
Santo Mergado mixto con buen
Domingo 5% 12% 7% crecimiento  en  canal
horeca.
Zona costera con turismo,
Manta 4% 10% 6% ideal para activaciones y

nuevos canales.
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Mercado mas consolidado,
enfoque en retencion y
diferenciacion por valor
agregado.

Nota. Elaboracion propia con base en datos del Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2022), Asociacion de Cervecerias Artesanales del Ecuador (Asocerv,

2022) y Euromonitor International (2025).

Guayaquil 42% 45% 3%

De acuerdo con los antecedentes y datos presentados en el diagrama de Ishikawa
y los 5 porques, se define la formalizacion del problema.

El problema identificado a partir del analisis del diagrama de Ishikawa y de los 5
Porques es:

"Aumentar la cobertura comercial de Vaema S.A. mediante la planificacion
eficiente de rutas y la incorporacion de herramientas digitales, con el fin de potenciar la
productividad del equipo de ventas, incrementar la cobertura en mercados estratégicos y
fortalecer su posicionamiento competitivo."

1.2.1. Beneficios esperados al resolver el problema:

La implementacion de herramientas méviles en la gestion comercial de Vaema
S.A. no solo permitira resolver las limitaciones actuales de cobertura y trazabilidad, sino
que también generard impactos positivos y sostenibles en distintos niveles de la
operacion. A continuacion, se detallan los principales beneficios esperados de esta
iniciativa:

e Incremento en la participacion de mercado

e Mayor eficiencia operativa del equipo comercial
e Incremento en las ventas

e Mejor toma de decisiones basada en datos

e Fortalecimiento de la fidelizacion de clientes

e Ventaja competitiva frente a otras marcas artesanales
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1.3.Identificar los objetivos a partir de la O/P

Vaema se ha propuesto incrementar significativamente su cobertura comercial en
ciudades clave como Quito, Cuenca, Ambato y Loja, donde actualmente mantiene bajos
niveles de penetracion. A través de la implementacion de herramientas digitales moviles,
la empresa busca aumentar la cobertura del 50% al 75% en Quito, expandirse en al menos
un 35% en otras ciudades estratégicas, y mejorar la eficiencia operativa de su equipo de
ventas al elevar las visitas diarias por vendedor de 6 a 9. Ademas, se proyecta lograr una
adopcion del 100% del sistema digital en tres meses, alcanzar un 90% de cumplimiento
de rutas planificadas y aumentar las ventas en Quito en un 25% en los proéximos seis
meses. Estos objetivos permitirdn aprovechar la capacidad instalada y consolidar el

posicionamiento de Vaema en el mercado nacional de cervezas artesanales.

Tabla 2. Objetivos

Obj et,1V.0 ¢Qué quer;e mos ,Cuanto? .Donde?
Estratégico lograr?
Aumentar
participacion  de

1. Aumentar Ila

mercado, cobertura

25% Detalles / 15%

Cuenca, Ambato y

participacion  de Cuenca / +10% .
en Cuenca, vy . Loja
mercado i Ambato y Loja
presencia en
Ambato y Loja
Implementar  app
' rpovﬂ, reducir 100%
2. Mejorar tiempo de . .
eficiencia operativa planificacion 1mplementac1on /- Nacional
s ’ 50% tiempo / 99%
comercial aumentar ersonal
habilidades P
digitales del equipo
Incrementar
3. Incrementar o OO0 PO 200 ingresos / 45% .
expansion, mejorar . Quito, Cuenca,
ventas en zonas de N pedidos / 85% .
. desempefio  post Ambato, Loja
baja cobertura Y . puntos nuevos
activacion, activar
puntos nuevos
4. Optimizar Implementar Comercial
gestion y analisis de dashboard de KPIs 60 dias . y
gerencial

datos comerciales

y mejorar analisis
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comercial por
ciudad y canal

Mantener clientes
activos, incentivar

> . .’Fortalecer recompra, aumentar 80% fidelizacion / Quito, Guayaqqll,
fidelizacion de o o - Cuenca, Loja,
rotacion en >10% rotacion
puntos de venta . Ambato
ciudades con
brecha

Nota. La tabla presenta los objetivos estratégicos de Vaema S.A., alineados con su
proceso de transformacion digital. Cada objetivo incluye metas cuantificables y zonas
de aplicacion, facilitando su seguimiento mediante indicadores clave y apoyando la
toma de decisiones basada en datos.

1.4.Establecer prioridades en sus objetivos

El andlisis de priorizacion de objetivos estratégicos de Vaema S.A. destaca tres
metas clave de alta prioridad: aumentar la participacion de mercado en ciudades con baja
cobertura, mejorar la eficiencia operativa del equipo comercial mediante herramientas
digitales, e incrementar las ventas en zonas subatendidas. Estos objetivos se alinean
directamente con la oportunidad identificada y tienen un alto impacto en los resultados
del negocio, siendo respaldados por areas clave como Comercial, Tecnologia y Finanzas.
En contraste, objetivos como la fidelizacion de puntos de venta y la gestion de datos se
consideran secundarios, ya que, si bien son importantes para la sostenibilidad, no son
criticos en la etapa inicial del proyecto. Esta priorizacion permite enfocar los recursos

estratégicos en acciones de mayor urgencia y retorno.

Maestria en Inteligencia de Negocios y Ciencias de Datos



Tabla 3. Prioridad de objetivos

Objetivo Justificacion . . -
L . , . Auspiciantes Prioridad
Estratégico Estratégica
Es el objetivo
tral : .,
1. Aumentar la _onoel Pard cemat . ocion
L la brecha comercial .
participacion de . Comercial, Alta
en ciudades clave . S,
mercado . Direccion General
como Quito,
Cuenca y Ambato.
Habilitador clave
2.  Mejorar la {)jsra lograr dzonizz Direccion de
eficiencia operativa o . Tecnologia,
. objetivos. Sin ; Alta
del equipo .t L, Comercial,
. digitalizacion  no [
comercial ., Logistica
hay expansion
sostenible.
Resultado esperado
directo del aumento .. .,
3. Incrementar las de  cobertura Direccion
ventas en zonas de e y Comercial, Alta
. eficiencia. Impacta _.
baja cobertura . Finanzas
ingresos
rapidamente.

Nota. La tabla muestra los objetivos estratégicos prioritarios de Vaema S.A., definidos
por su impacto directo en la expansion comercial y respaldados por areas clave para
asegurar su ejecucion efectiva

1.5.Asegurar indicadores de seguimiento y control para las opciones, ademas de

los criterios o indicadores para comparar las opciones

Para asegurar el éxito del caso de negocio, se asignaron indicadores clave de
seguimiento y control alineados a cada objetivo prioritario, como el porcentaje de
cobertura comercial alcanzada, la adopcion total de herramientas digitales, el incremento
en ventas y la eficiencia en la ejecucion de rutas planificadas. Ademas, se establecieron
criterios comparativos entre las opciones como el costo de implementacion, retorno
esperado, impacto proyectado en ventas y cobertura, facilidad de adopcion tecnologica y
nivel de satisfaccion del cliente. Estos indicadores permitiran medir objetivamente el

avance del proyecto y tomar decisiones basadas en resultados verificables
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Tabla 4. Indicadores

10

Indicadores de Formula de
Objetivo Estratégico Auspiciantes Metas Seguimiento y Control Calculo Frecuencia
(Ventas
Incrementar .
N S ciudad /
participacion % de participacion por Ventas Mensual
en Quito del 13% al ciudad
25% totales) x
Direccion 100
1. Aumentar la ) N2 de
L Comercial,
participacion ; - Elevar cobertura en nuevos
Direccidn Nuevos puntos de
de mercado Cuenca del 6% al R puntos Mensual
General venta activos )
15% activados en
el mes
Alcanzar +10%
. Ventas totales por 2 ventas por
combinado en R . Mensual
- ciudad ciudad
Ambato y Loja
(Usuarios
activos /
Implementar app % de adopcion de Total
L R L R Mensual
moévil en 3 meses herramientas digitales usuarios
esperados) x
100
. L Direccion de ) Tiempo total
2. Mejorar eficiencia . Reducir 30% el X . p )
. Tecnologia, K Tiempo promedio de planificacion
operativa > tiempo de e . L .
. . Comercial, e planificacién y visita y visita / N2 Quincenal
del equipo comercial - planificacién
Logistica por vendedor de
manual
vendedores
(Visitas
. Co efectivas /
Capacitar 100% del Indice de cobertura por -
. X Visitas Semanal
equipo comercial vendedor .
planificadas)
x 100
Aumentar 20% las . Ventas / N2
Ingreso promedio por
ventas en zonas de nuevos Mensual
nuevo punto de venta
nuevas puntos
3. Incrementar ventas en Direccién ((Pedidos
zonas Cqmercial, actuales -
de baja cobertura Finanzas ‘ Incremento en pedidos Pedidos
Lograr 15% mas R .
. promedio en nuevas anteriores) / Mensual
pedidos mensuales K
zonas Pedidos
anteriores) x
100
Visitas quincenales Ratio de conversién Ne de
al 85% de nuevos .. . pedidos / N2 Mensual
(visitas/pedidos) .
puntos de venta de visitas
(Clientes que
. recompran
Activar programa % de recompra pran /
s Total Mensual
de fidelizacion mensual clientes) x
4. Fidelizar Marketing, 100
puntos de venta clave Ventas
L (Puntos de
Alcanzar retencion Tasa de retencién por venta activos
del 80% de puntos P Trimestral
fidelizados punto de venta / Total
inicial) x 100
Promocionar en N2 campafias Conteo de
ciudades con promocionales en campafias Mensual
brecha >10% ciudades clave ejecutadas
Dashboard
Implementar .
activos /
dashboard de KPIs Dashboard en uso e Mensual
on 60 dias planificados
5. Optimizar Gerencia x 100
gestidn y analisis General,
de datos comerciales Tecnologia Ne de
Reportar
- - reportes
indicadores por Reportes emitidos con "
. X emitidos / Mensual
ciudad y canal regularidad Ne
semanalmente e
planificado
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(Visitas
Activar trazabilidad % de visitas con trazadas /
de visitas trazabilidad digital Visitas Semanal
comerciales registrada totales) x
100

Nota. La tabla vincula los objetivos estratégicos de Vaema S.A. con sus metas e
indicadores, permitiendo medir avances concretos y asegurar el cumplimiento de la
estrategia organizacional.

2. Explorar, limitar y formalizar las alternativas

2.1. Explorar alternativas

Durante la fase de exploracion de alternativas para mejorar la cobertura comercial
en Vaema S.A., se identificaron multiples opciones mediante una lluvia de ideas aplicada
con un enfoque multifuncional compuesto de la siguiente manera:

2.1.1. Representante Financiero

Aporta una vision clara sobre la viabilidad econdmica de las ideas propuestas,
evaluando el presupuesto disponible, el costo-beneficio de cada alternativa y el retorno
esperado sobre la inversion.

2.1.2. Jefe Comercial o de Ventas

Brinda conocimientos directos sobre el comportamiento del cliente y los desafios
en campo. Su experiencia es clave para validar la aplicabilidad de las soluciones en el
proceso de ventas y cobertura.

2.1.3. Lider de Tecnologia (TI)

Evalua la factibilidad técnica de implementar herramientas digitales como CRM,
apps moviles o sistemas de geolocalizacion. Garantiza que las ideas sean sostenibles
desde el punto de vista tecnologico.

2.1.4. Responsable de Logistica

Analiza la eficiencia en la distribucion, tiempos de desplazamiento, rutas dptimas
y problemas operativos. Su vision permite adaptar ideas a realidades geograficas y
logisticas.

Maestria en Inteligencia de Negocios y Ciencias de Datos



12

2.1.5. Analista de Datos o Business Intelligence
Propone indicadores clave para medir el impacto de las soluciones. Aporta en la
definicion de KPIs, control de gestion y andlisis de resultados de manera estructurada.
2.1.6. Representante de Marketing
Aporta ideas enfocadas en mejorar la experiencia del cliente, diferenciar la marca
en el mercado artesanal y capitalizar tendencias de consumo. Su enfoque permite alinear
las ideas con el posicionamiento estratégico.
2.1.7. Vendedor o Distribuidor Clave
Comparte una perspectiva practica y directa de los retos en el punto de venta. Es
una voz fundamental para asegurar que las ideas respondan a las realidades del campo

comercial.

Tabla 5. Oportunidades identificadas

" Oportunidad
Identificada Descripcion
1 Digitalizar rutas Uso de apps de planificacion y geolocalizacion para
comerciales optimizar cobertura.
’ Implementar CRM Seguimiento, registro de visitas y gestion de clientes
movil en campo.
3 Integrar pedidos con  Enlace en tiempo real entre toma de pedidos y
inventario disponibilidad de productos.
4 Analizar zonas Mapas digitales para identificar brechas de cobertura
desatendidas y potencial de mercado.
5 Capacitacion en Entrenamiento para uso de herramientas digitales por
tecnologia movil el equipo comercial.
6 Dashboards de
monitoreo Visualizacion de indicadores clave en tiempo real.
7 Indicadores por Medicion por KPIs de visitas, cobertura, efectividad,
vendedor entre otros.
3 TA para rutas optimas A}gpritmos para proponer rutas mas eficientes segiin
habitos de compra.
9 Fidelizacion por Beneficios o recompensas por frecuencia de atencion
frecuencia al punto de venta.
10 Expandir nuevos Ingreso a tiendas gourmet, restaurantes y retail
canales especializado.

Nota. La tabla identifica oportunidades clave para mejorar la eficiencia comercial y la
cobertura de mercado de Vaema S.A. mediante soluciones digitales, analiticas y de
expansion de canales.
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2.2. Limitar alternativas

13

Antes de avanzar con la eleccion de una solucion definitiva, es fundamental

realizar un proceso de delimitacion de alternativas que permita reducir el abanico de

opciones a aquellas mas viables, efectivas y alineadas con los objetivos estratégicos del

proyecto.

Tabla 6. Limitacion de alternativas

Alternativa

CRM movil (Zoho,
HubSpot,
Salesforce)

App de rutas con

geolocalizacion
(Badger Maps,
Route4Me)
Plataforma de
pedidos  moviles
(BEES,  Pepperi,
propia)

Descripcion

Sistema digital para
seguimiento de
clientes,
planificacion ~ de
visitas 'y gestion
comercial.

Aplicacion  movil
que permite trazar
rutas Optimas para
visitas comerciales,
con
geolocalizacion.
Herramienta para
tomar y gestionar

pedidos desde
dispositivos
moviles,
sincronizada  con
inventario.

Ventajas
Mejora
seguimiento y
atencion al cliente,
permite

trazabilidad de
visitas y optimiza
cobertura.

Reduce tiempos y
distancias
recorridas, mejora
eficiencia de visitas
y cobertura
territorial.

Agiliza la toma de
pedidos, reduce
errores humanos y
mejora
coordinacion
inventario.

con

Riesgos/Puntos de
Atencion
Resistencia al
cambio del equipo
comercial, curva de

aprendizaje.

Dependencia de
cobertura movil y
conectividad,
adaptacion de rutas
existentes.

Inversion inicial en

desarrollo 0
suscripcion,
cambios en el

proceso actual de
pedidos.

Nota. La tabla compara tres alternativas tecnologicas para Vaema S.A., destacando sus

beneficios y riesgos, y permitiendo priorizar opciones viables segun su impacto y

facilidad de adopcion.

En el proceso de delimitacion de alternativas para Vaema S.A., se seleccionaron

tres soluciones clave: la implementaciéon de un CRM movil comercial, una app de rutas

con geolocalizacion, y una plataforma de pedidos en tiempo real. Estas opciones fueron

priorizadas por su alto alineamiento con los objetivos estratégicos de aumentar la

cobertura, eficiencia y trazabilidad comercial, ademas de su facilidad de adopcion,
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escalabilidad y bajo riesgo operativo. Todas permiten generar resultados tangibles en el
corto plazo, sin comprometer recursos excesivos ni requerir desarrollos complejos.

Se descartaron alternativas como desarrollar una app propia desde cero,
reorganizar rutas de forma manual o tercerizar la fuerza de ventas, por implicar mayores
riesgos, inversiones prolongadas o escaso control sobre los procesos comerciales. De esta
forma, la seleccion final favorece soluciones tecnologicas probadas, combinables y
alineadas con la propuesta de valor para el cliente, asegurando viabilidad, impacto y

sustentabilidad.

Tabla 7. Motivos de seleccion

Opcion Motivo de seleccion
Alineada con objetivos de trazabilidad,
1. CRM movil comercial mejora operativa y andlisis. Fécil

adopcion y alta escalabilidad.

Mejora directa en cobertura y eficiencia.
2. App de rutas geolocalizadas Soluciéon inmediata y de bajo riesgo
técnico.

Aumenta productividad, evita errores y
3. Plataforma de pedidos en tiempo real conecta ventas con inventario. Util para
zonas de baja cobertura.
Nota. La tabla expone las razones clave por las que se seleccionaron las tres
alternativas tecnologicas, destacando su impacto en trazabilidad, eficiencia y
productividad comercial.

Tabla 8. Estatus Quo

Opcion Motivo de Seleccion Estatus Quo

Implementacion de CRM Permite  trazabilidad de No  existe  sistema
movil comercial (Zoho, clientes, planificacion de centralizado ni digital

HubSpot, Salesforce) visitas 'y  mejora  del para seguimiento de
seguimiento comercial. clientes.

App de rutas con Mejora eficiencia operativa, Rutas improvisadas, sin

geolocalizacion  (Badger planificacion de rutas y estandarizacion ni

Maps, Route4Me) cobertura. planificacion optima.
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Plataforma de pedidos Optimiza la toma de pedidos, Pedidos en papel o

moviles en tiempo real reduce errores y mejora la WhatsApp, sin
(BEES, Pepperi) automatizaciéon del proceso validacion automatica ni
comercial. trazabilidad.

Nota. La tabla justifica la seleccion de tres soluciones tecnoldgicas clave por su
alineacion con los objetivos de trazabilidad, eficiencia operativa y productividad
comercial.

Las tres alternativas seleccionadas cumplen con los objetivos estratégicos
definidos previamente, tienen alta viabilidad técnica, son medibles y escalables, y
permiten una implementacion modular y progresiva. Ademas, pueden ser combinadas en
fases para generar un mayor valor estratégico al cliente y a la empresa, con control y
trazabilidad efectiva.

2.3.Formalizar alternativas

La formalizacion de alternativas para Vaema S.A. contempla tres soluciones
tecnologicas viables: la implementacion de un CRM moévil, una app de rutas con
geolocalizacion y una plataforma de pedidos en tiempo real. Cada una esta alineada con
objetivos estratégicos especificos, como mejorar la trazabilidad, optimizar la cobertura y
automatizar las ventas. Se definieron KPIs claros como adopcion, cobertura efectiva,
cumplimiento de visitas y pedidos, y se estimaron plazos cortos de implementacion entre
1 y 2 meses, lo que permite una ejecucion agil y medible. Estas alternativas combinan
impacto inmediato, bajo riesgo y alta viabilidad operacional

2.3.1. Alternativa 1: Implementacion de CRM movil comercial (Zoho CRM,
HubSpot, Salesforce)

Objetivo asociado: Mejora de trazabilidad, andlisis y seguimiento de clientes y
puntos de venta.

KPIs estimados:

e % de adopcidn por fuerza de ventas
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e 9% de clientes con seguimiento registrado
e Tiempo promedio de respuesta o visita
Inicio estimado: Mes 1
Duracion de implementacion: 2 meses (fase piloto + capacitacion)
Valor estratégico: Alta trazabilidad, mejora el control del equipo, medible a corto
plazo.
Costo relativo: Medio
2.3.2. Alternativa 2: App de rutas con geolocalizacion (Badger Maps, Route4Me)
Objetivo asociado: Aumentar la eficiencia operativa del equipo comercial y
ampliar cobertura.
KPIs estimados:
e 9% de visitas realizadas vs planificadas
e Reduccion de tiempo muerto en ruta
e Cobertura geografica semanal (%)
Inicio estimado: Mes 1
Duracion de implementacion: 1 mes
Valor estratégico: Alta eficiencia y cobertura inmediata. Integrable con CRM o
independiente.
Costo relativo: Bajo
2.3.3. Alternativa 3: Plataforma de pedidos moviles en tiempo real (BEES,
Pepperi, solucion propia)
Objetivo asociado: Mejora de productividad y automatizacion del proceso de
ventas.
KPIs estimados:

e % de pedidos procesados sin error
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e % de pedidos generados via app

e % de cumplimiento de inventario vs pedidos

Inicio estimado: Mes 2
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Duracion de implementacion: 2 meses (con pruebas de integracion con inventario)

Valor estratégico: Mejora operativa; permite responder mas rapido y automatizar

Procesos.

Costo relativo: Medio

3. Analizar y valorar las alternativas

En funcidn de las alternativas seleccionadas, se identifican los costos asociados a

la implementacion tecnologica considerando licenciamiento, integracién con sistemas

existentes, capacitacion del personal y mantenimiento operativo.

3.1.1dentificar los costos de inversion.

Tabla 9. Costos de inversion

Alternativa

CRM movil (Zoho,
HubSpot, Salesforce)

App de rutas con
geolocalizacion
(Badger

Route4Me)

Maps,

Plataforma de pedidos
moviles (BEES,
Pepperi, propia)

Costo

Costo Plazo de
Futuro
Actual (USD/anu Retorno
(USD) (meses)
al)
8000 4200 6
4000 2800 4
9000 5000 6

Costos No
Cuantificables

Resistencia al cambio,
curva de aprendizaje del
equipo comercial.

Adaptacion de rutas,
cobertura en zonas con
baja conectividad.

Dependencia
tecnoldgica, ajustes en el
proceso de toma de
pedidos.

Nota. La tabla resume los costos, plazos de retorno y aspectos no cuantificables de cada
alternativa tecnologica. La informacion fue proporcionada por el equipo multifuncional
de Vaema S.A., como parte del andlisis integral para la toma de decisiones estratégicas
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3.1.1dentificar los ingresos de inversion.
Tabla 10. Ingresos de la inversion

Ingreso Ingreso
Adicional Proyectado  Incremento
Alternativa Estimado con Estimado
en 2024 Implementa (%)
(USD) cion (USD)

Sustento del
Incremento

El CRM permite un
mejor seguimiento
de clientes y
CRM movil (Zoho, optimiza las
HubSpot, Salesforce) 15000 22000 46.7 oportunidades de
venta, aumentando
la conversion y
fidelizacion.
La app mejora la
planificacion y
App de rutas con ejecucion de rutas,
geolocalizacion reduciendo
(Badger Maps, 12000 18000 >0 tiempos muertos y
Route4Me) permitiendo mas
visitas efectivas
por dia.
La plataforma
digitaliza y agiliza
los pedidos,

Plataforma de pedidos reduciendo

moéviles (BEES, 18000 27000 50 crrores ¥
. ! acelerando el ciclo
Pepperi, propia)

de ventas, lo que
impacta
directamente en
mayores ingresos.
Nota. La tabla presenta los ingresos adicionales estimados para cada alternativa

tecnologica, comparando el escenario actual con el proyectado tras su implementacion.
Los incrementos esperados se sustentan en mejoras operativas especificas que
fortalecen la eficiencia comercial y el potencial de ingresos. Esta informacion fue
elaborada por el equipo multifuncional de Vaema S.A. como parte del andlisis
economico para la toma de decisiones.
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3.2.1dentificar ahorros en los costos.

Tabla 11. Ahorros de costos

Ahorro Ahorro Componentes de Ahorro
Estimado Anual
Mensual Estimado

(USD) (USD)

Reduccion de visitas fallidas.
Menor reproceso en gestion de
$500.00 $6,000.00 clientes.
Ahorro en impresion de
formularios.

Reduccion de combustible.
$700.00 $8,400.00 Tiempos improductivos.
Optimizacion de rutas y jornadas

Disminucion de errores en
pedidos.
$600.00  $7,200.00 Reduccion de personal
administrativo.
Menor uso de canales
tradicionales.

19

Calculos

* Reduccion de 10
visitas
improductivas/mes X
$20 c/u =$200
* Eliminacion de
papeleria y
formularios = $100
* Menor reproceso y
seguimiento manual
=$200
* Ahorro en
combustible: 100
km/mes x $0.50/km
x 5 vendedores =
$250
* Optimizacion de
jornada: 1 visita
adicional/dia x 20
dias x $10 = $200
* Menor
planificacion y
coordinacion
logistica = $250
* Reduccion de
errores: 15
pedidos/mes x $10
c/u=§150
* Reduccion de
carga administrativa
(0.5 jornada x $600)
=$300
* Menor tiempo por
pedido (30
min/pedido x 40

pedidos/mes) = $150

Nota. La tabla muestra los ahorros proyectados por alternativa, basados en eficiencias
operativas. Los calculos fueron elaborados por el equipo multifuncional de Vaema S.A.

como parte del andalisis economico del proyecto.
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3.3.1dentificar el impacto en el resultado final.

Impacto en el resultado final de las alternativas tecnoldgicas implementadas por
Vaema S.A.; A partir del andlisis integral de costos, ingresos y ahorros, el impacto en el
resultado final se puede cuantificar como la rentabilidad neta esperada tras la
implementacion de cada alternativa. Este se calcula considerando:

3.3.1. Alternativa: CRM movil

Costo total (anualizado): $8,000 (inicial) + $4,200 (anual) = $12,200

Ingreso adicional proyectado: $7,000 ($22,000 - $15,000)

Ahorro anual estimado: $6,000

Resultado neto anual estimado:

e $7,000 (ingreso) + $6,000 (ahorro) — $12,200 (costos) = $800 de utilidad neta en
el primer afio
Impacto leve, mejora trazabilidad, pero tiene mayor curva de adopcion.

3.3.2. Alternativa: App de rutas con geolocalizacion

Costo total (anualizado): $4,000 (inicial) + $2,800 (anual) = $6,800

Ingreso adicional proyectado: $6,000 ($18,000 - $12,000)

Ahorro anual estimado: $8,400

Resultado neto anual estimado:

e $6,000 (ingreso) + $8,400 (ahorro) — $6,800 (costos) = $7,600 de utilidad neta
en el primer afio

Mayor impacto en cobertura y eficiencia operativa con menor inversion.

3.3.3. Alternativa: Plataforma de pedidos moviles
Costo total (anualizado): $9,000 (inicial) + $5,000 (anual) = $14,000
Ingreso adicional proyectado: $9,000 ($27,000 - $18,000)

Ahorro anual estimado: $7,200
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Resultado neto anual estimado:
e §£9,000 (ingreso) + $7,200 (ahorro) — $14,000 (costos) = $2,200 de utilidad neta
en el primer afio

Alta mejora en velocidad de ventas, pero requiere ajustes operativos.

3.4.Elaborar un cronograma para costos e ingresos.

En el marco del proceso de evaluacion estratégica de alternativas tecnologicas
para la optimizacion de la cobertura comercial de Vaema S.A., se ha realizado un analisis
financiero comparativo con base en indicadores clave: Valor Actual Neto (VAN), Tasa
Interna de Retorno (TIR), Retorno sobre la Inversion (ROI), Indice Beneficio-Costo
(IBC) y el Periodo de Recuperacion (Payback). Estos indicadores permiten medir de
manera objetiva la rentabilidad, eficiencia y retorno esperado de cada alternativa bajo
condiciones constantes durante un horizonte de evaluacion de tres afios, considerando una
tasa de descuento del 10%. Los resultados obtenidos constituyen un insumo clave para la
toma de decisiones informada por parte de la alta direccion, para este proceso de analisis

se ejecuta el respectivo flujo de caja de las alternativas.

Se opto por un horizonte de tres arios debido a la naturaleza digital del proyecto,
donde las herramientas tecnologicas evolucionan rapidamente. Esto permite

proyecciones mas realistas, evitando estimaciones inciertas a largo plazo.

3.4.1. Flujo de Caja - CRM movil

Tabla 12. Flujo de caja - CRM Mdavil

Afio Inversion Inicial  Ingreso Ahorro  Costo Anual Flujo Neto
1 8000 7000 6000 4200 800
2 0 7000 6000 4200 8800
3 0 7000 6000 4200 8800
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3.4.2. Flujo de Caja - App de rutas

Tabla 13. Flujo de caja - App de rutas

Afo Inversion Inicial  Ingreso Ahorro  Costo Anual
1 4000 6000 8400 2800
2 0 6000 8400 2800
3 0 6000 8400 2800
3.4.3. Flujo de Caja - Pedidos moviles
Tabla 14. Flujo de caja - Pedidos mdviles
Ao Inversion Inicial Ingreso  Ahorro Costo Anual
1 9000 9000 7200 5000
2 0 9000 7200 5000
3 0 9000 7200 5000
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Flujo Neto
7600
11600
11600

Flujo Neto
2200

11200
11200



23

Tabla 15. Comparativa financiera

. Inversion Ingreso Ahorro Costo Flujo Neto VAN o o Payback
Alternativa Inicial Anual Anual Anual Anual (USD) TIR (%)  ROI(%) 1BC (afos)
CRM movil 8000 7000 6000 4200 800 $6611.57 42.01 130 23 2
App de rutas 4000 6000 8400 2800 7600 $21211.12  212.5 670 7.7 1
Pedidos 9000 9000 7200 5000 2200 $10670.92  55.7 17333 273 2
moviles

En el marco del analisis estratégico y financiero realizado para mejorar la cobertura comercial de Vaema S.A., se evaluaron tres alternativas
tecnologicas: un sistema CRM movil, una app de rutas con geolocalizacion y una plataforma de pedidos moviles. Cada opcion fue analizada bajo
criterios clave como inversion inicial, generacion de ingresos, ahorros operativos, retorno sobre la inversion y tiempo de recuperacion.

Tras un estudio comparativo, la app de rutas con geolocalizacion fue seleccionada como la mejor alternativa. Esta decision se sustenta no
solo en su destacado desempefio financiero, sino también en su alineacion con los objetivos estratégicos de eficiencia operativa, trazabilidad y
expansion de cobertura. La implementacion de esta solucion digital permitird a Vaema optimizar las rutas de su fuerza de ventas, reducir costos
logisticos y aumentar significativamente su presencia en mercados subatendidos, con una rapida recuperacion de la inversion y un impacto positivo

medible desde el primer afio.
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Tabla 16. Evaluacion de alternativas

Aspecto Evaluado Detalle
Alternativa Seleccionada ~ App de rutas con geolocalizacion (Badger Maps, Route4Me)
Es la alternativa con mayor VAN ($21,211.12),

Justificacion Financiera TIR (212.5%) y ROI (670%), ademas de tener la inversion inicial
mas baja ($4,000) y el menor periodo de recuperacion (1 ano).

Inversion Inicial $4,000

Flujo Neto Anual $7,600

VAN (USD) $21,211.12

TIR (%) 212.5%

ROI (%) 670%

IBC 7.7

Payback (afios) 1

La app de rutas optimiza la cobertura del equipo comercial
de Vaema, mejora la eficiencia operativa y permite una rapida

Conclusion Estratégica adopcion con alta rentabilidad. Representa la opcion mas viable y
estratégica para incrementar la participacion de mercado y la
trazabilidad de ventas.

La App de rutas no solo es financieramente la mas rentable y eficiente, sino también la més
viable operativamente, justificando su eleccion como la mejor alternativa para optimizar la
cobertura comercial de Vaema

Con el fin de complementar el analisis financiero, se ha elaborado una matriz comparativa
de ventajas y desventajas para cada alternativa evaluada. Esta evaluacion cualitativa considera
aspectos técnicos, operativos, econdémicos y de adopcion organizacional que podrian influir en la
implementacién y sostenibilidad de las soluciones propuestas. La identificacion de los principales
pros y contras de cada opcion busca ofrecer una vision integral del impacto potencial en la
operacion comercial, permitiendo al directorio valorar tanto los beneficios financieros como las

implicaciones estratégicas y operativas.
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3.5.Pros y Contras por Alternativa

3.5.1. CRM Movil
Tabla 17. Pros y Contras CRM Mdvil

PROS:
Alta mejora en trazabilidad de clientes.

Mejor seguimiento comercial y fidelizacion.

Medible a corto plazo.
Facilita toma de decisiones estratégicas.

3.5.2. App de rutas

Tabla 18. Pros y Contras App de rutas

PROS:
Mayor VAN, ROI e IBC entre todas las
alternativas.
Alta eficiencia
inmediata.

operativa 'y  cobertura

Implementacion rapida (1 mes).

Bajo costo y riesgo operativo.

3.5.3. Pedidos moviles
Tabla 19. Pros y Contras Pedidos mdviles

PROS:
Automatiza toma de pedidos y reduce
errores.
Disminuye uso de canales tradicionales
(WhatsApp, papel).
Incrementa velocidad de procesamiento
de ventas.
Alto nivel de satisfaccion del cliente.
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CONS:
Costo de implementacion medio.
Requiere mayor capacitacion al
comercial.
Curva de adopcion mas prolongada.
Resistencia al cambio en algunos usuarios.

equipo

CONS:
Cobertura limitada en zonas sin conectividad.

Dependencia de dispositivos moviles y datos
moviles.

Requiere integracion con otros sistemas si se
desea expansion.

CONS:

Costo de implementacion mas alto.

Necesita ajustes en inventario y flujo
interno.

Dependencia de plataformas de terceros o
desarrollo propio.
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Tabla 20. Costos no cuantificables

Beneficios No
Cuantificables
* Mejora en la calidad del
servicio al cliente.
* Toma de decisiones
basada en datos.
* Cultura de seguimiento
estructurado.
» Mayor organizacion
operativa.
* Profesionalizacion del
equipo de ventas.

Alternativa Costos No Cuantificables

* Resistencia al cambio del equipo comercial.
CRM movil * Curva de aprendizaje inicial.
* Tiempo de adaptacion.

* Dependencia de conectividad en campo.
App de Rutas =« Potencial desmotivacioén en zonas rurales sin

red movil. s .

* Mejora en puntualidad y

cobertura de clientes.
» Agilidad en la atencion

al cliente.
. . — . . * Imagen moderna
Pedidos * Necesidad de redisefiar procesos de inventario. gen Y
. . s . L tecnologica ante los
moviles » Reentrenamiento administrativo y logistico.

puntos de venta.
* Reduccion de conflictos
operativos.
Nota. La tabla identifica costos y beneficios no cuantificables de cada alternativa, considerando

impactos culturales y operativos que complementan el analisis financiero.
3.6.Evaluar los costos no cuantificables

Aunque los costos no cuantificables estan relacionados con la gestion del cambio y la
adopciodn tecnologica, los beneficios intangibles tienden a fortalecer la cultura organizacional, la
satisfaccion del cliente y la eficiencia del trabajo en equipo.

Estas externalidades positivas son fundamentales para el crecimiento sostenible y deben
ser valoradas como activos estratégicos, incluso si no se reflejan directamente en los estados
financieros.

La implementacion de soluciones tecnologicas implica no solo un andlisis financiero, sino

también una valoracion integral de los posibles riesgos operativos, humanos y contextuales
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asociados. En el caso de Vaema S.A., la opcion seleccionada —la App de Rutas con
Geolocalizacion— representa una propuesta de alto impacto en eficiencia y cobertura comercial.
No obstante, su éxito depende de factores internos como la disponibilidad de personal capacitado

y recursos financieros, asi como de variables externas que podrian influir en su sostenibilidad.

4. Evaluar riesgos de la alternativa seleccionada

A continuacidn, se presentan los riesgos mas relevantes identificados, junto con un andlisis
preventivo que permitird anticipar escenarios adversos y disefiar estrategias de mitigacion
adecuadas.

4.1.Analisis Financiero y Justificacion de la Alternativa Escogida: App de Rutas con

Geolocalizacion

Tras una evaluacion integral de las tres alternativas tecnoldgicas propuestas para mejorar
la cobertura comercial y eficiencia operativa de Vaema S.A., se ha determinado que la opcion mas
favorable es la implementacion de una App de rutas con geolocalizacion, como Badger Maps o
Route4Me. Esta decision se fundamenta en un analisis detallado de indicadores financieros, costos
de inversion, beneficios esperados y alineacion con los objetivos estratégicos de la empresa.

La inversion inicial para la implementacion de esta alternativa es de USD 4,000, la mas
baja entre las opciones analizadas. Este monto cubre el licenciamiento, configuracion, capacitacion
y puesta en marcha del sistema. El costo operativo anual estimado asciende a USD 2,800.

Se estima que la app de rutas permitira un incremento anual en los ingresos de USD 6,000,
gracias a la mayor eficiencia en la ejecucion de visitas comerciales, reduccion de tiempos

improductivos y mayor cobertura geografica.
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El ahorro anual proyectado es de USD 8,400, derivado principalmente de la optimizacién

del uso de combustible, mejor organizacion de jornadas laborales y reduccion en la planificacion

logistica. Este ahorro representa una mejora directa en los costos operativos actuales.

Los indicadores financieros proyectados son altamente favorables:
Flujo Neto Anual: USD 7,600

Valor Actual Neto (VAN): USD 21,211.12

Tasa Interna de Retorno (TIR): 212.5%

Retorno sobre la Inversion (ROI): 670%

Indice Beneficio-Costo (IBC): 7.7

Payback: 1 afio

Estos resultados posicionan a esta alternativa como la mas rentable, eficiente y de rapida

recuperacion de inversion.

de:

Ademas de los beneficios econdmicos, esta solucion aporta valor estratégico en términos

Profesionalizacion del equipo comercial

Mejora en la puntualidad y cumplimiento de visitas

Mayor capacidad de planificacion basada en datos

Incremento en la satisfaccion del cliente y percepcion positiva del servicio

La eleccion de la App de rutas con geolocalizacion representa una decision financieramente

solida y estratégicamente coherente para Vaema S.A. Es una inversion de bajo riesgo, alto retorno

y rapida implementacion, que contribuira significativamente al cumplimiento de los objetivos de

cobertura, eficiencia y crecimiento de la empresa. Su adopcion permitird a Vaema consolidar su

Maestria en Inteligencia de Negocios y Ciencias de Datos



29

posicion en el mercado nacional de cervezas artesanales con una fuerza de ventas mas conectada,
efectiva y orientada a resultados.
4.2.1dentificar ingresos de la inversion.
En el contexto de la transformacion digital de Vaema S.A., se proyectan importantes
beneficios econdmicos derivados de la implementacion de la app de rutas con geolocalizacion. A
continuacion, se detallan numéricamente los ingresos atribuibles a la inversioén y los ahorros

generados por la optimizacidn operativa.
Tabla 21. Componentes de ingresos de inversion.

Valor Estimado

Factor (USD)
Incremento en ingresos por mayor niimero de visitas efectivas $2500
Mejora en cobertura geografica y captacion de nuevos puntos de venta $2000
Reduccidn de visitas fallidas y reprocesos $1500

Nota. La tabla detalla un incremento total de ingresos de USD 6,000 anuales, generado por
mejoras en visitas, cobertura y eficiencia operativa

4.3.1dentificar ahorros en los costos.

La implementacion de una app de rutas con geolocalizacion representa no solo una mejora
en la eficiencia operativa de Vaema S.A., sino también una oportunidad concreta de optimizar
recursos y reducir gastos recurrentes. Al reemplazar métodos manuales e improvisados por
tecnologia especializada en planificacion de rutas, se generan ahorros tangibles y sostenibles en el
corto plazo.

Estos ahorros provienen principalmente de tres fuentes: una reduccion significativa en el
consumo de combustible gracias a rutas optimizadas, un mejor aprovechamiento del tiempo del

personal comercial al permitir visitas adicionales por jornada, y la eliminacion de tareas
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administrativas asociadas a la planificaciéon manual de recorridos. Estos factores permiten estimar
un ahorro anual de USD 8,400, mejorando directamente los margenes operativos de la empresa sin

comprometer calidad ni cobertura comercial.

Tabla 22. Componente de ahorro

Componente de Ahorro Ahorro Ahorro Anual
Mensual (USD) Estimado (USD)
Reduccion  de  costos en  combustible $250 $3000
(100 km/mes x $0.50/km x 5 vendedores)
Aumento en eficiencia de jornadas (1 visita $200 $2400
adicional/dia x 20 dias x $10)
Disminucién de planificacién manual y logistica $250 $3000

Nota. La tabla presenta los ahorros estimados por mejoras operativas derivadas del uso de la
app de rutas, segun cdlculos del equipo multifuncional de Vaema S.A.

4.3.1. Identificar el impacto en el resultado final.

La implementacion de la App de rutas con geolocalizaciéon tendrd un impacto
significativo y positivo en el resultado final de Vaema S.A., tanto en términos financieros como
estratégicos.

Desde la perspectiva cuantitativa, el proyecto presenta un flujo neto acumulado en tres
afios de USD 30,800, con una inversion inicial de apenas USD 4,000. Esta relacion evidencia una
alta capacidad de generacion de valor con un retorno inmediato. El andlisis financiero proyecta un
Valor Actual Neto (VAN) de USD 21,211.12, una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 212.5%,
y un Indice Beneficio-Costo (IBC) de 7.7, consolidando a esta alternativa como la més rentable

y eficiente de las opciones evaluadas. Ademas, el pago de la inversion (payback) ocurre en
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menos de un aifio, lo que reduce los riesgos asociados y permite liberar recursos para futuras
mejoras.

En términos operativos, la solucion tecnologica permitird incrementar la productividad del
equipo comercial, mejorar la cobertura en zonas subatendidas y reducir gastos logisticos y
administrativos. Esto fortalecera la competitividad de Vaema en un mercado creciente como el de
cervezas artesanales, permitiendo mayor fidelizacion de puntos de venta y una toma de decisiones
basada en datos reales.

En conclusion, el impacto de esta alternativa se refleja no solo en un retorno econdmico
muy superior a la inversion, sino también en el fortalecimiento estructural de la operacion
comercial de la empresa, generando sostenibilidad y ventaja competitiva en el mediano y largo
plazo.

4.3.2. Elaborar un cronograma de costos e ingresos (flujo de caja)

El flujo de caja proyectado a tres afios para la implementacion de la App de rutas revela
una evolucidn financiera estable y positiva. A continuacion, se detalla la dindmica anual de esta
inversion:

Tabla 213. Flujo de caja escogida

Afo  Inversion Inicial Ingreso Ahorro Costo Anual Flujo Neto
1 4000 6000 8400 2800 7600
2 0 6000 8400 2800 11600
3 0 6000 8400 2800 11600

Nota. La tabla muestra el flujo de caja proyectado para la alternativa seleccionada (App de
rutas con geolocalizacion) durante un horizonte de tres anios. Refleja una recuperacion rapida
de la inversion inicial en el primer afio y una generacion constante de beneficios netos en los
anos siguientes, consolidando la viabilidad financiera del proyecto.

En el primer afio, pese a la inversion inicial de $4,000, el proyecto genera un flujo neto

positivo de $7,600, lo que evidencia una rapida capacidad de recuperacion.
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A partir del segundo afio, al no haber reinversion, el flujo neto asciende a $11,600 anuales,
consolidando la sostenibilidad del proyecto.

Indicadores Financieros

e VAN (USD): 21211.12
e TIR (%):212.5

e ROI (%): 670.0

e [BC:7.7

e Payback (afos): 0.53

La alternativa de App de rutas con geolocalizacion presenta un flujo de caja positivo desde
el primer afio, recuperando la inversion inicial de $4,000 en menos de un afio. Durante los afios 2
y 3, se mantiene un flujo neto de $11,600 anuales gracias a la estabilidad en los ingresos y ahorros
operativos. Los indicadores financieros confirman la alta rentabilidad del proyecto: un VAN de
$21,211.12, una TIR del 212.5% y un ROI del 670%, mientras que el IBC de 7.7 indica un retorno
solido por cada dolar invertido. El payback estimado es de solo 0.52 afos, lo que refuerza la
viabilidad de su implementacion inmediata.

4.4.Evaluar costos y beneficios no cuantificables.

Aunque el andlisis financiero de la App de rutas con geolocalizaciéon demuestra una
rentabilidad clara y medible, existen costos y beneficios no cuantificables que también deben
considerarse para comprender el impacto integral de esta alternativa en Vaema S.A.

4.4.1. Costos No Cuantificables

Dependencia de la conectividad en campo: En zonas rurales o con limitada cobertura moévil,

el funcionamiento de la app podria verse afectado, generando posibles retrasos en la sincronizacion

de rutas.
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Curva de adaptacion inicial: Algunos miembros del equipo comercial pueden presentar
resistencia al cambio tecnologico o requerir més tiempo para dominar la herramienta.

Necesidad de soporte técnico continuo: La operacion fluida del sistema puede depender de
un acompafiamiento técnico que no siempre es facilmente predecible en costos ni en tiempos.

4.4.2. Beneficios No Cuantificables

Profesionalizacion del equipo de ventas: El uso de tecnologia moderna eleva el estandar de
desempefio del personal en campo, mejorando su imagen frente al cliente.

Mejora en puntualidad y cumplimiento de rutas: La automatizacion de la planificacion
fortalece la disciplina operativa, reduciendo la variabilidad en el servicio.

Toma de decisiones basada en datos: El acceso en tiempo real a reportes y trazabilidad
fortalece la gestion gerencial, eliminando decisiones intuitivas o sin sustento.

Incremento en la satisfaccion del cliente: La mayor frecuencia y calidad de las visitas
comerciales impacta positivamente en la percepcion del servicio.

Refuerzo de la cultura de innovacion: La adopcion de esta herramienta contribuye a
posicionar a Vaema como una empresa agil, moderna y preparada para escalar su operacion.

Con base en el analisis estratégico, financiero y operativo desarrollado para mejorar la
cobertura comercial de Vaema S.A., y siguiendo la estructura metodoldgica propuesta por Duque
(2023), se plantea un plan de implementacidén que permita ejecutar de forma ordenada y efectiva

la alternativa seleccionada: la App de rutas con geolocalizacion.
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5. Plan de implementacion.

5.1. Determinar hitos

En esta seccion se identificaron los momentos clave del proyecto, como la firma del
contrato, la validacion de la plataforma y el lanzamiento de cada fase. Los hitos son esenciales
para monitorear el progreso y asegurar que se cumplan los objetivos dentro del plazo establecido.
A continuacidn, se presentan los hitos clave, junto con las fechas previstas para su ejecucion,
organizados en un cronograma de implementacion que estd alineado con los indicadores
financieros como la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (VAN). Este enfoque
garantiza que cada fase del proyecto esté conectada a los objetivos financieros y operacionales

previamente definidos.

Tabla 24. Cronograma de implementacion

CALENDARIO
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
Semana Semana Semana Semana Semana
Fases Principales 1234|567 |8|9]10]11|12][13]14]|15|16|17 18|19 20

Fase 1: Preparacion y planificacion

Fase 2: Configuracidn e integracion

Fase 3: Capacitacion y sensibilizacion

Fase 4: Ejecucioén piloto

Fase 5: Escalamiento y monitoreo

Fase 6: Evaluacion y mejora continua
Nota. Esta tabla presenta un cronograma estructurado en fases y semanas, disefiado para

planificar la implementacion del proyecto a lo largo de 5 meses, divididos en 20 semanas. El
objetivo es organizar y visualizar de manera clara las etapas del proceso de ejecucion.

A continuacion, en la tabla 25, se presenta un detalle de los entregables asociados a cada
hito del proyecto, junto con los responsables de cada tarea y las fechas previstas para su ejecucion.

Este cronograma permitira dar seguimiento a cada fase del proyecto, asegurando que se cumplan
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los objetivos de implementacion de la App de rutas con geolocalizacion de manera eficiente y
dentro de los plazos establecidos. Los hitos reflejan los momentos clave del proyecto y son

fundamentales para monitorear el progreso y garantizar el éxito de la implementacion.
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Tabla 25. Entregables por cada hito

Fase

Fase 1: Preparacion y
planificacion

Fase 2: Configuracion
e integracion

Fase 3: Capacitacion y
sensibilizacion

Fase 4: Ejecucion
piloto

Fase 5: Escalamiento y
monitoreo

Descripcion del Hito

Establecer condiciones
previas y formalizar el
contrato con el proveedor de

la app.

Cargar datos, crear usuarios
y dejar lista la plataforma
para operar.

Capacitar al equipo
comercial y generar

confianza en el uso de la app.

Probar la plataforma en dos
ciudades para ajustar antes
del despliegue nacional.

Implementar a nivel nacional
y activar el monitoreo
automatizado.

Entregables

- Contrato firmado con proveedor
- Documento de planificacion técnica

- Cronograma validado

- Plan de comunicacién interna
- Acta de lanzamiento del proyecto

- Plataforma configurada
- Clientes y rutas cargadas

- Checklist funcional del proveedor

- Manual técnico entregado

- Reunidn de validacion funcional

- Registro de asistencia

- Evaluaciones post-capacitacion

- Manuales de usuario / videos

- Informe de preguntas frecuentes

- Informe de resultados piloto
- KPIs medidos

- Registro de incidencias

- Propuesta de ajustes

- Validacion del usuario final

- App activa en todas zonas

- Dashboard de KPIs funcionando
- Reportes mensuales automatizados

- Registro de soporte técnico
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Fecha de
Entrega

Semana 1-2

Semana 3

Semana 4

Semanas 5-8
(Mes 2)

Desde Mes 3
en adelante

36

Responsables

Lider de Proyecto
Lider TI

Direccion Comercial
Comercial

Lider de Proyecto
Equipo de Tecnologia
Comercial

Proveedor

Equipo de
Tecnologia/Proveedor
Comercial

Comercial

RR.HH.

Proveedor
Supervision Comercial
Coordinador de Proyecto
Supervision Comercial
Supervision Comercial
Equipo de
Tecnologia/Proveedor
Direccion Comercial
Analista de Datos
Supervision Comercial
Equipo de
Tecnologia/Proveedor
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- Reportes trimestrales Direccion General
. Medir impacto, proponer - Plan de mejoras BI
Fase 6: Evaluacion y . . . ., . .
. . mejoras y fortalecer - Registro de retroalimentacion Trimestral Coordinador TI
mejora continua o - - L -
sostenibilidad. - Encuesta de satisfaccion Supervision Comercial
- Informe de revision contractual Lider de Proyecto

Nota. La tabla presenta las seis fases del proyecto, detallando sus hitos, entregables, fechas clave y responsables. Cada fase aborda
una etapa especifica, desde la planificacion hasta la mejora continua. Se especifican productos concretos como contratos,
plataformas activas, manuales e informes.

5.2.1dentificacion de Recursos
A continuacion, se presenta un cuadro detallado que identifica los recursos necesarios para la ejecucion de cada hito clave del
proyecto. Este enfoque garantiza que, en cada fase del proceso de implementacion de la App de rutas con geolocalizacion, se cuente con
los recursos humanos, tecnologicos y operacionales adecuados para asegurar el cumplimiento de los objetivos establecidos. El desglose
por hito permitird gestionar eficazmente los recursos a medida que el proyecto avanza, asegurando una ejecucion fluida y exitosa en

cada etapa.

Tabla26. Identificacion de recursos

Hito Recursos Humanos Recursos Tecnologicos Recursos Operacionales

- Gerente de Proyecto - Revision de condiciones contractuales

Hito 1: Firma del contrato - Contrato con proveedor de la

con el proveedor - Direccion Legal plataforma - Plataforma de comunicacion para

reuniones iniciales

(}11;:352: Carga y validacion de E%Il)der de Tecnologia - Plataforma de geolocalizacion - Base de datos de clientes y rutas
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Hito 3: Capacitacion del
equipo comercial

Hito 4: Ejecucion exitosa del
piloto en Quito y Cuenca

Hito 5: Escalamiento
nacional de la plataforma

Hito 6: Evaluacion de
desempeiio y mejoras

- Analista de Datos

- Equipo Comercial (para

validar rutas)

- Lider de Capacitacion

- Jefe Comercial

- Soporte Comercial

- Supervision Comercial

- Coordinador de
Proyecto

- Equipo Comercial de
las ciudades piloto

- Direccion Comercial
- Analista de Datos

- Equipo Comercial
nacional

- Direccion General

- BI (Business
Intelligence)

- Coordinador TI

- Software de gestion de datos

- Plataforma de capacitacién (si es en
linea)

- Dispositivos moviles para
demostraciones

- Plataforma de geolocalizacion
operativa

- Herramientas para el monitoreo de
KPIs

- Plataforma de geolocalizacion
operativa nacionalmente

- Plataforma de analisis de datos
- Herramientas para generacion de
reportes

- Conectividad estable para carga de
datos

- Manuales de usuario proporcionados
por el proveedor

- Espacios para capacitaciones
presenciales

- Moviles con datos para el equipo de
ventas

- Espacios para seguimiento de
incidencias

- Datos regionales actualizados
- Reportes de KPIs automatizados

- Encuestas de satisfaccion interna

- Reuniones de retroalimentacion con el

equipo comercial
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Nota. La tabla presenta una matriz estructurada de los recursos necesarios para la implementacion de un proyecto, organizados por

hitos clave. Cada hito representa una etapa especifica del proceso, desde la firma del contrato inicial hasta la evaluacion y mejora del

sistema implementado.
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5.3.Establecer y Aclarar Responsabilidades

Es fundamental que cada éarea involucrada en el proyecto tenga claridad sobre sus
responsabilidades en cada fase. A continuacion, se detallan las responsabilidades por area
asociadas a los hitos clave del proyecto, lo que garantiza que todas las tareas sean ejecutadas de
manera eficiente y en tiempo adecuado.

5.3.1. Responsabilidades por Hito y Area
e Area Comercial y Proyectos:

Firma del contrato con el proveedor: El éarea lidera el proceso de toma de decisiones
estratégicas, asegurando que el contrato esté alineado con los objetivos comerciales de la empresa.
Escalamiento nacional de la plataforma: Comercial lidera la expansion de la plataforma a nivel
nacional, asegurando que la implementacion se realice segin los plazos y las expectativas
definidas.

Evaluacion de desemperio y mejoras: Se revisa los resultados globales y aprueba las
mejoras o ajustes necesarios, asegurando la sostenibilidad y el éxito del proyecto.

e Area de Tecnologia (TI):

Carga y validacion de datos: El Lider de TI es responsable de la configuracion y
supervision de la carga de datos en la plataforma, asegurando que la integracion se realice de forma
correcta y eficiente. Ademas, trabaja estrechamente con el Analista de Datos para validar la
integridad de la informacion.

Capacitacion del equipo comercial: El Equipo de Soporte TI estd a cargo de proporcionar
soporte técnico durante las sesiones de capacitacion y garantizar que los dispositivos y plataformas

estén correctamente configurados para los vendedores.
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Evaluacion de desemperio y mejoras: El Coordinador TI es responsable de implementar
las mejoras tecnoldgicas necesarias, asegurando que los ajustes en la plataforma se lleven a cabo
segun lo indicado por los andlisis de desempefio.

e Area Comercial:

Firma del contrato con el proveedor: El Equipo Comercial colabora para asegurarse de
que los términos del contrato estén alineados con las necesidades comerciales y operacionales del
equipo de ventas.

Capacitacion del equipo comercial: Es responsable de asegurar que todos los vendedores
participen en la capacitacion y comprendan como utilizar la plataforma en sus actividades diarias.
El Equipo Comercial Local se encarga de implementar la app en sus respectivas ciudades durante
el piloto.

Ejecucion exitosa del piloto en Quito y Cuenca.: El Equipo Comercial de las ciudades
piloto (Quito y Cuenca) lidera la implementacion y validacion de la plataforma, asegurando que la
app sea utilizada de manera efectiva en el terreno.

Escalamiento nacional de la plataforma: El Equipo Comercial Nacional es responsable
de la implementacion de la app en sus respectivas zonas geograficas, asegurando que todos los
vendedores estén capacitados y operativos con la nueva herramienta.

e Area de TI (Datos):

Carga y validacion de datos: El Analista de Datos valida la calidad de los datos cargados

en la plataforma, trabajando en estrecha colaboracion con el Lider de TI para garantizar la precision

de la informacion.
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Evaluacion de desempeiio y mejoras: El Equipo de BI realiza el anélisis de los KPIs
generados por la plataforma, evaluando el desempefio del proyecto y proporcionando
recomendaciones para mejoras continuas.

e Area Comercial y Recursos Humanos:

Capacitacion del equipo comercial: RRHH coordina las sesiones de formacion,
asegurandose de que todo el equipo comercial esté familiarizado con el uso de la plataforma,
ademads, se encarga de organizar las logisticas de las sesiones de capacitacion y garantizar la
participacion del equipo.

Es esencial que cada area involucrada en el proyecto entienda claramente su rol y las expectativas
asociadas. Cada responsable debe realizar un informe de avance al finalizar su tarea, detallando
los logros alcanzados, los problemas encontrados y las soluciones propuestas. Este enfoque
garantizard una gestion eficiente del proyecto y el cumplimiento de todos los objetivos
establecidos.

5.4.Recuperacion de la inversion

La recuperacion de la inversion (payback) es un indicador clave que permite estimar el
tiempo necesario para que el proyecto genere ingresos suficientes para cubrir la inversion inicial.
Para el caso de la implementacion de la App de rutas con geolocalizacion, se realizé un analisis
financiero basado en la inversion inicial y los ahorros operativos derivados de la optimizacion de
las rutas y la mejora en la eficiencia del equipo comercial.

5.4.1. Calculo de la Inversion Inicial

La inversion inicial necesaria para la implementacion de la plataforma es de USD 4,000,

que cubre el costo de las licencias de software, la configuracion de la plataforma, y la capacitacion

inicial del equipo comercial.
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5.4.2. Ahorros Operativos y Incremento de Ventas
Se estima que la implementacion de la plataforma permitird los siguientes beneficios:
Ahorros operativos mensuales de USD 600, debido a la optimizacion de rutas, la reduccion de
visitas fallidas y menores costos en logistica.
Incremento de ventas anual de USD 6,000, como resultado de una mayor cobertura comercial y
una mejor eficiencia en las visitas realizadas por el equipo de ventas.
5.4.3. Estimacion del Payback
El payback se calcula dividiendo la inversion inicial entre los ahorros mensuales y los

ingresos adicionales anuales generados por el proyecto. El calculo es el siguiente:

povback = 4000 4000
ay acKk = 6,000 = 1 100 ~ . meses.
600 + (—12 ) ,

Esto significa que la recuperacion de la inversion se estima en aproximadamente 3.64
meses, es decir, el proyecto comenzard a generar retornos positivos dentro de los primeros tres
meses de funcionamiento.

Este calculo de recuperacion de la inversion es consistente con los andlisis previos
realizados en las etapas anteriores del proyecto. Como se menciond anteriormente, la plataforma
se espera que genere ahorros mensuales de USD 600 y ingresos adicionales anuales de USD 6,000.
Estos valores se alinean con las proyecciones iniciales, confirmando que el proyecto comenzara a
recuperar su inversion en un tiempo relativamente corto.

5.5.Indicadores de seguimiento
El seguimiento efectivo de los resultados es crucial para asegurar que el proyecto de

implementacion de la App de rutas con geolocalizaciéon cumpla con sus objetivos estratégicos,
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financieros y operacionales. Los indicadores de desempefio (KPIs) deben ser definidos claramente
desde las primeras fases del proyecto para monitorear el progreso, realizar ajustes cuando sea
necesario y asegurar que se cumpla con la fecha de recuperacion de la inversion (payback), asi
como con los objetivos de aumento de cobertura, mejora de eficiencia operativa y optimizacion de
ventas.

A continuacion, en la tabla 26, se presentan los principales indicadores que se utilizardn para dar

seguimiento al proyecto, tomando en cuenta los analisis y calculos previos.

Tabla 27. Indicadores de seguimiento

Formula de

Frecuencia de

Indicador Descripcion Clculo Medicién Meta
Incrementar la
Medir el participacion en Quito
Aumento de la aumento de la (Ventas de la del 13% al 25%, en
Participacion de  cobertura ciudad / Ventas Mensual Cuenca del 6% al
Mercado comercial en las  totales) * 100 15%, y en Ambato del
zonas clave. 5% al 16% durante los
primeros 6 meses.
. . (Numero de
Eficiencia Meldlr flva MAOTA {isitas realizadas Aumentar las visitas
Operativa del an aehiciencia / Ntmero de S 1 diarias por vendedor
Equipo clequpo visitas emana de 6a9enlos
Comercial comercial gracias planificadas) * primeros 3 meses.
a la plataforma. 100
Medir el nivel de Alcanzar una adopcion
Adopcién de la adopcion de la (Usuarios act_ivos del 100% de la app
Plataforma plataforma por / Total usuarios Mensual dentro de los primeros
parte del equipo  esperados) * 100 3 meses de
comercial. implementacion.
Medir los Reduccion en
ahorros visitas fallidas, Lograr un ahorro
Ahorros generados por la  ahorro en Mensual mensual proyectado de
Operativos optimizacion de | combustible y USD 600 dentro de los
rutas y la mejora = tiempos primeros 2 meses.
en la eficiencia. improductivos
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. Ventas
Medir el L
adicionales Aumentar las ventas
aumento de . .
. . debido a la en zonas de baja
ingresos gracias . Anual .
Incremento de mayor eficiencia . cobertura como Quito,
a la mayor . (seguimiento
Ventas comercial Cuenca y Ambato en
cobertura -, mensual) o
comercial v la (proyeccion de un 25% en los
werelaly USD 6,000 primeros 6 meses.
eficiencia.
anuales)
umero de
Tasa de . (N Alcanzar una
. ., Medir la vendedores : ., .
Satisfaccion del . . . satisfaccion superior al
: satisfaccion de satisfechos / o
Usuario . . . 80% entre los
los usuarios Numero total de ~ Trimestral .
(Feedback del vendedores después de
. (vendedores) con = vendedores .
Equipo % la primera fase de
. la plataforma. encuestados) : .,
Comercial) 100 implementacion.
Medir la g.\?;llﬁzg;g:eméis Alcanzar un
Cumplimiento de = efectividad en la . . g cumplimiento del 90%
: . lo planificado /
Rutas ejecucion de las Semanal de las rutas

Planificadas

rutas comerciales
planificadas.

Total de rutas
planificadas) *
100

planificadas dentro de
los primeros 3 meses.

Nota. La tabla presenta indicadores clave para medir el impacto de la zplataforma comercial en
términos de ventas, eficiencia, adopcion y satisfaccion. Cada indicador incluye su descripcion,
formula, frecuencia de medicion y meta esperada. Se busca mejorar participacion de mercado,
aumentar ventas y optimizar recursos. Es una guia para evaluar el desemperio del proyecto de
forma periodica y cuantificable.

6. Conclusiones

La implementacion de la App de rutas con geolocalizacion ha demostrado ser una solucion
efectiva para optimizar las rutas comerciales y mejorar significativamente la cobertura en ciudades
clave como Quito, Cuenca y Ambato. Gracias a la automatizacion de las rutas, la plataforma ha
incrementado la cantidad de visitas diarias por vendedor, alcanzando las metas de eficiencia
operativa planteadas inicialmente. Ademas, ha reducido tiempos improductivos y optimizado los
procesos logisticos, generando ahorros operativos mensuales de USD 600, lo que ha permitido una

recuperacion rapida de la inversion.
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Los resultados obtenidos muestran que la plataforma ha tenido un impacto positivo en las
ventas, con un incremento proyectado de USD 6,000 anuales en ingresos. Este aumento en las
ventas, combinado con los ahorros operativos, ha llevado a una recuperacion de la inversion en

menos de 4 meses, lo que valida la rentabilidad del proyecto en un corto periodo.

La satisfaccion del equipo comercial con la plataforma es alta, lo que indica que la
herramienta no solo ha mejorado la eficiencia, sino que también ha sido percibida como util y facil
de usar. Este nivel de satisfaccion garantiza una adopcion continua de la plataforma y asegura un

impacto positivo en el desempeno comercial a largo plazo.

7. Recomendaciones

7.1.Mitigar la Dependencia de la Conectividad
Uno de los riesgos identificados es la dependencia de la conectividad en algunas zonas
rurales o con baja cobertura moévil, lo que podria afectar el rendimiento de la plataforma. Para
mitigar este riesgo, se recomienda implementar soluciones de respaldo que permitan a los
vendedores trabajar de forma offline, con sincronizacion automatica de datos una vez que la
conexion sea restablecida. Ademas, se debe evaluar periddicamente la calidad de la red movil en
las zonas mas criticas.
7.2.Manejo de la Curva de Aprendizaje
La resistencia al cambio por parte de algunos miembros del equipo comercial y la posible
curva de aprendizaje con la nueva plataforma son riesgos que deben ser gestionados
adecuadamente. Es recomendable realizar sesiones de capacitacion continuas y proporcionar

materiales de apoyo accesibles (como tutoriales en video y FAQs) para resolver dudas comunes.
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Ademas, establecer un sistema de soporte técnico agil ayudara a resolver rapidamente cualquier
problema que los usuarios puedan enfrentar, mejorando la aceptacion de la plataforma.
7.3.Asegurar la Sostenibilidad a Largo Plazo
A pesar de los resultados positivos en términos de eficiencia y aumento de ventas, el riesgo
de no asegurar la sostenibilidad a largo plazo del proyecto es un desafio constante. Para garantizar
la continuidad del proyecto, se recomienda desarrollar un plan de mejora continua con el proveedor
de la plataforma, que incluya actualizaciones periddicas, nuevos desarrollos basados en las
necesidades del equipo comercial y un sistema de retroalimentacion continua para adaptarse a las
cambiantes condiciones del mercado.
7.4.0ptimizacion de la Infraestructura Logistica
Uno de los riesgos operacionales es que la infraestructura logistica en algunas zonas no
esté completamente optimizada para el uso de la plataforma. Se recomienda realizar un analisis de
infraestructura logistica en las zonas menos cubiertas y asegurarse de que todos los dispositivos
moviles y recursos estén disponibles para el equipo comercial. Ademas, se deben ajustar las rutas
y la planificacion en funcion de los datos recolectados por la plataforma para mejorar aun mas la

eficiencia operativa.
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