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RESUMEN

En el presente Informe titulado Analisis de Gestién Comercial de Internet por Fibra Optica: Caso
Satelital Telecomunicaciones en La Regidn Iquitos 2021-2022, se describen las labores desempefiadas
en la empresa Satelital Telecomunicaciones dentro del drea comercial adscrita a la Gerencia
Administrativa.

El desarrollo de este trabajo tiene un corte descriptivo, explicativo y analitico teniendo como objetivo
mejorar la gestién comercial mediante distintos analisis de la situacién actual de la empresa, con el
fin de mostrar la importancia de una gestidon comercial robusta.

Se detallan las funciones desempefadas en la empresa en el proceso de implementaciéon comercial,
exponiendo teorias y conceptos que ayudaron al bachiller a desenvolverse en el drea comercial,
asimismo, se realiza un diagnéstico de los problemas identificados dentro de la gestion comercial,
luego, se brinda recomendaciones y propuestas de mejoras basadas en experiencias laborales
anteriores del bachiller, conocimientos técnicos y competencias adquiridos en la formacidn

profesional. Finalmente se explica el performance futuro del economista en el drea Comercial.

Palabras Clave: Gestién Comercial, Fibra Optica, estrategias, Indicadores de gestién, andlisis

comercial.



ABSTRACT

In this Report entitled Analysis of Commercial Management of Internet by Fiber Optic: Satelital
Telecomunicaciones Case in the lquitos Region 2021-2022, the work carried out in the company
Satelital Telecommunications within the commercial area attached to the Administrative
Management is described.

The development of this work has a descriptive, explanatory and analytical cut, with the objective of
improving commercial management through different analyzes of the current situation of the
company, in order to show the importance of robust commercial management.

The functions performed in the company in the commercial implementation process are detailed,
exposing theories and concepts that helped the bachelor to function in the commercial area, likewise,
a diagnosis of the problems identified within commercial management is made, then, they will be
provided recommendations and proposals for improvements based on previous work experiences of
the bachelor, technical knowledge and skills acquired in vocational training. Finally, the future

performance of the economist in the Commercial area is explained.

Keywords: Commercial Management, Fiber Optics, strategies, management indicators, commercial

analysis.



INTRODUCCION

La gestidn comercial forma parte importante dentro de una organizacién, por ejemplo, es necesario
saber a qué mercado se va orientar el negocio; cuales serdn los productos a ofrecer, que politica de
precios se debe aplicar; que estrategias se tiene que desarrollar para conseguir los objetivos
planteados, como se a realizar el seguimiento, entre otras, de forma resumida busca armonizar todas
las ideas, organizarlas y posteriormente interpretar los resultados con la finalidad de implementar Ia
gestion mds adecuada.

En el presente trabajo, se exponen las actividades desempefiadas en la empresa Satelital
Telecomunicaciones en el area comercial, gracias a la experiencia adquirida desde el 2019, afio donde
se inicié con el cargo de Practicante de Business Intelligence en la empresa Lucky SAC, labores que
aportan al bachiller fineza en el analisis cuantitativo y cualitativo relacionado a las ventas, en marzo
del 2020 se asume el cargo de Analista Comercial Jr en la empresa Contacto Satelital, Socio de
Telefénica del Perd, siendo los aportes mas relevantes de la empresa hacia el bachiller, el uso intensivo
de software estadisticos, manipulacion de grandes Base de Datos y el analisis de ventas con
elaboracién de Forecast! posteriormente he desempefiado labores como Analista de Gestidn
Comercial en la empresa Satelital Telecomunicaciones, donde he adquirido nuevos conocimientos y
poner en practica lo aprendido sobre la gestidn comercial en el sector Telecomunicaciones.

En el desarrollo del informe se hizo uso del método de investigacidn descriptiva®y explicativa®, Tamayo
(2004) presenta a la investigacion descriptiva como el registro, andlisis e interpretacién de la de la
situacién actual, asimismo comprende el proceso de cada fendmeno descrito, de esta manera he
abordado mejor la realidad de la empresa Satelital Telecomunicaciones, mediante el método

explicativo he logrado a explicar por qué se encuentra en el escenario actual descrito, concatenando

1 . P . . .

Se entiende como el prondstico ante situaciones desconocidas.

Meétodo que es utilizado para describir realidades de hechos, utilizando criterios sistemdticos que permitan poner en manifiesto su
comportamiento.

Meétodo que intenta explicar por qué ocurre un fenémeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se relacionan dos o mds variables.



las ideas de ambas metodologia ayudd a tener una visién general de la gestion comercial en la
empresa.

Seguidamente se optd por distribuir el presente trabajo en seis capitulos; en el capitulo | se inicia
mencionado la empresa y su trayectoria, para finalmente realizar un diagndstico comercial de esta,
en el capitulo Il se presentan los conocimientos técnicos y conceptuales de las actividades
desempeiadas, en el capitulo lll se detallan las actividades realizadas en la empresa de estudio, en el
capitulo IV se realiza un andlisis y diagndstico de las actividades de gestion comercial , en el capitulo
V se realiza recomendaciones y se propone participar en la certificacién de distincién como empresa
socialmente responsable, finalmente en el capitulo VI se expone el performance del economista en la
linea de carrera con perfil comercial.

Asimismo, basandose en la formacidn recibida en la facultad de Ciencias Econdmicas, en la escuela de
Economia Publica, sumando la adn corta experiencia como profesional, se realizé una propuesta de
enfoque social, mediante un andlisis de Costo Beneficio, se concluye que la empresa Satelital
Telecomunicaciones debe optar por participar en la certificacién ESR?, siendo mayor las ventajas que

le otorga a mediano y largo plazo poseer este tipo de distintivos.

4 . . . . .
De aqui en adelante se asignara estas siglas a las empresas socialmente responsables.



CAPITULO I: EMPRESA Y DIAGNOSTICO COMERCIAL

1.1 Breve descripcidn de la empresa Satelital Telecomunicaciones SAC

La empresa sobre la cual se desarrolla este trabajo se llama Satelital Telecomunicaciones S.A.C,
clasificada seglin su tamafio como gran Empresa®, actualmente pertenece al Holding peruano Grupo
Satelital quien tiene como director a Alan Dionisio del Pino, las empresas pertenecientes al grupo
abarcan el sector Telecomunicaciones mediante el proceso end to end® (E2E), cumpliendo de esta
manera las altas demandas del mercado de telecomunicaciones. En los ultimos 5 afios viene
innovando en los sectores de Energia, Construccién y Agro Produccion — Agro Exportacidn y Educacion,
dentro de las empresas mas representativas tenemos a Satelital Telecomunicaciones, Golden Earth,
Global Fiber Perd, Roca Fuerte y Satelital School.
Satelital Telecomunicaciones es una empresa Peruana de Telecomunicaciones con alta especializacién
en servicios de Proyectos de Fibra Optica, Ingenieria del disefio, Logistica Integral, Construccién e
Implementacién de Nodos, Operacidon y Mantenimiento, las cuales estan organizadas en las siguientes
lineas de negocio:

1. Operaciones y Mantenimiento (O&M)
Ejecucion del mantenimiento en Redes de Transporte y Acceso, Mantenimiento Preventivo,
Mantenimiento Predictivo y Correctivo a nivel de Planta Interna y Externa, atencién de emergencias,
Servicios de instalacion de equipos, energia y grupos electrégenos.

2. Construccién e Implementacién de Nodos
Son infraestructuras fisicas que albergan las redes de telecomunicaciones encargadas del transporte
de informacién, asi como su implementacion y equipamiento necesario para su correcto

funcionamiento.

5 Clasificacién realizada por SUNAT, personas que laboran >100.
6 Se entiende como un proceso que lleva un servicio de principio a fin y ofrece una solucién funcional completa,
normalmente sin necesidad de obtener nada de un tercero.



3. Proyectos Dorsales
Proyectos que conllevan la construccidn de la Planta Externa mediante trabajos de tendido de Fibra
Optica, servicio de empalmaria, instalacién de postes, construcciéon de obras civiles, pruebas y
entregables.

4. Productos Eléctricos
Comprende la ejecucidn y puesta en servicio de las lineas primarias, red primaria y red secundaria de
los proyectos eléctricos. Asimismo, cuentan con la experiencia de haber construido mas de 290 Km de
lineas de transmision de: 13.2 Km, 22.9 Km, 34.5 Km. Llegando de esta manera a suministrar energia
eléctrica a mas de 229 localidades de nuestro pais.
En los ultimos 5 afios la empresa fue adquiriendo licencias y certificaciones con las cuales respaldan el
compromiso de continuar ofreciendo servicio de calidad, como son las ISO 9001:2015 de Control y
Gestion de Calidad, ISO 14001: 2015 de Proteccidon del Medio Ambiente, ISO 37001: 2016 de Gestidn
Antisoborno e ISO 45001: 2018 de Seguridad y Salud en el trabajo, la cual permite reducir los riesgos
y desarrollar una cultura de prevencion.
Satelital Telecomunicaciones cuenta con dos sedes principales ubicadas en la ciudad de Lima vy
Huancayo las cuales funcionan como oficinas administrativas, para las operaciones técnicas cuentan
con 15 almacenes y puntos administrativos de menor tamafio distribuidos de manera estratégica en
los distintos departamentos, en el 2019 se apertura un nuevo punto administrativo ubicado en el
departamento de Loreto, esto a consecuencia de llevar a cabo uno de sus proyectos mas grandes

denominado Amazon Fiber, que comprende el tendido del enlace de fibra éptica entre las ciudades
de Yurimaguas a lquitos en Loreto, abarcando mas de 900 kildmetros de fibra dptica en todo el
recorrido, haciendo realidad el primer proyecto subfluvial en el Perq, toda vez que esta red pasa por
el Rio Amazonas. Beneficiando asi a la regién de Iquitos, logrando que los negocios mejoren y mas

personas estén conectadas con el mundo, logrando asi dinamizar la economia de la regidn; cabe

resaltar también que este ambicioso proyecto se realizé con capital peruano, logrando ser la primera


https://rpp.pe/noticias/fibra-optica
https://rpp.pe/peru/loreto

empresa en llevar a cabo esta inversién econdmica en lo que refiere a Fibra Optica (Diario RRP

Noticias, 2021).

1.2 Resefia historica

La empresa Satelital Telecomunicaciones, se forma en el afio 2003 en la ciudad de Huancayo con la
iniciativa de Eisten Dionisio del Pino, inicialmente se ofrece el servicio de instalacion de antenas de
recepcién de internet para los hogares, asimismo, se compraba el servicio a la empresa Telefdnica del
Peru, operando como una especie de monopolio en la ciudad de Huancayo; con el expertise que
adquiria en los afos siguientes paso de brindar servicio de internet hogar a otorgarle internet a las
empresas e instituciones, con este acontecimiento en el negocio consiguid crecer y sus hermanos,
Alan, Obed y Darwin deciden formar parte de la empresa, con esta nueva y visionaria mirada de los
jovenes hermanos Dionisio fundaron propiamente la empresa Satelital Telecomunicaciones;
actualmente contindan con la misma impetu desde el dia que iniciaron sus actividades, un 22 de
septiembre de 2006 , mejor organizados salen al mercado como proveedores de grandes empresas
transnacionales que ofrecen servicio de telecomunicaciones, con el transcurso de los afios los socios
fundadores fueron adquiriendo mayor experiencia en el sector telecomunicaciones, especializandose
en cada uno de los servicios brindados creando de esta manera las distintas lineas de negocio que hoy
presentan en mercado, logrando asi formar el Holding Peruano Grupo Satelital, al cual pertenece la
empresa Satelital Telecomunicaciones.

Después de 16 afios en el mercado los duefios de Satelital Telecomunicaciones siguen manteniendo
la ilusion del primer dia, las ganas de trabajar de manera conjunta con la intencién de disminuir las
brechas sociales tan notorias en nuestro pais, por ello en cada proyecto realizado tienen como
objetivo asegurar la calidad del servicio con valor agregado que se presta a los clientes, la inversidn en
nuevas soluciones que permitan ofrecer mas por menos y el apoyo activo a los empleados en su

desarrollo y crecimiento profesional.



1.3 Estructura Organizacional

Como ya se menciond, la empresa Satelital Telecomunicaciones pertenece al Grupo Satelital quien

cuenta con un organigrama completo (Anexo 1), ahora bien por practicidad se mostrard la estructura
organizacional que tiene actualmente Satelital Telecomunicaciones, esta distribucion fue sugerida por
los mismos fundadores, iniciando con el rango que ellos consideran el mas importante, Dios, seguido
de la junta de accionistas que se encuentra liderado por los hermanos Dionisio, quienes también
laboran en la empresa dirigiendo cada gerencia, como se detalla lineas abajo, el directorio
actualmente tiene como presidenta a Rocié Castilla.

Se tiene a la Gerencia de Operaciones dirigida por el ingeniero Eisten Dionisio, la Gerencia Legal
asumida por el abogado Alan Dionisio, la gerencia de Administracidon y Finanzas a cargo de Darwin
Dionisio y la Gerencia de Proyectos Estratégicos a cargo del Ingeniero Carlos Cabello. Continuando con
la distribucidén, se cuenta con coordinaciones a cargo de cada jefe de drea, en el nivel operativo se
encuentran organizados de acuerdo a la necesidad que presenten los proyectos en sus distintas lineas
de negocio, conformado por personal administrativo y técnico capacitado para las distintas
actividades que realiza la empresa.

La Gerencia Administrativa y Financiera actualmente estd conformada por 3 dreas; propiamente el
Area de Logistica la cual cuenta con su propia subdivision, el drea contable, el drea de Finanzas quienes
dentro de sus actividades diarias ven el registro de Compras, aprueban y gestionan los pagos a
proveedores, analizan las opciones de inversiones, presentan y controlan el flujo de ingresos por cada
proyecto, realizan seguimiento al estado situacional de la empresa y disefian la estructuracion de
créditos.

El drea Logistico opera segun la necesidad de las distintas lineas de negocio de la empresa, encargada
del abastecimiento y control de todos los frentes de trabajo, procesos operativos de los destinos
almacenes, seguimiento de transporte y distribucidn, Logistica Inversa, manejo rotacién de productos

por almacén.



El area de labores del bachiller se encuentra en la Gerencia de Administracién y Finanzas, bajo la
jefatura comercial cuenta con el apoyo de Coordinadores, analistas y auxiliares, es un area nueva
adherida a la gerencia Administrativa (Figura 1), se instituye con la finalidad de poder expandir la
Marca de la Empresa, se espera que brinde las facilidades para dar a conocer sus productos y servicios,
impulsar de manera eficiente las ventas , analiza a cada proveedor otorgando a la gerencia una vista
global de los posibles riesgos del mercado, manejo de cartera de clientes el cual va optimizar la
distribucién de productos y servicios de Satelital Telecomunicaciones, andlisis pricing para generar

proyecciones sobre la participacién del mercado entre otros.

Figura 1 : Estructura Organizacional de Satelital Telecomunicaciones
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ALIIEL MASS § ALLER SANE & PNTTRTYR )

Nota. Elaboracion Propia. Fuente: Grupo Satelital Telecomunicaciones

1.4 Importancia del Estudio de Mercado en la Gestion Comercial

La gestion comercial en la empresa Satelital Telecomunicaciones se viene realizando hace muchos
afios pero de manera empirica, con miras a seguir expandiéndose deciden estructurar propiamente el
area comercial en el afio 2019, que coincidié con el proyecto de tendido de Fibra Optica en la regién

de Iquitos, iniciando con un estudio de mercado de la regidn, abarcando los hogares urbanos de diez



distritos de la provincia de Maynas, los distritos de Nauta, Requena, Lagunas y Pastaz con una
poblacién actual de 670 mil habitantes, los resultados mas relevante de este estudio fue la tasa de
penetracién’ de los servicio de Telecomunicaciones, siendo la mas baja de todo el Pais con un 13%,
muy por debajo de la penetracién promedio nacional?, asimismo, el uso de servicios en telefonia movil
y fija es uno de los menos intensivos.

Tras este primer resultado era preciso realizar un andlisis del mercado de Internet fijo para los clientes
potenciales, en este caso los clientes del segmento B2B de la regidén de Iquitos (Tabla 1), existen
alrededor de 150 clientes empresariales que hacen uso del servicio de internet con circuitos de muy
baja velocidad, ocasionado por la forma en la que llega el servicio al servidor, en muchos del caso se
realizaba a través del enlace satelital, la mayoria de las empresas con presencia en lquitos tienen
sistemas y procesos en linea, tales como ERPs, sistemas de reservas, sistemas de adquisicidn,
contabilidad, consulta de documentos, transacciones en volumen, consultas de bases de datos, etc.,
como salida algunas empresas se estdn cargando en batch® o se replican las bases de datos, en algunos

casos con ERPs locales.

Tabla 1 : Clientes del Segmento B2B de la Region de Iquitos

Admlr’ust.racwn Educacion y Salud Turlsr'nf) J Banca y finanzas Industria
Publica servicio
e Corpac *Essalud *BCP
. Petfo Perd * IPAE « BBVA
¢ Sunat * Colegios de .LAI\_I ¢ Banco de la e Lindley
¢ Reniec Maynas * Avianca - Taca Nacion e Ferreyros
¢ Poder Judicial * UPO * Derteano ¢ Interbank * Talma
¢ Sima * UPSEP * Ecker.c.l ¢ Mibanco e Alicorp
e Marina de Guerra *UCP * Omnilife e Scotiabank
e UNAP
* Gob Regional « ICPNA ¢ Caja Maynas

Nota. Elaboracion Propia. Fuente: Registro Sunat

7 Representa el alcance que tiene el acceso del servicio de Internet fijo entre los hogares en un periodo de tiempo dado, de modo que se
pueda identificar el nivel de adopcion y acceso a este servicio por hogar. Calculado como una ratio: Numero total de acceso al servicio de
Internet Fijo/ numero total de Hogares *100

8 El % de penetracion en Promedio nacional 31%, cdlculos realizados segtn los indicadores de la revista del MTC, 2019.

° Batch o procesamiento por lotes, consiste en la ejecucion de un programa sin supervision del usuario. Es decir, que pueden ejecutarse sin
necesidad de que el usuario realice ninguna interaccion.



De las pocas empresas que ofrecen la conexién a internet Fijo, mediante los tipos de conexién que
existen (Anexo 4), Movistar es el Unico proveedor de Banda Ancha con una cobertura parcial con
tecnologia Asymetric Digital Subscriber Line, ADSLY® pero constantemente se enfrentaba a la
saturacion permanente, debido al alto consumo de ancho de banda en la red de transporte de
microondas.

Con este pequefio Anadlisis del mercado se puede materializar la oferta de la empresa Satelital
Telecomunicaciones en la region de Iquitos, la cual va permitir identificar y definir oportunidades del
negocio, tener un enfoque mas centrado en los clientes, posteriormente, al estudio se complementara
una adecuada gestién comercial ,va a permitir a la empresa tener una correcta planificacion , ademas
el desarrollo de fibra dptica hacia la ciudad de Iquitos va a mejorar los retornos sobre la inversién en

redes muy similares e incluso mejores que el resto del pais.

1.5 Analisis de la Gestidon Comercial de la empresa

1.5.1 Analisis de Ingresos y Ventas

Los ingresos en la empresa Satelital Telecomunicaciones provienen de las distintas lineas de negocio
mencionadas, de todas estas actividades dentro de cada linea de negocio, proyectos dorsales es la
que representa el 35% del total de ingresos anuales.

Las ventas de los tres primeros afios mostrado en la imagen muestran un promedio de S/. 30,000,000
pero en el afio 2019, se observa un incremento en las ventas debido al inicio de labores con Azteca 'y
Internexa y a la inyeccidn de capital que recibe la empresa a fin de poder seguir creciendo, en el afio

2020 con la llegada de la pandemia COVID-19 se apertura nuevas alianzas.

10 Asymetric Digital Subscriber Line
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Con la necesaria reactivacion de la economia en el pais muchas empresas retomaron sus actividades
bajo la modalidad del trabajo remoto, en este escenario favorecid a la empresa Satelital

Telecomunicaciones, logrando superar las ventas alcanzadas en afios posteriores (Figura 2).

Figura 2 : Evolutivo ventas 2016-2021

5/, 86,028,049

EVOLUCION DE VENTAS

S/. 69,912,949
S/. 65,693,154

S/, 33,100,105

S/, 29,687,398 S/, 29,095,763

Nota. Elaboracién Propia. Fuente: Grupo Satelital Telecomunicaciones

1.5.2 Analisis FODA

Para este analisis se utilizd la técnica FODA logrando identificar las fortalezas, las oportunidades, las
debilidades y las amenazas, a fin de desarrollar un plan estratégico basado en este analisis permita a
la empresa tomar las mejores decisiones, seguin Garcia y Cano (2013) las Fortalezas y Debilidades se
refieren a la organizacién y sus productos comprendiendo un andlisis interno, mientras que las
Oportunidades y Amenazas son factores externos sobre los cuales la organizacién no tiene control
alguno, su importancia radica en mostrar una visién panoramica de la realidad y plantear las
estrategias adecuadas para que la empresa pueda convertir o capitalizar sus debilidades en fortalezas
y las amenazas en oportunidades. Entendiendo lo crucial y necesario realizar el analisis FODA (Tabla
2) para la empresa, se optd por tomar como referencia al afio 2021 se aplicé este analisis para Satelital

Telecomunicaciones presentando los siguientes resultados:


https://asana.com/es/resources/strategic-planning
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Tabla 2 : Andlisis FODA para Satelital Telecomunicaciones

FORTALEZAS DEBILIDADES

Puntos NOC con funcionalidad las 24 horas del *  Proceso de fortalecimiento del Area
dia. Comercial.

Cuenta con dos puntos de Contingencia ante =  Mayor inversion en infraestructura para
eventos impredecibles. llegar a zonas colindantes.

. _— * Habilidades de mercadotecnia en proceso de
Profesionales especializados. . .
implementacién.
Tarifas establecidas dentro del promedio.
Servicio de Internet de mayor calidad.
OPORTUNIDADES AMENAZAS

El mercado S eFtor Telecomunicaciones se = Exposicion del Tendido de Fibra optica.

encuentra en crecimiento.

=  Materiales de mantenimiento con costos
elevados.

Reduccioén de costos en transporte. *  Proveedores extranjeros.

= Cambios adversos en

los tipos de cambio.

Alta demanda del servicio.

Implementacién de Fibra Optica Fluvial.

Unico proveedor de Internet FTTH!! en la
region.

Nota. Elaboracion Propia. Fuente: Grupo Satelital Telecomunicaciones

En base a la matriz FODA se realiza otras dos evaluaciones, primero se analiza los factores Internos
(MEFI) asignandole un peso y valor a los factores, seguidamente se realizdé una ponderacién a cada
factores, como resultado a esta evaluacion se tiene 2.89, resultado superior al promedio
(2.5),siguiendo con el andlisis se segmenta la matriz MEFI en dos partes, las fortalezas la suma nos
resulta con una ponderacion de 1.93 y el resultado de la suma de las ponderaciéon de las debilidades
0.96, la lectura de estos numeros determinan que las fuerzas internas de la organizacién en su
conjunto es favorables. (Anexo 2)

La matriz MEFE, se centra en el analisis de los factores externos, realizamos la misma secuencia para
obtener los resultados, la Matriz total nos muestra un resultado de 2.42, por debajo del promedio 2.5,

esta matriz se divide en dos partes; la suma del peso ponderado de las oportunidades nos arroja un

1 se denomina Fiber To The Home), es una tecnologia de telecomunicaciones que consiste en la utilizacion de cableado de
fibra dptica y sistemas de distribucion dpticos para la provision de servicios de Internet.
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resultado de 1.74 comparado con la suma del peso ponderado de las Amenazas de un 0.68,

determinando que Satelital Telecomunicaciones tiene un ambiente externo poco favorable. (Anexo 3)

1.5.3 Matriz de las Cinco Fuerzas de Michael Porter

Esta matriz sirve para realizar un analisis de aquellas situaciones de riesgo que puedan presentarse,
en el caso de una organizacidn, permitira identificar situaciones internas y externas, de esta manera
se puede asimilary proponer soluciones estratégicas ante los inconvenientes encontrados. (Kay, 2014)
Se realiza un andlisis de la matriz de las cinco fuerzas de Porter (Anexo 6) para la empresa Satelital
Telecomunicaciones, mostrando los siguientes resultados:

* Entipo de servicio brindado en la region de Iquitos no tiene rivalidad de nuevos competidores
existentes, es la Unica empresa concesionada por 20 afios, que ofrece servicio de internet fijo
por medio de FO, otorgandole la ventaja a la empresa de estudio.

= El poder de negociacion por parte de los proveedores es menor, Satelital Telecomunicaciones
cuenta con afos de trayectoria en el mercado de telecomunicaciones, sus lineas de negocio
cubren este mercado con el proceso E2E, por esta razén adquieren periédicamente compras
de gran volumen, otorgandole poder de negociacién ante los proveedores.

* Elpoder delos Compradores o Clientes queda reducida al minimo, ya que es la Unica empresa
qgue ofrece servicio de Internet fijo de alta calidad, como se ha mencionado el internet
mediante FO ofrece estabilidad y logra que la calidad de internet no se pierda en el transporte,
beneficiando asi a gran cantidad negocios y hogares de la region de Iquitos.

= Amenaza de productos sustitutos, se muestran varias empresas ofreciendo internet fijo a la
region de Iquitos, pero Satelital Comunicaciones ofrece un servicio diferenciado, internet por
FO, siendo el unico proveedor del servicio en la zona, por ende, la amenaza de productos

sustitutos queda reducida.
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= Amenaza de nuevos competidores, en la regidn la concesién!? de abastecer de internet fijo
por FO aun posee exclusividad por 20 afios, dandole ventaja a la empresa de estudio de
prepararse cuando termine el contrato, asegurando asi la rentabilidad durante los afos de

concesion.

1.5.4 Estrategia Pricing Competidores

Las practicas de pricing o gestion del Precio consiste en determinar los precios con base en aquellos
gue se encuentran disponibles en el mercado, permitiendo una evaluacién cuantitativa de la posicién
relativa frente a los competidores, que demuestran la percepcién de su oferta de beneficios a través
del precio (Nagle y Muller, 2018).

Para conseguir este resultado el consumidor tiene que percibir al precio ofrecido como un precio justo,
obedeciendo a factores propios de cada consumidor, el valor del precio justo para cada consumidor
puede ser muy variado (valor, relacion, gustos, conveniencias, etc.).

Para Satelital Telecomunicaciones, se realizard el andlisis Pricing en base a la competencia, el precio
de un proveedor se compara con los precios que muestra la competencia, permitiendo una evaluacion
cuantitativa de la posicion relativa frente a los competidores, que demuestran la percepcién de su
oferta de beneficios a través del precio. Entonces la fijacion de precios se convertird en una

herramienta para obtener utilidades de acuerdo con la participacion en el mercado (Tabla 3).

12 Segun la RAE; Negocio juridico por el cual la Administracién cede a una persona facultades de uso privativo de una pertenencia del
dominio publico o la gestidn de un servicio publico en plazo determinado bajo ciertas condiciones



14

Tabla 3 : Andlisis Pricing para competidores en la Region de Iquitos

OFERTA ECONOMICA

CAPACIDAD

Puede invertir de USD 20 a 25 millones, dependiendo de

® Entre 20 a 30 Gbps solo para
el negocio movil.

¢ Entre 100 a 300 Gbps con
negocio fijo

TELEFONICA |sila oferta es de alta capacidad o de capacidad ilimitada . L,
(fibra oscura) ¢ Mejor opcién para
’ Telefénica “fibra oscura”.
¢ Segunda mejor opcidn IRUs
a 10 afos
® Entre 10 a 15 Gbps solo para
el negocio movil.
Puede invertir desde USD 7.5 millones hasta USD 15 i Entrfa 30260 Gbps cqn
. . . . negocio e Mejor
CLARO millones dependiendo de si la oferta es de alta capacidad -
C opcidn para Claro IRU a 10
que alcance para el negocio fijo o no. o
afios o
Segunda mejor opcidn
capacidad a 5 afios
Se esta trabajando con Satelital, es posible que requieran
una capacidad mayor para desarrollar el negocio fijo, lo ¢ Hasta 15 Gbps con negocio
ENTEL o L "
cual podria implicar una segunda negociacién para el fijoy B2B
2020 -2021.
Considerando el tamafio de la planta que posee en
Iquitos es posible que su sistema de radio soporte el
trafico durante al menos 5 afios. Sin embargo, Bitel ha « Capacidad de respaldo para
BITEL anunciado que va entrar en el mercado fijo con FTHH, P . P P
. . L , su enlace de radio.
con lo cual su sistema de radio seria inviable. Podria
invertir hasta USD 5 millones por capacidad en fibra
Optica.
Existen otros operadores como Gilat o Cable Vision
Iquitos, ISPs Globales o locales, cqmo Fiber!ux, Optical « Capacidades desde 100
Networks, entre otros. Buscan bajas y medias Mbos hasta 10 Gbos
OTROS capacidades para periodos desde 3 a 5 afios. La oferta de P . p '
- . , . . ¢ Oferta en tarifario
baja capacidad podria habilitar oferta de servicios para
, . escalonado.
Pyme y grandes empresas, asi como para entidades
regionales y locales
Segun lo estipulado en los recientes proyectos regionales
de banda ancha, ya se han dado pasos hacia la
c'ompaTrticién de in'fr?estructuras en proyectos « IRU de 3 pares de hilos en
financiados o subsidiados por el Estado, tal es el caso de a20s semestrales. durante 20
PRONATEL los terrenos y torres. Es posible que puedan aceptar la pag ’

comparticidn de pelos de fibra éptica, con lo cual el
proyecto de Pronatel pueda ser favorable mediante un
contrato de usufructo de hilos de fibra dptica a largo
plazo.

anos. Posible oferta de USD
12 millones.

Nota. Elaboracidn Propia. Fuente: Grupo Satelital Telecomunicaciones
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CAPITULO II: ASPECTOS TEORICOS CONCEPTUALES DE LA GESTION

COMERCIAL EN LA EMPRESA

2.1 Marco Normativo

Las empresas prestadoras de servicios de Internet, como es el caso de Satelital Telecomunicaciones,
se encuentran sujetas a normas legales impartidas por el estado peruano, cada una de estas busca
hacer llegar a cada punto beneficiado un servicio de calidad y de conformidad.

En aras de poder lograr su finalidad como estado, el 04 de agosto del 2021 se publicé en el diario
Oficial El Peruano, mediante la resolucién ministerial No 768-2021-MTC/01.03 el Ministerio de
Transportes y Comunicaciones 3, otorgé a la empresa Fiber Conexion una concesion Unica para poder
operar en la regién de lquitos, por la prestacién de servicios publicos de telecomunicaciones por un

plazo de 20 afios (Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones, 2021).

2.1.1 Ley N° 29904 Ley de Promocién de la Banda Ancha y Construccion de la Red Dorsal
Nacional de la Fibra Optica

Esta Ley se establece con el objetivo de expandir y reducir la brecha digital que percibimos en el Peru,
en el cual por medio de esta ley se pretende impulsar el desarrollo y la masificaciéon de la Banda
Ancha®® a nivel nacional, se espera que con la promulgacidon de la ley en mencidn logre beneficiar
también a los ofertantes del servicio, quienes buscaran mejorar la infraestructura , el mismo servicio
qgue ofrecen las aplicaciones y habilidades digitales, promoviendo la inclusién social , el desarrollo
econdmico, la competitividad, la seguridad del pais y reducir la brecha digital (Congreso de la
Republica del Perd, 2012, Ley 29904, articulo 1).

Asimismo, la Ley 29904 menciona que el MTC determina y actualiza periddicamente la velocidad

minima para que una conexion sea considerada como acceso a internet de banda ancha, que sera

13 £n Adelante MTC

14 Tipo de red con elevada capacidad para transportar informacion que incide en la velocidad de transmision.
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aplicable con independencia de la ubicacién geografica de los usuarios. (Congreso de la Republica del

Peru, 2012, Ley 29904, articulo 5).

2.1.2 Ley N° 31207 Ley que Garantiza la Velocidad Minima de la conexion a Internet

Tomando como referencia la Ley N°29904, el pasado 06 de julio del 2021 se publicé en el diario El
Peruano la ley que modifica el articulo 5° de la Ley de Promocidn de la Banda Ancha y Construccion
de la Red Dorsal Nacional de Fibra Optica, siendo una modificacién al articulo nimero 5 de la Ley
29904 ,donde indica que el MTC es el responsable de establecer y actualizar anualmente la velocidad
minima para que una conexion sea considerada como acceso a internet de banda ancha, aplicada para
todo el territorio peruano, los empresas prestadoras de servicios de internet deberdn asegurar un
minimo de 70% de la velocidad ofrecida en los contratos con los consumidores o usuarios. (Congreso

de la Republica del Peru, 2012, Ley 31207, articulo 5).

2.1.3 Ley N° 29022 Ley para el Fortalecimiento de la Expansion de Infraestructura en

Telecomunicaciones

Esta ley posee un régimen diferente, se establece con la finalidad fortalecer la infraestructura en
telecomunicaciones en todo el territorio nacional, este fortalecimiento incluye mejorar las
instalaciones existentes y expandir los servicios publicos de telecomunicaciones, con especial énfasis
en dreas rurales, zonas fronterizas y el segmento de la poblacién mas vulnerable, a través de la
participacion de inversiones privadas en infraestructuras necesaria para la prestaciéon de esos
servicios, asimismo se busca aplicar pardmetros que incentiven a participar asimismo como proponer
medidas simples que busquen eliminar los impedimentos de participacion (Congreso de la Republica

del Perd, 2012, Ley 29022, articulo 2016).
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2.2 Bases Teoricas de la Gestion Comercial

2.2.1 Teoria de la Gestion Comercial

La gestidn comercial puede ser entendida como el conjunto de acciones que se llevan a cabo para
lograr una gestidon eficiente dentro de wuna organizacion, como lo menciona Garcia
(2010) es una secuencia de actividades que involucra diferentes coordinaciones que interactian en el
proceso de comercializacidn, buscando la satisfaccidn de los compradores.

Segln Meza, citado por Salazar (2020) comenta que la gestidn comercial es la funcidon encargada de
dar a conocer la organizacién ante todos publico, clientes y empresas, la actividad principal, es la
satisfaccién del cliente y cdmo se desenvuelve la organizacién dentro del mercado, por ello se debe
realizar una gestion limpia con un sistema adecuado, asegurando estos parametros se obtendra
retornos positivos hacia la organizacion.

Debemos considerar otros aspectos que afecten a la gestidn comercial como menciona Carpintero
(2017) dentro de una organizacidn se tiene politicas, estrategias y formas de realizar operaciones, que
deben ser atendidas de manera personalizada segun sea el negocio, ademas considera que la gestién
comercial es una actividad elemental, esta muestra los productos o servicios que se pretende
comercializar, otorgandole a la empresa un incremento en su rentabilidad , si e llevada de la manera

mas adecuada.

2.2.2 Teoria Cientifica de la Comercializacion

La comercializacién puede ser entendido como el flujo regular por el cual el producto o servicio sera
introducido en el mercado, donde cumplird de manera exitosa la fase distribucidn, para llegar a este
punto se necesita de una eficiente gestién comercial. Entonces resumimos la comercializacidn segin
menciona el Instituto Interamericano de Cooperacidn para la Agricultura (2018) como la agrupacion
de actividades, iniciando con la salida del producto del establecimiento u organizacién hasta llegar al
consumidor final, para esto se observan una secuencia de actividades menores en la cadena de

distribucion.
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Segun Ugarte, citado por Ponce (2018, p.26) sefiala que “la comercializacién es el conjunto de las
acciones encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercializacion
abarcan todos los procedimientos y manera de trabajar para introducir eficazmente los productos en

el sistema de distribucion”.

2.2.3 Teoria de la Ventaja Comparativa

Esta teoria se encuentra directamente relacionada con el término de productividad y trabajo,
basicamente nos refiere a dos economias Ay B, cada una de ellas produce un bien, pero la economia
A que logre producir el mismo bien a un menor costo es la que posee una ventaja comparativa
respecto a la economia B que logra producir el mismo bien a un costo superior, para la economia B
es preferible comprar estos productos en vez de producirlos, basdndose en esta idea notamos la
importancia de los precios relativos para llegar a tener una economia con productividad alta, asimismo

se concatena la idea de especializacién de cada economia con una alta productividad (Ricardo, 1817).

2.2.4 Teoria de las Ventas

Segun se tiene registrado, que el concepto de venta surgid a partir del aumento de la produccién en
la época de la revolucion industrial, el exceso de oferta de productos hizo necesario que las empresas

buscaran como deshacerse de sus productos en el mercado, pero consiguiendo una ganancia.

Materializando esta idea, la venta es el intercambio de productos o servicios por unidades monetarias
gue se produce entre el vendedor y comprador, buscando la satisfaccidn de las necesidades de éste y

el logro de los objetivos del vendedor (Junta de Andalucia ,2018).

Segun Philip Kotler (2013), el objetivo de las ventas que realiza una organizacién debe centrarse en
culminar todo lo fabricado y posterior a esto ver cuanto mads se necesita fabricar, por ejemplo, si la
empresa vende alfileres el fin es vender todos los alfileres antes de preguntarse si el mercado necesita
otro producto, no es partidario de realizar transacciones rentables si no se encuentra un vinculo a

largo plazo con el cliente.
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Segun la corporacion universitaria Asturias (2018), resaltan dos técnicas de ventas:

e Meétodo AIDA: Consiste en una sucesién de acciones légicas para inducir la compra. Cada fase
es fundamental en el proceso. Inicia con la atencidn selectiva, de toda la informacién que
puede recibir, el vendedor debe tener la capacidad de quedarse con uno o dos mensajes mas
relevantes, asi concentrara la atencidn del posible cliente, por este método el vendedor tiene
que identificar y realizar un monitoreo rapido y efectivo del cliente, posterior a tener la
atencién del cliente pasamos al siguiente paso, captar el interés del cliente ,el cliente debe
mostrarse interesado en lo que ahora le expone el comprador, con el intercambio entre
ambos al cliente debe generar el deseo de adquirir el producto o servicio, finalmente Ila
transaccion se concluye en la accidn de cerrar la venta deseada.

e Método SPIN'>: De manera muy general, se puede decir que el procedimiento de venta mas
elemental seria averiguar las necesidades explicitas o especificas del cliente y, para esto se
necesita que el vendedor se genere una idea de como es el cliente para que pueda abordarlo,
el cliente necesita sentir que el vendedor entiende su situacion, su condicién, sus preferencias
y este pueda atender sus necesidades, de esta manera el cliente compra el producto con la

sensacion de satisfacer una necesidad.

2.3 Marco Conceptual
A. Gestion Comercial
De acuerdo con Herrera (2008) la gestion comercial genera una estrecha relacién entre la
empresa y el mercado, donde se realizara el intercambio, viendo la gestién comercial desde
las fases productivas, la gestién comercial seria la Ultima etapa donde se da a conocer a los

clientes sus productos o servicios.

15 Segun Ferndndez (2017) El método SPIN se enfoca en un fundamento base: los representantes de ventas necesitan hacer
preguntas puntuales en el momento adecuado.
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La gestiéon comercial también puede ser entendida como el conjunto de acciones,
coordinaciones, seguimientos y mapeos que se realiza una organizacidon para conseguir
beneficios econdmicos, estas acciones son pre y post venta.

B. Ventas
Arca (2005) se refiere a las ventas como la base de una empresa, estas permitiran a la empresa
obtener rentabilidad, y crear fidelizacién con los clientes, las ventas llegan a concretarse
mediante la distribucidn. Respecto del area de ventas debe de estar integrado por personal
capacitado que mantenga conocimiento de los productos como también actualizado con las
tendencias brindandole al cliente la mejor opcidn.
Segln Belio (2007) el proceso de venta logra crear un vinculo beneficioso entre ambos
participantes, empresa y consumidor, para la empresa representa una oportunidad de
crecimiento, mediante el consumidor la empresa muestra sus productos o servicios, con la
finalidad de lograr captar la preferencia del consumidor, la empresa debe mostrarse como
apta para la necesidad que el consumidor espera cubrir.
Actualmente tenemos tipos de ventas, entre las mas relevantes estan las ventas directas, las
ventas online conocidas hoy como el e-comerce?®, ventas al por mayor y menor.

C. Ingresos Econémico
Segln GAmez (2016) el ingreso es la cantidad de recursos monetarios, que se asigna a cada
factor por su contribucién al proceso productivo (Tabla 4).
Desde la perspectiva microecondmica, se entiende por ingreso a cualquier cantidad monetaria
gue pasa a formar parte del agente econdmico, con libertad de hacer uso de este dentro del

flujo circular de la economia.

16 se entiende como venta electrdnica de productos en servicios en linea o por Internet.
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Tabla 4 : Tipos de Ingresos segun la redistribucion a cada factor

Factor productivo ipo de ingreso

Trabajo Sueldos y salarios

Capital Dividendos, amortizacién
Tierra Renta

Tecnologia Regalas

Gobierno Impuesto

Organizacion Utilidades

Nota. Elaboracidn Propia. Fuente: La desigualdad de la distribucion de Ingresos

D. Precio de Mercado?’.
Entre las tantas perspectivas que adquiere el concepto de precio, tomaremos como referencia
al precio en mercado, segin menciona Kotler & Armstrong (2007) el precio es la
representacién monetaria que se adquiere por brindar un servicio o producto, entendiendo
también es el valor otorgan los consumidores a cambio de obtener beneficios.
En cuanto a Stanton et al. (2007), se refiere al precio como “la cantidad de dinero u otros
elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un producto”.
Desde un enfoque positivo expresado mediante el valor monetario, se contempla al precio en
relacion directa con el dinero, que es necesario para realizar el intercambio y conseguir el
producto o servicio en combinacion. (Fischer et al., 2012)

E. Indicadores de Gestion
Los indicadores de gestién se traduce como un instrumento cuya funcién es identificar
comportamientos y el ejercicio de un proceso, que debe tener algun nivel de referencia, con

esto se logra identificar desviaciones o situaciones atipicas propios de cada empresa, sobre la

17 El valor que adquiere un bien o servicio en un mercado libre, se establece como el precio de equilibrio en el mercado.


https://www.redalyc.org/journal/6379/637968300004/html/#redalyc_637968300004_ref89
https://reliabilityweb.com/sp/articles/entry/los-indicadores-de-gestion
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cual se toman acciones correctivas o preventivas segun el caso. Mediante este instrumento
de gestién podemos indicar la condicién del proceso, si tomamos un conjunto de indicadores
bien establecidos, nos revela la situacidn general de la organizacidn, en base a resultados se
puede tomar decisiones (Da Silva, 2021).

F. KPI (Key Performance Indicator)
En su traduccién al espafiol significa Indicador clave de rendimiento, es considerado como una
medida cuantitativa y cualitativa del nivel de desempeno del proceso. El valor que adquiere
este indicador se relaciona directamente con un objetivo previamente fijado, normalmente
se expresa en valores porcentuales.

G. OKR (Objectives and Key Results)
En espafiol se traduce como objetivos y resultados clave, segin Doerr (2019), define a los
Objetivos y Resultados Clave (OKR) como una secuencia colaborativa establecida dentro de
una empresa. Es una metodologia de gestidn que pretende fijar unos cuantos objetivos a corto

plazo pero que se encuentren alineados a temas relevantes de la organizacion.

CAPITULO IIl ACTIVIDADES DE DESEMPENO LABORAL

3.1 Actividades laborales desempefiadas en Satelital Telecomunicaciones

En cuanto a la experiencia profesional que he adquirido en la empresa, inicié en noviembre del 2021
con e analista de Gestion Comercial Jr.,, dentro de la Gerencia Administrativa de Satelital
Telecomunicaciones, adquiriendo conocimientos propios de la gestidon comercial dentro de la
empresa, luego de un periodo de adaptacion a las demandantes exigencias del mercado de
telecomunicaciones, he logrado ascender pasando a formar parte de los analistas senior dentro del
area comercial. En ese sentido, la formacion universitaria profesional de economista ha contribuido

en el desempefio dentro del area comercial, siendo esencial el manejo de herramientas metodolégicas
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como la organizacion industrial, analisis financieros e investigacidn de mercado, a continuacién, se

detallan las labores desempefiadas:

Gestion de BBDD proveedores- Clientes

Una correcta gestion de Base de Datos ayuda a organizar y estructurar mejor la informacion,
distinguir y separar los datos relevantes para la empresa, esto ayudara a reducir tiempos en
la busqueda de la informacién que se requiera.

En base a esta premisa, la gestion comercial que se llevd a cabo en Satelital Comunicaciones
también mostraba necesidad de utilizar una correcta gestién de Base de Datos, para esto se
utilizaron el manejo de dos herramientas basicas:

Almacenamiento de Datos en Next Cloud

Este servidor es una herramienta completa de almacenamiento de gran capacidad de
Informacién, por medio de este se recibe gran cantidad de datos de todas las lineas de
negocio, separadas en carpetas y administradas por las areas necesarias, para el drea
comercial era necesario descargar las carpetas de los centros de costos, lista de materiales
por proyecto, Base de datos de clientes y proveedores, ventas generadas.

Tratamiento de Base de Datos en Excel

Luego de la descarga de Base de Datos se continuaba con un proceso pequefio de ETL®,
separando la informacién relevante para su posterior andlisis y aprovechamiento, para esto
se realiza la contrastacidon por medio tablas, consultas, formularios, informes o maddulos,

muchos de estos procesos servian para automatizar informes a la Jefatura directa.

18 Extract, Transform and Load es el proceso que permite a las organizaciones mover datos desde mudltiples fuentes,
reformatearlos y limpiarlos, y cargarlos en otra base de datos
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Control y seguimiento de KPI de la gestion

Dentro de Satelital Telecomunicaciones los KPI’s también funcionan en otras dreas de la
empresa, razén por la cual estas medidas pueden variar dependiendo de la naturaleza del
objetivo planteado por cada area.

Para el area comercial, los KPI's fueron establecidos segun la gestion de cada linea de Negocio,
en el caso del Proyecto de tendido de Fibra Optica en la regién de lquitos, realizaba el
seguimiento de los siguientes Indicadores:

Indicador de Cobertura

Mide la cantidad de hogares/negocios que fueron atendidos en el mes de trabajo. Por ello de
manera mensual se asigna una zona determinada para cada vendedor el cual debe ir
registrando sus avances.

Indicador de Productividad

Esto indicador mide la cantidad de hogares/ negocios por dia dentro de la zona coberturada
gue recibieron la informacién del servicio de internet fijo, entre mayor avance tenga mayor
oportunidad se tendrd de concretar la venta.

Indicador de Efectividad

Mide las ventas efectivas que se realizaron durante al mes.

Cartera de Clientes y Clientes nuevos

Mide la capacidad del vendedor de manejar una cartera de clientes dentro de una zona
establecida y poder conseguir nuevos clientes.

Nivel de Pago

Mide el nivel de pago de cada cliente conseguido, se mide entre el total de clientes obtenidos

entre los clientes que pagan puntualmente en el mes.
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Dentro de este Indicador segmentamos a los clientes segun el tiempo de puntualidad que
tienen (A, By C)%.

Analizar y dar seguimiento al cumplimiento de los indicadores mencionados era parte de mis
funciones, luego de descargar la informacién, se procedia a dar seguimiento a estos
indicadores de desempeio compartiendo los resultados con los coordinadores del area y con
cada vendedor para cumplir objetivos mensuales y proponer mejoras.

i.  Analisis de Ingresos

Los ingresos obtenidos por las ventas que obtiene la empresa obedecen a los distintos
servicios que ofrece la empresa segun cada linea de negocio mencionado en el capitulo
anterior, esta informacidn es presentada ante la gerencia administrativa a través del Estados
de Resultados mensualmente, para lograr llevar un mejor control de ventas, se le reportaba
al coordinador del area cada dos semanas con la intencién de no concentrar la informacion
Unicamente a fin de mes, la prdctica de generar informacién a partir de las de ventas, se
realizaba por medio de BBDD en Excel parte importante en este Analisis es el la distincién y el

control de los costos directos e indirectos.

. Coordinaciones y Seguimiento Comercial

Las coordinaciones en la gestion comercial son sumamente importantes, debido a que es
parte de un drea que controla y propone objetivos periddicamente, se necesita transmitir los
avances o resultados de la gestion realizada fuera de las oficinas, con la finalidad de mejorar
los procesos, estas coordinaciones se realizan de forma transparente entre las distintas
areas, por medio de llamadas, correos, reuniones dirigidas, siempre buscando que quede
claro para ambas partes y realizando retroalimentacién en caso se necesite recibir alguna

informacidn de manera especial.

19 cluster A: Pagaron dentro del la fecha establecida, Cluster B: Clientes con 1 mes de retraso, Cluster C: Clientes con 2 meses de retraso ,
morosos.
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Con respecto a las coordinaciones y planificaciones en ventas, este afio el area comercial
decidiod incorporar el proceso S & OP que incluye prevision, planificacidon de la ofertay la
demanda, asi como la revisién ejecutiva. El objetivo es coordinar la planificaciéon de ventas y

operaciones en todas las funciones comerciales.

3.2 Conocimientos Técnicos de la Profesion
Para poder llevar a cabo la gestion comercial nos ayudamos de muchas metodologias, herramientas y
conocimientos previos, que fueron adquiridos en la formacién como economista, dentro de las cuales
se mencionara algunos de ellos:

= Microeconomia
Los temas que abarca el curso de macroeconomia son muchos, para la gestién comercial fue de gran

ayuda la teoria del comportamiento del consumidor, las preferencias y utilidades.

= Costos y Presupuestos

El curso Costos y Presupuestos ha sido necesario para desarrollar un analisis completo en la
elaboracion de los Estados de resultados, se impartié mediante conceptos, técnicas y herramientas
de la administracion de costos, la toma de decisiones a través del analisis de costos relevantes y la
gestion de presupuestos, con el objetivo de proporcionar informacidon importante en el area
comercial, que les permite disminuir la subjetividad en el proceso de eleccidn entre alternativas.
* Investigacion de Mercado y comportamiento del consumidor

El propdsito del curso de investigacion de mercados y andlisis del consumidor es ayudar a conocer las
aristas reales del mercado en el que pretende insertarse, conociendo las necesidades del cliente y una
comparativa de la competencia, para poder preparar la estrategia adecuada de la comercializacién de
mi producto o servicio. Este curso se impartié de manera practica y teoria cubriendo asi la necesidad

actual en el campo laboral.
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*  Organizacién Industrial
Los conocimientos adquiridos en la formacidn profesional contribuyen de manera tedrica y practica
de la economia, con sentido analitico y operaciones, sobre los procesos productivos, distributivos y de
comportamiento de los mercados a escala nacional e internacional, discriminacidon de precios,
integracidén y controles verticales competencia en precios, diferenciacion de productos, entrada al
mercado y conducta estratégica, barreras a la entrada y costos hundidos exégenos y enddgenos. Con
estos sélidos y necesarios conocimientos se logré ingresar al campo laboral cada vez mas competitivo.

* Regulacion en Telecomunicaciones
Por formacién académica, dentro de la escuela de Economia Publica se tiene la linea de Regulaciéon
econdmica, donde se analiza los principales instrumentos regulatorios con énfasis en las normativas.
El curso aborda los enfoques de regulacion de la calidad, la cobertura, asi como los mecanismos de
proteccion de los derechos de los usuarios y empresas. Se nos impartidé catedra con especialistas de
Osiptel describiendo la aplicacidon que tienen los conocimientos recibidos y la importancia de las
funciones de un economista en el sector Telecomunicaciones, cabe mencionar también que este curso
nos motivo a realizar el CEU?® en Osiptel.

* Andlisis Financiero
En este curso, la base tedrica y practica necesaria para aplicar en la gestién comercial se dio en la
prevision de los Estados de Situacidn Financiera y el Estado de Resultados, el analisis e interpretacion
los Ratios Financieros como su estructura del ROA?! y ROE??, andlisis horizontal y vertical de los estados
financieros aplicados en casos reales, estructura de los estados financieros y Proyeccién de Estados

Financieros.

20 curso de Extension Universitaria.

21 Return On Assets, mide la tasa de devolucién producida por un beneficio econémico respecto al capital total, incluyendo todas las
cantidades prestadas y el patrimonio neto.

22 Return on Equity, es un indicador que sirve para medir tanto la rentabilidad de una empresa como la relacién entre el beneficio neto y la
cifra de fondos propios.
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* Matematica Financiera
Las matematicas financieras es una herramienta de la teoria financiera, para la gestién comercial,
dentro del curso resaltan el andlisis y la interpretacién de las ratios financieros y gestién, el analisis
VAN y TIR, ensefiados de manera practica y tedrica.

* Informdtica para economistas
El curso practico es una herramienta necesaria que se ha utilizado en la gestién comercial, como parte
del proceso ETL con grandes bases de datos, modelamiento de escenarios, automatizaciones de
procesos y presentaciones mediante Dashboard e informes, entre las herramientas mas resaltantes

se tiene a Microsoft Excel y R para economistas.

3.3 Bases Tedricas Utilizadas

A. LaTeoria de Costos
Segln Begofia (2006) el costo se define como el equivalente monetario de los bienes o servicios
incurridos en el proceso de produccién. Entonces, deducimos por costos todas salidas en la que tiene
gue asumir la empresa para llevar a cabo el proceso productivo.

*  Costos fijos (CF)
Los costos fijos son aquellos que necesariamente la empresa tiene que incurrir para asegurar la
continuidad de sus operaciones, menciona el término fijo porque no depende del volumen de
produccidn en la empresa.

»  Costos Variables (CV)
Los costos variables son aquellos que dependen de la cantidad producida, asumida también por las
empresas, no son directamente proporcionales con la cantidad de ingresos que se genere, por
ejemplo, en un taller se trabaja con 30 obreros, la siguiente semana con 400breros, el jornal a pagar
depende de la cantidad de obreros que laboran, no tengo certeza de la productividad de los obreros

adicionales contratados.
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B. Teoria de Investigacion de Mercado.
Segun Kotler (1996 p. 73): “La investigacion de mercados es la planeacién, recopilacion y andlisis de la
informacién relevante para la toma de decisiones en las estrategias de marketing de las
organizaciones”.
Con esto entendemos a la investigacidon de mercado como una herramienta de gestidén previa que nos
ayudara a planificar estrategias, pero esto nos lleva a disefar el tipo de investigacién adecuado

» Investigacion preliminar o exploratoria
Se centra en la descripcion de un mercado ya sea en sus caracteristicas o sus funciones, en lugar de
encontrar las razones de la sinergia existente entre los factores que influyen en la oferta y la demanda.
Este tipo de investigacion se aplica para describir el perfil de los actores del mercado, su porcentaje
de participacién, sus percepciones sobre el bien o servicio, lo cual nos permite encontrar la
contribucidn de cada variable considerada y realizar (Vargas, 2017).

» Investigacion descriptiva
Este tipo de investigacion incluye la recopilacidn y presentacion de hechos, la tarea pretende en tener
una vision global de lo que esta ocurriendo para elaborar una hoja de ruta reasignando las tareas con

el propdsito de encontrar una solucién a un problema (Malhotra, 2004).

C. Teoria de la Matematicas Financieras
Este campo dentro de sus fronteras estudia al dinero y sus variaciones en el tiempo, la ganancia que
genera el dinero al prestar, en conjunto es un campo de las matematicas, pero aplicado a rentabilizar
la economia para quien lo aplica.

= Ratios Financieros
Nos muestra la razén en el campo de las finanzas, sirve para comparar y corregir de ser el caso, puede
ser utilizado como parte del analisis de la situacidon econédmica.

* Interés Simple
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Es el resultado del periodo t que se paga por el uso del dinero, este resultado se va repetir cuantas
veces sea necesario hasta saldar el valor del dinero, pero con una caracteristica especial el monto que
se pagara es adicional y constante en los t periodos.
I=PxIlx*n
El interés depende de tres elementos basicos: El capital inicial (P), la tasa de interés (i) y el tiempo (n).
* [Interés Compuesto
Es aquel dinero que se pagara por el uso de este en un tiempo t, cada periodo el importe inicial se
vera afectado y con este también el pago adicional por el uso del dinero, estas variaciones por cada
periodo son conocido como interés compuesto, a diferencia del interés simple existe una variacion
positiva que se genera a favor del dinero inicial.
Ch=Cox(I+D"
Tenemos, Cn es el capital final, Co el monto que se deposita en el periodo t, el i se denota interés y el

n representa los periodos.

D. Teoria del Consumidor

El consumidor se encuentra en una situacion, desea obtener el maximo beneficio en cada operacion

que realice tratando de invertir lo minimo. (Nicholson ,2007).

Visto desde un punto subjetivo, el consumidor se enfrenta a diversos escenarios generados por sus
alcances internos, que se veran reflejados en la satisfaccidn sus gustos y necesidades, deja a un lado
la variable econdmica y se centra en las caracteristicas intrinsecas que puede presentar el consumidor

variable entre uno y otro. Veblen (1899)

Entonces cada consumidor sera afectado por variables distintas que obedecen a situaciones externas

e internas de cada individuo, con la finalidad de maximizar sus beneficios en cada transaccién.
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*  Preferencias del consumidor

Las preferencias y las restricciones son las dos variables que afectan la eleccion del consumidor, es
decir, la combinacién buscada por cada consumidor fluctia dentro de sus gustos e inclinaciones, pero
serd marcado por un techo de imposibilidades. La curva de indiferencia es un grafico que resulta de
las combinaciones entre dos bienes que producen la misma satisfaccién para este y que no

necesariamente es igual a la de otro consumidor (Nicholson ,2007).

» Las funciones de utilidad

Una funcién de utilidad, tiene un corte mas subjetivo del consumidor, refiere a la satisfacciéon que
resulta después de utilizar dos bienes. Por tratarse de la subjetividad distinta en cada consumidor no
resulta fdcil realizar un calculo, pero gracias a la funcion de utilidad podemos simular y llegar a un

resultado cercano (Nicholson ,2007).

CAPITULO IV: ANALISIS Y DIAGNOSTICO DE LA GESTION COMERCIAL

Segun lo trabajado en los capitulos anteriores, sabemos la importancia de llevar una eficiente gestién
comercial, en el caso concreto para la empresa Satelital Telecomunicaciones esta gestion se viene
estructurando, con mayor razdn al iniciar el proyecto de tendido de FO en la regidn de Iquitos, el cual
empez6 reclutando profesionales con expertise en el andlisis comercial, en este contexto he llegado a
formar parte del equipo Comercial, en la posicidon de Analista de Gestidn Comercial en el periodo
diciembre 2021 a Octubre 2022, durante el tiempo laborado se encontraron distintas actividades con

opcion a mejoras.

4.1 Planteamiento del Problema
En base a las labores desempeiiadas en la empresa Satelital Telecomunicaciones, se ha logrado

identificar el problema del drea comercial:
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La gestion comercial que se ha venido realizando en la empresa no era la mas adecuada, se esperaba
contar con un area comercial organizado que aporte ante la necesidad de informacién y pueda
pronosticar ventas; por esta razén en el 2019 se inici6 junto al proyecto de Tendido de Fibra Optica

en la region de Iquitos, una transicion de toda el area comercial.

Luego de identificar la necesidad de contar con un drea comercial fortalecida, ¢Qué acciones
adicionales se deberdn implementar para ayudar en este transito a un drea comercial capaz de

soportar la necesidad de cada futuro proyecto?

4.2 Diagndstico del problema

En base a lo expuesto en el primer apartado de este capitulo, la empresa Satelital Telecomunicaciones

manejaba la gestidn comercial por medio del drea administrativa de manera genérica y conductual,

como resultado no se logré cubrir las necesidades de los proyectos.

En la actualidad la empresa aun estd en proceso de implementacion de una adecuada gestion

comercial, estas medidas se llevaron a cabo mediante la identificacion, evaluacién, seguimiento,

control, monitoreo de avances y resultados periddicos.

En aras de consolidar una eficiente gestion comercial para Satelital Telecomunicaciones se logré

identificar y agrupar las carencias que padecia el area comercial:

= Ausencia de registro de una Base de Datos consolidada, para gestionar a clientes y/o

proveedores, esta falta de base de datos impide realizar calculos histéricos muy necesarios en
un analisis de ventas, por ejemplo, identificar los periodos de incrementos de ventas, sondear
el comportamiento del consumidor, estacionalidad, proyecciones, entre otros. Para poder
almacenar grandes BBDD es necesario que la empresa adquiera licencias de software que me

permitan procesar esta informacion.
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» Las labores de gestion comercial realizadas en la empresa se manejaban de forma empirica,
tras ello se identificé la limitada experiencia profesional, capacitaciones y estructuracién del
area comercial, afectando directamente a la rentabilidad de la empresa.

* El seguimiento comercial propiamente se manejaba como una herramienta incipiente, aln se
encuentra en implementacién metodologias que ayuden a medir, comparar y mejorar control
de la gestion comercial, por ejemplo, los KPI’s son indicadores que ayudan a medir el
desempeiio de gestion comercial, los OKR’s, funcionan como objetivos claves al desempeno
que se quiere alcanzar a corto plazo, las técnicas de venta?®, entre otros.

En la Figura 3 se presentara la aplicacion del Diagrama a de Ishikawa identificando las posibles

razones que generan un efecto negativo en la gestion comercial.

Figura 3 Diagrama de Ishikawa aplicada a la Gestion Comercial de la empresa

Ausencia de

Base de Limtado Ausenci

Datos de experencia en Objetivosy

Clentes y Gestion resultados

Proveedores. Comercal ckve (OKR) Débil
Gestion

Comercial
Falta mejorar
la Planeacién Poca Faka de
Estratégica de coordinacion Indicadores de
la empresa. con kas Areas Segumento
nvolicradas Comercial /
(S&OP) (KPT)

Nota: Elaboracion del bachiller. Fuente: Area Comercial de Satelital Telecomunicaciones

A continuacidn, se detallan las causas del problema identificado:
* Laausencia de una Base de Datos de Clientes y/o Proveedores consolidada dificulta la gestion,

no se logra analizar el comportamiento de las ventas pasadas, las cuales son necesarias para

23 P . . - . ) -
Segun Nufiez (2018) El cross selling o venta cruzada consiste en ofrecer a un potencial cliente o cliente algo complementario al producto o servicio que
quiere comprar o que ha comprado. El up selling o venta adicional es una técnica de marketing y ventas que consiste en ofrecerle a un potencial cliente o

cliente un producto o servicio similar al que quiere comprar o que ha comprado’
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marcar un punto de referencia e ir controlando futuras ventas, por esta misma razén no se
logra realizar un forecast?* de Ventas.

* Falta mejorar la planificacion Estratégica a largo plazo, esta herramienta de gestion debe ser
utilizada para establecer plazos y asignar mejor los recursos con los que cuenta la empresa,
para conseguir esto se debe diseiar el modelo adecuado, respetando los objetivos principales
de Satelital Telecomunicaciones quien busca posicionarse como la mejor empresa en el sector
Telecomunicaciones buscando la satisfaccion de sus clientes pero sin dejar de lado su
responsabilidad social, la cual vemos reflejado en la culminacién del Proyecto de Fibra Optica
en la Regidn de lquitos (reduccidn de la brecha digital en Peru).

= Implementar al drea comercial con mayor niumero de profesionales, para llevar a cabo una
adecuada implementacién de gestion comercial, se necesitaba sumar al equipo profesionales
con experiencia en Gestion Comercial, no tendrian que ser un equipo grande en nimero, pero
si el adecuado para poder distribuir las funciones de seguimiento y analisis necesario, en el
caso concreto del Proyecto de Fibra Optica en Iquitos surge la necesidad de formar un equipo
de seguimiento comercial.

El conjunto de todo el conocimiento que tiene la empresa representada por sus trabajadores
le otorga una ventaja competitiva ante otra, entonces el capital intelectual que posee cada
persona puede ser utilizado para crear valor. Stewart (1994)

* Poca coordinacion con las dreas involucradas con la intencidn de lograr una planificacion de
ventas y operaciones eficientes, por esta razén se sugiere incorporar el proceso S&OP%
involucrando a todas las areas correspondientes, con la intencidén de nutrir a la empresa junto
al grupo humano que la integre. (Ibafiez, 2019)

» Ausencia de los objetivos y resultados claves de la Gestion Comercial, con esta metodologia
se establecen objetivos en cortos periodos de tiempo (mensual y trimestral) con la intencién
de alinear a todo el equipo con los objetivos estratégicos propios de la empresa, por esta
razon se necesita fortalecer e implementar los OKR que nos muestran la hoja de ruta para
trabajar en equipo de manera organizada en base a objetivos medibles, estos objetivos
seguiran un disefio segun la necesidad de Satelital Telecomunicaciones, posteriormente se
debe realizar el seguimiento y evaluacion de estos mismos.

* Falta de Indicadores de Seguimiento Comercial, los objetivos establecidos dentro de una

empresa tiene que ser cuantificables, medibles y comparables, ante esta situaciéon nace la

24 Un forecast de ventas es la estimacion y prevision de la demanda de un servicio o producto para un determinado periodo de tiempo
(Business and Technology working as one, 2019)

= Segln Gartner, es un proceso de gestion de negocios integrado que impulsa el consenso de la organizacion para equilibrar
la oferta y la demanda
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necesidad de utilizar indicadores para ver el desempefio de la gestién comercial, conocidos
como KPI’s tienen el fin de exponer el desempefio de los procesos y trabajar en las estrategias
de un negocio; como indica Ortiz (2021), el trasfondo de los KPIs es tener un punto de
referencia para comparar resultados e ir mejorando de ser el caso, también puede trabajarse

de manera correctiva o si los resultados son positivos se puede implementar a otros procesos.

CAPITULO V: RECOMENDACIONES SOBRE LAS ACTIVIDADES
DESEMPENADAS

En base a las labores desarrolladas desde la experiencia profesional, se realiza un analisis de la gestion

comercial que aun se encuentra en implementacion para la empresa Satelital Telecomunicaciones,

por tal motivo en el presente capitulo, se desarrollardn diversas medidas de accién que ayuden a

mejorar las deficiencias encontradas en la gestion comercial.

5.1 La Fundamentacién

Para la empresa Satelital Telecomunicaciones

Reunir a todas las gerencias para que se logre implementar una sdélida Planeacién Estratégica
Comercial a mediano y largo plazo, proponiendo estrategias y objetivos alcanzables en cada
region donde la empresa tenga presencia, comprometiendo a todas las areas e involucrando
a cada trabajador.

Continuar estructurando el area comercial para conseguir una gestion unificada para toda la
empresa, esto debe incluir mejorar el area fisica e intelectual, sin dejar de lado la
implementacién de software u otras herramientas de gestion.

Asimismo, fortalecer las coordinaciones internas entre las areas, esto permitird una
comunicacion fluida y transparente que podra ser utilizada como herramienta ante cualquier
dificultad dentro de la gestidon comercial, para esto se debe fijar reuniones con frecuencia

periddica.
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Contar con profesionales debidamente capacitados contribuye a proponer mejoras dentro del
area, Satelital Telecomunicaciones es una empresa que tiene dentro de sus principios apoyar
el crecimiento profesional de cada trabajador, una forma de retribuir ese apoyo es compartir
y utilizar lo aprendido fuera de la empresa con la intenciéon de sumar y crecer de manera
conjunta y asi mitigar la necesidad de profesionales capacitados en el area comercial.
Cuando se cuente con el equipo profesional necesario, se debe utilizar herramientas y
metodologias propias de la Gestidn comercial, para automatizar, reducir procesos y realizar el
seguimiento del desempefio de todos los agentes involucrados en la gestién.

Continuar alineando los propdsitos de Satelital Telecomunicaciones con los beneficios
econdmicos y sociales, generando rentabilidad para la empresa sin dejar de lado su lado

humano, el cual conecta con la responsabilidad que tiene para la sociedad.

Para la Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos.
El sector comercio, actualmente representa un 10.2% del PBI, logr6 mantenerse como un
mercado atractivo para el consumo y la inversioén privada, al reportar un crecimiento del 3%,
(INEI). (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) 2022, p. 1). Segun indica Produce
(2022), las ventas del sector comercio interno crecieron un 2.9%, es decir, en mas de S/ 1,122
millones con respecto a 2018, de acuerdo con cifras del Ministerio de la Produccién.

En este contexto, se sugiere implementar una malla curricular con cursos y talleres reales, por
ello es necesario evaluar la necesidad del mercado laboral, como es el caso de la Gestion
Comercial, estos cursos y talleres que se implementarian en su formaciéon deberian ser mas
practicos y participativos, considero que deberian impartirse como cursos y talleres electivos
pero deberiamos tener la opcién de poder tomarlos a partir del sexto ciclo, esto ayudaria de

gran manera a los universitarios que inician con las practicas pre profesionales.
Siguiendo la idea anterior, se necesita docentes que cuenten con experiencia o se encuentren

laborando en el drea comercial, esto ayudaria a tener una interaccion mas real con los
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universitarios, los mismos docentes podrian crear un taller libre donde todos los que desean
hacer linea de carrera en el sector comercial puedan interactuar y resolver sus dudas.

= Otro punto importante por mejorar son el manejo de las habilidades blandas, es necesario
implementar talleres donde se pueda trabajar estas competencias, desde mi experiencia
puedo afirmar la necesidad de trabajarlas antes de salir al mundo laboral, esto ayuda a

afrontar la alta demanda de un profesional competente.

5.2 Acciones Especificas
Con la fundamentacién de las recomendaciones en la seccidn anterior, se proponen algunas acciones
especificas como recomendaciones para la empresa.
i.  Parala empresa Satelital Telecomunicaciones
= Mejorar los objetivos como empresa y alinear la planificacién estratégica comercial a estas,
para esto se debe traducir los propdsitos de los lideres de cada gerencia en acciones claras y
realizables, luego se reconoce los recursos con los que cuenta la empresa en este momento y
los que espera conseguir, definimos la misidn, visién y los valores corporativos, involucramos
a todo el equipo de trabajo, definimos las estrategias y posteriormente hacemos el

seguimiento y los cambios que sean necesarios. (Figura 4).

Figura 4 : Plan Estratégico Comercial para la empresa

2023 | 2024 | 2025

Plan Comercial Anual I Plan Comerdal Anual | Plan Comerdal Anual
ITrim WTrim W Trim rVTn'm] I Trim H Trim W Trim IV Trim! ITim  WTrim W Trim WV Trim

B S N e Wt Ut Ve T
! |

Evoluocion mensuol y Trimestrolde OKR Evoluacion mensuoly Tnmestrolde OKR |  Evaluacion mensual y Tnmestrol de OKR
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Y Y I Y Y Y Y
| semestre 23 il semestre23 | semestre 24 il semestre 24 | [Isemestre 5 Il semestre 24

Fuente: El plan Estratégico en la prdctica (2003) Elaboracidon Propia.
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» Elaborar un cronograma de reuniones (Tabla 5) donde todos los agentes involucrados puedan
coordinar, comunicar, expresar sinergias y mejorar, de ser necesario, con el fin de lograr el
cumplimiento de la planificacion estratégica comercial, estas reuniones deberian realizarse de
la siguiente manera:

Tabla 5 : Frecuencia de labores a realizar segun personal a cargo

Frecuencia Asunto Coordinacion encargada
Semanal Reporte de avances Auxiliar de Ventas Comerciales
Quincenal Status de seguimiento Analista Comercial
Mensual Cierre mes Coordinador Comercial
Trimestral Alcance mes Coordinador y jefe - Area Comercial
Semestral Puntos de mejora Equipo Comercial
Anual Comparacion/ Alcances Gerencia Administrativa

Nota: Elaboracion del bachiller. Fuente: Area Comercial de Satelital Telecomunicaciones

* Implementar y fortalecer el proceso S&OP para Satelital Telecomunicaciones, esta
planificacién de Ventas y Operaciones se realizara en coordinacidn con las otras areas (Area
Comercial, Area de Logistica y el Area financiera), a fin de optimizar el desempefio general de
la empresa se propone fortalecer el proceso mediante la implementaciéon del Proceso?® S& OP

(Figura 5).

% Segun Krajewski, Ritzman y Malhotra (2008), un proceso es cualquier actividad o grupo de actividades en las que se
transforman uno o mds insumos para obtener uno o mds productos para los clientes
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Figura 5 : Proceso S&OP para Satelital Telecomunicaciones

1.Recopilacién de Datos -Pronostico
*Pronosticar la Demanda Futura (no considerar periodos atipicos de ventas
*Se debe tomar en cuenta el Volumen de Venta, capacidad de Produccidn, Stock.

2. Planificacion de Ventas - Demanda

*En base a los resultados anteriores, el area Comercial debe estimar sus proyecciones (
considerar variables del mercado).

*Se definiran las estrategias. campafias nroximas. aiuste de precios.

3.Planificacion de Operaciones

Analizar la viabilidad de las proyecciones realizadas por el equipo comercial, haciendo las
adaptaciones necesarias para la realidad de la empresa.

Considerar auienes seran los broveedores. donde se almacenara. sufuciente materiales

4. Pre Coordinacion S&OP - Establecer mejor Escenario

Junto a todas las areas mencionadas, analizar los escenarios planteados en el paso tres,
seleccionando los mas prometedores y organizando la informacién y recomendaciones que se
transmitiran en base a lo expuesto.

5. Consolidacion de Estrategias Planteadas
Involucra a los gerentes de cada area comprometida, se discutira y validara

los principales escenarios, consolidando la estrategia que se debe implementar a partir de ese
momento.

Nota: Elaboracién del bachiller. Fuente: Area Comercial Satelital Telecomunicaciones

Para poder conseguir un area comercial bien estructurada, es necesario que el area de
reclutamiento de Satelital Telecomunicaciones mejore los filtros para conseguir profesionales
segln la necesidad de la empresa, en el del reclutamiento para el drea comercial se propone

mostrar escenarios propios de la gestién para evaluar el analisis del profesional a contratar.
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» Satelital Telecomunicaciones es una empresa que posee el corte para seguir creciendo dentro
de los estandares de una ESR?, por esta razdn es elogiable que lograran concretar el Proyecto
de Tendido de Fibra Optica en la regién de lquitos, uno de sus principales motores fue el cierre
de brechas digitales que se tenia en esta region; por esta razén se propone que para el 2023
la empresa Satelital Comunicaciones logre conseguir la certificacién consiguiendo el

distintivo ESR, organizado por Peru Sostenible con respaldo de CEMEFI®,

Presentacion de Propuesta: Obtencion del DESR para Satelital Telecomunicaciones

Se conoce como empresa socialmente responsable aquella empresa comprometida e involucrada con
el desarrollo de la sociedad y la conservacion del medio ambiente, actualmente muchas empresas en
Perd ya forman parte de este reconocimiento, el CEMEFI es una de las tantas organizaciones que
encapsula las necesidades de nuestro entorno ante un mundo cada vez mds industrializado.

El CEMEFI anualmente lanza la convocatoria para que las empresas a nivel nacional postulen y sean
calificados por el personal de esta organizacion altamente capacitados y comprometidos y asi obtener
el distintivo ESR, que funciona como una herramienta de gestion desde los aspectos ambientales,
sociales y de gobernanza, para conseguir este distintivo se debe cumplir estandares, indicadores
validados internacionalmente, alineados a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS). Con esto se
busca el crecimiento de las empresas dentro de un marco de sostenibilidad.

Para obtener el distintivo ESR la empresa tiene que cumplir ciertos requisitos (Figura 6), compromisos

sociales y ambientales, tiene duracidn de 1 afo con oportunidad a ser renovada.

27 Segun la Organizacién de Peru sostenible, el Distintivo Empresa Socialmente Responsable es una herramienta de gestion que evalua
aspectos ambientales, sociales y de gobernanza (ASG).

28 Centro Mexicano para la Filantropia
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Las cuotas de inscripcion varian de acuerdo al tamafio, la participacion de cada empresa vy
dependiendo cada convocatoria (Anexo 5). Con los precios mostrados, Satelital Comunicaciones

pertenece a mediana empresa y terminara pagando un aproximado de S/. 3850. 00 nuevos soles.

Figura 6 : Flujo de requisitos para la obtencidn del DESR para Satelital Telecomunicaciones

1.Inscripcion a la convocatoria
de acuerdo con el tamafio de

2. Dar de Alta a la Empresa
Satelital Telecomunicaciones

3.Satelital
Telecomunicaciones deberé

_‘/ realiza la autoevaluacion

* Responder los

la empresa /

* Formato de inscripcion (Se

* Completar o actualizar el

encuentra en registro de Satelital cue_stlonarios asignados,
www.cemefi.org/esr) Telecomunicaciones subir a la plataforma la

* Comprobante de pago mediante la plataforma informacién y las
(Cubrir la cuota de CEMEFI evidencias que respalden

las respuestas
proporcionadas por la
empresa, respetando las
fechas establecidas en la
convocatoria.

* Anexar evidencias que
soporten la
autoevaluacion

participacion)

* Logotipo de Satelital
Telecomunicaciones
formato en .jpg en alta
resolucion.

Para Satelital Telecomunicaciones por ser
empresa que participa por primera vez debe
adicionar:

a) Carta de exposicién de motivos para participar
en el proceso (formato libre)

b)Carta declarando que conoce y asume el
Decalogo de Empresa Socialmente Responsable,
ambas firmadas por el Gerente General de la
empresa.

c)Cédigo de Etica y/o Conducta. En caso de no
tenerlos, sefialar el compromiso de elaborarlos.

d)Comité de Responsabilidad Social Empresarial
(cémo se conforma y cuando sesiona). En caso
de no tenerlo, sefialar el compromiso de
integrarlo. (CEMEFI,2020)

Nota: Elaboracion del bachiller. Fuente: CEMEFI 2020

Una vez presentada los formatos y documentos solicitados, se procederd a esperar que el comité
evaluador de CEMEFI realice las evaluaciones correspondientes acreditando a aquellas que cubren
cabalmente con todos los requisitos y argumentos establecidos., normalmente los resultados se
tienen de tres a cuatro meses después de la inscripcion, siendo positivo el resultado proceden a
publicar en su pagina web , finalmente se realiza una ceremonia con las empresas que lograron

cumplir los estandares exigidos por CEMEFI otorgandole la distincién ESR, en el otro escenario
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Tenemos a las empresas que no lograron cumplir los requisitos exigidos; estas pasan por una
retroalimentacion por parte de CEMEFI para subsanar los detalles y volver a presentarse en la

siguiente convocatoria (Figura 7).

Figura 7 : Proceso posterior a la Inscripcion en CEMEFI

Retroalimentaci

Evaluacion de MNotificacion Ceremonia . Reporte de 6n a empresas

los resultados. de resultados. de entrega. resultados

2

sobre su
evaluacion.

Nota: Elaboracion del bachiller. Fuente: CEMEFI 2021

Ventajas competitivas que ofrece el Distintivo ESR, mencionadas en la convocatoria (CEMEFI, 2021)

*= Comercial: Incremento de ventas al ser considerada una empresa que trabaja en conjunto con
miras sociales.

* Laboral: Muchas personas querran formar parte de una empresa comprometida con el
cambio, estas se sentiran identificadas con los objetivos de la empresa.

* Legal: La empresa sera vista con buenos ojos ante los reguladores.

*  Financiero: Atraccién de nuevos inversionistas que consideren los mismos lineamientos.

* Reputacién. Mejora notablemente la imagen de la empresa a los competidores y clientes.

En base a lo presentado, mediante el flujo de requisitos realizado y los documentos solicitados, se
elabord una carta de motivos (Anexo 7), donde se expone las razones por la que la empresa
Satelital desearia formar del proceso, con lo presentado, Satelital Telecomunicaciones debera
iniciar el proceso para la obtencién de la DESR 2023, sin ningln inconveniente y poder obtener los

beneficios que ofrece CEMEFI a todas las empresas integrantes (Anexo 8).
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CAPITULO VI: PERFORMANCE DEL ECONOMISTA EN LA GESTION
COMERCIAL

Un economista en el sector comercial es un profesional con un alto grado de andlisis, conocimientos
sélidos del mercado comercial, manejo de herramientas de gestién comercial y habilidades blandas,
ya que en muchas empresas el perfil comercial es la primera presentacidon ante organizaciones
externas; el demandante y dindmico mundo comercial perfila al profesional a estar en constantes
capacitaciones. La empresa Satelital Telecomunicaciones dentro sus distintas coordinaciones, cuenta
con la realizaciéon de linea de carrera, el area comercial donde he realizado mis labores, ayudo con la
continuidad del crecimiento profesional, he ingresado como analista de Gestién Comercial Jr. y
mediante los avances presentados para la empresa he logrado ascender a Analista Comercial Senior.
A continuacién, se detalla la linea de carrera de manera genérica que puede seguir el economista

dentro del Area Comercial (Figura 8).

Figura 8: Linea de carrera en el Area Comercial - Genérica
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Y
Dentro de sus principales Profesional debidamene capacitado, con
. . Este puesto conlleva A

Funciones se encuentra Luego de pasar el proceso de aprendizaje y experiencia en el sector, se espera una

. ) -, K . hacerce cargo de un e .
el trabajo operativo, el adaptacion en el area Comercial , el economista . - planificacion adecuada en base a los objetivos

i . . equipo comercial, .
apoyo a la gestion debe aportar por medio del analisis y las o planteados, la toma de desciones para todo el
. . K o, establecer objetivos, - ) .

comerical, aprendery propuestas de mejoras e implementacion de area, planificar estrategias comerciales, buscar

planeary gestionary
responder en base a
resultados .

conocer las casuisticas de  nuevos procesos que logren hacer mas eficientes

la gestion. la gestion comercial posicionar la marca.

Nota: Elaboracion del bachiller.

expandir el negocio en el mercado, lograr
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En cuanto, a la experiencia profesional adquirida en las distintas empresas laboradas, en el drea de
gestion comercial, se ha potenciado el desarrollo de las siguientes habilidades: dominio en la
capacidad de andlisis y ser resolutiva ante distintas situaciones, asimismo, en la automatizacion de
procesos a través del uso de herramientas de gestidn, la facilidad de comunicacién con los distintos
equipos de trabajo, capacidad de trabajo bajo presidn, y finalmente como equipo estar alineados en
el logro de objetivos. Sumado a ello, el desarrollo de estas habilidades blandas es potenciado con el
conocimiento previo obtenido a nivel de pregrado de la carrera de Economia.

La carrera de economia de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos ha contribuido en brindarme
los conocimientos bases para mi desempefio laboral, pero lo mas gratificante en toda la formacion es
el pensamiento analitico que nos imparten, el cuestionar y razonar las distintas situaciones que
manejamos. Dentro de la carrera de economia, la Escuela Profesional de Economia Publica, a la cual
pertenezco, nos forman con la idea de entregar un valor agregado a la sociedad, desde mi experiencia
puedo aportar a entidades publicas o privadas, sin dejar de lado mi responsabilidad social, estas irdn
alineadas con empresas o entidades que posean dentro de sus prioridades el beneficio de muchos
antes de solo centrarse Unicamente en lucrar, y la gestién comercial no tiene por qué estar fuera de
estas prioridades, con mis labores desempefiadas se busca contribuir y construir una sociedad con
oportunidades igualitarias.

Con lo antes expuesto, cuento con la capacidad de poder seguir desarrollando una linea de carrera en
el drea comercial, tanto en el sector privado como publico, contribuir alcanzar una gestién comercial
eficiente y otorgandole valor agregado a cada una de las labores. Por dltimo, con respecto al
performance futuro de mi desempefio profesional, a través de todos los conocimientos y habilidades
adquiridas en la UNMSM e instituciones externas, sumado la experiencia laboral obtenida, se
concluye, que han contribuido de manera favorable en mi crecimiento profesional. Asimismo genera

la motivacién de seguir actualizdndome para sumir de forma exitosa nuevos retos y objetivos.
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ANEXOS

Anexo 1: Organigrama del Grupo Satelital
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Fuente: Grupo Satelital



Anexo 2 : Andlisis de la matriz MEFI

PESO
PONDERADO

FACTOR A ANALIZAR PESO CALIFICACION

Puntos NOC con funcionalidad las 24 horas del
dia. 0.15 3 0.45
Dos puntos de Contingencia adicionales.
0.22 3 0.66
Profesionales especializados.
0.1 3 0.3
Tarifas establecidas dentro del promedio.
0.11 2 0.22
Servio de Internet d lidad.
ervio de Internet de mayor calida o1 3 0.3
Suma Fortalezas 1.93
Proceso de fortalecimiento al Area Comercial. 0.09 3 0.27
Mayor inversidon en infraestructura para llegar
a zonas colindantes. 0.15 3 0.45
Cambios adversos en los tipos de cambio 0.08 3 0.24
Suma Debilidades 0.96

Fuente: Fred, R. David (1997) Conceptos de administracion estratégica, Quinta Edicion, México,
Prentice Hall Hispano Americano, p. 185. Elaboracion Propia.
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Anexo 3 : Andlisis de la Matriz MEFE

. PESO
FACTOR A ANALIZAR PESO CALIFICACION PONDERADO
Mercado Sector Telecomunicaciones en
crecimiento. 0.08 0.24
Alta demanda del servicio.
0.15 0.3
Reduccidn de costos en transporte.
0.2 0.6
Implementacién de Fibra Optica Fluvial. 0.1 03
Unico proveedor de Internet FTTH en la
region. 0.15 0.3
Suma Oportunidades 1.74

Exposicidn del Tendido de Fibra dptica. 0.05 0.15

Materiales de mantenimiento con costos

elevados. 0.1 0.2

Proveedores extranjeros. 0.09 0.09

Cambios adversos en

los tipos de cambio. 0.08 0.24
Suma Amenazas 0.68

Fuente: Fred, R. David (1997) Conceptos de administracion estratégica, Quinta Edicion, México,
Prentice Hall Hispano Americano, p. 185. Elaboraciéon Propia.
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Anexo 4 : Tipos de Conexion a Internet

Acceso Telefonico (Dial-Up)

Ez la modzlidad de servicio de acceso a
Internet con mas antigiedad en el mercada,
MODEM (1) telefdnico v desde una linea del
servicio basico de telefonia. Utilizando este
tipo de servicio no s posible concretar al
misma tiempo comunicacionss telefonicas
dado gue los datos y la voz se transmiten 2n lz
misma frecusncia.

Acceso por ADSL

Banda ancha por ADSL

Ez el servicio de acceso a Internst por banda
ancha gue actualmente brindan, entre otras,
lzs empresas telefonicas. e caracteriza por
utilizar parz el tréfice de datos 2| mismao czble
telefonico gque para las transmisiones de woz,
pero n bandas de frecuencia diferentes
logrando de esta forma |z simultaneidzd de
ambas tipos de comunicacion.

Acceso por Cablemodem

Esta modalidad de servicio es provista por |3z
prestadoras de television por cable quienes
possen &n su estructura de red un tronczl de
fibra dptica distribuyende |3 sefial hasta el
cliente a través del mismo cable coaxial por
medio del cual 52 presta el servicio de CATY
(1}, dicho cable - al igual que Iz linea
telefonica - poses un hilo de cobre en su
interior.

aAcceso por Red de Telefonia Mmovil

Acceso a Internst en Redes de Telefionia Maovil
3i bien con anterioridad a |z tecnologia mdwil
de tercera generacidn existia la posibilidad de
transferir datos a través de las redes de
telefonia movil [SPRS, EDGE), las velocidades
de transmisidn v £l costo que impertaba su
usa eran obstéculos insoslayables para el
desarrollo de esta via de acceso & Internet.

Acceso por Fibra Optica

& nivel mundial se ha dado un vueloo
considerable hacia lz implementacion de
servicios por fibra optica por sobre los
sistemas de cobre, 2sta noticia no debe
resultar extraniz an tanto las prestaciones y
wvelocidades que pueds brindar wna red pura
de fibra optica al hogar (FTTH {1)) sobrepaszan
en gran medida & cualquier otra tecniclogia
salvo en lo gue refizre 3 las dificultades que
presentz el manejo del cable de fibra en tanto
nos encontrames frente 3 un hile de vidrio
fragil y de poca maleabilidad pero con una
fuerte resistencia a ruidos externcs. Entonces,
lzs bondades tecnaoldgicas que ofrece |a
transmision de informacion a traves de la
fibra, sumado a sus bajos costos de
fabricacian [l zsilicio 25 considerablements
mas economica que £l cobre), entre otras
cualidades, colocan a este sistema dentro de
los primeros pusstos en tecnclogias de
transporte de datos.

Acceso por Linea Eléctrica

Es la mas reciente &n &l mundo dz las
telscomunicacionss, posee una gran ventaja
respecto de sus competidoras en tanto las
redes electricas son, por lo general, las que
cugntan con la mayor penetracian y
capilaridad a nivel intermacional pero como
contrapartida de este mayor acceso al hogar
del consumidor puede mencionarse que este
tipo de tecnologiz necesita mayores controles
de szguridad al momento de su instalacion y
durante su uso en tanta, no olvidemaos, se
trata de conectar equipos de comunicaciones
a la corriente eléctrica hogarenia de 220V,

Fuente: ENACOM, elaboracion propia.
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Anexo 5 : Cuotas para inscripcion al CEMEFI segun tamaiio de la empresa

Cuota de inscripcién

Retroalimentacion*

Tamaiio Distintivo ESR® por empresa Réplica escultura**
2020
Grande $65,000 $5,000
$6,000

o ivo (h > escultura tradicional (1, 5,

rupo Corporativo (hasta 10, 15y 20 afios) o Socios
razones sociales grande)*™** $120.000 $5:000 del Cemefi
Grande adicional {a partir de $5.000 $3,000
la 3er razén social en $53,000 : Porta placas afios
adelante) transitorios
Grande proveedora $47,000 $5,000

Fuente: CEMEFI 2020.
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Anexo 6 : Matriz de las 5 fuerzas de Michael Porter para Satelital Telecomuncaciones
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Fuente: Estratégico competitiva de Michael Porter (1982) Elaboracion Propia.
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Anexo 7 : Carta de exposicion de motivos para Satelital Telecomunicaciones

sATEerAL UC: 20486496372

Calle 8 yall N* 449 Urbanizacion San
INLECOMUNTCACTONES Calle Salvador Dall N* 449 Urbanizacion San Borja
Norte - Limalr, Urano N* 215 - Urbanizacién

TE CONECTAMDS AL MUNDOI Chormilos- Huancayo-JuninTeléfonos

951291409 7/ 993692129 / 01-3700569
www.sattelital,.com.pe

CARTA DE EXPOSICION DE MOTIVOS

En Grupo Satelital creemos en la importancia de difundir con nuestros grupos de interés, valores y
actitudes que no solo trasciendan en ellos mismos. Buscamos difundir actitudes que compartan y
aporten a nuestra sociedad la Vision y Valores con los que nos regimos diariamente.

Estamos comprometidos en ser una Empresa Socialmente Responsable y mantener una organizacion
que cumpla con los objetivos sociales, ambientales y econédmicos que como empresa buscamos vivir y
transmitir de manera sustentable, basdndonos en valores y lineas de accién que ayuden a superar,
engrandecer y contribuir a la socledad y al medio ambiente contaglando lo que es la responsabllidad
social con nuestros grupos de relacion, buscando impactar positivamente en la sociedad.

Grupo Satelital ve mas alld de sélo cumplir con la normatividad y requlsitos, incorpora los principlos y
politicas de un desarrollo soclal sustentable en sus esquemas de trabajo, en sus planes de crecimiento,
en las politicas internas, tanto para proveedores, como para colaboradores, Asume la responsabilidad
y se encuentra consciente de que el compromiso social de las organizaciones crece dia tras dia y que
se convierte en algo necesario e indispensable para nuestra sociedad y para nuestro mundo, ya que es
una fuerza de impulso a cambios positivos y favorables, generados por organizaciones socialmente
responsables.

Por lo que Grupo Satelital busca la distincién de Empresa Socialmente Responsable 2016 otorgada por
el Centro Mexicano parala Filantropla (CEMEFD, porque avala, garantiza y respalda la moral, ética
empresarial y humanismo con el que nos hemos venido desarrollando, asi mismo nos encaminaria a
nuevos objetivos y nuevas metas que tenemos como Grupo, involucrando nuestras estrategias y toma
de decisiones futuras al compromiso que establecemos. Difundirfamos y penetrariamos en nuestra
comunidad con politicas y practicas de sustentabilidad, abarcando dimensiones sociales, economicas
y ambientales de forma integral, Logrando asi nuestra meta principal, consolidando instrumentos de
transformacion y desarrollo social, de una manera consclente y dirigida a proporcionar bienestar y
mejoramiento social, econdmico y medio ambiental en nuestros grupos de relacion y en sociedad.

Por estos fundamentos, hacemos publicos nuestros motivos para participar en la evaluacion
establecida por el CEMEFI, esperando cumplir con los estindares de las empresas socialmente
responsables en el 2023

Nota: Elaboracion Propia
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Anexo 8: Listado de beneficios otorgados al inscribirse al CEMEFI

Beneficlos

Las empresas que obtengan este Reconocimiento, recibiran:

Constancia oficial de obtencion del reconocimiento Empresa Comprometida
con la Responsabilidad Social Empresarial en América Latina.*

Licencia de uso de logotipo por un afio, durante el cual podran ostentarlo en su
imagen corporativa, productos y publicidad de acuerdo a los lineamientos
establecidos por el Cemefi,

Una beca al 100% para participar en el XV Encuentro Latinoamericano de
Empresas Socialmente Responsables, que se llevara a cabo en el mes de
mayo de 2022 en la Ciudad de México y cuota preferencial en inscripciones
adicionales.

Escultura original, que recibira en el marco de una Ceremonia Publica en la
que se dara a conocer la obtencién del Reconocimiento.

Beca de 100% en la inscripcién de una segunda practica para participar en el
Seminario Internacional de Mejores Practicas de RSE (consultar bases de
participacion en la convocatoria correspondiente).

Fuente: CEMEFI 2020, Elaboracion Propia
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