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realidad demoró más de lo previsto, permitiéndonos mantener un volumen de negocio mayor al presupuestado en sus campañas de Servicio. Ante estas perspectivas a inicio del año se renegocio el contrato integral con Produbanco, buscando compensar y rentabilizar la relación a través de campañas tanto de activación como de colocación de tarjetas de crédito, lo cual dio resultados positivos, no sólo a nivel de volumen de ventas sino también a nivel de la rentabilidad de la operación. 
De la misma manera durante tado el año se logró optimizar y consolidar la relación con Mutualista Pichincha en sus campañas de servicios y sobretodo en sus campañas de colocación y activación de tarjetas de crédito — Es claro que el negocio de T S.C y del mercado de Contact Center en general ha migrado de lun modelo mito Inbound / Outtound a un modelo Outbound que exige el uso de esquemas de ingresos variables donde la generación de eficiencias e integración de los procesos es fundamental para rentabilizar la operación 
Acompañando el crecimiento experimentado en las campañas Outbound de estos 2 clientes logramos mantener los volumenes y relaciones con cientes importantes como Pronaca, Supermercados Santa María y Covida. 

A través de la gestión comercial se logró generar nuevos negocios con cientes como AutoDelta, viveWOW (ICESA) y Telefónica, los cuales permiián generar jun interesante volumen de ventas para el año 2019, en especial este último el cual ya ha superado la primera etapa de apredizaje: 

  

El 2018 fue un año de redefinición de procesos intemos en T.S.C donde se buscó optimizar al máximo la operación a través del continuo monitoreo de una see de indicadores de eficiencia, “Sin duda fue un año de crecimiento, aprendizaje continuo y de consolidación de todo el equipo de operaciones, donde la jefatura, supervisión, control de calidad, reporting y lideres de campaña lograron enfocar sus capacidades al logro de los objetivos planteados. 
El esquema de remuneración variable Implementado hace algunos años ha generado los réditos esperados. Nuestro equipo trabaja bajo objetivos Individuales claramente establecidos y monttoreados, los mismos que están alineados a las metas de la empresa. El equipo responsable de la operación entiende los impactos generados por retrasos, re procesos o ausencia de metas y estándares de servicio por lo cual está pendiente del cumplimiento diario de los indicadores de gestión establecidos 

Frente al presupuesto los costos que se incrementan dentro del período están relacionados directamente con la generación de negocios y que son calculados bajo esquemas variables, principalmente. comisiones. por ventas, comisión 
tarjetas de crédito y courier y compra de bases de datos



 


