
 



  

Con respecto a la organización de la empresa esta no ha cambiado se sigue 
manteniendo un Departamento Administrativo, Ventas y Técnico con sus 

respectivas actividades y obligaciones. 

4.- POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO 

De acuerdo a los objetivos planteados para el año 2012 la compañía se puso 
como objetivo principal aumentar nuestra cartera de clientes y lograr la 
idealización de los adquiridos. 

Para lo cual se empezó a organizar una estrategia de ventas en la cual se 
realizo las siguientes actividades. 

4.1.- Capacitar al personal en ventas y atención al cliente con relación a los 
productos y servicios que oferta la compañía tanto en el área Eléctrica e 
Informática. 

4.2.- Tener un listado de posibles clientes potenciales a nivel del Valle de los 

Chillos ya que nosotros nos encontramos ubicados en dicho sector. 

4.3.- Dicho listado se clasifico en clientes tipos A, B, C, de acuerdo al tipo de 

empresa o institución, la cual nos ayudo para empezar ha recolectar 
información sobre las personas encargadas de realizar las adquisiciones y las 
que toman las decisiones para realizar las compras tanto en el área Eléctrica 
como Informática, 

4.4.- Se empezó a concertar citas con las personas claves de las Empresas con 
lo cual se logro los siguientes aspectos importantes



 


