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Prefacio

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad demostrar la suficiencia del
profesional en la empresa en cuestion. Como principal aporte a este informe en términos de
contenido, plantearemos una “Propuesta de Proceso de Planeacion en una Empresa
Familiar” desarrollando el tema de Planeacion Estratégica.

En la preparacion de este trabajo se recibié asesoria de la Magister Alma Rosa
Machuca Maza, Doctora Maria Mercedes Henriquez de Urdaneta y la Lic. Lourdes
Renata Coronado GoOmez, asimismo, comentarios de los comparieros del curso de
titulacion “TSP” 2018-1: Raphael, José, Josué y Diego. Ademas, de la preparacion
recibida a lo largo de mi carrera profesional y durante el curso de titulacion “TSP”
2018-1 en la Universidad de Piura - UDEP.






Resumen

El presente trabajo de suficiencia profesional ha sido elaborado con el fin de
proponer un proceso de Planeacion estratégica para la empresa Comercializadora Viteri
porque el Administrador de la empresa detectdé que la falta de planificacion en esta
empresa familiar piurana, ha acarreado diversos problemas que dificultan el crecimiento de
la misma. Esto para el administrador ha sido un gran reto que ha venido asumiendo durante
5 afios.

El plan propone realizar en principio, un analisis de la situacion actual de la empresa
y del papel del administrador en la misma. De modo que, plantee a qué situacion futura
desea llegar la organizacion, cuales son sus objetivos y con que estrategia va a
conseguirlos, asimismo, se propone un plan de accion a cumplir si es que la organizacion
decide seguir la propuesta del presente informe, junto con una serie de herramientas de
control.

Se concluye ademas en el informe que la planificacion estratégica es la herramienta
que la empresa debe utilizar para contribuir al mejor desempefio de la organizacion en este
entorno de constantes cambios y se recomienda finalmente que una vez ejecutado el plan,
se realice la revision cada 45 dias para subsanar errores.
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Introduccion

Normalmente cuando hablamos de planificacion estratégica, pensamos en las
grandes corporaciones como Grupo Credicorp, Telefonica del Perd, Petroperd o América
Movil Perd, sin embargo, todas las empresas sin importar si son; grandes, medianas,
pequefas, de capital publico o privado, o cual quiera que sea su giro de negocio; deben
darle especial importancia al proceso de definir hacia donde quiere llegar la organizacion
en un tiempo determinado.

Agregando a lo anterior, es necesario tener en cuenta que, la planificacion estratégica
no solo define el futuro de la empresa, sino que analiza la situacion actual de la misma y
cual seria la mejor estrategia para llegar a la meta. Pese a que, la planificacion estratégica
no es la solucion a todos los problemas, se puede decir que es una herramienta muy Util
para anticiparse a estos.

Y es con esa finalidad que el presente trabajo desarrollara la propuesta de
“Planeamiento Estratégico de Comercializadora Viteri”, una pequefia empresa familiar que
opera en la ciudad de Piura.

Esta tematica se desarrollard en dos capitulos, el Capitulo 1 para explicar los
Aspectos Generales del informe, otorgando una breve descripcion de la organizacion y de
la actividad profesional desarrollada por el administrador, autor de este informe. Seguido
del Capitulo 2 de Fundamentacion, para validar tedricamente la puesta en préactica del
profesional en la organizacion y concluir con un listado de los aportes que otorgan a la
organizacion dicho desempefio profesional.






Capitulo 1
Aspectos generales

1.1. Descripcion de la empresa

Comercializadora Viteri es una empresa individual de responsabilidad limitada
(E.l.LR.L), de capital y gestion familiar creada en Piura el 6 de noviembre de 2013, desde
ese entonces, se maneja bajo la direccion de la sefiora Martha Vilchez de Viteri y cuya
actividad comercial principal es la venta al por mayor de articulos escolares, de oficina, y
papeleria en general.

La mision de los fundadores, era llevar a Piura la misma idea negocio que se
desarrollaba en la ciudad de Chiclayo desde hacia mas de 35 afios, una distribuidora
mayorista de estos productos escolares, que maneja grandes volumenes a bajos precios.
Ese modelo de negocio fue lo que los llevo a detectar una necesidad en el publico piurano,
la mayoria de comerciantes piuranos para acceder a precios bajos se veian obligados a
trasladarse a la capital, 0 a la zona comercial mas cercana como es Chiclayo para adquirir
estos productos.

Comercializadora Viteri contaba con el respaldo de la distribuidora chiclayana para
cuestiones de lineas de crédito con los proveedores, seguido de un nombre reconocido en
este rubro y la ventaja de tener acceso a precios de fabricante. Con todo esto a favor, la
empresa inicié sus actividades con un capital de S/. 5000.00 soles, tres familiares como
colaboradores, y un local arrendado en una ubicacidn estratégica de Piura.

1.1.1. Ubicacién

La empresa se encuentra ubicada en el centro de la ciudad de Piura,
especificamente en la Avenida Loreto 562 Interior 1A (ver Anexo 1).

Esta avenida es comercial, de alto transito tanto vehicular como peatonal.
Ademas, es ideal, por la proximidad a otros servicios y productos, agencias de
transportes, bancos, estaciones de servicio, colegios, centros comerciales, municipio,
hoteles, central de abastos, clinicas, hospitales, otros.



1.2.

1.1.2. Actividad

Comercializadora Viteri E.I.R.L., es una empresa de giro comercial, se dedica
a la compra y venta al por mayor de Utiles escolares, Utiles de oficina y papeleria en
general; sirviendo como intermediario entre los fabricantes y los minoristas o
vendedores al detalle.

1.1.3. Misidn, Vision y valores de la empresa

La empresa no tiene plasmado por escrito su misién, vision y valores, sin
embargo, el investigador considera que se viven en el dia a dia por los duefios las que
detallamos a continuacion:

e Misién: Brindar al mercado piurano productos de calidad a los mejores precios.

e Vision: Convertirse en la empresa lider en ventas al por mayor de articulos
escolares y de oficina; ser importadora y abrir 2 sucursales en Piura.

e Valores:
- Calidad
— Transparencia
— Compromiso
— Respeto

1.1.4. Organigrama

La empresa no cuenta con una estructura formalmente establecida, sin
embargo, ésta ha surgido espontaneamente con el funcionamiento de la organizacion.
En el Apéndice 1 se muestra el organigrama de tipo funcional y los puestos que lo
componen elaborado por el autor de este informe.

Descripcion general de experiencia profesional

1.2.1. Actividad profesional desempefiada

El autor de este trabajo se desempefido como administrador de la empresa desde
febrero de 2013 hasta la actualidad, y dentro de sus funciones principales podemos
destacar las siguientes:

e Actuar como representante de la empresa en actividades comerciales y las
simbolicas.

e Supervisar la realizacion de inventarios.

e Evaluar stocks y elaborar los pedidos de mercaderia en trabajo conjunto con el
gerente.

e Participar en eventos y reuniones externos a la empresa.



e Encargarse de la seleccion y contratacion del personal.

e Servir como enlace entre la gerencia y los clientes tanto internos como externos.

e Organizar reuniones con clientes, proveedores y colaboradores.

e Manejo de problemas y ejecucion de medidas correctivas

e Negociar con los proveedores precios de los productos, condiciones de pago,
transportes.

e Revisar y organizar la informacion contable a ser entregada al contador.

e Realizar trdmites en municipio.

e Evaluar créditos y gestionar cobranzas.

e Coordinar pagos a proveedores, servicios, SUNAT, planilla y vacaciones de los
colaboradores.

1.2.2. Propésito del puesto

El puesto de administrador en esta organizacion se sitla en el nivel intermedio,
y segun Machuca (2009, p.65) bésicamente es interpretar la mision y objetivos
fundamentales del negocio; traduciéndolos en acciones cotidianas para que el nivel
operativo los transforme en ejecuciones.

Ser administrador de Comercializadora Viteri, represent6 diversos retos para el
investigador, dentro de ellos se mencionan los siguientes: la empresa carece de un
proceso de planificacion, y de una estrategia solida para enfrentar a la competencia,
no cuentan con un software que permita conocer los inventarios al dia, no existe un
programa de seleccion, induccién y retencion de personal, la cartera de clientes
morosos es muy alta y la comunicacién es de tipo descendente, por ende, no existe
retroalimentacion.

1.2.3. Producto o proceso que es objeto del informe

Como se menciona anteriormente, en la empresa familiar, objeto de estudio, se
evidencia una falta de planificacion estratégica, los duefios de la empresa desconocen
cuestiones como: ¢Cuales son las metas para el siguiente afio? ;Cuantos trabajadores
se necesitan? ;Qué presupuesto hay para compras? ;Cudl es la proyeccion de ventas
mensuales? ¢;Ddnde invertir? ;Cuantos y quiénes son sus clientes? ¢Cual es la
proyeccion de crecimiento para el afio siguiente?, por decir algunas de las cuestiones
que se presentan. Esta situacion es problematica para la empresa pues, ¢qué ocurre
cuando no se cuenta con un plan estratégico?

e Se desconoce la situacién actual ni hacia donde se quiere llegar.
e Hay un mal uso de los recursos.

e Hay desorden en el lugar de trabajo.

* No se generan ideas de crecimiento para la empresa.

Partiendo de los supuestos anteriores, lo mas recomendable seria poner en
practica el proceso de “Planeamiento estratégico de Comercializadora Viteri”.



1.2.4. Resultados esperados

El objetivo del presente trabajo es elaborar la propuesta de planeacion
estratégica de la empresa familiar Comercializadora Viteri, ya que no cuenta con una
debidamente formalizada.

Esta implementacién, contribuird a enfrentar de manera eficiente las diversas
problematicas que se presentan en la organizacion durante su ejercicio, ya que, como
administrador de la empresa, el autor de este trabajo, experiment6 problemas
econdémicos, como falta de liquidez, altos stocks, falta de personal debidamente
capacitado, que se identifique con la organizacion y contribuya a la consecucion de
la vision empresarial, falta de iniciativa que genere crecimiento en la empresa, entre
muchas otras situaciones que se esperan evitar con un Plan estratégico.

Aunado a esta situacion, Comercializadora Viteri al ser una empresa familiar,
el proceso de toma de decisiones esta supeditado a la indiscriminada participacion de
los miembros de la familia en este proceso, lo que es otro reto mas para el
administrador de la empresa en cuestion

Es por ello, que como resultado de la implementacion se espera inculcar en la
organizacion la vision de futuro, contar con una cultura de accion proactiva y no
reactiva que mejore la toma de decisiones, ejercer mayor presion en la direccion de la
empresa para ejecutar un proceso de planificacion estratégica, asignar de manera
eficiente los recursos y mejorar la comunicacion interna, ademas de identificar
nuevas oportunidades de negocio que permitan el crecimiento y sostenibilidad de la
empresa. Y para ello, se debe poner en practica una serie de herramientas de revision
y control.

En definitiva, para el autor de este trabajo la planeacion estratégica debe ser
considerada seriamente en las empresas, sin importar el rubro, tamafio, o cantidad de
colaboradores, el objetivo principal debe ser alcanzar una posicién competitiva en el
mercado.



Capitulo 2
Fundamentacioén

2.1. Teoriay la practica en el desempefio profesional
La planeacion o planeamiento estratégico se da a nivel de toda la organizacion y es:

El proceso a través del cual se declara la visién y la mision de la empresa, se analiza
la situacion interna y externa de ésta, se establecen los objetivos generales, se formulan las
estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos. (Heredia, 2018)

Lo ideal es que la planeacion estratégica se realice en la clpula de la empresa y se
proyecte a largo plazo, actualmente dicho periodo se estima entre 3 a un maximo de 5 afios
debido a los constantes cambios en el entorno. A juicio del investigador, tras la experiencia
como administrador de la empresa y evaluando los conocimientos adquiridos a lo largo de
su carrera profesional, el proceso de Planeacion Estratégica mas adecuado para la empresa,
debe seguir los siguientes pasos:

1. Analisis interno y 2. Definir vision, 3. ldentificar
externo mision y valores objetivos

6. Revision y 5. Disefio de planes 4. Seleccién de
control de accion estrategia

Figural. Plan estratégico
Fuente: Elaboracion propia. Referenciados de (Heredia, 2018)



2.2. Descripcion de las acciones, metodologias y procedimientos

2.2.1. Andlisis interno y externo de la organizacion

En este primer punto, se realizara un diagndéstico del entorno externo e interno
de la empresa. En el entorno externo se analizan variables econémicas, sociales,
tecnologicas, asi como también se hace una evaluacion de la competencia directa e
indirecta, de los clientes y proveedores, de los factores politicos, legales y
geograficos que pudieran afectar las actividades de la empresa. A su vez, en el
entorno interno se evallan, los recursos y capacidades de la compafiia. En resumen,
se evaluard a la empresa en términos de fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, para lo cual, se elaborard, un andlisis FODA (ver Apéndice 2). Esta
herramienta es muy Util para la creacién de estrategias.

2.2.2. Definir la vision, misién y valores

Una vez identificada la situacion actual en la que se encuentra la organizacion,
se redefinira la vision, misién y valores de la empresa.

La vision responde a la pregunta ¢Qué quiere ser la empresa en el largo plazo?,
es decir, la define y le marca el rumbo de accién en un tiempo determinado.
Atendiendo a estas consideraciones, la visién de Comercializadora Viteri sera: “Ser
la empresa lider en el mercado en la distribucion al por mayor y menor de Utiles
escolares, de oficina y papeleria en general”.

De la misma manera, se replantea la mision de la empresa, que tiene que ver
con el corto plazo y responde a la pregunta ¢Qué quiere hacer la empresa ahora, con
quién y adonde? Entonces, la mision de Comercializadora Viteri es ofrecer al cliente
una amplia gama de productos con precios acordes a la calidad.

Y finalmente, se identifican los valores que la empresa desea poner en practica,
y que le otorgan una identidad a la misma, siendo estos: honestidad, calidad,
orientacion al cliente, trabajo en equipo y compromiso.

2.2.3. ldentificar objetivos

Con la visién, mision y valores definidos, ya se pueden determinar los
objetivos necesarios para lograr la estrategia general que, en efecto, no es mas que la
vision de la organizacion.

Es de vital importancia que las empresas, antes de iniciar sus actividades, se
planteen que objetivos quieren alcanzar en el corto, mediano y largo plazo. Ademas,
para que éstos sirvan, deben tener ciertas caracteristicas: ser medibles, especificos,
alcanzables, relevantes y temporales. A su vez, lograr la participacion de todos los
miembros de la organizacion en el logro de estos objetivos, conduce a la empresa
hacia una misma direccion.



Con motivos de este informe se elaboro el siguiente cuadro de objetivos, segun
4 perspectivas del administrador.

Tablal. Objetivos
Corto Plazo(3 meses) Mediano Plazo(6 meses) Largo Plazo(12 meses)
Crear estrategias .
Clientes  comerciales de prospeccion  Aumentar cartera de clientes I plEEmIIET e es e et
. " de fidelizacién de clientes.
de clientes.
Mejorar el sistema de . . -
. ) 0 Reducir gastos operativos de ~ Aumentar la rentabilidad de
Finanzas cobranza a un 0.05% de 0 0
. la empresa en un 10%. la empresa en un 5% anual.
morosidad.
Incrementar la visibilidad Comercializar nuestros Crear un sitio web V/o
de la organizacion en productos a través de los A y
Ventas 8 i, - aplicacion para ventas
diferentes canales digitales  canales digitales y aumentar .
.. Y electrénicas.
y tradicionales. las ventas in situ.
Implementar un sistema . Mejorar el control de
Procesos . P Capacitar al personal en . . .
informético que controle - - inventarios para evitar los
Internos control de inventarios.

los inventarios. sobre stocks.

Fuente: Elaboracion propia (2018)

2.2.4. Seleccion de estrategia

Teniendo en cuenta los puntos anteriores, la empresa puede seleccionar que
estrategia va a utilizar para seguir siendo competitiva en el mercado. En este caso,
Comercializadora Viteri busca alcanzar el “liderazgo en costos”.

Las razones para elegir esta estrategia son diversas:
La alta competitividad del entorno.
Productos estandarizados.
Dificultad para lograr diferenciacion.
Alto poder negociador de los compradores.

oo

Ademas, la empresa, en consecucion de la estrategia antes mencionada, en la
que busca conseguir bajos costos, tiene como plan a futuro, realizar importaciones de
China, esto en el largo plazo. Y en el mediano plazo, formar alianzas con otras
empresas que ya realicen importaciones para conseguir comprarles a estas, pero a
costos mas bajos de los que consigue en la actualidad.

2.2.5. Planes de accion
Como penultimo punto, los planes de accién, que consisten en documentos en

los cuales se sefialan los objetivos especificos que permitiran alcanzar la vision; las
estrategias a usar para alcanzar los objetivos especificos; los recursos a utilizar y su
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distribucién; la asignacion de las responsabilidades; y los tiempos de implementacion
y obtencidn de resultados.

En el Apéndice 3 se presenta el plan de accién elaborado por el autor de este
informe, para la Planeacion Estratégica de la empresa en cuestion.

2.2.6. Revisiény control

La planeacion estratégica es un proceso no estatico, se requiere de una revision
continua con la finalidad de detectar errores y debilidades en el plan definido y hacer
los cambios que sean necesarios para evitar que se vuelvan a cometer. Asimismo, al
ser un proceso que involucra a todos los miembros de la empresa, se requiere de una
retroalimentacién por parte de estos.

Y es en este Ultimo paso, que se utilizard una herramienta de gestién
empresarial muy util, el Cuadro de Mando Integral (CMI). Este cuadro sirve para
medir la evolucién de la actividad de una compaifiia, sus objetivos estratégicos y sus
resultados, desde un punto de vista estratégico y con una perspectiva general.
(Logicalis "Business and Technology working as one", 2018)

Para realizar este cuadro se toman en cuenta 4 perspectivas de la organizacion:

a. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: se refiere a los colaboradores y la
tecnologia. En esta perspectiva, lo que se busca es conseguir que el nivel de
rotacion (64%) vy el nivel de absentismo (25%) de trabajadores disminuya a un
25% Yy 8% respectivamente en un periodo de 1 afio.

b. Perspectiva de procesos internos: otorga informacion sobre desarrollo de las
diversas areas de negocio. Una problemaética de la empresa en procesos internos
es qué al no existir planeamiento, se elaboran 6rdenes de compras a fines de
cada afio, sin tener en cuenta los niveles de ventas anteriores, teniendo como
consecuencia que, en abril de cada afio, al finalizar la campafa escolar, la
empresa termina stockeada, es por ello que es importante reducir los de 90 dias a
45 dias.

c. Perspectiva del cliente: se enfoca en la satisfaccion del consumidor. Para lograr
una eficaz prospeccion de clientes es establecer metas a los colaboradores,
donde se establezcan la cantidad de clientes nuevos que deben captar, un
estimado del 10% de las visitas mensuales se conviertan en clientes.

d. Perspectiva financiera: refleja el fin Gltimo de las organizaciones; generar
beneficios y minimizar costos. En una empresa comercializadora donde el activo
circulante es lo que prima en el negocio, y lo mas importante es el margen
econdémico, se puede tomar como referencia el indicador integrado de ciclo de
conversion de efectivo y el ROA

En el Apendice 4, mostraremos el Cuadro de Mando Integral elaborado por el
autor para la organizacién objeto de estudio.


https://es.workmeter.com/blog/bid/260219/Definir-objetivos-empresariales-un-m-todo-de-pensamiento-estrat-gico
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2.3. Aportes

e Como principal aporte, el autor espera otorgar una vision global de la empresa, a
través de una propuesta de Planeamiento estratégico.

e  Se realizd el analisis del entorno empresarial, a través de una Matriz FODA.

e Se fijo la misidn, visidn, valores y objetivos de la empresa.

e Ademas, se definio la estrategia a seguir por la empresa para tener una posicion mas
competitiva en el mercado.

e Se organizd la empresa en un organigrama de tipo funcional.

e Se plante6 un Cuadro de Mando Integral como herramienta de revision y control de la
planeacion estratégica.






Conclusiones

Las presentes conclusiones se realizardn a partir del analisis del entorno
organizacional de la empresa familiar Comercializadora Viteri E.l.R.L.

e Laempresa Comercializadora Viteri E.I.R.L. no dedica tiempo a la Planificacion y se
Ilego a la conclusion de que la Planeacion Estratégica es la herramienta que la empresa
debe utilizar para poder fijar los objetivos que guien los esfuerzos de la organizacion
de aqui en 3 afios.

e La estrategia que se debe seguir es “Liderazgo en costos”, para poder cumplir con la
mision de la empresa, que busca ofrecer productos a precios bajos, algunos mas bajos
y otros a nivel de la competencia.

e Para lograr llevar a cabo este proceso, es importante la participacion de todos en la
organizacion desde su punto de accion, y este proceso contribuira al feedback que toda
empresa necesita tanto de los colaboradores como de la gerencia.

e La planeacidn es un proceso que requiere revision, en este caso, de cada 45 dias para
definir si se estan cumpliendo los planes, utilizando las herramientas que se presentan
en el cuadro de mando integral.

e EIl objetivo de este informe, es demostrar la suficiencia profesional del autor del
mismo, el cuél considera, que ser administrador de una empresa comercializadora ha
sido un reto que le ha permitido enfrentarse a un entorno cambiante y que sin un
proceso de planeacion se tomaron muchas decisiones apresuradas y que
probablemente no solucionaron la raiz de los problemas que afrontaba la empresa.






Recomendaciones

Se recomienda el uso del analisis FODA para poder analizar la organizacion y
enfrentar de manera mas eficiente los constantes cambios del entorno.

Ademas, se debe realizar el planeamiento a nivel de toda la organizacion, en todas las
areas funcionales. Y prestar primordial atencién a la retroalimentacion que viene de
todas y cada una de las areas de la organizacion.

Se recomienda que el administrador de Comercializadora, lleve a cabo el seguimiento
a los costos operativos, para cumplir con la estrategia de la empresa y cumplir con la
revision de los planes de accion cada 45 dias.

Si la empresa desea implementar la propuesta de planeacion estratégica aqui
presentada se debe profundizar en todos y cada uno de los puntos trabajados.

Una dltima recomendacion para la empresa es que la empresa desde la direccion hasta
la operacion siga programas de actualizacion, que les permitan desarrollarse
profesionalmente en la organizacion.

Se sugiere a los organizadores del curso de titulacion TSP, que el contenido del curso,
se enfoque principalmente en los temas escogidos por los alumnos para el desarrollo
de sus trabajos, de tal manera, que las dudas puedan ser resultas en clase. Ademas, se
debe tomar en cuenta el periodo en el que se dictan las clases, ya que, en esta ocasion,
se presentaron complicaciones con las vacaciones de los profesores y feriados.

Y finalmente, una recomendacion para la Universidad de Piura, es contribuir a la
capacitacion de los profesionales, otorgando facilidades a los alumnos y exalumnos
para acceder a cursos de actualizacion profesional.
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Anexo 1.
Localizacién geograéfica
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Apéndice 1. Organigrama funcional

GERENTE

CONTADOR

ADMINISTRADOR

ASISTENTE —
ADMINISTRATIVO

VENDEDORES

AU)SIEIAR SEGURIDAD

ALMACEN

©)

Fuente: Elaboracion propia
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Apéndice 2. Matriz FODA

Factores Internos

Factores externos

Oportunidades
- Ser importadores.

- Aperturar sucursales en Piura.
- Convenios con otra empresas
e instituciones publicas y

privadas.
- Licitar con el Estado.

Amenazas

- Incremento de los costos de

transporte.
- Robo Sistematico.
- Periodo de recesion de
economia del pais.
- Fuga de personal.
- Aumento de la competencia.
- Fendémeno Climaticos.

Fuente: Elaboracion propia

Fortalezas

- Amplia gama de
productos desde un lapiz,
cuadernos, papeles.
Precios competitivos.

- Buena reputacion.

- Ubicacion e le centro de
la ciudad de Piura.

- Conocimiento del
negocio mas de 15 afios.
- Acceso a diversas

empresas de trasportes.

FO
Disefiar un estrategia de
liderazgo en costos para
fidelizar y captar nuevos
clientes.

FA

Implementar el uso de
herramientas de control de
inventarios, para asi disminuir
el riesgo de robo sistematico.

Debilidades

- Incremento de los costos
operativos  (10% en
promedio)  (transportes,
productos, planilla)

- No cuenta con mision,
visibn 'y no tiene
planeamiento estratégico.

- No se hace buena
captacion, seleccion y
retencién de personal.

- No cuenta con planes de
contingencia.

- Empresa en etapa de
madurez.
DO
Aumentar las ventas con la

importacion de productos y
presencias en nuevos puntos de
venta.

Desarrollar una cultura
organizativa que identifique a los
colaboradores con la visién de la
empresa.

DA
Contar con un perfil del personal
necesario, ademas de capacitarlo
y crear un plan de motivacion.
Elaborar planes de contingencia
para hacer frente a los constantes
cambios del entorno.
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. Objetivo . - .
Perspectiva GeJneraI Objetivo especifico Tareas asignadas Plazo Responsable Recursos
L
2 c ratedi Captar 1 vendedor de campo. 30 dias | Administrador
b=} rear estrategias
& . d Capacitar al vendedor nuevo y a ,
N comerciales de 7 dias Administrador | Humanos y
5 . los actuales en ventas de campo. f .
2 prospeccion de Realizar visitas a clientes nuevos thancieros
3 clientes. y clientes fieles que dejaron de 90 dias Vendedor
© .
38 > 8 serlo.
5 £5 i
5 == Elaborar plan de comisiones para 7 di Administrad H
| ministr r man
e ° los vendedores. as strado umanos
c
; Aumentar cartera |  Realizar encuestas a clientes HUmanos
§ de clientes. actuales para conocer sus 90 dias Vendedor financieroz
£ experiencias.
= Conseguir que al menos el 10% de
£ . g a . 30 dias | Administrador | Humanos
las visitas se vuelvan clientes.
S Organizar y revisar todas las 5 di Asistente H
| man
§ cuentas por cobrar. as Administrativo umanos
s . .
£ Mejorar el sistema de| oordinar con los clientes fechas 15 di Asistente Human
< cobranza a un 0.05% de cobranza. 35 | Administrativo | T4Manos
@ de morosidad.
@ = Asistente Humanos y
© o SIS
P < Ejecutar cobranzas. 60 di
§ =2 ] fas Administrativo |[financieros
[ ,‘é Cotizar con nuevas empresas de 10 di Asistente H
o 1as umanos
o . transportes. Administrativo
< Reducir gastos -
- . ; Renegociar con proveedores , Gerente y
5= operativos de la . . 20 dias - Humanos
= niveles de precios. administrador
$ c empresa en un 10%. -
g © Renegociar con bancos las tasas i Gerente y
SR . . 40 dias . Humanos
< © de interés. administrador
c
© Incrementar la - -
S - Darle actividad a la pagina de - - Humanos
g 4 visibilidad de la facebookp g diario | Administrador tecnold ic;’s
=38 organizacion en ) 8
oS diferentes canales . .
- 3 5 L Invertir en publicidad BTL, al Humanos y
@ S digitales y 6 meses Vendedor ) .
£ 23 - menos 1 vezal mes. financieros
S g tradicionales.
> 2 £ Comercializar Crear politicas de descuentos y 2 di Administrador y | Humanos y
-_— D
2 > nuestros productos a ofertas. as vendedor materiales
= través de los canales . - o
© o . Mejorar el merchandising en el , Administrador y | Humanos y
o digitales y aumentar 30 dias ) .
O las ventas punto de venta. vendedor financieros
s § Implementar un Cotizar y comprar sistema de 30 dias Asistente Humanos y
- 'S . . - ventas Administrativo ]financieros
8 S © ¢ |sistema informético
o = © O .
c S
% & s % quf-:- contro-le los Implemer;rt]z;cLon,?iel programa 30 dias EXTERNO fﬂumar]os y
g - g inventarios. ormatico. inancieros
L o
w _ N
@ S 3 2 Capacitar al Brindar charlas al personal Humanos y
[} e 8 »n
2 25 4 b | mensualmente. mensual EXTERNO i nancieros
o QS = personal en control - n
S £ X X Realizar evaluaciones cada 3 ) .
— de inventarios. meses trimestral| Administrador | Humanos
Fuente: Elaboracion Propia
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Apeéndice 4. Cuadro de Mando Integral

» Tasa de rotacion de ]
colaboradores.

» Nivel de absentismo
de colaboradores.

Aprendizaje

Yy
Crecimiento

/

*Rotacion de
existencias.

*Plazo Promedio de
Cobranza.

*EVA/EBITDA/ROIC.

.

Fuente: Elaboracion propia 2018

Procesos
Internos

-Rentabilidad de las

ventas.

*Ticket promedio de

compra.

*Nivel de satisfaccion

del cliente.

J

+ Clima laboral.
+ Gastos operativos.




