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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar la influencia de un
planeamiento estratégico en la gestién comercial de la empresa IMPORTADORA GAELA

MAJAL S.A.C. en Moyobamba afio 2022.

La metodologia de trabajo, segun el propdsito es aplicada y segun el disefio de
investigacion es preexperimental. Mediante la aplicacion de encuestas a 68 clientes de la
empresa y a los 8 trabajadores, entrevista con el gerente y la revisién documental, se

diagnostico deficiencias en la gestion comercial, y que carecia de un plan estratégico.

Por ende, se formuld y aplicé un modelo de planeamiento estratégico, que consta de
tres etapas: Formulacion, Implementacion y Control. En la etapa de formulacion se realiz6 un
analisis situacional de la empresa, un analisis externo, un anlisis interno y se determinaron los
objetivos empresariales. Luego se disefiaron estrategias para ser implementadas segun
cronograma establecido, previa aprobacion de gerencia, esto fue la etapa de implementacion.
En la etapa de control se compararon resultados mediante indicadores en un cuadro de mando,
obteniendo asi mejoras significativas en la gestion comercial tales como, incremento del 9%
en la eficiencia de atencion de inconvenientes, la satisfaccion de los clientes se incrementé en
9% respecto a la atencion de inconvenientes, 10% respecto a tiempo de atencion, 8% respecto

al servicio, 8% respecto a productos y 8% respecto a los precios.

Finalmente, con un VAN de S/ 45 320.24 y una TIR de 29% se determing la viabilidad

econdmica y financiera del modelo de planeamiento estratégico.

PALABRAS CLAVES: Planeamiento Estratégico, Gestion Comercial).
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad problemética

En la actualidad toda empresa requiere del disefio de un plan estratégico que permita
tener una adecuada gestion de sus procesos, por una parte, que permita desarrollar sus
actividades de cada dia y por otro lado que le brinde conocimiento e informacion sobre la

situacion en la que se encuentra la organizacion y hacia donde quiere llegar.

Hemos sido testigos de los cambios que se han dado en el rubro comercial en los tltimos
afios, ya sea producto de una pandemia, inflacion mundial generada por alguna guerra o
cualquier otro factor que influya en la gestion comercial de una empresa. Frente a estos
cambios, es necesario que las empresas evallen sus estrategias para poder adaptarse y
superarse, buscando siempre una ventaja competitiva sostenible; como lo sefiala Martinez y
Milla (2012) la evolucion del mundo empresarial hacia una competencia cada vez mas agresiva
nos obliga a no conformarnos con mantenernos en el tiempo, sino también a estar
permanentemente con el deseo de progresar, crecer y ser mas rentables, eficaces y
competitivos, de otro modo estamos destinados al fracaso.(p.08)

Zanabria en su tesis de grado presentada en la Universidad Privada del Norte
“implementacion de un modelo estratégico y su influencia en la gestion comercial de la
empresa repuestos miguelitos S.A.C. — Trujillo 2018 mediante la entrevista con el gerente,

una encuesta a 137 clientes y la revision documental, concluyo:

La implementacion de un modelo estratégico influye significativamente en la
gestion comercial de la empresa Repuestos Miguelitos S.A.C., debido a que la mediana
de la variable analizada es significativamente diferente entre la gestion tradicional vs la
gestion mediante un modelo estratégico en la empresa Repuestos Miguelitos S.A.C.

logrando un incremento de un 19%. Asi mismo, por medio de los flujos de caja
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proyectados se obtuvo que la tasa interna a de retorno es de 190.72% asegurando una
utilidad creciente durante los proximos 5 afios, confirmandose la hipotesis propuesta de

la investigacion. (2018, pg 166)

Agila (2017) en su tesis de titulacion presentada en la Universidad Nacional de Loja,
titulada “Planificacién Estratégica para la empresa Comercial Armceramic de la Ciudad de
Loja para el periodo 2016-2019” haciendo uso de un modelo de planificacion estratégica llegd
a la conclusién que la empresa tiene fortalezas, asi como también debilidades que al no contar
con un plan estratégico no permitia ampliar su mercado por lo que generaba tener baja
rentabilidad. Al identificar cada uno de sus aspectos, permitio formular estrategias de manera
que pueda mejorar la competitividad y responder de manera positiva a las expectativas de las

partes interesadas.

Mestanza (2018) en su tesis de licenciatura presentada en la Universidad San Martin de
Porres titulada “Propuesta de un plan estratégico en la empresa El Super SAC para incrementar
las ventas, en el periodo 2018-2022” mediante uso de instrumentos como la entrevista y
encuesta llego a la conclusion que se debe implementar un plan estratégico ya que es viable,

demas que reforzara areas vulnerables y asi cumplira con lo establecido.

Wong (2019) en su tesis para obtener su maestria presentada en la Universidad César
Vallejo titulada “Plan estratégico 2019 — 2021 para la mejora de la gestion empresarial de
Almacenes de la selva S.A.C., Tarapoto” utiliz6 un disefio descriptivo - propositivo, empleando
un cuestionario aplicado a una muestra aleatoria de los trabajadores de la empresa Almacenes
de la selva S.A.C. Con los resultados obtenidos se determind que los trabajadores tienen poco
conocimiento del plan estratégico y la gestion empresarial y es por ello que se plante6 proponer

un plan estratégico.
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Vergara (2020) en su tesis para obtener su licenciatura en la Universidad Privada del
Norte titulada “El Plan estratégico y su relacion con la gestion comercial en la empresa E&V
Olimpo Servicios Generales S.R.L. - Cajamarca 2020” buscar determinar el grado de relacion
entre ambas variables, tom6 como muestra a sus 54 colaboradores, se obtuvo datos utilizando
como técnica la encuesta, en donde se tuvo un resultado de correlacion positivo de las variables,
ademas en que los colaboradores estan totalmente de acuerdo con que el planeamiento

estratégico influye en la gestién comercial de la organizacion.

Barrera (2017) en sus tesis para obtener su titulacién en la Universidad Pedagdgica y
Tecnoldgica de Colombia titulada “Elaboracion de la planeacion estratégica y cuadro de mando
integral para la empresa Sauzalito LTDA” estructuré un proyecto en el cual se contempla la
elaboracion de direccionamiento, diagnostico, formulacién y auditoria estratégica en conjunto
con el cuadro de mando integral, concluyendo asi con que la planeacion estratégica es una
herramienta fundamental para las pequefias y medianas empresas ya que influencia en la toma

de decisiones.

Marquina (2017) en su tesis para obtener su bachiller en la Universidad Catélica de
Santa Maria titulada “Plan Estratégico para la Gestion comercial de equipos de seguridad para
la empresa Proteous Security SAC” realizd un andlisis de la empresa y disefi6 un plan
estratégico en el cual se pudo observar varias deficiencias, ademas que la gestién comercial de
la empresa se maneja de manera empirica sin planificar, y por ello no se consiguen los
resultados esperados. Se concluy6 que, al implementar el plan estratégico a la empresa y las
estrategias obtenidas, se podra cumplir con la vision de la empresa sin perder de vista las

respuestas de los competidores.

Urquiaga (2020) en su tesis para obtener su titulacion en la Universidad Privada del

Norte titulada “Implementacion de un modelo estratégico y su influencia en la gestion
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comercial de una pyme de joyeria en Trujillo” aplicd cuestionario a los clientes y realizo
entrevista a la duefia y colaboradores para la recoleccion de datos. Inici6 su estudio evaluando
la situacion actual de la empresa, en lo cual se not6 problemas en el desarrollo de las
operaciones en la gestion comercial. La estructura se dividié en tres etapas, empezando con la
formulacién de la estrategia, posterior a ello se gestiono su implementacién y finalmente
realizaron una evaluacion de las mismas para proponer una retroalimentacion. Con la
implementacion del modelo dio como resultados que aumentaron los ingresos mensuales un

81.82% y el nivel de satisfaccion del cliente un 30.44%.

Respecto a la empresa que trataremos en este estudio, la Importadora Gaela Majal SAC,
se dedica a la comercializacion de articulos para el hogar de plasticos, aluminio, melamina,
vidrio, acrilico, madera, lozay cerdmica. A su vez, se dedica a la venta de articulos de limpieza:
siliconas, escobas, recogedores, tachos, organizadores, cestos, bisuteria. Debido a las nuevas
necesidades de los clientes ha ampliado su linea de venta con articulos de proteccion sanitarias
como mascarillas, alcohol, dispensadores; y articulos escolares (mochilas, loncheras,
didacticos, rompecabezas, mandiles, juegos logicos, tomatodos, entre otros). Desarrolla su
actividad comercial en un espacio de 168 m? alquilado en una zona estratégica como lo es
frente al mercado central de la ciudad de Moyobamba desde el 2014, para el desarrollo de sus
actividades empresariales cuentan con 8 colaboradores. Han venido realizando cambios
empiricamente a medida que afrontan los nuevos retos que aparecen en el sector comercial,
tales como mayor presencia en las redes, diversificacion de canales de venta, entre otros. Pero
estos cambios carecen de direccionamiento u objetivos determinados, poniendo a la gestion
comercial en un escenario improvisado. Recientemente ha renovado su personal en la fuerza
de ventas, y estos no conocen los lineamientos, mision, vision y objetivos de la empresa, lo que

influye en la gestion de las ventas. Ademas, no cuenta con un sinceramiento en cuanto a la

Paiva Lopez X; Tomanguillo Lopez J Pag. 12



1 ez PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
P HomTE EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

satisfaccion de los clientes y al desarrollo de nuevos canales como las redes sociales. Todo esto
evidencia, que la empresa carece de un planeamiento estratégico que podria mejorar

significativamente la gestién comercial.

Ante esta situacidon, surge la necesidad de crear e implementar un modelo de
planeamiento estratégico enfocado a la gestién comercial para que la empresa pueda afrontar
la realidad actual, proyectarse a la mejora sostenible de manera continua en direccion a sus
objetivos institucionales. EI modelo contara con planes estructurados en base a estrategias
necesarias para que la empresa desarrolle y mantenga ventajas competitivas, mejoré sus
resultados y estos se veran reflejados en los margenes rentables.

Asi mismo, para el desarrollo de esta investigacion, es necesario estudiar bases teoricas
relacionadas con las variables de estudio, de este modo, nos faciliten la sustentacion de la
investigacion. Las bases tedricas que estudiaremos seran: Plan Estratégico, Analisis Externo,

Anélisis Interno; Modelo Estratégico, Gestion Comercial, Gestion de Ventas, y Marketing mix.

Plan Estrategico
Actualmente existen distintas fases del mercado que no se pueden controlar para llegar
a tener el éxito en la empresa, sin embargo, es posible controlar algunos factores, tal y como el

plan estratégico.

Brenes Bonilla (2003) que el plan estratégico nos brinda un diagnostico de como se
encuentra actualmente una empresa, asi también como estrategias y la organizacion y recursos

que permitiran alcanzar lo deseado.

Mendoza, Acevedo y Morales (2018) indica que un plan estratégico permite planificar
un proyecto, aplicar estrategias y asi evitar errores, de esa manera se conseguira obtener el

capital que necesite la empresa.
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Segiin D’ Alessio (2008) para realizar un plan estratégico se debe definir propositos,
para ello se debe definir los elementos estratégicos tales como la mision, vision, valores y

codigo de ética.

Un andlisis estratégico es importante ya que sirve para saber la situacién de como se
encuentra la empresa y el entorno el cual opera, con la finalidad de plantear estrategias y tomar

decisiones.

Analisis Externo

Segln Fred & Forest (2017) la auditoria externa tiene como finalidad desplegar un
listado de oportunidades que sirven para el beneficio de la organizacion, ademas determina las

amenazas.

Se usaran diferentes matrices para asi realizar el analisis externo, tal y como la matriz
PEST, esta metodologia consiste en examinar el impacto de factores que estan fuera del control

de la empresa pero que puede afectar en su desarrollo en un futuro. Martinez (2012)

Ademas, se emplea la matriz de evaluacion de factores externos o0 MEFE que segun
Pérez (2008) indica que la matriz brinda la oportunidad de cuantificar las oportunidades y
amenazas identificadas en el andlisis FODA, lo cual nos ayudara a identificar la posicion
externa en la cual se encuentra la empresa. Finalmente, para este analisis se realiza las fuerzas
de Porter, los cuales permitiran determinar las consecuencias de rentabilidad a largo plazo del

mercado.

Analisis Interno
El analisis interno de la empresa o auditoria interna es el diagnostico de como se ha
desempefiado la empresa anteriormente y asi nos permitira identificar sus fortalezas y

debilidades.
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Dentro de este andlisis se define la cadena de valor del negocio, el cual es un modelo
que ayuda a analizar los procesos de la empresa, ayuda a identificar las ventajas competitivas
de y analiza las actividades internas de la organizacion y asi identificar las que generen valor
sobre tu producto final. Ademas, se realizara el analisis AMOFHIT, esta herramienta tiene
como propasito encontrar las fortalezas y debilidades de las areas funcionales de la empresa.
Y, por ultimo, para finalizar el analisis interno, se realizara la matriz de factores internos o
MEFI, segiin D’ Alessio (2008) la matriz de evaluacion de factores internos permite, de un
lado, resumir y evaluar las principales fortalezas y debilidades en las areas funcionales de un
negocio, y por otro lado, ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre esas

areas.

Esta matriz es un método para evaluar los factores internos de la empresa, sus fortalezas
y debilidades mas importantes, ademas también sirve como base para identificar las relaciones

entre areas.
Modelo Estratégico

Chévez (2016) define al modelo estratégico como un marco de referencia el cual
muestra los recursos que permiten crear, realizar y controlar las estrategias que anteriormente

han sido analizadas y que buscan generar una ventaja competitiva.
Gestion Comercial

La gestion comercial es el nexo que hay entre la empresa y el mercado, abarca un
estudio de mercado para conocer las necesidades de los clientes y poder ofertas productos o
servicios que satisfagan sus necesidades, asi también, busca formar una relacién duradera y
fidelizada con los consumidores, de conseguir una relacién fuerte se podra comunicar la razén

de ser de la empresa y obtendré un consumidor fiel y permanente. Herrero (2001)
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Gestion De Ventas

La gestion de ventas busca la coordinacion de las personas involucradas en el proceso
de ventas y los recursos para alcanzar las metas en una empresa. Esto involucra a una serie de
politicas y procedimientos, que determinan la forma de como reclutar, seleccionar, supervisar

y motivar a las fuerzas de ventas.

Dentro de esta gestion se tiene a la fuerza de ventas la cual son todas las herramientas,

recursos y estrategias utilizadas para llegar a un cliente potencial. Boluda & Ronda (2000)

Ademas, se analiza la productividad en la fuerza de venta y finalmente se realiza un

diagnostico de la efectividad en ventas
Marketing Mix

Para Kotler y Armstrong (2017) el Marketing Mix es una herramienta que se utiliza
para conseguir las metas propuestas por medio de la combinacion o mezcla de elementos que
son manejados por la empresa y que forman parte del marketing total o marketing mix como
son: el producto (product), precio (price), promocién (promotion) y distribucién (placement)

que juntos crean lo que se conoce como las cuatro P del marketing.

Basado en todo lo expuesto, el presente trabajo de investigacion pretende evidenciar
que un plan estratégico influird significativamente en la gestion comercial de la empresa
Importadora Gaela Majal SAC. y asi mostrar resultados favorables usando las estrategias
planteadas, alineadas al logro de sus objetivos. Esta investigacion se origina con la necesidad
de la empresa por mejorar la relacién con sus interesados, especialmente crear valor para los
clientes, ademas al contar con un plan estratégico, tendra un direccionamiento y podra saber

hacia dénde ir.
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Finalmente, la investigacion esta orientada a la innovacion y mejora continua de la

empresa Importadora Gaela Majal SAC. las cuales estdn dentro de una de las lineas de

investigacion de la carrera, de esa manera se va aplicar conocimientos adquiridos a lo largo de

la carrera de ingenieria empresarial. Esperamos que la presente investigacion permita brindar

datos importantes de los resultados obtenidos, y sirva como precedente 0 como guia para

futuras investigaciones interesadas en desarrollar un modelo de planeamiento estratégico.

1.2. Formulacién del problema

¢De qué manera influye el planeamiento estratégico en la gestion comercial de laempresa

Importadora Gaela S.A.C. en la ciudad de Moyobamba en el afio 20227

1.3. Objetivos

Objetivo General

Esta investigacion tiene como objetivo principal determinar la influencia del

planeamiento estratégico en la gestion comercial en la empresa Importadora Gaela Majal

S.AC.

Objetivos Especificos

Disefiar un modelo de plan estratégico.

Realizar un analisis del contexto de la organizacion.

Definir estrategias.
Evaluar la gestién comercial.

Determinar el impacto ambiental y social.
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e Determina la viabilidad econémica y financiera del modelo planeamiento

estratégico.

1.4. Hipotesis

Esta investigacion nos dara a conocer datos importantes de los resultados obtenidos que
nos permitird demostrar que el planeamiento estratégico influye significativamente en la

gestién comercial de la empresa Importadora Gaela Majal S.A.C.
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CAPITULO II: METODOLOGIA

El tipo de investigacion que se usara segun el proposito es la aplicada, también conocida
como investigacion practica o empirica, segun Murillo (2008) esta investigacion se caracteriza
por la busqueda de aplicacion de los conocimientos adquiridos y a su vez se adquieren nuevos

conocimientos, después de implementar y sistematizar la practica basada en investigacion.

El disefio de investigacion que se usara sera el pre experimental, que segun Saiz (2018)
es la que trata de aproximarse a una investigacion experimental pero no tiene los medios de
control suficientes que permitan su validez, esta se produce cuando se compara un grupo al que
se le aplica un procedimiento experimental con otro que no se le ha aplicado o cuando se

compara a dos grupos a los cuales se les ha aplicado diferentes procedimientos.
El esquema de la metodologia es el siguiente:
G=01X02
Donde:
G: Grupo de estudio
O1: Gestion comercial antes de la implementacién del plan estratégico
X: Plan estratégico
02: Gestion Comercial después de la implementacion del plan estratégico.

La poblacion con la que se realiza esta investigacion esta constituida por 1238 clientes
que realizaron compras en la empresa Importadora Gaela Majal y fueron registrados en el

primer trimestre del afio 2022, determinados a través de registros en su sistema de ventas.

La muestra para este trabajo de investigacion es de 68 clientes que realizaron compras

en la empresa importadora Gaela Majal en el mes de mayo de 2022 en la ciudad de
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Moyobamba., con un nivel de confianza de 95%, una probabilidad de éxito de 0.95 debido a
los antecedentes y estudios previos realizados en la empresa, y se considera un error muestra

de 0.05. Para la obtencion de la muestra se usa la siguiente formula:

- Z’Npgq
E2(N—-1)+ Z%pq
Donde:
Tabla 1
Variables para hallar muestra
VARIABLE CONCEPTO DESCRIPCION
N Tamafio de la poblacion 1238
Nivel de confianza 1.96
P Probabilidad de éxito 0.95
Q Probabilidad de fracaso 0.05
E Error muestral 0.05
N Tamafio de muestra 68

n = 68 clientes

En el presente trabajo se usaran las siguientes técnicas para recopilar datos cualitativos

y cuantitativos.
Entrevista

Troncoso y Amaya (2016) definen a la entrevista como una de las herramientas mas
usadas para la recoleccion de datos en una investigacion cualitativa, permite obtener datos del

sujeto de estudio mediante la interaccion con este.

Existen tres tipos de entrevista, las estructuradas son aquellas en las que antes se
plantean preguntas y tienen una estructura definida, también estdn las entrevistas

semiestructuradas, son las que tienen mayor flexibilidad ya que empiezan con una pregunta la
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cual se puede adaptar a las respuestas de los entrevistadores y por Gltimo estan las entrevistas
abiertas 0 no estructuradas, estas se adaptan mas a condicionantes de la conversacion

investigativa.

Esta técnica se aplicara al duefio de la empresa y asi obtener informacion con respecto

a la situacion actual de la empresa, se realizara haciendo uso de una guia de entrevista.

Tabla 2
Técnica Entrevista

Entrevista

Objetivo Instrumentos Procedimiento

1. Se elaborara una guia de entrevista.
2. Se solicita permiso al gerente de la empresa

Conocer la situacién en para realizar la entrevista.
= Papel bond. ) ] ]

la que se encuentra la Tabl 3. Se realiza la entrevista de acuerdo a la guia de
= Tablero.

empresa actualmente y ] entrevista ya realizada.

) = Lapicero. ) ) » )

cOmo se desea estar en o 4. Se registra informacion de la entrevista para
» Cémara

un futuro. posteriormente enviar una copia al duefio por

si existe alguna correccion o agregar algo

5. Se archivan los resultados como referencia.

Encuesta

Segun Hernandez (2012) la encuesta es una de las técnicas mas utilizadas para

recolectar informacion de las personas.

La encuesta segun Arias (2021) se realiza mediante una herramienta llamada
cuestionario, esta puede tener resultados cuantitativos o cualitativos y se centra en preguntas
ya establecidas con un orden. Es una de las técnicas mas usadas, sin embargo, se debe usar con
precaucion ya que es multifacética y los resultados que se obtienen en ocasiones no conducen

hacia donde quiere llegar el investigador.
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En la presente investigacion se realizaron dos encuestas, una de ellas estara dirigido
hacia los colaboradores con 7 preguntas cerradas, las cuales solo se podran responder con un
si 0 no, enfocadas en el plan estratégico y la otra encuesta dirigido hacia los clientes con 10
preguntas de escala semantica diferencial, que va desde un totalmente desacuerdo a totalmente

de acuerdo, enfocadas en la gestién comercial.

Tabla 3
Técnica Encuesta

Encuesta

Objetivo Instrumentos Procedimiento

o » 1. Se disefia el cuestionario.
Adgquirir informacion )
2. Se determina muestra.
con respecto a la

) . ) = Papel bond. 3. Se solicita autorizacion de la empresa y
satisfaccion del cliente )
) = Tablero. clientes.
y mejoras que pueda ) o
= Lapicero. 4. Se tabula estadisticamente los datos

haber en la gestion )
) obtenidos.
comercial. ) ]
5. Se analizan los datos y elabora un informe.

Revision Documental

Gomez, Carranza y Ramos (2017) definen a la revisién documental como una
herramienta que permite alimentar el conocimiento y amplia los conocimientos hipotéticos, es

decir permite aclarar informacion que solo se tenia como suposicion.

Tal y como explica Lindlof (1995) que usar este instrumento es importante ya que ayuda
a entender acontecimientos pasados, esto le va a permitir al investigador familiarizarse con la

problematica que requiere resolver.

Tabla 4
Técnica Revision Documental

Revisién Documental

Objetivo Instrumentos Procedimiento
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1. Se disefia el cuestionario.

Adquirir informacion con 2. Se determina muestra.
respecto a la satisfaccion = Papel bond. 3. Se solicita autorizacion de la empresa y
del cliente y mejoras que = Tablero. clientes.

pueda haber en la gestion = Lapicero. 4. Se tabula estadisticamente los datos
comercial. obtenidos.

5. Se analizan los datos y elabora un informe.

Procedimiento

Para realizar la presente investigacion se programaron y ejecutaron diversas
visitas al local comercial de la empresa con la finalidad de conocer la realidad situacional
respecto a la gestion comercial, esto permitio observar a los trabajadores realizando sus
funciones, recopilar informacién y datos, e incluso solicitar a los involucrados una breve
explicacion de las actividades. También, se programd una entrevista con el gerente de la
empresa, la cual nos permitié recopilar informacion confiable sobre su gestion y aspectos
econémicos y realidad comercial de la empresa. Luego, previa autorizacién, se realiz6 una
encuesta de 7 preguntas cerradas a los ocho trabajadores de la empresa, con todo esto
obtuvimos un panorama sobre el planeamiento estratégico en la empresa. Posteriormente,
previa autorizacion, se realiz6 encuestas a 68 clientes que compran en el mes de mayo, con 10
preguntas de escala semantica diferencial, que va desde un totalmente desacuerdo a totalmente
de acuerdo. Los resultados de estas encuestas nos permitieron analizar el panorama respecto a
la gestién comercial de la empresa. Posterior a esto, se propuso un modelo de planeamiento
estratégico, y con la autorizacion del gerente, se puso en marcha, para posteriormente, volver
a realizar las mismas encuestas a los 8 trabajadores y a 68 clientes que realicen sus compras en
el mes de junio del 2022. Finalmente, mediante un analisis de datos en excel, comparamos los

resultados y determinamos la influencia de un planeamiento estratégico en la gestion comercial.
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Aspectos Eticos

Dentro de los aspectos éticos se tendra en cuenta el consentimiento informado, ya que
para realizar la investigacién se solicitara autorizacion al representante de la empresa, el cual
nos brindara la informacion requerida para desarrollar el proyecto. Ademas, se tendra
objetividad con la informacién entregada, por lo que todo lo expuesto debera ser de manera
coherente y logica. La originalidad también es un aspecto importante en el informe ya que se
deben detallar las necesidades del proyecto, ademas que se deben citar las fuentes

bibliogréficas, de esa manera se podra evitar el plagio.

Finalmente se tiene como aspecto ético la veracidad en el informe, porque la informacién

analizada es real y en todo momento se debe velar por la confidencialidad de la misma.
Validez

Las validaciones del cuestionario de las encuestas fueron realizadas mediante el juicio
de expertos de la Mg. Suarez Torres Betty Lizby y el Mg. Vega Gavidia Edwar Alberto, ambos

docentes de la Universidad Privada del Norte.

Para demostrar la confiabilidad se calculd el Alfa de Cronbrach en Excel (ver anexo
30), obteniendo un alfa de 0.94 en la etapa pre test, y un alfa de 0.92 en la etapa post test; ambos

resultados demuestran una confiabilidad aceptable.

Ademas, para la validacion del modelo aplicado, se eligié la prueba de SMMIRNOV,
dado que la cantidad es superior a 30 clientes (muestra 68 clientes). Con ayuda del Software
IBM SPSS Stratistics Editor de datos, se analizé el resultado obtenido de la columna sig, donde

sale menor a 0.05 por ende se tienen datos no paramétricos o no normales:

Criterio:
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Si p > 0.05, tiene distribucion normal (Prueba paramétrica)
Si p <0.05, tiene distribuciéon no normal (Prueba no paramétrica)

A partir de identificar el tipo de datos y el tipo de investigacion, se elige el tipo de
prueba de estadistica, al ser una investigacion pre experimental y datos no paramétricos se

emplea la prueba de t de wilcoxon.

Se ingresan los datos del pre y pos test al SPSS (ver anexo 29). El resultado de de p es
menor a 0.05 por ende, se concluye que existe influencia entre la variable planeamiento

estratégico y la variable gestion comercial.
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CAPITULO IlI: RESULTADOS

Modelo Del Planeamiento Estratégico

Escenario Deseado

......

3

i Formulacién 1plementacion  Control
Plan de Marketing |/
A. Peste *  Producto
5F de PORTER * Precio
MEFE *  Plaza
M. Perfil Competitivo * Promocion
Andlisis Externo Marketing Mix
Analisis Objetivos Proceso Gestion Evaluacion
situacional Empresariales Estratégico Comercial Estratégica
Visiép +  FODA Cuadro de Mando
Mision « M. PEYEA
Valores * M, Cuantitativa
Codigos de ética
Andlisis Interno G. Ventas
Cadena de Valor *+  Fuerza de Ventas
A. Grupo de Intereses +  Control de Ventas
AMOFHIT
MEFI

Retroalimentacion

Figura 1 Modelo de Planeamiento Estratégico

Fuente: Elaboracion Propia

Nuestro modelo de planeamiento consta de 3 etapas: Formulacién, Implementacion y
Control. Se desarrolla buscando un escenario deseado y al mismo tiempo la auto superacion

para retroalimentarse y seguir buscando la excelencia.

En la etapa de Formulacion, se desarroll6 un Andlisis Situacional de la empresa (ver
anexo 02) para posterior a ello definir la vision, mision, valores y codigos de ética de laempresa

Importadora Gaela Majal S.A.C. (Ver anexo 06).

Tabla 5
Vision - Mision — Valores
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VISION MISION VALORES
Para el ano 2027, Satisfacer los requerimientos e Honestidad.
Importadora Gaela Majal sera de los clientes, mediante la e Trabajo en
el principal referente en venta de productos para el equipo.

comercializacion de los

hogar garantizando los mas

Responsabilidad

mejores productos para el altos estandares de calidad y Social.
hogar, siendo reconocida por mejores  precios a nivel e Lealtad.
la calidad y precio de sus regional. Esto se logrard a e Moralidad.

productos, lo cual asegurara

través de nuestro personal

la generacion de valor para altamente capacitado 'y

nuestros  clientes y el logrando asi una estabilidad

desarrollo de nuestra financiera sostenible.

comunidad.

Asi mismo se realizé un Analisis de contexto externo de la organizacion, se inicid
realizando un analisis PESTE (ver anexo 07), el cual nos permitio identificar variables externas
que afectan a la organizacion, seguido a ello se realizé el analisis de las 5 Fuerzas de Porter
(ver anexo 08), con lo que analizamos las fuerzas competitivas, posterior a ello se realiz6 la
Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE) (ver anexo 09), se obtuvo un puntaje de
2.65 lo cual significa que la empresa esta constituida por un entorno viable, ademas que la
organizacién esta aprovechando sus oportunidades y haciendo frente a sus amenazas, y
finalmente se realizé la Matriz de perfil Competitivo (ver anexo 10); en el cual se podra
observar cémo se encuentra la empresa importadora Gaela, en comparacién con su

competencia.

Se procedid a realizar un Analisis de contexto interno de la organizacién, donde después
de determinar la cadena de valor (ver anexo 11), se realizo el analisis de los grupos de intereses

(ver anexo 12), un andlisis AMOFHIT (ver anexo 13) y se plante6 la Matriz de Evaluacion de
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Factores Internos (MEFI) (ver anexo 14) en el cual se obtuvo un puntaje de 2.87. Después, se
determinaron los objetivos empresariales como base para poder proponer las estrategias para
lograrlos, uno de los objetivos empresariales es el realizar campafias sobre la concientizacion
del uso de la energia eléctrica hacia los clientes, de esa manera se podra determinar un impacto
ambiental. Finalmente se realiz6 un proceso estratégico, para que con ayuda de la matriz FODA
(ver anexo 16), matriz PEYEA (ver anexo 17) y la Matriz Cuantitativa del Planeamiento
Estratégico (ver anexo 18), se determinen las estrategias a implementar de acuerdo con la hoja
de ruta (ver anexo 19). Una de las estrategias planteadas es el plan de bienestar social en el cual
una de las actividades a realizar es el apoyo social, visitar junto a nuestros colaboradores zonas
de bajo recursos brindandoles viveres o articulos de primera necesidad que puedan requerir,
esto con el fin de incentivar a los trabajadores a ayudar a los méas necesitados, al implementar

esta estrategia se podré determinar el impacto social de nuestra investigacion.

En la etapa de Implementacion, previa aprobacion por parte de gerencia general,
pusimos a prueba las estrategias mediante un plan operativo (ver anexo 20), a fin de que tengan
influencias en la Gestion Comercial tanto en su enfoque del Marketing Mix como en su Gestion

de ventas. Las evidencias por estrategias implementadas son:

Tabla 6
Estrategias — Evidencias

ID ESTRATEGIA EVIDENCIAS
Optimizar la infraestructura distribuyendo los Mapa de distribucion del local.
£1 productos por zonas, creando ademas una zona  (Ver anexo 21)
estratégica para productos promocionales en Fotos de distribucion de local.
temporadas. (ver anexo 41)
Crear un plan de viajes del administrador a la Plan de viajes por temporadas.
Eo ciudad de Lima para negociaciones con (ver anexo 33)
proveedores y para indagar las tendencias del Pasaje aéreo (ver anexo 42).
mercado.
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Implementar un plan publicitario, creando un

contrato con algun medio local para publicidad
E3 multimedia; y mediante el uso de sus cuentas en

las redes sociales para difundir publicaciones y

hacer reconocida la marca.

Implementar un programa de capacitacion al

personal, buscando optimizar su productividad y

E4

calidad en la atencion al cliente.

Gestionar adecuadamente los procesos logisticos
o para prevenir cualquier inconveniente con el

abastecimiento de mercaderias, y contar con el

stock adecuado en tienda y almacén.

Ofertar descuentos por compras al por mayor,
E6 agregando en el sistema un segundo precio con

descuento por compras a partir de 3 unidades.

Implementar un plan de bienestar laboral que

E7 busquen motivar y fidelizar a los colaboradores.

Elaboracion de un Manual de Organizacion y
E8 Funciones (MOF) como guia para el nuevo

personal y futuras contrataciones.

Foto de visita a proveedor (ver
anexo 43).

Plan publicitario (ver anexo 34).
Propuesta de alianza estratégica.
Disefios visuales publicitarios.
Publicacion en Facebook. (ver
anexo 44)

Cronograma de capacitacion (ver
anexo 35).

Fotos de capacitacion (ver anexo
45).

Diagrama de proceso. (ver anexo
36).

Foto del sistema (ver anexo 47).

Foto de exhibicién de precio

Plan de bienestar laboral (ver

anexo 37).

MOF (ver anexo 50).

Finalmente, en la etapa de Control, realizamos nuevamente una encuesta a
colaboradores y una encuesta a la muestra de clientes, para asi comparar los resultados pre y
post modelo del plan estratégico; asi mismo realizamos una evaluacién estratégica en base a
indicadores y los resultados son plasmados en el cuadro de mando en donde se obtuvo

diferencia en los escenarios pre plan y post plan tal y como se muestra a continuacion.
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Tabla 7
Cuadro de Mando Integral
Perspectiva Indicadores PRE TEST POST TEST VARIACION
Valor Actual Neto (VAN) - S/45,320.24 0%
Financiera

Tasa Interna de Retorno (TIR) - 29% 0%

Nivel de eficiencia de atencién de
66.00% 75.00% 9%

inconvenientes

Nivel de Satisfaccion por el tiempo

56.00% 66.00% 10%
de atencion
Clientes Nivel de satisfaccidn por servicio 58.00% 66.00% 8%
Numero de reacciones de
12 30 18
publicacién
Nivel de satisfaccién por productos 66.00% 74.00% 8%
Nivel de satisfaccion por precios 55.00% 63.00% 8%
Nivel de objetivos cumplidos 0% 100% 100%
Procesos

Diagrama de proceso logistico de
internos 0 1 100%
abastecimiento

Aprendizajey Nivel de personal capacitado 37.00% 100.00% 63%

crecimiento Satisfaccion del trabajador 62.00% 87.00% 25%

Evaluacién Econémica:

El objetivo de la evaluacion econdémica es analizar la rentabilidad y viabilidad

econdmica de las estratégicas propuestas para la empresa Importadora Gaela Majal S.A.C.

Se ha considerado una proyeccién de 05 afios, para lo cual se plantean tres métodos de
proyeccion (ver anexo 38): “Minimos cuadrados”, “Tendencias” ¢ “Incrementos porcentuales”.
Se elige el método de incrementos porcentuales, ya que es el que mas se asemeja si
proyectamos datos historicos de ventas del 2015 al 2021, y comparamos con el historico de
ventas de ese afio. Luego de obtener la proyeccion de ventas, se procede a realizar un estado

de resultados (Ver anexo 39) para obtener la utilidad neta proyectada y elaborar el flujo de caja,
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considerando que el presupuesto del plan estratégico consta de una inversion inicial anual de
S/ 46 680.00 y una inversion anual por cinco afios de S/ 44470.00, esto esta detallado en el

cuadro de Inversién de las estrategias (ver anexo 40).

Tabla 8
Flujo de Caja
ANO 0 2022 2023 2024 2025 2026
Utilidad
Net S/49,186.02 S/57,778.72 S/67,669.50 S/77,974.03 S/88,609.18
eta
Costo De - - - - -
-S/46,680.00
Estrategia S/44.470.00 S/44,470.00 S/44,470.00 S/44,470.00 S/44,470.00

-S/46,680.00 S/4,716.02 S/13,308.72 S/23,199.50 S/33,504.03 S/44,139.18

Con estos datos, se procede a calcular la viabilidad econémica y financiera del modelo

estratégico, bajo los criterios:

Tabla 9
Criterios de Evaluacion Econémica

Criterio: Si.... Decision: El modelo de planeamiento estratégico es....
VAN >0 Econdmicamente viable
VAN <0 Econdmicamente inviable

TIR > Tasa del mercado  Financieramente viable
TIR < Tasa del mercado  Financieramente viable
B/IC>1 Viable ya que genera beneficios econdmicos.

B/IC<1 Inviable ya que no genera beneficios econémicos.

Resultados de VAN, TIR, B/C

Considerando una tasa de rentabilidad del 8.5%, que es la tasa maxima que ofrece la

Caja Trujillo por ahorros a plazo fijo, se determiné el VAN y TIR del modelo de planeamiento
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Estratégico en una hoja de calculo de Excel mediante las funciones “=VNA” y “=TIR”. Se

obtiene los siguientes resultados:
VAN: S/45,320.24
TIR: 29%

B/C: 1.28
El resultado del valor actual neto es mayor a 0, significa que los flujos positivos de
ingresos logran pagar la inversion realizada, por ende el modelos de planeamiento estratégico

es econdmicamente viable

Asi mismo, la tasa interna de retorno es mayor a la tasa de inversion del mercado, por

ende, el modelo de planeamiento estratégico es financieramente viable.

La relacion beneficio/costo es mayor a uno, demuestra que la ejecucion del plan

estratégico generara beneficios, con lo que se concluye que es economicamente viable.

Paiva Lopez X; Tomanguillo Lopez J Pag. 32



1 ez PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
P HomTE EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES
Discusion
La presente investigacion tuvo como proposito realizar un plan estratégico que influya

en la gestién comercial de la empresa importadora Gaela Majal SAC, en la ciudad de Trujillo

en el afio 2022, los resultados que se obtuvieron permitieron confirmar la hipotesis planteada.

Para la elaboracion de la investigacion se tomd como base la teoria de D’ Alessio (2012)
en la cual se emplean diferentes herramientas del modelo secuencial del proceso estratégico,

con el cual se obtiene una implementacion optima del modelo propuesto.

La recoleccion de informacion tomé un papel fundamental en la investigacion, ya que
mediante las encuestas realizadas a los clientes se pudo identificar las deficiencias dentro de la
gestion comercial, y en la encuesta a los trabajadores se determind que tienen poco
conocimiento del plan estratégico al igual que en la investigacién de Wong (2019), el cual al
obtener esos resultados planted proponer un plan estratégico. Las técnicas usadas coinciden
con la investigacion realizada por Zanabria (2018), en donde se encuestaron a 137 clientes y
de Vergara (2020) donde se entrevistd 54 colaboradores, y asi se pudo identificar las
deficiencias que posteriormente se tomaron como oportunidades de mejora y transformadas en

estrategias.

Se realizo el andlisis de contexto del negocio mediante el analisis interno y externo, al
igual que Agila (2017), que asi pudo determinar el FODA y definir sus estrategias que permitan

explotar las oportunidades, evitar amenazas, superar las debilidades y confrontar las fortalezas.

El plan estratégico en la empresa importadora Gaela Majal SAC. tuvo como resultado
un aumento en la satisfaccion del cliente con respecto a su tiempo de atencion y calidad de

servicio, coincidiendo con la investigacion de Urquiaga (2020), en el cual ademas de aumentar
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la satisfaccion del cliente también las mejoras lograron impactar con la eficiencia en las ventas
y captacion de nuevos clientes. Finalmente, la implementacion de un plan estratégico genera
beneficios a largo plazo tal y como lo muestra Mestanza (2018) en su investigacion,

demostrando tener un costo/beneficio mayor a 1, lo cual indica que la ejecucion es viable.
Conclusiones:

Se determind que la implementacion de un plan estratégico influye significativamente
en la gestion comercial de la empresa importadora Gaela Majal SAC., evidenciando mejoras
en el nivel de satisfaccidn del cliente en relacién al tiempo de atencién en un 10%; mejoras en
el nivel de satisfaccion de clientes por el servicio en un 8%, mejora en la interaccion mediante
las redes sociales con 18 reacciones mas que el promedio; mejoras en la satisfaccion del cliente
por productos en 8%; mejoras en el nivel de satisfaccion del cliente por los precios en un 8%;
mejoras en el nivel de personal capacitado en un 63%; y mejoras en la satisfaccion del

trabajador en un 25%.

Se disefié un modelo de planeamiento estratégico que consta de 3 etapas: Formulacion,
Implementacion y Control. Este disefio fue propuesto y aprobado por el Gerente de la empresa
Importadora Gaela S.A: C. Se ejecut6 el modelo y se obtuvieron los resultados anteriormente

expuestos.

Se realizé un andlisis del contexto de la organizacion en la etapa de formulacion, para
ello se realiz6 un andlisis situacional de la empresa, un andlisis externo, un analisis interno y

se determinaron los objetivos empresariales.

Se diseflaron 8 estrategias para ser implementadas segin cronograma establecido,

previa aprobacion de gerencia, esto fue la etapa de implementacion.
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En la etapa de control, se evaluaron y compararon resultados mediante indicadores en
un cuadro de mando, obteniendo asi mejoras significativas en la gestion comercial, como se

muestra en lo expuesto anteriormente.

Dentro de las estrategias propuestas, se propuso un plan de bienestar laboral en donde
se plantea realizar eventos de labor social en fechas establecidas como navidad o aniversario
de la empresa, de esa forma la implementacion de este plan estratégico tendra un impacto
social, asi mismo dentro de los objetivos empresarial se planteo realizar campafias publicitarias
de concientizacion sobre el uso de energia eléctrica, de esa manera al lograr este objetivo se
tendra un impacto social. Esto gener6 motivacion y mejoro la productividad y satisfaccion de

los trabajadores.

Se determind que el modelo de planeamiento estratégico es econdémicamente viable
mediante el analisis del indicador VAN, asi mismo, se determin6 que el modelo de
planeamiento estratégico es financieramente viable mediante en andlisis del indicador TIR, y
por Gltimo se determind que el modelo de planeamiento econémico genera beneficios

econémicos mediante el andlisis del indicar B/C.

Finalmente, cabe resaltar las limitaciones encontradas en la presente investigacion, las
cuales se centraron en el poco tiempo que se tuvo para la implementacion, debido a que solo

se tuvo 8 semanas para realizar la presente investigacion.
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Anexo 1: Matriz De Operacionalizacion De Variables

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

publicidad, promociones, etc.
(Escudero, 2011, p.2).

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES SUB DIMENSIONES INDICADORES FORMULA UNIDAD DE MEDIDA
+
Andlisis Interno Grado de posicidn interna segin Matriz EFI 3 ponderado de Fortgl.ezas 2 ponderado de Puntos
Debilidades
Matriz PESTEL Impacto del factor Positivo, Indiferente, negativo
Anilisis Externo Grado de respuesta a las oportunidades > ponderado Oportunidades + > ponderado PUNtoS
Analisis Estratégico segln Matriz EFE Amenazas
Estrategias: A i
. - , . Resultante (ponderado VC + ponderado PI); strateglas greswa.s,
L L, Posicion estratégica segun Matriz PEYEA Conservadoras, Defensivas,
Analisis Estratégico (ponderado PF; ponderado EA) -
Competitivas.
Mendoza, Acevedo y Morales Calificacion de atractivo de estrategias 5 calificaciones de atractivos Puntos
(2018) indica que un plan R . Rentabilidad de Patrimonio Utilidad Neta / Total de Patrimonio * 100 %
. - . o Perspectiva Financiera — - - .

Variable estratégico permite planificar un Utilidades (Activo corriente)/(Total de Activos)*100 %

Independiente: |proyecto, aplicar estrategias y asi Nivel de satisfaccién del cliente por Clientes Satisfechos por los productos/ total %

Plan Estratégico |evitar errores, de esa manera se productos encuestados * 100 0
conseguira obtener el capital que . . . . ., . . Clientes Satisfechos por el servicio/ total 0
necesite la empresa. Perspectiva del cliente |Nivel de satisfaccién del cliente por servicio encuestados * 100 %

Modelo estratégico rnvel de sghsfacuon de atencién a Reclamos atendidos / Total de reclamos * 100 %
inconvenientes
Nivel de eficiencia de estrategias N° de estrategias implementadas / total de %
propuestas estrategias propuestas * 100 ?
Procesos Internos . - .
. . . Total de objetivos cumplidos / Total de objetivos
Porcentaje de objetivos cumplidos * %
planteados * 100
N° de colaboradores satisfechos / N° de
Aprendizaje y Desarrollo | Nivel de satisfaccién de personal %
P zajey P colaboradores / 100encuestados ?
Producto Linea con mayor demanda Reporte de ventas por lineas soles
Linea con menor demanda Reporte de ventas por lineas soles
i i . . Clientes satisfechos por los precios / Total
La ges’Flc?n comerua! comprende Precio Nivel de Satisfaccion por precios P % P / %
las actividades relacionadas con Marketing Mix encuestados * 100

Variable la venta de los productos que ., . numero de clientes captados por redes / nUmero de .

. . . Promocién Clientes captados por redes . % de clientes

Dependiente: fabrica o comercializa, tales clientes encuestados

Gestion como el estudio de mercado, Plaza (Punto de venta o |Nivel Satisfaccidn por ubicacién de la Clientes satisfechos por la ubicacion de la tienda / %

Comercial distribucién del producto, Distribucion) tienda total encuestados * 100 ?

Gestion de Ventas

Reporte de Ventas Sumatoria de ventas de todos los dias del mes Soles
Control de ventas . (Ventas de a la fecha *100 /Memoria de ventas del
Variacion de las ventas ~ %
afio pasado) - 100
Fuerzas de ventas Productividad de la Fuerza de ventas > de ventas por colaborador soles
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Anexo 2: Analisis Situacional

Importadora Gaela Majal S.A.C, es una empresa familiar que nace en el 2014, su
creacion surge con la union de dos capitales uno en efectivo y otro en mercaderia,
aproximadamente con 90000.00 soles. La idea tiene su origen, en uno de los socios, que cuenta
con un negocio del mismo rubro en la ciudad de Trujillo y conoce el funcionamiento del mismo.
Por otro lado, el otro socio oriundo de la Ciudad de Moyobamba conocia la plaza, es asi como

surge la propuesta y finalmente se materializa la idea, creando la comercializadora.

Desde su primer afio la ciudad respondié mejor de lo que se imaginaba, ya que se
plasmoé una idea de autoservicio de articulos para el uso doméstico, la cual es un rubro que en

ese entonces no era muy explotado.

Se empez6 con un local de 168 m2 alquilado (donde sigue actualmente), en donde solo
se contaba con 3 trabajadores y se comercializaba en su mayoria productos de plastico,
aluminio, melanina, vidrio, acrilico, madera, loza, ceramica. Al transcurrir el tiempo se fue
variando y enfatizando la comercializacion de productos novedosos que es lo que hace
diferente a la empresa, incurriendo en la venta de articulos para decoracion del hogar: madera,

pinturas, ceramicas (floreros/otros), flores, stickers decorativos y articulos de limpieza.

En el segundo afio la empresa mejoro el acondicionamiento del local, haciendo mas vistoso y
buscando comodidad para el publico, sin embargo, como en todo entorno empresarial y en una
ciudad en pleno crecimiento, incrementa el tema de la competencia, lo cual obliga a la empresa
a no dormirse en sus laureles y en buscar mejorar en esta etapa de introduccion y crecimiento

que aun se encuentra.
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PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
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IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Consulta RUC

Resulado de la Bisqueda

Mimera de RUC:
20572150039 - IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Tipo Contribuyanta:
SOCIEDAD AMOMIMA CERRADA

Mambra Comercial:

Facha de Inscripcion:
102014
Facha de Inicio de Actividades:

10m2014

Estado de| Confribuyenta;
ACTIVE

Condicion del Confribuyents:
HABIDO

Domicilio Fiscal:
JR. CALLAD MRO. 581 SAN MARTIN - MOYOEAMERS - MOYORAMEA

Sistema Emisidn de Comprobante:
RAANLIAL

Actividad Comercio Exteriorn

SN ACTIVIDAD

Sistema Contabilidad:
MAMLIAL

Actividad{es) Econdmicais):

Principal - 4652 - VENTA AL POR MAYOR DE EQUIFD, PARTES ¥ PIEZAS ELECTROMICOS ¥ DE
TELECOMUNICACIONES

Secundara 1- 47753 - VENTA AL FOR MENDOR DE OTROS FRODUCTOS NUEVOS EN COMERCIOS
ESPECIAL PADOS

Securdaria 2 - 4663 - VENTA AL FOR MAYOR OE MATERIALES DE CONSTRUCTION, ARTICULCS DE
FERRETERIA ¥ EQUIPG Y MATERIALES DE FONTANERIA ¥ CALEFAGCION
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Anexo 4:Estructura Organizacional

°0e
N
JUNTA DE SOCIOS
| ASESORIA
LEGAL 4l , 7
: , GERENTE @ ASESORIA
SOPORTE :]i ADMINISTRACION ./'ll
TECNICO :
DPTO DPTO =
S w LOGISTICO re
VENTAS g 2o o | ALMACEN | =+ ABASTECIMIENTO

= -
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Anexo 5: Valores Institucionales.

° Honestidad: Actuar con transparencia y clara orientacion moral, ética y legal en
el desarrollo de nuestras actividades. Asimismo, cumpliremos con la responsabilidad
del uso de informacidn y recursos; mostrando una conducta ejemplar dentro y fuera
de la empresa.

e  Trabajo en equipo: Union de todo el personal que conforma nuestra
organizacién con el objetivo de gestionar nuestros procesos eficientemente para lograr
los mejores resultados que lleguen a satisfacer las necesidades y expectativas de
nuestros clientes.

° Responsabilidad social: Integrar las actividades de la empresa con el entorno
social, participando en las actividades y eventos sociales; logrando impulsar el
desarrollo sostenible de la sociedad.

° Lealtad: Nos mostramos leales y fieles con nuestro equipo de trabajo y nuestros
clientes, para poder crear un lazo de confianza y confraternidad entre todos, asi ellos
nos devolveran esa fidelidad.

° Moralidad: Normas, creencias, valores y costumbres que dirigen o guian la
conducta de los trabajadores de la empresa, la forma en como operan y se toman las

decisiones empresariales.
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Anexo 6: Codigo De Etica

R/
L ¥4

Actuar con responsabilidad ante las quejas y/o sugerencias que se nos designa de

cada cliente; asimismo, brindar atencién a los requerimientos de estos, logrando un

alto nivel de posicionamiento dentro del mercado y del sector comercial.

< Buscar y seleccionar Unicamente proveedores cuyas practicas empresariales no
incumplan la ley y no pongan en peligro la reputacion de nuestra empresa.

« Los Colaboradores deben de mantener la confidencialidad de los datos y

documentos a los que tengan acceso por razén de sus funciones en la empresa,

incluso después de haber cesado en ellas.

« Tratar con dignidad, respeto y justicia a los colaboradores, teniendo en
consideracién la cultural, religion y/o costumbres de cada uno de ellos.

« Se trata con todo tipo de personas (empleados, jefes, colegas, inversores, clientes,
etc.), de diferente origen étnico o social, de distintas edades y grados de formacion,
con variadas creencias religiosas u opciones personales sin que nuestras acciones
estén sujetas a ningun tipo de prejuicio de este tipo (discriminacién, segregacion,

exclusion, etc.) que pueda menoscabar la dignidad humana de una persona.
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Anexo 7: Analisis PESTE

-Variaciones en las exigencias del cliente

- Incremento de la poblacion
- Inseguridad ciudadana
- Incremento en la busqueda de ofertas

- Marketing digital de la empresa.
- Nuevas tecnologias que permitan optimizar procesos.
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Anexo 8: Las 5 Fuerzas De Porter

NEGOCIACION CON
PROVEEDORES

Importaciones Yang,
Negociaciones
DIEKAT E.I.R.L.,

Importaciones DA

RU FA S.A.C., Union
Ichikawa S.A:,

Platipak M&R S.R.L.

COMPETENCIAL POTENCIAL

-Tiendas Reyes

-Loceria Hans

COMPETENCIA ACTUAL

-EL Libano
Impotaciones

-Importaciones
Millones

-Novedades
Emanuel

-Panda Party
-Precio Uno

COMPETENCIAL SUSTITUTA

-Negocios
Ambulantes.

-Ferias comerciales

NEGOCIACION CON
CLIENTES

Municipalidad
Provincial de Soritor,
Programa Nacional

de Saneamiento y
Vivienda,
GORESAM, Hotel
Marco Antonio.
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Anexo 9: Matriz De Evaluacién De Factores Externos.

OPORTUNIDADES
Incremento de ventas mediante las redes

sociales 0.08 4 0.32
Alianzas estratégicas con otras empresas 0.05 2 0.1
Programas de capacitaciones empresariales. 0.12 3 0.36
Zona con alta demanda comercial en la
ciudad de Moyobamba. 0.13 3 0.39
F_|nanc_|am|ento (Estado y/o entidad 0.06 9 0.12
financiera)
Nuevos canales de distribucién. 0.07 3 0.21
TOTAL OPORTUNIDADES 0.51 1.5
AMENAZAS PESO VALOR PONDERACION
Cambio en el reglamento de importacion 0.05 1 0.05
Aumento de la competencia a nivel 0.07 3 0.21
nacional
Inflacién del pais. 0.06 2 0.12
Crisis politicas-econémica del pais. 0.05 3 0.15
Desastres naturales (desbordes de rios,
huaycos y sismos que afectan la zona 0.03 2 0.06
geogréfica).
Aumento de la delincuencia. 0.07 2 0.14
Variacion de exigencias del cliente. 0.06 2 0.12
Pandemia. 0.05 3 0.15
Alta tasglde renuncias de millennials y 0.05 3 0.15
generacion z.
TOTAL AMENAZAS 0.49 1.15
TOTAL 1.00 2.65

De acuerdo con el resultado que obtuvimos de la matriz EFE, Ilegamos a la conclusion
que laempresa Importadora Gaela, al haber obtenido un ponderado mayor a 2.5, es una empresa
constituida en un entorno viable, esto se simplifica que al obtener un puntaje de 2.60, la

organizacion esta aprovechando sus oportunidades y esta haciendo frente a sus amenazas.
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Anexo 10: Matriz De Perfil Competitivo

Importaciones Importaciones Novedades
Factores de Exito | Peso Importadora Gaela Laban Millones Emanuel Panda Party
Calificacion | Valor | Calificacion | Valor | Calificacién | Valor | Calificacion | Valor | Calificacion | VValor
Afios de experiencia |, , 4 0.56 2 0.28 2 0.28 2 0.28 3 0.42
en el mercado
Precios 0.15 3 0.45 3 0.45 3 0.45 2 0.3 3 0.45
competitivos
Atencion al cliente | 0.12 2 0.24 3 0.36 3 0.36 3 0.36 3 0.36
Redes sociales | | 3 0.3 1 0.1 1 0.1 2 0.2 4 0.4
activas
Variedadensus | 4, 3 0.42 4 0.56 3 0.42 2 0.28 4 0.56
productos
Ubicacian 0.12 4 0.48 4 0.48 4 0.48 4 0.48 3 0.36
estratégica
Retencionde |, 7 2 0.14 2 0.14 2 0.14 1 0.07 2 0.14
consumidores
Ventas online 0.06 1 0.06 1 0.06 1 0.06 1 0.06 2 0.12
Variedad en
canales de 0.07 3 0.21 1 0.07 1 0.07 1 0.07 2 0.14
distribucién
Total 0.97 2.86 2.5 2.36 2.1 2.95
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Anexo 11: Cadena De Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA:

T

+ Proceso administrativo, proceso operativo, proceso financiero.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS:
7 Contratacion de personal, capacitacion de personal, capacitacion al personal, proceso de induccion,
bonificacion por ventas.

DESARROLLC TECNOLOGICO:
» Sistema para el control de inventarios y ventas (VENDE FACIL)

APROVISIONAMIENTO:
~ Compra de articulos para el hogar, compra de articulos para decoracion de hogar, compra materiales de escritorio,

LOGISTIC A OPERACIONES: LOGISTICA MARKETING ¥ SERVICIOS:
INTERNA: » Venta de EATERNA: VENTAS: ~ Servicio de delivery,
» Recepcion de articulos para ~ Distribucién del » Promocione por
mercaderia. el hogar. producto. s por compras
» Almacenamie » Venta de ~ Control de compras  al mayoristas
nto de articulos para salida del por mayor.
mercaderia. decoracion de producto, # Publicidad
~ Registro de hogar. por
inventario. ~ Venta de Facebook.
7 Control  de juguetes. # Sorteos por
inventario. Facebook.

Cadena de Valor de la empresa IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C. (Fuente: Elaboracion propia)

Paiva Lopez X; Tomanguillo Lopez J

Pag. 49



1 invessio0 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION
COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

DEL NORTE

Anexo 12: Andlisis De Grupo De Intereses

INTERNDS EXTERNDS

STAKEHOLDER FROPORCICN A FRINCIFALES INTERESES
INTERMGO

STAKEHOLDER PROPORCIONA PRIMCIPALES INTERESES
INTERND

salario adecuado, beneficlos  ibkiddaahiat Mercaderia Fidelidad, pagos a tiempo,

Trabajadores

fuerza de venta, laborales, bondficacldn por Clientes Compra de articulos para  Buenos productos, preco
productividad, ventas, buen cma laboral, el hogar y/o juguetes  competitive.
Entidades Prastamos Cumplir con kos pagos de
Financieras .
interesas,
Gerente Capital, servica, Rentabddad, utldades, Municipalidad  RRIERRTS Curnpdir con la
experienda, posidionanmento, funcionamiento documsantacadn,

productividad, professonalismas,

Fasrralidad Pagos de Impusstos.

Permiso para importar Cumplir con bos requisitos
parauso adequado de
IPmpeortacitin.
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Anexo 13: Analisis AMOFHIT

FACTOR FORTALEZAS DEBILIDADES
® Proporciona buen clima laboral. No desarrolla un plan estratégico.
ADMINISTRACION ® Buena ubicacion geografica y No pone énfasis en la capacitacién
Y GERENCIA buenas instalaciones. de su personal.
® Cuenta con una buena cartera de No realiza evaluaciones con ratios
clientes. o indicadores.
¢ (\:gar:]legte:?i\(,jgsproductos a precios Poca presencia en redes sociales.
MARKETING Y _p o Personal relativamente nuevo en
VENTAS * (Calidady garantia de sus la fuerza de ventas.

productos.

Uso de tecnologia en sus procesos.

No tienen un plan de marketing..

OPERACIONESY °*
LOGISTICA

Cuenta con una infraestructura
adecuada.
Realiza control de inventarios.

Demora en reposicion de
géndolas.
No tiene definido sus procesos.

FINANZAS Y °
CONTABILIDAD

Solvencia econdmica.
Buen historial crediticio.
Ratios financieras aceptables.

No realizan analisis de riesgos.
No dispone la informacién
inmediata debido a que la
contabilidad es externa.

RECURSOS
HUMANOS

Cuenta con una politica de
incentivos.

Personal comprometido.
Beneficios corporativos.

No cuenta con una politica de
control de ausentismo y
puntualidad.

Desarrollan sus funciones
empiricamente.

INFORMATICA Y *
COMUNICACIONES

Nivel intermedio-avanzado en el
uso de softwares.
Su informacion esta en la nube.

Demoras para el soporte del
sistema.
Soporte técnico tercerizado.

TECNOLOGIA, ¢
DESARROLLO E
INNOVACION

Investigan las tendencias del
mercado para mantenerse
competitivos.

Actualizacion de sistemas.

No cuenta con un plan de
mantenimiento de equipos.
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Anexo 14: Matriz De Evaluacion De Factores Internos

FACTORES CRITICOS DEL
EXITO
FORTALEZAS PESO VALOR |PONDERACION
Ublcaplpn del local en una zona 0.10 4 04
estratégica
Precios competitivos dentro del mercado 0.11 4 0.44
Posee proveedores confiables 0.07 4 0.28
Variedad de productos para el hogar y 0.12 4 0.48
juguetes.
El sistema que usan cumple con los 0.07 3 0.21
requerimientos del negocio ' '
Local con buenas instalaciones. 0.09 3 0.27
Realiza un control de inventario 0.09 3 0.27
TOTAL FORTALEZAS 0.65 2.35
DEBILIDADES

Poca presencia publicitaria en las redes 0.07 2 0.14
sociales y en medios locales. ' '
No estan definidas formalmente las 0.04 1 0.04
funciones del personal.
No real!za seguimiento a sus 0.04 1 0.04
competidores
Personal nuevo en la fuerza de ventas 0.05 1 0.05
Pocc_) int_e,res en la fidelizacion, 0.06 2 0.12
motivacion y desarrollo del personal.
No cuentan con local propio 0.04 1 0.04
No cuenta con indicadores que midan el 0.05 2 0.09
desempefio de los colaboradores. ' '
TOTAL DEBILIDADES 0.35 0.52

Total 1.00 2.87

Interpretacion de Resultados de la Matriz EFI

De acuerdo con el resultado que obtuvimos de la matriz EFI, llegamos a obtener un resultado
de 2,77, con el cual interpretamos que la empresa esta aprovechando sus fortalezas para hacer frente

a sus debilidades, pero aun existen puntos por mejorar dentro de la empresa.
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Anexo 15: Objetivos Empresariales

Obijetivos a largo Area Unidad de  Tiempo de
plazo medida alcance
Aumentar en un 15 % la publicidad Administracion % Al finalizar el
para el afio 2023 afno

Realizar 1 camparia de publicidad

En el segundo

durante el afio por medio televisivos Administracion  indice semestre

locales para mediados del 2022

Realizar_ un analisis del perfil_ del o 5 . Al finalizar el

consumidor al 40% de sus clientes ~ Administracion %o afio

para el 2022

,:\ulmentar en un 30% la satisfaccion Ventas " Primer semestre
¢ del 2023

cliente

Capacitar al 100% del personal Todoel % Para fin de afo

personal
Realizar 2 campafias publicitarias L Segundo
sobre la concientizacion del uso de  Administracion  Indice semestre
2023

energia eléctrica para el 2023
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Anexo 16: Matriz FODA

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

F1. Ubicacidn del local en una zona estratégica.

FORTALEZAS DEBILIDADES

D1. Poco presencia publicitaria en las redes sociales y en medios locales.

F2. Precios competitivos dentro del mercado.

D2. No estan definidas formalmente las funciones del personal.

F3. Posee proveedores confiables.

D3. No realiza seguimiento a sus competidores.

F4. Variedad de productos para el hogar y juguetes.

D4. Personal nuevo en la fuerza de ventas.

F5. El sistema que usan cumple con los requerimientos del negocio.

D5. Poco interés en la fidelizacion, motivacion y desarrollo del personal.

F6. Local con buenas instalaciones.

D6. No cuenta con local propio.

F7. Realiza un control de inventario.

D7. No cuenta con indicadores que midan el desempefio de los

colaboradores.

OPORTUNIDADES

FO. Explote

DO: Busque

O1. Incremento de ventas mediante las redes sociales.

02. Alianzas estratégicas con otras empresas.

03. Programas de capacitaciones empresariales.

O4. Zona con alta demanda comercial en la ciudad de Moyobamba.

O5. Financiamiento (Estado y/o entidad financiera)

06. Nuevos canales de distribucion.

F1, F4, F6, F7, O4 (E1) - Optimizar la infraestructura distribuyendo los
productos por zonas, creando ademas una zona estratégica para

productos promocionales en temporadas.

F3, F4, O2 (E2) - Crear un plan de viajes del administrador a la ciudad
de Lima para negociaciones con proveedores y para indagar las
tendencias del mercado.

01, 02, 05, D1 (E3) - Implementar un plan publicitario, creando un
contrato con algin medio local para publicidad multimedia; y mediante
el uso de sus cuentas en las redes sociales para difundir publicaciones y

hacer reconocida la marca.

03, D5 (E4) - Implementar un programa de capacitacion al personal,
buscando optimizar su productividad y calidad en la atencién al cliente.

AMENAZAS

FA. Confronte

DA. Evite

Al. Cambio en el reglamento y condiciones de importaciones.

A2. Aumento de la competencia a nivel local.

A3. Inflacion del pais.

AA4. Crisis politicas-economica del pais.

Ab. Desastres naturales (desbordes de rios, huaycos y sismos afectan la

zona geogréfica).

A6. Aumento de la delincuencia.

AT7. Variacion de exigencias del cliente.
A8. Pandemia.

AQ9. Alta tasa de renuncias de millennials y generacion z.

F3, F5, F7, Al, A5, A7 (E5) - Gestionar adecuadamente los procesos
logisticos para prevenir cualquier inconveniente con el abastecimiento

de mercaderias, y contar con el stock adecuado en tienda y almaceén.

F2, F4, F5, A2, A7 (E6) - Ofertar descuentos por compras al por mayor,
agregando en el sistema un segundo precio con descuento por compras

a partir de 3 unidades.

D4, D5, A9, D7 (E7) - Implementar un plan de bienestar laboral que
busquen motivar y fidelizar a los colaboradores, con bonos por

desempefio, y reconocimientos en dias festivos.

D2, D4, A9 (E8) - Elaboracion de un Manual de Organizacion y
Funciones (MOF) como guia para el nuevo personal y futuras

contrataciones.
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Anexo 17: Matriz PEYEA

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION
COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

MATRIZ PEYEA DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

FORTALEZA FINANCIERA (FF)

PEOR (1a6) MEJOR

VENTAJA COMPETITIVA (VC)

PEOR (-6 a-1) MEJOR

Retorno en la inversion 4 Participacion del mercado -3
Apalancamiento 5 Calidad del producto -4
. .. |Liquidez 5 Lealtad de los clientes -3
Posicion Ty -
L Utilizacion de capacidades de la
estratégica . : :
interna Cap_ltal de t_rabajo 5 compe_ten_ma _ -4
Flujo de caja 4 Conocimientos tecnologicos -3
Control sobre proveedores y
Riesgo Implicado en el negocio 3 distribuidores. -5
PROMEDIO 4.33 PROMEDIO -3.67
ESTABILIDAD DEL ENTORNO (EE) | PEOR (-6a-1) MEJOR |FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI)| PEOR (1a6) MEJOR
Cambios tecnoldgicos -3 Potencial de crecimiento 4
Tasa de inflacion -5 Potencial de rentabilidad 4
POsiCi6N Variabilidad de la demanda -3 Estabilidad financiera 3
. .| Rango de precio de productos de la
estratégica . o -
competencia -3 Conocimientos tecnologicos 4
externa .
Barreras para entrar al mercado -4 Aprovechamiento de recursos 3
Presion competitiva -4 Facilidad para entrar al mercado 4
Elasticidad de la demanda -4 Productividad 5
PROMEDIO -3.71 PROMEDIO 3.86
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DEL NORTE

1.00

E. CONSERVADORAS E. AGRESIVAS

0.00-@
-125 -1.00 -0/75 -0.50 -0.25 0.00 0.25 0.50 0.75 1.00 1.25
-0.25
-0.50
-0.75

DEFENSIVA COMPETITIVA

-1.00

Al realizar la Matriz PEYEA se pudo observar que la posicion estratégica interna de la empresa se encuentra bien, al igual que la
posicion estratégica externa, y el punto de la interseccion de los puntos “x” y “y” revela el tipo de estrategia que la empresa debe de seguir para

poder mejorar el cual fue estrategias agresiva.
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Anexo 18: Matriz Cuantitativas Del Planeamiento Estratégico (MCPE)

El E2 E3 E4 ES E6 E7 E8

Oportunidades
1 | Incremento de ventas mediante las
. | redes
2 | Alianzas estratégicas con otras
. | empresas
3 [ Programas de capacitaciones
. | empresariales
4 | Zona con alta demanda comercial
. | en la ciudad de Moyobamba.
5 [ Financiamiento (Estado y/o
entidad financiera)

Nuevos canales de distribucién 7% 110071 ]007( 3 |021| 2 (0.24| 2 (0.24| 2 (0.24| 1 |(0.07| 1 |0.07

7% | 1 (007 2 (014 4 (028| 2 |014]| 1 |007] 3 |021| 2 |0.14] 3 |0.21

5% | 3 (01512 (012 (01] 1 (0052 (01] 3 (015] 3 (015] 2 |0.1

12% | 3 1036 3 |036| 2 |0.24| 4 |048| 3 |036( 2 |0.24| 4 |0.48| 3 |0.36

8% | 2 (016 4 (032 3 (024 2 |016| 2 |016]| 3 |0.24| 1 |008| 2 |0.16

10%| 2(02]|3|]03|]3|03[2 (022|023 ]|03|2]02]|2]02

Amenazas

1 | Cambio en el reglamento y

. | condiciones de importaciones.

2 [ Aumento de la competencia a nivel
local.

Inflacion del pais. 7% | 2 (014 2 ({014 2 (024 2 (024 2 (024 2 [0.24] 2 [0.24] 1 |0.07

5% [ 1 ({0052 (011 (0051005110052 |01 1]005|1]0.05

6% | 2 (012 4 {024 3 (018 4 (024 3 [0.18| 4 [0.24] 3 [0.18]| 3 [0.18

Factores Externos

4 [ Crisis politicas - econémica del
pais.

Desastres naturales (desbordes de
rios, huaycos y sismos afectan la 3% [ 2 (006 1 (003 1 (0031|003 1003 1 ]003|] 1 ]003] 1 ]0.03
zona geogréfica).

5% | 3 (01512 (012|012 (01| 10052 (|01]2(|01]1]/]0.05

6 Aumento de la delincuencia. 6% 2 1012 2 [0.12] 2 [0.12] 1 [0.06] 2 |0.12| 1 |0.06| 1 |0.06| 1 |0.06
! Variacion de exigencias del cliente | 5% | 3 (015 4 (02| 4 (02| 3 |015| 3 |015| 4 02| 2 |01] 3 ]0.15
8 | pandemia 2% | 1 [004| 2 [008| 2 [008| 2 [0.08| 2 [008| 2 [0.08| 2 [0.08| 2 |0.08
9 'égr? tza)sa de renuncias (Millenials y | 4o, 1 9 | 004l 1 [0.04] 1 {004 4 |016] 1 [004]| 1 |0.04] 4 [016] 4 |0.16
Total 94%
Fortalezas
1 |Ubicacion del local enunazona | 1he | 4 | g4 |1 02| 202|101 ]2 0230321 l01]1]o01

estratégica
;r:fc';’j(fompe““"osde”tmde' 12% | 1 |011| 4 |044| 2 |022] 1 |011] 3 [033] 4 |044| 2 |022| 1 |011
3 [ Posee proveedores confiables 7% | 1 [0.07| 4 (028 2 [0.14] 1 ]10.07] 3 |10.21] 3 |0.21] 1 ]0.07] 1 |0.07
?]’a“ec'a‘?'deprOdUCtOSparae' 12% | 3 |036| 4 |048| 3 |036] 1 [012] 2 |024] 3 |036| 1 |012| 1 |0.12
ogar y juguetes

El sistema que usan cumple con

5 | L . 7% 1 (007 1 (007 1 |007| 1 |007| 3 ]021| 4 |028] 1 |0.07] 3 |(0.21
0s requerimientos del negocio
6 [ Local con buenas instalaciones 9% 4 1036 1 |/009| 1 ]009] 1 (009] 3 (027] 2 (0.18] 1 (0.09( 1 [0.09
7 | Realiza un control de inventario 9% 31027 2 1018| 2 |0.18] 1 |0.09] 4 |0.36] 2 |10.18] 1 |0.09] 3 |0.27
Debilidades

Poca presencia publicitaria en las
redes sociales y en medios locales.
No estan definidas formalmente las |
2 funciones del personal. 4% | 2 |0.08| 2 |0.08| 2 |0.08| 3 [0.12]| 3 [0.12] 2 [0.08] 3 [0.12]| 4 [0.16
No realiza seguimiento a sus
competidores

Personal nuevo en la fuerza de

7% | 1 (007 2 (014 4 [028] 2 |014] 1 |007] 3 |021| 2 |0.14| 2 [0.14

4% | 2 1008 3 |012| 3 |012| 1 [0.04] 3 [0.12] 3 [0.12] 2 [0.08| 3 [0.12

4 5% | 2012|012 (|01]3 (0152 |(01]4|02] 3 (015] 4 |02
ventas
Poco interés en la fidelizacion,

5 [ motivacion y desarrollo del 6% | 2 [0.12] 2 |0.12| 4 |024| 4 |024| 3 (0.18| 3 (0.18]| 4 |0.24| 3 |0.18
personal.

6 [ No cuenta con local propio 4% | 4 [0.16] 1 [0.04 1 [0.04] 1 |0.04] 2 |0.08] 2 |0.08] 1 |]0.04] 1 |0.04
No cuenta con indicadores que

7 [ midan el desempefio de los 5% (3 (0152 (012 |01]|4 |02 30151 2|01 4]02]| 4|02

colaboradores.

100
Total %

Suma del puntaje total del grado de atraccion: 4.28 4.68 4.53 3.76 451 5.19 3.75 3.94
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Anexo 19: Hoja De Ruta

ID
El

E2

E3

E4

ES

E6

E7

E8

ESTRATEGIA
Optimizar la infraestructura
distribuyendo los productos
por zonas, creando ademas
una zona estratégica para
productos promocionales en
temporadas.

Crear un plan de viajes del
administrador a la ciudad de
Lima para negociaciones con
proveedores y para indagar
las tendencias del mercado.

Implementar un plan
publicitario, creando un
contrato con algun medio
local para publicidad
multimedia; y mediante el
uso de sus cuentas en las
redes sociales para difundir
publicaciones y hacer
reconocida la marca.

Implementar un programa
de capacitacién al personal,
buscando optimizar su
productividad y calidad en la
atencion al cliente.

Gestionar adecuadamente
los procesos logisticos para
prevenir cualquier
inconveniente con el
abastecimiento de
mercaderias, y contar con el
stock adecuado en tienda y
almacén.

Ofertar descuentos por
compras al por mayor,
agregando en el sistema un
segundo precio con
descuento por compras a
partir de 3 unidades.

Implementar un plan de
bienestar laboral que
busquen motivar y fidelizar a
los colaboradores.

Elaboracién de un Manual de
Organizacién y Funciones
(MOF) como guia para el
nuevo personal y futuras
contrataciones.

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL
DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

DETALLE
La empresa esta ubicada en una zona altamente comercial del
rubro, y cuenta con buenas instalaciones y amplio local (7m
de frente por 30m de fondo), por ende, se propone optimizar
el uso de los espacios y los recursos, estableciendo zonas por
tipo de productos y creando en la parte de adelante una zona
para promociones, novedades o articulos de temporadas.
Los principales proveedores de la empresa se encuentran en la
ciudad de Lima, por lo tanto, se propone crear un plan de
viajes del administrador a esta ciudad para fortalecer las
relaciones y las negociaciones con los proveedores, de esta
manera asegurar el abastecimiento con productos de calidad y
con garantias. Del mismo modo, los viajes tendran la
finalidad de indagar las tendencias del mercado, entrada de
nuevos productos, novedades por temporadas

La empresa muestra poco interés en el marketing, esto se
refleja en que no cuentan con presupuesto destinado para esto
y en las pocas reacciones que tienen sus publicaciones en su
pagina de Facebook. Por lo tanto, se propone crear un plan
publicitario, que permita cerrar un contrato con el canal local
Genios TV, quienes se encargaran de crear material
audiovisual y difundirlo por su medio digital y por las redes
sociales. Asi mismo, abastecerse de merchandising para
promocionar la marca con los clientes.

Ademas se aprovechara las redes sociales para asi realizar
campanas de publicidad de concientizacion sobre el medio
ambiente hacia nuestros clientes.

La fuerza de venta es personal relativamente nuevo en la
empresa, y no han tenido un programa de induccion, realizan
sus funciones en base a sus experiencias en trabajos
anteriores. Por lo tanto, se propone crear un plan de
capacitacion al personal, para optimizar su productividad y
calidad en la atencion al cliente.

Los procesos logisticos se dan de manera empirica, corriendo
el riesgo asi de quedarse desabastecido de productos ya sea en
tienda o en almacén. Por lo tanto, se propone lineamientos de
gestiones para los procesos logisticos, en donde con ayuda del
software, advierta sobre el stock minimo de productos.

Buscando la diferenciacion con la competencia, la
fidelizacion de los clientes, y la satisfaccién de los mismos
con respecto a los precios; se propone ofertar descuentos por
compras al por mayor, dando una rebaja en promedio del 10%
por compras a partir de 3 unidades. Esto seria posible,
agregando en el software la opcion de un segundo precio de
venta (al por mayor) a los productos.

Se propone la creacién de un plan de bienestar laboral, con la
finalidad de motivar y fidelizar a los colaboradores. El plan
consta de bonos por desempefio, de reconocimientos en dias
festivos y de acciones de labor social y ambiental. Esto
ayudara a obtener la satisfaccion de nuestros colaboradores y
crear buen clima laboral.

Asi mismo se realizard apoyo social a zonas de bajos recursos
con el fin de incentivar a nuestros colaboradores sobre este
tema.

Los colaboradores de la empresa desarrollan sus funciones de
manera empirica, por lo tanto, se propone la creacion de MOF
en donde se estipule formalmente la estructura organizacional
y las funciones correspondientes. Este manual servira de guia
para la induccion de futuros colaboradores.

RECURSOS
Horas extras
Materiales e
insumos

Horas extras
Materiales e
insumos

Pasaje aéreo
Movilidad
Hospedaje
Alimentacion
Maletin

Otros

Disefios
publicitarios
Contrato con canal
de television local
Merchandising

Materiales e
insumos
Refrigerio
Capacitador
Horas extras

Materiales e
insumos
Horas extras

Actualizacion y
soporte del sistema
Horas extras

Cena por
aniversario
Almuerzo por el dia
del trabajador
Agasajo y presente
dia de la madre
Agasajo y presente
dia del padre
Cumplearios de
cada colaborador
Canasta Navidefia
Chocolatada
navidefa

Apoyo Social
Analista experto
Materiales e
insumos

INVOLUCRADOS
Administracién
Ventas

Almacén

Administracion
Abastecimiento

Gerente General
Administracion
Ventas

Ventas
Caja
Almacén

Administracion
Almacén
Abastecimiento

Administracion
Caja
Soporte técnico

Gerencia General
Administracion
Ventas

Caja

Toda la empresa
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Anexo 20: Plan Operativo

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL

DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL SA.C.

guia para el nuevo
personal y futuras
contrataciones.

acuerdo a la informacién analizada
anteriormente

Administrador

CRONOGRAMA
ID ESTRATEGIA ACTIVIDADES RESPONSABLE MAYO JUNIO JULIO
S1[{S2|S3|S4[S1]|S2|S3|S4|S1|S2|S3|S4
Ootimizar | Determinar zonas especificas en el
Optimizar fa local para la correcta exhibicion de los | Encargado de Almacén
infraestructura
distrib dol productos
Irf)(glucl{[ggn oor z?)snas Revisar stock de productos para Administrador
E1|P por ’ definir la ubicacion de cada uno
creando ademas una zona Revisar ventas y definir productos
estratégica para productos . y P Administrador
: promocionales y/o de temporada
promocionales en Realizar el layout de exhibicién de
temporadas. . ini
p productos en tienda Administrador/Fuerza de Ventas . .
. Definir fechas de temporadas con Administrador/Gerente General
Crear un plan de viajes a productos de novedades
la ciudad de Lima para | Establecer un cronograma con los Administrador/Gerente General
negociaciones con viajes segun fechas definidas
E2 - —
proveedores y para Realizar un presupuesto para el plan [ Administrador/Gerente
indagar las tendencias del | de viajes General/Contador
mercado. Viaje del administrador Administrador
Presentar los resultados obtenidos Administrador
Impl_er_nen_tar un plan Con@actar con ma-rcas.llocales de Administrador
publicitario, creando un [ medios de comunicacion
O e | oo e | Ao Gerne
ocal para p.u Icida J g g General/Contador
E3 multimedia; y mediante el | para la marca
uso de sus cuentas en las | Escoger la marca local que se ajuste al -
; X Administrador
redes sociales para presupuesto y que tenga mejor llegada
difundir publicaciones y | Realizar la campaiia Administrador
hacer reconocida la Alisi .
Hacer zimalms a los resultados de la Administrador/Gerente General
marca. camparia
Identificar las deficiencias de la Administrador/Encargado de
empresa (mediante encuestas) ventas
Implementar un programa | Definir el proposito de cada
de capacitacién al capacitacion por areas de acuerdo a Administrador
E4 personal, buscando las necesidades y deficiencias
optimizar su Establecer cronograma de Administrador
productividad y calidad | capacitaciones
en la atencion al cliente. | Realizar capacitaciones Encargado de ventas
. Encargado de
Evaluar mejoras ventas/Administrador
Gestionar adecuadamente | Realizar pronoéstico de la demanda Administrador
los Procesos IOg'St'CC.’S Definir los stocks de seguridad Encarg,ado de .
para prevenir cualquier Almacén/Administrador
£S5 inconveniente con el !Establec_er el cronograma de Encargado de Almacén
abastecimiento de inventarios
mercaderias, y contar con | Administrar correctamente los Administrador
e_I stock adecuado en presupuestos asignados
tienda y almacen. Minimizar las mermas Encargado de Almacén H
Analizar ventas del mes Encargado de
Ofertar descuentos por ventas/Administrador
compras al por mayor, S?|IC_Itar cambio en el sistema para Administrador/Soporte Técnico
E6 agregando en el sistema | afiadir un segundo precio
un segundo precio con Actualizar exhibicién de precios en la Encaraado de ventas
descuento por comprasa |tienda g
artir de 3 unidades. i
P Analizar resultados Encargado d_e .
ventas/Administrador
Implementar un plan de | Analizar la situacion de como se Administrador
bienestar laboral que encuentran los trabajadores
b_usq_uen motivar y Establecer los objetivos del plan Administrador
g7 | fidelizar alos Definir presupuesto para el plan Administrador/Contador
colaboradores, con bonos [ plantear indicadores para medir las dministrad
por desempefio, y metas del plan Administrador
reconocimientos en dias .
festivos. Evaluar resultados Administrador
Definir el organigrama de la empresa | Administrador
. Realizar un analisis de puestos de .
Elaboracion de un-- acuerdo a las areas Administrador
Manual de Organizacion —— —
y Eunciones (MOF) como Elaborar la descripcion de los puestos | Administrador
E8 Llenar el formato del MOF de

Solicitar la aprobacion de gerencia
general

Administrador
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Anexo 21: Mapa De Distribucion Del Local

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA
GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA
GAELA MAJAL S.A.C.
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Anexo 22: Encuesta A Los Colaboradores

ENCUESTA SOBRE EL PLAN ESTRATEGICO EN LA EMPRESA IMPORTADORA
GAELA MAJAL

La siguiente encuesta serda de manera andnima, y sera realizada con fines
universitarios, se tiene como objetivo analizar los aspectos actuales con respecto al
plan estratégico en la empresa Importadora Gaela.

1. Durante el tiempo trabajando aqui ; Ha sido capacitado alguna vez? En
caso su respuesta sea afirmativa, indiguenos el tema.

[]si [ IMa

2. jConoce la mision y vision de la empresa?

[(si Mo

3. 2S5e les da a conocer o recordar con frecuencia los objetivos de la
empresa? j De qué forma?

[si [ Mo

4. )Considera que plantear objetivos y metas en la organizacion influye en
la gestion comercial ?

[]si [Imeo

5. ¢Ha sido instruido con una estrategia para mejorar su productividad?

[si L

6. )S5Se encuentra satisfecho con su lugar de trabajo?
[ Totalmente Satisfecho ) Muy Satisfeche () Satisfecho [ Poco Satisfeche (. insatisfecho

T. (Esta de acuerdo con que la empresa implemente un plan estratégico
para la mejora de la gestion comercial?

[ ]si [ Ima
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Anexo 23: Validacion De Primer Experto: Variable Plan Estratégico

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

PLAMEAMIENTD ESTRATEGICO ¥ SU INFLUENCIA EM LA
Titule de la investigacidn: GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA
MAANAL
. . GESTION DE La INMOWVACION ¥ MEIORA COMNTINUA EM
Linea de investigacidn: NEGOCIDS
Apellidos y nombres del experto: SUARE TORRES BETTY LIZBY
El instrumento de medicion pertenece a la variable: EMCLUESTA — PLAN ESTRATEGICO

Mediante la matriz de evaluacicn de expertos, Ud. tiene |a facultad de evaluar cada una de kas preguntas marcando
canuna “x" en las columnas de 5l o MO, Asimizmo, le exhortamos en la comeccion de las items, indicando sus
ohsenvaciones w'o sugenencias, con |a finalidad de mejorar ks coberencia de las preguntas sobre |a vanable en estudio.

Aprecia

ltems Preguntas si |no Observaciones

1 JH nstrsmeento de medicion presenta el dissfio adecusado? X
;H nstrumento de recolecodn de datos tiene relacicn con &l
titulo de La investigacicn?

JEn el instrumesnto de recolecoion de datos se mencionan las
vanables de ireestigacian?

JE nstrumento de recoleccion de datos facilitara el logro de
lcs objetivos de ka investigacian?

JH nstrsmeento de recolecoidn de datos se relaciona con Las
vanables de estudio?

Jlaredaccion de las preguntas tienen un sentido coherente y
o estdn sesgadas?

JCada una de las prequntas del instrumento de medicon se
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores?

JH dizefo del instrumento de medicion faclitara el analisis y
procesamients de datos?

15on entendibles las alternativas de respuesta ded mstromento
de medicsan?

JE nstromento de medician sera acoesible a la poblacian
sujeto de estudio?

+H nstrumento de medician es claro, preciso v sencillo de

11 | responder para, de esta manera, obtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:
Firma del experto:
/ \
tﬁ.ﬂ’g
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Anexo 24: Validacion De Segundo Experto: Variable Plan Estratégico

di

g
PLARESEEERTO S TRATEGION ' 51U FFLUIERICIA EN LA

UrMIvERSIDAD GESTH COMEROIAL DE LA EMPRCSE, BPORTADCRA
PRIVADA DEL HOETE GAELA LA

[ MATRIF FARS EVALUACION DE EXPERTOS

PLAMNEAMIENTO ESTRATESICO ¥ 50U INFLUEMNCIA EM LA

Titwle de la investigacidn: GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA BPORTADORA
EAELMA MalnL®
, . GESTION DE LA IMNOWACION ¥ MEJOEA COMTINUA EM
Linoa do Imvestgacicn: HEGOCINS
Apollidos y nombres del experio: Vega Gavida, Edward Alberio
El instrumento doe medicion porbenocs
u i wamrdatslar P Man Estratégico
Medianse L3 matriz g la svalusoon de experios, usied Sens L3 faculiad de evaluar cada una de las
pregunias, marcando con una “x en las columnas de Sl o NO. Asimismo, o exhoramos a la comeccion e
los Eems, indicando sus. cbservationss yo sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las
pregunias socbee la vanable sn estudio.
Registro de
L Criterios a evaluar cumplimizngc: OBSERVAGCIOMES
-] WO
i LEl instrumenin de medicidn pressnia el disefo X
adecuado
3 LEl instrumenin de recoleccidn de daios tene nelacicn X
con e tihdo de reeshgacion®
3 LEn &l nstrumento de recoleocion de dabos e ®
mencionan s variahless de imessgacion?
4 LEl instrumenin de recoleccidn de daios faciiara e ¥
logro de los objelivos de imesSgacion
A LEl instrumenin de recoleccidn de daios s= relaciona ¥
con las variables de eshsdo?
g | &Laredacoon delas preguntas henen un senbido ®
cohenenie y no esidn sesgadas?
' JCada una de las preguntas de investigaoon se X
reiaciona con cada uno de los indicadones ?
B LEl gizefic del instumento de medicion taciktara el %
andlisis y prooesamieio de datos?
8 LEl instrumenic d= medicidn sera accesible ala X
poblacidn sujein de esudio?
L El instrumenic de medicidn es claro, preciso y sanolio
10 | de respondes para, de esia manera, obbener los dalos X
resquenos. ¥
Obsersaciones:
o

irmgAlel experio

Kamars Fedn Lapes - lsan Prisr Tomongullc Liper
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PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA

EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.
Anexo 25: RESUMEN DE ENCUESTA A LOS COLABORADORES PRE Y POST PLAN ESTRATEGICO

Pre Test Post Test
P1 Si No Si No
3 5 8 0
Si No Si No
P2 3 5 8 0
Si No Si No
P3 3 5 8 0
Si No Si No
P4
8 0 8 0
Si No Si No
P> 4 4 8 0
Totalmente Muy . Poco . Totalmente Muy . Poco .
P6 | satisfecho |Satisfecho i Satisfecho SEEIEEE D satisfecho | Satisfecho SRR Satisfecho iR
2 3 3 0 0 4 3 1 0 0
Si No Si No
P7 8 0 8 0

Paiva Lopez X; Tomanguillo Lopez J

Péag. 64



UNIVERSIDAD

1 P PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA
GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA
GAELA MAJAL S.A.C.

Anexo 26: Encuesta A Los Clientes

ENCUESTA SOBRE LA GESTION COMERCIAL EN LA EMPRESA IMPORTADORA
GAELA MAJAL

La siguiente ancuesla sera de manara anonima, y sara realizada con fines universilanos, sa
tiana como objetivo analizar y delerminar aspecios necasarios de |a gestiion comearcial actual
an la que se encuanira la empresa.

Edad: Género: [J Masculing [ Femening
1. A Gomo te enteraste de Importadora Gaela?
Dﬁe:mm'bdan:h Dﬁed-e:&n-mh: DP‘a::p-urml

2. iS58 siente satisfecho con la variedad y calidad de productos?
) Totakmente Satisfecho [ Muy Satisfeche  [)Sasfeche [JPoco Satsfeche  [)insatislecha

a ;Qué tan satisfecho te sientes con los precios que ofrecen?
) Totakmente Satisfecho [ Muy Satsfeche [ Satsfeche [ JPoco Satsfeche [ Jinsatislecha

4. £5e siente satisfecho con la atencidn que brindan al clienta?
O Totakmene Satisfeche [ JMuy Satsfeche [ Satsfeche [ Poco Satsfechs [ Jinsalislecha

E. £0u# tan satisfecho se siente con respecto al tiempo en ser atendido?
O Totaknene Satisfeche  [IMuy Satsfeche [ Satsfeche [JPoce Saimsfeche  [Jinsalislecha

6. £ Se siente satisfecho con la informacion que brindan los vendedores acerca
de los productos ofrecidos en el negocio?

[ Totakmente Inlormados T Muy Informadod ] Informadel ) Poco Informadel ]

7. £ Ha tenido algin inconveniente al visitar el negocio?

] siempre [ Jcasi Siempre ] A veces [ Casi Numca L Hunca
B. £ Te brindan solucion oportuna ante cualquier inconvenienta?

O siempre My Probable [ Probable [ JPocoProbable [JMunca
4. iConsidera que el local se encuentra en una ubicacion accesible?

ET-:lah'rieME.l‘u::Eﬂlle DM.J:,u'A.:-:EshIE Djmesible DPa:nﬁmsiHE Eha::ﬂtlle

10. ;Recomendaria el negocio?
O siempre OOMuy Probable () Protable  JPoco Probable ) Munca

Escribe alguna sugearancia
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Anexo 27: Validacion De Primer Experto: Variable Gestion Comercial

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

PLAMEAMIENTD ESTRATEGICO ¥ SU INFLUENCIA EM LA
Titulo de la investigacidn: GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA
MAJAL
GESTION DE LA INMOVACIKIN ¥ MEIORA CONTINUA EN
Linea di imestigacdn:
MEGOCIOS
Apellidos y nombres del experto:
El instrumento de medicion perienece a la variable: EMCUESTA — GESTION COMERCIAL
bediante |a matriz de evaluacion de expertos, Ud. tiene la facultad de evaluar cada una de ks preguntas marcando
coniuna “x" en las columnas de Sl o KO, &simisma, le exhortamos en la comecoidn de los items, indicando sus
ohsenaciones w'o sugenencias, con |a finalidad de mejorar la coherencia de [as preguntas sobre |a vanable en estudio.
Aprecia
It Preguntas : Observaciones
*a si |no
1 JH instrsmeento de medician presenta el disefio adecuado? X
JH mstrsmento de recolecodn de datos tiene refacicn con o
2 . . . X
titula de La investigacicn?
3 JEn ed mstrumento de recolecoidn de datos se mencionan las
. . X
vanables de investigacicn?
4 JH mstrsmento de recolecodn de datos facilitara el logqro de X
lcs objetivas de la mvestigacian?
5 JH instrsmeento die recolecoion de datos se relaciona con s X
vanables de estudio?
& Jla redaccion de las preguntas tienen un sentido coherenbe y X
e estan sesgadas?
7 JCada una de las prequntas del instrumento de mediodn se X
relaciona con cada uno de los elementos de los indicadores®
M JH dizefio del instrumento de medicion faclitara el analisis y X
procesamients de datos?
+5on entendibles las albternativas de respuesta ded mstromento
5 . X
de medicdn?
JH mstrismento de medician serd accesible ala poblacian
1@ . . X
sujeto de estudio?
JH mstrismento de medician es claro, preciso v sencillo de
11 | responder para, de esta manera, chtener los datos X
requeridos?
Sugerencias:

Firma del experta:

IMPORTADORA
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Anexo 28: Validacion De Segundo Experto: Variable Gestién Comercial

il

upE
PLARE ALBERTO ESTRATEZION ¥ SU FFLUERCIAEH LA

sy ERSIDAD GESTH DOMEROAL DE LA EEPRESS BPORATADORA
PRIVADA DEL HORTE GAELA BUAIALT

I MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS I

‘PLANEAMIENTO EETRATEGIOD ¥ S0 INFLUENCLA EN LA

Titule de la investigacion: GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA
MR
. L GESTION DE L INNOVACION ¥ MEJORA CONTINUA EN
Linoa de investigacidn: NEGOICIOE
Apcilidos y nombres del experio: Vega Gavidia, Edward Alberio

El instrumsento de medicion porbensce Gestidn Comencial

a la wariabds:
Medianis la mabrz o= la svaluaoon de experios, usied Sens o faculad de evaluar cada una b s pregunias,
marcando con una *x° en ls columnas de S o MO, Asmismo, o exhortamos a la corecdén de los Hems,
indicando sus ochserraciones yio superencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre b
vanabie en esudio.
Registro do
N* Gritorios a ovalur cumgpiimiento OBSERVACIONES
Sl HO
| .-__EI nsinumenio de mesdcion presenta & dsefio %
adecuado?
3 2B insirumento de recolksccion de daios tiene relacgon con %
el tihdlo de irreesbigacion ¥
4 £En el imsfrumenio de recolecdon de dafos se mencionan ¥
las variables de invesbgaoon?
4 £ B insinumenio de recolsccion de daios faciiara el logro ¥
de ios phjetreos de investigacion?
5 £ Bl instrumenfo de recoleccitn de dalos se relacona oon ¥
las variables de eshsdio?
i LLa redacoon de las pregunias benen un senboo ¥
coherente y no estin sesgadas?
7 iCada una de bs preguntas de investigaoon s= relaciona X
oon cada ung de los indicadores?
g |&E dsefo del nstrumento ce mediocn faclfand =1 ¥
andlisis y procesamisnio de datos ¥
4 £ Bl instrumenfo de mesdicién serd accesible a la poblacdn ¥
sujein de esudic?
£ Bl instrumento de mesdicion es clam, precisa y sendlio
10 |de responder para, de esla manera, obiensr los oo X
requenidos’?
Observaciones:
e

IrmgAel experio

Kiamars Paban Lagas - fan Prisr Tomongullo Liper
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Anexo 29: Resumen De Encuesta A Los Clientes Pre Y Post Plan Estratégico

Pre Test Post Test
EDAD Menor de 18 Entre 18 - 30 Mayor de 30 Menor de 18 Entre 18 - 30 | Mayor de 30
8 22 38 10 21 37
Femenino Masculino Femenino Masculino
GENERO |-~ 2% 44 24
P1 Recomendacion | Redes Sociales | Pasé por ahi Recomendacion | Redes Sociales | Pasé por ahi
26 8 34 20 17 31
Totalmente . . Poco . Totalmente Muy . . .
p2 Satisfecho Muy satisfecho Satisfecho Satisfecho Insatisfecho Satisfecho satisfecho Satisfecho Poco Satisfecho | Insatisfecho
20 25 12 9 2 23 27 10 6 2
Totalmente . . Poco . Totalmente Muy . . .
p3 Satisfecho Muy satisfecho Satisfecho Satisfecho Insatisfecho Satisfecho satisfecho Satisfecho Poco Satisfecho | Insatisfecho
17 20 20 9 2 20 23 15 9 1
Totalmente . . Poco . Totalmente Muy . . .
pa Satisfecho Muy satisfecho Satisfecho Satisfecho Insatisfecho Satisfecho satisfecho Satisfecho Poco Satisfecho | Insatisfecho
16 24 14 12 2 19 26 15 7 1
Totalmente . . Poco . Totalmente Muy . . .
PS5 Satisfecho Muy satisfecho Satisfecho Satisfecho Insatisfecho Satisfecho satisfecho Satisfecho Poco Satisfecho | Insatisfecho
18 20 17 9 4 19 26 12 8 4
P6 -I-Soattail?;i?\? Muy satisfecho Satisfecho SatFi);(t:;Zho Insatisfecho 2?32:22? satli\gflg:ho Satisfecho Poco Satisfecho | Insatisfecho
16 20 19 9 4 18 23 15 9 3
p7 Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca
2 4 17 22 23 1 3 13 27 24
P8 Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca
16 23 21 6 2 20 24 18 5 1
Totalmente . . . . Totalmente . . . .
. Muy Accesible Accesible Poco Accesible Inaccesible . Muy Accesible Accesible Poco Accesible | Inaccesible
P9 Accesible Accesible
25 22 17 4 0 26 23 15 4 0
P10 Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca
20 22 18 6 2 21 25 15 6 1
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Anexo 30: Alfa De Cronbach De Encuesta A Los Clientes Pre Plan Estratégico

CLIENTE EDAD | GENERO | P1 COMO TE ENTERASTE P2 P3 P4 P5 P6 P7 (i) P8 P9 P10 TOTAL
1 33 F Pase por ahi 5 5 5 3 3 4 5 4 5 39
2 15 F Pase por ahi 4 4 4 3 3 5 4 5 3 35
3 32 F Recomendacién 5 4 5 4 4 5 5 5 4 41
4 35 F Recomendacion 5 4 4 5 5 5 5 5 4 42
5 16 F Redes Sociales 4 5 4 3 3 5 3 5 5 37
6 17 F Pase por ahi 3 3 3 4 4 3 4 4 3 31
7 44 M Recomendacion 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44
8 15 F Redes Sociales 4 3 4 2 1 4 3 4 4 29
9 48 F Pase por ahi 4 5 4 5 5 4 4 5 4 40
10 17 M Recomendacion 3 2 3 3 3 3 3 3 3 26
11 55 F Pase por ahi 5 5 4 4 4 5 5 5 4 41
12 15 F Recomendacién 5 5 5 5 4 5 4 5 5 43
13 54 F Pase por ahi 4 3 4 4 4 4 4 4 3 34
14 35 F Recomendacion 2 2 2 3 3 3 3 3 2 23
15 20 M Redes Sociales 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
16 59 F Pase por ahi 4 4 4 4 4 3 4 5 5 37
17 57 M Recomendacion 4 3 4 3 3 4 4 4 5 34
18 16 M Pase por ahi 3 3 3 3 3 3 3 3 4 28
19 55 F Recomendacidn 5 4 4 4 4 5 5 3 4 38
20 36 F Pase por ahi 3 3 3 4 4 2 3 4 3 29
21 22 M Pase por ahi 4 3 4 4 4 4 3 4 5 35
22 42 F Recomendacion 2 2 2 1 1 4 2 3 2 19
23 15 F Pase por ahi 5 4 5 5 5 5 5 5 5 44
24 48 M Recomendacion 2 2 2 4 2 2 2 2 2 20
25 45 F Recomendacion 3 3 1 2 2 3 3 3 3 23
26 25 F Recomendacion 4 4 3 3 3 4 4 4 4 33
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27 44 M Pase por ahi 4 4 5 4 3 5 4 4 4 37
28 26 F Pase por ahi 4 4 3 5 5 4 3 5 4 37
29 65 F Pase por ahi 3 3 3 3 2 3 4 4 3 28
30 21 F Redes Sociales 5 4 4 5 5 5 5 5 4 42
31 37 M Pase por ahi 3 3 2 4 4 4 3 4 4 31
32 36 F Recomendacién 4 5 4 3 3 4 3 4 3 33
33 a4 F Pase por ahi 4 5 4 4 4 4 3 5 4 37
34 24 M Pase por ahi 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35
35 48 F Recomendacion 5 5 5 5 5 5 4 4 5 43
36 45 M Pase por ahi 2 2 2 2 2 3 3 3 3 22
37 20 F Redes Sociales 1 1 3 4 3 1 2 3 1 19
38 28 F Pase por ahi 2 3 2 3 3 3 2 2 2 22
39 44 M Recomendacion 5 5 5 5 4 5 5 5 5 44
40 29 M Recomendacion 3 3 3 3 3 3 3 3 4 28
41 41 F Pase por ahi 3 3 2 2 2 3 3 5 3 26
42 40 F Pase por ahi 4 5 3 2 3 4 4 4 5 34
43 39 M Pase por ahi 5 5 4 4 3 5 5 5 4 40
44 27 M Recomendacidn 4 4 5 4 4 4 4 4 4 37
45 33 M Pase por ahi 3 3 3 4 4 3 3 3 3 29
46 32 F Pase por ahi 4 3 3 4 4 4 4 5 3 34
47 25 F Pase por ahi 5 4 5 5 5 3 4 5 5 41
48 25 F Redes Sociales 4 3 4 3 3 5 3 4 3 32
49 33 M Recomendacidn 2 2 2 2 2 3 1 3 3 20
50 22 M Pase por ahi 4 4 4 5 5 4 4 5 4 39
51 30 M Redes Sociales 4 4 5 3 3 4 4 4 3 34
52 38 F Recomendacion 5 5 5 4 4 4 5 2 5 39
53 26 F Recomendacién 4 4 4 5 5 4 4 4 5 39
54 50 M Pase por ahi 2 2 2 2 2 2 2 3 1 18
55 24 F Pase por ahi 4 4 5 4 4 5 5 5 4 40
56 33 F Pase por ahi 5 5 5 4 2 5 5 2 5 38

Paiva Lopez X; Tomanguillo Lopez J Pag. 70




1 i PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL
DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

DEL NORTE

57 38 M Pase por ahi 5 5 4 5 5 5 4 5 5 43
58 25 F Recomendacidn 5 4 4 4 4 5 5 5 5 41
59 34 F Pase por ahi 3 3 2 2 2 3 3 3 2 23
60 22 M Recomendacion 2 2 1 2 2 3 3 3 3 21
61 26 F Recomendacion 5 4 4 5 5 5 5 5 4 42
62 28 F Redes Sociales 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45
63 31 M Recomendacidn 2 2 2 1 2 1 2 3 3 18
64 38 F Recomendacién 4 3 4 5 5 4 4 4 4 37
65 44 M Pase por ahi 1 1 2 3 4 2 1 3 2 19
66 29 F Pase por ahi 4 4 3 3 3 4 3 4 3 31
67 42 M Pase por ahi 3 3 3 3 3 3 3 3 4 28
68 28 M Recomendacién 4 4 4 5 5 4 4 4 5 39
ESTADISTICOS
‘ ‘ ‘ VARIANZAS 1.20934256 | 1.18057958 | 1.24221453 | 1.19442042 | 1.21864187 | 1.05601211 | 1.04736159 | 0.85294118 | 1.12110727 | 62.68923
Calculo de Alfa Formula Leyenda
g, K = ndmero de items
0.94 o = KK_ 1 'S Si = Varianza de cada item
St = Varianza de la suma de todos los items
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Anexo 31: Alfa De Cronbach De Encuesta A Los Clientes Post Plan Estratégico

EDAD | GENERO | P1 COMO TE ENTERASTE P2 P3 P4 P5 P6 P7 (i) P8 P9 P10 TOTAL
15 55 M RECOMENDACION 5 4 5 5 5 4 5 4 5 42
62 55 F REDES SOCIALES 4 3 4 4 4 3 3 3 3 31
52 52 M PASE POR AH[ 5 4 5 5 5 5 4 5 4 42
38 51 F RECOMENDACION 3 3 3 4 2 4 4 4 3 30
64 51 M REDES SOCIALES 2 3 3 2 1 4 2 3 2 22
40 50 M REDES SOCIALES 5 5 4 4 4 5 4 5 4 40
53 49 F PASE POR AH{ 4 5 5 5 5 4 5 4 5 42
13 48 F REDES SOCIALES 3 4 4 4 2 2 3 3 5 30
44 48 F RECOMENDACION 5 5 5 5 5 4 4 5 4 42
57 48 M PASE POR AH[ 4 4 4 3 4 5 5 5 5 39
43 46 M PASE POR AH[ 4 3 3 3 3 4 4 3 4 31
47 46 M REDES SOCIALES 5 5 5 5 4 4 5 4 5 42
41 42 F RECOMENDACION 4 4 5 5 4 4 5 5 5 41
54 42 F REDES SOCIALES 1 2 3 1 2 2 1 3 2 17
65 42 F PASE POR AH[ 5 5 4 5 4 5 4 4 4 40
12 41 F PASE POR AHI{ 4 4 5 4 4 4 5 5 5 40
16 41 F PASE POR AHI{ 5 4 4 5 5 4 4 5 4 40
23 41 F REDES SOCIALES 5 4 5 5 4 5 5 5 5 43
9 40 F PASE POR AH[ 5 5 5 4 5 4 4 3 4 39
24 40 F PASE POR AH[ 2 2 3 1 3 3 2 4 1 21
36 40 F PASE POR AH[ 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39
26 39 M REDES SOCIALES 5 4 5 5 5 5 4 5 5 43
35 38 M RECOMENDACION 5 5 5 5 4 5 4 5 4 42
20 36 M RECOMENDACION 5 5 5 3 5 5 4 5 5 42
46 36 F PASE POR AH{ 4 4 3 2 4 3 3 4 3 30
58 36 F PASE POR AH{ 5 4 4 4 5 5 4 5 4 40
66 36 F REDES SOCIALES 3 5 5 5 5 5 5 5 5 43
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3 35 F PASE POR AH{ 2 2 3 2 4 2 2 2 4 23
19 35 F REDES SOCIALES 5 4 5 4 5 5 4 5 4 41
31 35 F REDES SOCIALES 4 2 3 4 4 3 3 4 3 30
1 33 F RECOMENDACION 3 4 4 3 2 3 3 3 2 27
30 33 F PASE POR AHI{ 5 5 5 4 5 5 4 5 5 43
60 33 F PASE POR AHI{ 2 2 2 1 3 4 3 3 3 23
6 32 M RECOMENDACION 4 5 4 4 4 5 5 4 4 39
49 32 F PASE POR AHI{ 3 3 4 3 2 4 3 3 3 28
51 31 M RECOMENDACION 5 4 4 5 4 4 4 5 5 40
68 31 F RECOMENDACION 4 2 4 3 4 5 3 3 4 32
42 30 F REDES SOCIALES 4 4 4 4 3 3 3 3 4 32
27 29 F PASE POR AHI{ 5 4 5 5 5 5 5 4 4 42
39 29 F PASE POR AHI{ 2 3 3 2 1 1 2 3 2 19
32 28 M RECOMENDACION 4 3 3 3 3 3 4 4 3 30
34 27 F PASE POR AHI{ 5 5 4 5 4 5 5 5 4 42
8 26 M RECOMENDACION 4 3 1 4 4 3 4 4 3 30
29 26 F RECOMENDACION 5 5 5 4 4 5 5 5 4 42
22 25 F REDES SOCIALES 4 4 4 5 5 4 5 4 5 40
37 25 F PASE POR AHI[ 5 5 4 5 5 5 5 5 4 43
48 25 M PASE POR AH{ 4 3 3 4 4 4 3 3 4 32
56 25 M RECOMENDACION 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41
45 24 F PASE POR AHI{ 4 3 2 3 3 4 3 4 4 30
50 24 M REDES SOCIALES 3 4 4 4 2 3 3 4 3 30
67 23 F PASE POR AHI{ 5 5 2 4 5 4 4 5 5 39
17 22 F RECOMENDACION 3 4 4 4 1 5 3 4 4 32
61 22 M PASE POR AHI{ 5 4 4 5 4 4 5 5 4 40
59 21 F PASE POR AHI{ 4 4 2 2 3 3 4 4 3 29
55 20 F RECOMENDACION 4 5 5 4 4 5 5 5 5 42
63 20 M REDES SOCIALES 2 2 4 2 3 4 3 4 3 27
5 18 F PASE POR AH{ 4 3 2 3 3 5 3 3 4 30
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10 18 M PASE POR AHi 3 3 4 4 2 4 3 5 5 33
2 17 F RECOMENDACION 4 3 2 4 4 3 4 2 3 29
1 17 F RECOMENDACION 4 5 5 5 3 4 5 4 4 39
25 17 M PASE POR AHI 4 3 2 4 3 4 3 4 3 30
28 17 F PASE POR AHI 1 1 3 2 2 3 2 2 2 18
7 16 F REDES SOCIALES 4 2 4 3 3 4 4 3 3 30
33 16 M RECOMENDACION 3 2 4 3 3 4 3 4 3 29
4 15 M REDES SOCIALES 4 4 3 4 3 4 5 5 4 36
14 15 M PASE POR AHI 4 5 3 5 3 5 4 4 5 38
21 15 F PASE POR AHi 4 5 4 4 3 5 5 4 5 39
18 14 F RECOMENDACION 3 3 4 2 2 3 4 2 2 25
ESTADISTICOS
| | | VARIANZAS | 10975346 | 1.12110727 | 1.0075692 | 1.26816609 | 1.26557093 | 0.85207612 | 0.9591263 | 0.83628893 | 0.99718858 | 51.98854
Calculo de Alfa Formula Leyenda
i S, K = ndmero de itemes
K = . . .
0.92 o« =715 Si = Varianza de cada ite
St = Varianza de la suma de todos los items
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Anexo 32: Imagenes Del Software Para Validacion
@ *Sin tiulo1 [ConjuntoDatos0] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Editar  Ver Datos TIransformar Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
SHE e [ o ' [ ﬂ]l.%] Q% ‘
= =! i »
‘ ‘ Estadisticas Bayesianas 3
[Pl prosie | T e ==l =0 =1 =]
ST ST Comparar medias »
1 33.00 42,00 Modelo lineal general »
2 35,00 31,00 Modelos lineales generalizados 3
3 41,00 42,00
Modelos mixtos 3
4 42.00 30,00
Correlacionar »
5 37,00 22,00 3 N
6 31.00 40,00 (TR .
7 44,00 42100 Loglineal
F) 29.00 30.00 Redes neuronales »
g 4000 20 Clasificar b
10 26,00 39,00 Reguccidn de dimensiones L3
11 41.00 .00 Escala '
12 43,00 42,00 | P'uebasunnaramétv\mSI P | A Unamuestra
13 34,00 41,00 (et " | M Muestras independientes
14 23.00 17,00 S " | & Muestas relacionadas
15 45,00 40,00 Respuesta miliple » =
. : Cuadros de didlogo antiguos | * | 7 gri-cuaarad
16 37,00 40,00 [ Andlisis de valores perdidos. I I & gni-cuaaraao
17 34,00 40,00 (rEsET e [ Binomial..
18 28,00 43,00 Muestras complejas 3 I Rachas
19 38,00 39,00 B2 Simulacién. [l K-5 de 1 muestra.
20 29.00 21,00 Control de calidad N [ 2 muestras independientes.
il 35,00 39,00 Modelado espacial y temporal 3 S,
2 19,00 43,00
Marketing directo » 2 muestras relacionadas =
W B K muestras relacionadas =
Vista de datos Vista de variables
G Pruebas para dos muestras relacionadas X
Contrastar pares
|& PRE_TEST
& POS_TEST *
+=
r Tipo de prueba
[+ Wilcoxon
Signo
[] McNemar
[C] Homogeneidad marginal
|| Aceptar I Pegar [Besiahlecef” Cancelar ” Ayuda W
s d
Estadisticos de prueba
FOS_TEST-
FRE_TEST
b
> £ -2,808
Sig. asintdticalbilateral) 017
a. Prueba de rangos con signo de
Wilcoxon
b. Se basaenrangos negativos.
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Anexo 33: Plan De Viajes

PLAN DE VIAJES DE INVESTIGACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Responsable
Admmstrador Joseph Salazar Saavedm
Justificacion

Mejorar la calidad y vanedad de productos par lograr ln diferenciacion de la
empresa con la competencia

Objetivos;
Mejorar las relaciones comercinles con las proveedores
Realizar 4 vinyes al afo, previas a las campaitas de

o Campaia Escolar.

o  Campaia Din de la Madre.
o  Campaiin Fiestas Patnas,
o  Campaiia Navidesin
Actividades;

e Dia |: Visitar a proveedores
*  Dia 2 Visita a las galerins de mesa redonda
e Dia 3 Despacho de mucstras v reportes.

Fechas Tentativas:

*  3ra semana de febrero

* 33 semana de abnil

3ra semana de junio,

e Fra scmana de noviembre

Presupuesto aproximado:
Detalles Costo

Pasaje adroo ida y vuelta 600

Mowitdad 250

Hospedaje 270

Alimentacon 400

Maletin 150

Otros r 100

Total ) 1770

== l|
Aprobado por:. = l~\ / Fecha:
\_t 4N,
== 2o /cs 2021
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1

Anexo 34: Plan Publicitario

PLAN DE DISESOS PUBLICITARIOS EN FACEBOOK

Responsable:

Administador Joseph Salazar Saavedra
Justificacsin:

Poca presencia on las redes sociales, poca interaccion de £a pdgena de Facebook
Objetivos

Mejarar ka publicidad por la pagina de Facebook

Conseguir posicionar la marca de la emypress

Atraer chientes potencanles,

Actividades:
MES LNIO |
SEMANAS SEM | SEM 2 SEM 3 SEM 4 1
SEMANA TURISTICA PROMOCION FELICES FIESTAS |
DISERO MOYOBAMEA PRODUCTOS D SAN PEORD
o DIA DEL PADRE FELICFS FIESTAS PROMOCION
DE SAN JUAN PRODUCTOS
TOTAL DE N
< 2 2 2
DISERNOS
MES JULD
SEMANAS SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4
PROMOCION PROMOCION ANIVERSAING
BACIO WS FATINO. PRODUCTOS PRODAICTOS MOYOBAMEA
DSERO 0cI0
PROMOGON :zgr:om: pescupNTosPon | o o
PRODUCTOS MIES PATRIO
PATRIO
TOTAL DE
DBERDS 1 2 2 2
Presupuesto oproximado:
Detallos Casto
Disefios junio 300
Disefas julio 400
Total 700
Aprobado por: Fecha:

20 Jos ] 2022
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Anexo 35: Cronograma De Capacitacion

PLAN DE CAPACITACION AL PERSONAL
AREA TEMA JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
Conocimiento de misidn,
visién y valores de la empresa

Todo el personal Manejo y Prevencién del
Estrés

Trabajo en equipo

Formacion en Liderazgo

Administrativo - -
Metodologias de trabajo

Almacena y da tratamiento a
las mercancias.

Logistico
8 Formas de carga y descarga
de productos.
Técnicas modernas de ventas
Ventas

Servicio al cliente
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Anexo 36: Diagrama De Proceso Logistico
Reallzar L Hay Evaluar € tipo Generar Erviar a
pronostice de micomacion? e pranolico reparte del Gerencia para
la demanda para cada item pronostics aprabacion
[}
o - LS8
E aprabo?
g Cresar
U Infarmacion
L=}
&
1)
I
Informar a
Castear el Cantabilidad
iFvEnlario - para la
maxima evaluacion de
Presupuesios
"y Genarar Enwvlar para
- ‘:ﬂf:;e nfoaTee cir aprobacacion
aJp | capacidad de al Jefe de
macen almascenage Logestica
[ M Relizar layout
- del almacen
E @
@Q
=
[=} 1
3 : Y
5 Definir el GEnerar
= Eslablecer al Stock de nforme de Ordenar ks Rolular s
w cronograma de seguridad v almacenaje itams en o5 | aspacks an al
Imventarics cickos de FraKimo por lugaras glmacen
COMmpra item
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Anexo 37: Plan De Bienestar Laboral

‘ PLAN DE BIENESTAR LABORAL

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL
DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S A.C.

su crecimiento personal y

profesional.

Certificar las

participaciones.

sy desarrollo

profesional

POBLACIO
PROGRAM RESPONSABL INDICADO
FACTOR A OBJETIVO ACTIVIDAD N . FECHA R FORMULA
OBJETIVO
Disefiar desde
principio de afio
Es un programa donde se (# de
) todo el o
crean espacios de actividades
) . cronograma de )
integracion entre los . realizadas/
fechas especiales .
empleados. Indice de #de
_ para los o y
Se generan espacios donde Enero a | satisfaccion actividades
empleados. o
n se pueda celebrar y a la ) Diciembre | de los programadas)
o * Por ejemplo:
E vez lograr gque estas B Todo el ) Todas las | empleados *100
— o ] Cumpleafios Gerencia
_ H actividades sirvan de personal fechas | con las
< n . . Mes del amor y la ) )
04 W integracion entre ) especiales | diferentes (# empleados
@) ) amistad . o )
2 los empleados. Ademas, ) del afio. |actividades satisfechos/
3 o ) Jugar al amigo )
< estas actividades permiten ] realizadas # total de
a ) secreto (Navidad)
S establecer vinculos de ] ) empleados
| Despedida de fin ]
Lg afecto y respeto por medio de af asistentes)
e afio
9( de las celebraciones *100
a Entre todos los
:(' eventos anuales.
O =
Indice de
El objetivo de este ) N satisfaccion
< Realizar reunion )
— programa es celebrar de los (# asistentes
a _ _ fuera de la _
o < el aniversario de la empleados satisfechos/
= @ empresa Todo el ) 12 de
g:: (4 empresa, de esa manera el Gerencia con la # total de
o X ) (restaurante, personal febrero o )
4 E personal festeja de manera ’ actividad asistentes)
g ) ) ) cafeteria, entre )
= unida el aniversario del realizada por *100
Z ) otros) ) )
< lugar en donde trabaja. el aniversario
de la empresa
Indice de (#
Z:' Este programa es para Visitar zonas de empleados trabajadores
8 incentivar a los bajos recursos para Todo el ) o que asistentes/
2 Gerencia Diciembre o
= g colaboradores a apoyar a | entregar viveres de personal participaron # total de
8 O los mas necesitados primera necesidad en la trabajadores)
< .
<>f actividad *100
= Este programa es para Crear un . (#
Q _ o indice de o
= realizar capacitacionesa | cronograma anual capacitacione
> empleados
O @) los empleados, que de la o S
> = i ) o con interés
[ z estarian orientados a capacitaciones o Durante ) desarrolladas/
Z = ) ) Todo el ) por mejorar ]
'(-'_)J = mejorar las relaciones de | cursos a los que Gerencia todo # necesidades
> Q personal . sus
= o los empleados con las los empleados el afio o de
% ) ) o conocimiento o
O funciones que realizan y a | puedan asistir. capacitacione

s encontradas)
*100
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Anexo 38: Métodos de Proyeccion de Ventas

MINIMOS CUADRADOS

y = a+bx b:Nny—Zx-Zy azZy—bEx
NZx?2— (X x)? N
PERIODO - MESES (X~  VENTAS(Y) - XA2 - (X)(Y)
2016 1 539864.2 1 539,864
2017 2 573846.8 4 1,147,694
2018 3 601376.5 9 1,804,130
2019 4 624655.8 16 2,498,623
2020 5 662376.4 25 3,311,882
15 3,002,120 55 9,302,193 |
Periodos 5 MES A PRONOSTIC. 6 siguiente mes
Ventas estimadas $689,173.96
Factor A 511,674
Factor B 29,583 MES A PRONOSTIC 7 en 2 meses
Ventas estimadas $718,757
TENDENCIAS (TASA DE CRECIMIENTO PORCENTUAL)
1
TCP = [(ﬂ)n_l _ 1] Tendencia = Xu(1+ TCP)
Xo
PERIODO VENTAS |
2016, 539864.2 Periodos 5
2017, 573846.8 Xu 662,376
2018, 601376.5 Xo 539,864
2019, 624655.8
2020 662376.4 [Tasa de crecimient  0.052458743 |
[TENDENCIAMES6  $697,123.8 |

INCREMENTOS PORCENTUALES

Incremento A =

PERIODO

2016
2017
2018
2019
2020

Xu—Xo

Xo

VENTAS
539864.2
573846.8
601376.5
624655.8
662376.4

Promedio A =

INCREMENTO

0.062947
0.047974
0.038710
0.060386
0.210017

XA
N—1

Promedio

Pronéstico novie

Pronéstico = Xu(1+ Promedio A)

0.052504
$697,154
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Anexo 39: Estado De Resultado Proyectado:

PERIODO
VENTAS NETAS
COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERATIVOS
GASTOS ADMNISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS

UTILIDAD OPERATIVA
GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A
LA RENTA

IMPUESTO A LA RENTA (30%)

UTILIDAD NETA

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION

COMERCIAL DE LA EMPRESA IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026
739164.4 778315.1 822313.3 868006.1 915102.0
443498.623  466989.035  493388.006  520803.684  549061.213
205665.749  311326.023  328925.337  347202.456  366040.809
135400 138785  142254.625  145810.991  149456.265
96000 98400 100860 1033815  105966.038
39400 40385 41394.625  42429.4906  43490.2279
160265.749  172541.023  186670.712  201391.465  216584.544

90000 90000 90000 90000 90000
70265.7488  82541.0233  96670.7122  111391.465  126584.544
21079.7246 24762.307  29001.2136  33417.4395  37975.3631
49186.0241  57778.7163  67669.4985  77974.0256  88609.1805
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Anexo 40: Inversidn de las estrategias:

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Horas extras 9600 9600 9600 9600 9600 9600
- Materiales e insumos 300 300 300 300 300 300
Pasaje aéreo ida y vuelta 2400 2800 2800 2800 2800 2800
Movilidad 1000 1000 1000 1000 1000 1000
Hospedaje 1080 720 720 720 720 720
©2 Alimentacién 1600 800 800 800 800 800
Maletin 150 150 150 150 150 150
Otros 400 400 400 400 400 400
Disefos publicitarios 3600 3600 3600 3600 3600 3600
E3 Contrato con canal de televisidn local 12000 12000 12000 12000 12000 12000
Merchandising 1800 1800 1800 1800 1800 1800
Materiales e insumos 300 300 300 300 300 300
Refrigerio 400 400 400 400 400 400
4 Capacitador 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Horas extras 3200 3200 3200 3200 3200 3200
Materiales e insumos 300 300 300 300 300 300
£ Horas extras 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Actualizacion y soporte del sistema 150
Fe Horas extras 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Cena por aniversario de la empresa 400 400 400 400 400 400
Almuerzo por el dia del trabajador 400 400 400 400 400 400
Agasajo y presente dia de la madre 300 300 300 300 300 300
E7 Agasajo y presente dia del padre 300 300 300 300 300 300
Cumpleafios de cada colaborador 800 800 800 800 800 800
Canasta navideiia 800 800 800 800 800 800
Chocolatada navidefia 500 500 500 500 500 500
Analista experto 1000
E8
Materiales e insumos 300
Total 46680 44470 44470 44470 44470 44470
Pag.
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Anexo 41: Fotos De Distribucién De Local
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Anexo 42: Pasaje aéreo

ELECTROMIC TLICKET

PASSENGER ITIMERARY RECEIPT

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

TICKET KBH: 1368282873554

RECIBD DE ITINERARLIO DE PASAJERDS BOLETD KRO:
INTERNET IsSUE DATESFECHA DE EMISION: ©6 MAY 28023 12:12
CALLE JOSE GALVEL 558 PLSD 2 ISSUE AGENTAGENTE EMISOR: LIMBEZIWW
MIRAFLORES LIMA MAME /NOMBRE:  SALAFAR/ JOSEPH
PERU; PERL FOLD/D. IDENTIDAD: NI4G849285

OFFICE 1D: PE-157533-8
TELEPHOME/ TELEFOND: IMTERMET
MAIL INFO: INFO.RESERVASESTARPERL. COM

ISSUIMNG AIRLIMESLIMEA AEREA EMISORA H
ADDRESS/DIRECCION H

RIC
TICKET MUMBER/NRO DE BOLETO H

STaR UP .A.C.

CALLE JOSE GALWEZL NRO.S5E INT. ZB2
EDLFICID HUASCAR

MIRAFLORES - LIMA - PERU
28342808844

156-82828 73554

BOOKIMG REF./CODLIGD DE RESERVWA: C1/GCQFTL

FROM/TOD FLIGHT CL DATE DEP ARR FARE BASIS MVE BWA BAG ST

DESDE/HACLA  VUELD CL FECHA HORA HORM& BASE TARLFARLA EQP. ESTATUS
TARAPOTO 213144 @ 11JUN 13509 1588 Q0W/Md 1F 0K
LIMA

AL MOMENTO DEL CHECE-INM DEBERA PRESENTAR UW DOCUMENTO DFLCIAL DE IDENTIDMD CON FOTOGRAFLA: DNI WIGENTE, CEDULA
DE IDENTIDAD, PASAFORTE. AT THE CHECK-LIN PROCESS:, PASSEMGERS MUST SHOW AN OFFLCIAL IDENTIFICATION DOCUMENT

WLTH PHOTO: WALID 1D, IDENTLITY CARD, PASSPORT.

ENDORSEMENTZ/ERDOS0S-RESTRICCIONES 1 MON EMD/NON REF

TOUR C00E H

FORM OF PAYMENT/FORMA DE PAGD toVISA  RKGO00OODOGHETLI XXX/ 2
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Anexo 43: Foto del administrador en Lima visitando a un proveedor
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Anexo 44: Publicacién De Disefio Publicitario En Facebook

)
’F% Importadora GAELA 1l Te gusta

' Salazar Guipan y 25 personas mds

¥ Transparencia de la pagina

X Se cre6 la pagina el 12 de noviembre de 2014

Agrega tu negocio a Facebook
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1 UNIVERSIDAD PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
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Nombre del Puesto: Gerencia general
Area: Gerencia
Puesto al que reporta: No aplica

ORGANIZACION (Organigrama)

GERENTE GENERAL

FUNCIONES ESPECIFICAS

Planificar, organizar, dirigir y coordinar todas las actividades de la Empresa, utilizando en forma
eficiente y eficaz los recursos.

Establecer y mantener una buena imagen empresarial, que permita orientar la organizacion hacia
el logro de resultados.

Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad
de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.

e Representar a la Organizacion judicial o extrajudicialmente, con sujecion a las obligaciones
e establecidas en la constitucion de la Empresa.
e Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area.
e Asumir la representacion legal de la empresa.
e Celebrar contratos de cualquier naturaleza suscribiendo los documentos correspondientes.
e Definir necesidades de personal consistente con los objetivos y planes de la empresa.
e Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para potenciar sus
capacidades.
PERFIL DEL PUESTO
Requisitos minimos Habilidades y/o Competencias
» Titulo Profesional Universitario en » Liderazgo
Administracion y/o a fines. » Responsabilidad en el trabajo
» Contar con minimo 3 afos de » Compromiso con la Empresa
experiencia en labores similares. » Trabajo bajo presion
» Conocimiento de Office a nivel » Capacidad de organizacion
avanzado. » Capacidad de comunicacién
» Conocimiento de ingles a nivel » Trabajo en equipo
intermedio. » Proactivo
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UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Nombre del Puesto:

Administrador

Area:

Gerencia

Puesto al que reporta:

Gerente General

ORGANIZACION (Organigrama)

GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Proyectar las necesidades de la empresa.
e Preparar informes para la gerencia general.
e Apoyar en la seleccion y capacitacion del personal.
e Administrar y controlar los presupuestos.
e Efectuar diligencias externas cuando las necesidades lo requieran.
PERFIL DEL PUESTO
Requisitos minimos Habilidades y/o Competencias

» Titulo Profesional Universitario en » Liderazgo

Administracion. » Responsabilidad en el trabajo
» Contar con minimo 2 afios de » Compromiso con la Empresa

experiencia en labores similares. » Trabajo bajo presion
» Conocimiento de Office a nivel » Capacidad de organizacion

avanzado. » Capacidad de comunicacion
» Conocimiento de ingles a nivel » Trabajo en equipo

>

intermedio.

Proactivo
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UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Nombre del Puesto:

Almacén

Area:

Departamento Logistico

Puesto al que reporta:

Administrador

ORGANIZACION (Organigrama)

DPTO LOGISTICO

ALMACEN

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Recepcionary clasificar la mercaderia que va llegando al almacén.
e Inspeccionar la mercaderia para garantizar su calidad y buen estado.
e Realizar el control del inventario.
e Almacenar correctamente la mercaderia.
PERFIL DEL PUESTO
Requisitos minimos Habilidades y/o Competencias

» Ing. Industrial y/o carreras afines. » Responsabilidad en el trabajo
» Contar con minimo 2 afios de » Planeacion y gestion

experiencia en labores similares. » Comunicacién efectiva.
» Conocimiento de Office a nivel » Organizado.

avanzado.
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UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Nombre del Puesto:

Abastecimiento

Area:

Departamento Logistico

Puesto al que reporta:

Administrador

ORGANIZACION (Organigrama)

DPTO LOGISTICO

ABASTECIMIENTO

FUNCIONES ESPECIFICAS

Supervisar el almacén para verificar la correcta recepcion de la mercaderia.
Conseguir los mejores precios con los proveedores.

Busqueda de la calidad de productos adecuada.

Reposicidon de mercaderia en los periodos de tiempo oportunos.

PERFIL DEL PUESTO

Requisitos minimos

Habilidades y/o Competencias

Ing. Industrial y/o carreras afines. » Responsabilidad en el trabajo
Contar con minimo 2 afios de » Planeacion y gestion
experiencia en labores similares. » Comunicacién efectiva.

Conocimiento de Office a nivel avanzado.

» Organizado.
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CAPITULO Il
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1 e PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
PELHOMTE EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Nombre del Puesto: Ventas
Area: Departamento Comercial
Puesto al que reporta: Administrador

ORGANIZACION (Organigrama)

DPTO COMERCIAL

VENTAS

FUNCIONES ESPECIFICAS

Conocer los diferentes productos que ofrece la empresa.

Asesorar a los posibles compradores, dando a conocer las diferentes promociones que hay en la
tienda.

Lograr vender los diferentes productos que ofrece la tienda.

Cualquier otra actividad vinculada con las anteriores que pueda ser requerida por sus
superiores.

PERFIL DEL PUESTO

Requisitos minimos Habilidades y/o Competencias

Secundaria completa.
Contar con minimo 1 afio de experiencia
en labores similares.

Responsabilidad en el trabajo
Poder de negociacién
Trabajo bajo presion
Capacidad de organizacion
Capacidad de comunicacion
Trabajo en equipo

Proactivo

VVVYVYVY
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I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO Y SU INFLUENCIA
EN LA GESTION COMERCIAL DE LA EMPRESA
IMPORTADORA GAELA MAJAL S.A.C.

Nombre del Puesto:

Caja

Area:

Departamento Comercial

Puesto al que reporta:

Administrador

ORGANIZACION (Organigrama)

DPTO COMERCIAL

CAJA

FUNCIONES ESPECIFICAS

Cobrar a los clientes mediante los diferentes medios de pago.
Registrar movimientos de entrada y salidas de dinero.

Realizar arqueos de caja.

Suministra a su superior los movimientos diarios de caja.
Realizar cualquier otra tarea a fin que se le asigne.

PERFIL DEL PUESTO

Requisitos minimos

Habilidades y/o Competencias

YV VYV

Secundaria completa.

Contar con minimo 1 afio de experiencia
en labores similares.

Manejo de Excel a nivel intermedio.
Conocer billetes y monedas falsas.

VVVYYY

Responsabilidad en el trabajo
Trabajo bajo presion
Capacidad de organizacion
Capacidad de comunicacién
Trabajo en equipo

Proactivo
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