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RESUMEN EJECUTIVO
El presente informe de suficiencia profesional expone la experiencia desarrollada
en la sede Promart PRO, ubicada en San Martin de Porres, Lima, donde se identificaron
deficiencias en la gestion del personal de ventas y un bajo cumplimiento del presupuesto
comercial (74.0 % acumulado a octubre de 2023). Frente a ello, se disefi6 e implementd
el proyecto EVA (Estrategias para Ventas Agiles), orientado a establecer controles
individualizados, asignar metas diferenciadas segin perfil, e integrar herramientas

tecnologicas como Power BI para el seguimiento en tiempo real del desempefio.

La intervencion comprendi6 cuatro divisiones comerciales, 71 vendedores y tres
subgerencias. En 2024, los indicadores evidenciaron mejoras sustanciales: las ventas
anuales crecieron 11%, la contribucién aumentd 6%, y se observo un incremento en el

ticket promedio y los items por transaccion. Estos resultados fueron consecuencia de una
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gestion basada en datos, liderazgo estratégico y cultura de responsabilidad individual.

La experiencia demuestra que implementar sistemas de control adaptados al perfil
del personal, junto con un monitoreo constante, impacta directamente en la productividad
y rentabilidad. Este enfoque, sustentado en competencias profesionales en

administracion, representa una propuesta replicable y sostenible para otras unidades del

grupo.

CAPITULO 1. INTRODUCCION

En un entorno global cada vez més dindmico y competitivo, el sector retail ha
evolucionado significativamente, impulsado por la innovacién tecnologica y el cambio
constante en los hdbitos de consumo. A nivel internacional, las empresas del rubro de
mejoramiento del hogar han apostado por procesos mas eficientes, estrategias centradas
en el cliente y, especialmente, en el uso de herramientas digitales para optimizar su

operatividad, eficiencia de procesos y elevar su nivel de servicio (Deloitte, 2023).

Por ejemplo, compafiias como The Home Depot en Estados Unidos y Leroy
Merlin en Europa han desarrollado soluciones internas basadas en inteligencia de datos,
inteligencia artificial y plataformas integradas de andlisis en Microsoft con el fin de
supervisar el cumplimiento de objetivos de sus equipos de ventas, optimizar horarios,

medir productividad y mejorar la experiencia del cliente. Estas iniciativas les han

10
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permitido tomar decisiones basadas en informacion en tiempo real y alinear a sus equipos

con los objetivos corporativos (Gartner, 2022).

En América Latina, el sector retail ha mantenido una tendencia de crecimiento,
con un énfasis cada vez mayor en la transformacion digital. En paises como Peru, esta
industria ha demostrado resiliencia, dinamismo e innovacién en la atencién al cliente,
adoptando soluciones tecnologicas para modernizar sus operaciones (EY, 2022). En
particular, el rubro del mejoramiento del hogar ha experimentado una expansion relevante
debido al incremento en la demanda de productos para renovacidén, mantenimiento y

decoracion de viviendas (Apoyo Consultoria, 2021).

En este escenario se encuentra Promart Home Center, empresa peruana del
grupo Intercorp, especializada en el mejoramiento del hogar. Fundada en el afio 2011,
Promart ha logrado posicionarse como una de las principales cadenas retail del pais,
gracias a su enfoque centrado en el cliente con un servicio experto y amable, su amplia
oferta de productos y servicios asociados, y su compromiso con la innovacion.
Actualmente, cuenta con una red de 37 tiendas a nivel nacional, siendo la sede de pro, la
tercera en abrir sus puertas el 2012 en el distrito de San Martin de Porres, con un equipo
humano comprometido con brindar una experiencia de compra cercana, confiable y

eficiente.

Como gerente de tienda en Promart, he podido observar de manera directa los
retos que implica liderar un equipo comercial en un entorno altamente exigente, donde la
atencion al cliente, el cumplimiento de metas y la eficiencia operativa son pilares
fundamentales del éxito. En ese sentido, la implementacion de controles al personal de

ventas se presenta como una necesidad estratégica, no solo para mejorar los resultados

11
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del equipo, sino también para garantizar un servicio de calidad alineado con los objetivos

de la empresa.

Con base en esa necesidad, se plante6 la implementaciéon de mecanismos de
control apoyados en herramientas tecnoldgicas del ecosistema Microsoft, como tablas de
Power Business Intelligence (Power BI), paneles de control de datos graficos en
dashboard, ademas de tecnologia utilizadas en aplicativos moviles (Mobile Pocket)
configuradas en equipos Honeywell que agilizan la operacion de la venta directa al
cliente, que permiten gestionar informacion clave, realizar seguimientos en tiempo real y
tomar decisiones fundamentadas en datos. Estas soluciones ofrecen una ventaja
significativa en la supervision de actividades, el monitoreo de indicadores de desempeiio

(KPI) y la trazabilidad de los procesos internos.

Segun su ficha registral, Promart Home Center opera bajo la razéon social
Homecenters Peruanos S.A., con RUC N.°20532710066. Su sede principal se encuentra

en Av. Republica de Panama 2461, Piso 6, San Isidro, Lima.

La estructura funcional de la empresa estd alineadas al cumplimiento de su

proposito, vision, mision y valores institucionales:

e Proposito: “Acompaiiar a las familias a tener su hogar sofiado.”

e Vision: "Ser la empresa lider del mejoramiento del hogar, brindando a las
familias soluciones integrales, accesibles y sin fricciones, impulsada por un
equipo apasionado y dgil que hace de su entorno un lugar mejor.”

e Mision: “Ser la marca de mejoramiento del hogar preferida por los

consumidores para construir, remodelar, mantener y mejorar su hogar.”

12
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e Valores: Integridad, colaboracion, agilidad, servicio experto, pasion por el

usuario, innovacion y empoderamiento.

Estructura Organizacional de Promart Home Center

Gerencia General:

e Gerente General: Responsable de la direccion estratégica y operativa

de la empresa.

Gerencias Funcionales:

e Gerencia de Operaciones: Supervisa las actividades diarias de las

tiendas y garantiza la eficiencia en los procesos operativos.

e Gerencia Comercial: Encargada de la estrategia de ventas, gestion de

categorias de productos y relaciones con proveedores.

e Gerencia de Marketing y Publicidad: Desarrolla campafias de
marketing, gestion de la marca y comunicacion con el mercado

objetivo.

e Gerencia de Recursos Humanos: Maneja la seleccion, capacitacion,

desarrollo y bienestar del personal.

e Gerencia de Logistica: Coordina la cadena de suministro,

almacenamiento y distribucion de productos.

e Gerencia de Finanzas: Administra los recursos financieros,
contabilidad y planificacion financiera de la empresa.

e Gerencia de Sistemas: Gestiona la infraestructura tecnologica y los

13
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sistemas de informacion.
Areas de Apoyo:

e Departamento Legal: Asegura el cumplimiento de las normativas

legales y maneja asuntos juridicos.

e Departamento de Prevencion de Pérdidas: Protege los activos de la

empresa y garantiza la seguridad en las operaciones.

Organigrama de tienda — sede PRO

Figura 1. Organigrama

Gerente de
tienda

‘\‘ e Soporte
Sub Gerente Sub Gerente
comercial 1 comercial 2
L Consultores de L Consultores de
Jefe Almacén Jefe cajas Jefe prevencion
venta venta
|\-
prevencionistas
reposicion caja
L L
s Cajeros
reposiciéon

Nota. Elaboracion propia a partir de informacion — Promart PRO (2023-2024)

Sub Gerente
administrativo
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

Este capitulo presenta los fundamentos tedricos que sustentan la experiencia
profesional desarrollada. Se abordan conceptos clave sobre el control organizacional, los
indicadores de gestion comercial en retail y el uso de herramientas tecnologicas como
Power BI, permitiendo establecer la base conceptual para analizar la intervencion

realizada y sus resultados.

2.1. El Control Organizacional

El control organizacional es una funcion esencial de la administracién que permite
garantizar que las actividades de una empresa se alineen con los objetivos estratégicos
establecidos. Segiin Chiavenato (2006), el control implica medir y corregir el
desempefio para asegurar el logro de las metas organizacionales. Koontz y Weihrich

(2008) clasifican el control en tres tipos principales:

15
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o Control Preventivo: El control preventivo se enfoca en evitar errores antes de
que ocurran. Se implementa en la etapa previa a la ejecucion de las actividades y

busca establecer condiciones 6ptimas para que los procesos fluyan correctamente.

Segun Stoner, Freeman y Gilbert (1996), el control preventivo “actia sobre los
insumos para garantizar que los estandares se cumplan desde el inicio del proceso
administrativo”. Es decir, previene desviaciones mediante politicas, normativas,

capacitaciones, programacion de actividades y correcta asignacion de recursos.

En el contexto de ventas, un control preventivo seria la planificacion de metas
semanales y la capacitacion previa del personal sobre técnicas de atencidon al

cliente y protocolos comerciales.

e Control Concurrente: El control concurrente se lleva a cabo durante la ejecucion
de las actividades. Permite la deteccion inmediata de desviaciones y la correccion
en tiempo real. Este tipo de control también es conocido como control simultdneo

o en linea.

Segun lo sefialado por Robbins y Coulter (2018), el control concurrente “permite
tomar medidas correctivas mientras se esta realizando la actividad, reduciendo la

posibilidad de que las desviaciones afecten el resultado final”.

Este tipo de control es especialmente util en entornos de alta variabilidad y
dindmica operativa, como el sector retail. Herramientas tecnoldgicas como los
dashboards en Power BI permiten implementar este tipo de control de manera

eficiente, ya que brindan datos actualizados minuto a minuto.

16
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En Promart, un dashboard que muestre las ventas por hora permite al jefe de tienda
observar si se estan cumpliendo las metas del dia y tomar decisiones inmediatas

(como reubicar personal o activar promociones).

o Control Posterior o correctivo: Este tipo de control se ejecuta después de que la
actividad ha finalizado. Permite comparar los resultados obtenidos con los
objetivos planeados y establecer medidas correctivas o de mejora para futuros

ciclos.

Segun Chiavenato (2006), el control posterior “se basa en la retroalimentacion
de resultados, permitiendo el aprendizaje organizacional y la toma de decisiones

estratégicas”.

Aunque no evita errores en el momento, es clave para la mejora continua y el
aprendizaje institucional. Se basa en informes, auditorias, evaluaciones de

desempefio y analisis de KPI.

En Promart, un informe mensual de desempeiio por colaborador o seccion permite
identificar quiénes alcanzaron sus metas y qué factores influyeron en los

resultados.

2.2. Gestion del Personal de Ventas

La importancia estratégica del personal de ventas

El personal de ventas cumple un rol central en las organizaciones orientadas al

cliente, especialmente en el sector retail. Son los responsables de representar la marca,

17
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concretar las ventas y garantizar una experiencia satisfactoria para el cliente. Por ello, su

desempefio debe ser monitoreado constantemente y evaluado de manera objetiva.

Para los autores Kotler y Keller (2016), un equipo de ventas exitoso no solo debe
cumplir con las cuotas asignadas, sino también transmitir valor al cliente, construir

relaciones duraderas y alinearse con los objetivos estratégicos de la empresa.

En palabras de Stanton y Spiro (2005), ellos enfatizan que una gestion efectiva del
personal de ventas abarca procesos de seleccion, formacion, supervision y evaluacion del

rendimiento.

Indicadores Clave de Desempeiio (KPI) en ventas

Los KPI son métricas que permiten medir el rendimiento de los vendedores de
forma objetiva, consistente y en relacion con los objetivos comerciales. De acuerdo con
Parmenter (2015), los KPI son "instrumentos vitales de gestion que ayudan a las

organizaciones a definir y medir el progreso hacia sus metas".

Aplicados al area de ventas, estos indicadores permiten:

e Medir la productividad individual o grupal.
e Detectar desviaciones respecto a metas.
e Tomar decisiones de mejora en tiempo real.

e Motivar al personal mediante retroalimentacion objetiva.

Los Principales KPI en la gestion del personal de venta son:

1. Cumplimiento de cuota de ventas: Este KPI mide el porcentaje de ventas

18
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realizadas frente a una meta establecida. Es el indicador mas utilizado y directo

para evaluar a los vendedores.

Ejemplo: Si un vendedor tiene una meta mensual de S/ 50,000 y vende S/ 45,000,

su cumplimiento sera del 90%.

Segtin Jobber y Lancaster (2012), este es un KPI indispensable en cualquier

programa de evaluacion de desempefio comercial.

Tasa de conversion: Refleja el porcentaje de clientes atendidos que concretan una
compra. Es fundamental para medir la efectividad del vendedor mas alla del

volumen total de ventas.

Ejemplo: Si un vendedor atiende a 50 personas y 25 compran, su tasa de

conversion es del 50%.

Segin Kotler y Keller (2016) destacan este KPI como clave para evaluar el

impacto del vendedor en la decision de compra.

Ventas promedio por cliente (ticket promedio): Mide cuanto dinero gasta, en
promedio, cada cliente que realiza una compra. Es util para evaluar la capacidad

del vendedor de generar ventas cruzadas o adicionales.

Ejemplo: S/ 5,000 en ventas / 20 clientes = S/ 250 de ticket promedio.

Al respecto, Churchill, Ford y Walker (2000) destacan este KPI como “un reflejo
de la habilidad del vendedor para maximizar el valor de cada interaccion

comercial”.
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4. Ventas por hora trabajada: Este KPI permite evaluar la eficiencia temporal del

vendedor y es util en ambientes de alta rotacion de clientes, como el retail.

Ejemplo: S/ 2,000 vendidos en un turno de 4 horas = S/ 500 por hora.

Asimismo, Zoltners, Sinha y Lorimer (2006), sefialan que “las ventas por hora son
un indicador de eficiencia clave en entornos donde los vendedores tienen contacto

constante con clientes y tiempos controlados”.

5. Nivel de ausentismo o puntualidad: Aunque no mide ventas directamente, es un
KPI operacional clave que afecta la cobertura de atencion y el desempetio global

del equipo.

Segtn Robbins y Judge (2017) sostienen que “el control del ausentismo laboral es

fundamental para mantener la productividad y la moral del equipo de trabajo”.

6. Satisfaccion del cliente: Puede medirse a través de encuestas, NPS (Net Promoter

Score) o valoraciones post-venta. Refleja la calidad del servicio ofrecido.

Segtun Churchill et al. (2000), este tipo de indicadores subjetivos deben

combinarse con los financieros para tener una vision completa del desempeiio.

2.3. Business Intelligence (BI)

Definicion y fundamentos

El concepto de Business Intelligence (BI) hace referencia al proceso de

recopilacion, integracidon, andlisis y presentacion de datos para apoyar la toma de
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decisiones empresariales. En esencia, BI transforma datos dispersos en conocimiento

accionable (Laudon & Laudon, 2020).

De acuerdo con Ranjan (2009), BI es “un enfoque integrado para apoyar la toma
de decisiones mediante el uso de datos, herramientas analiticas y modelos de prediccion
basados en informacion histérica y actual”. Su proposito es generar ventajas competitivas,

optimizar procesos y anticipar tendencias.
Componentes Principales del BI
El ecosistema de BI se compone de varios elementos clave:

e Fuentes de datos (Data sources): pueden incluir sistemas ERP, CRM, bases de
datos internas, hojas de célculo, etc.

e Procesamiento de datos (ETL): extraccion, transformacion y carga de los datos.

e Almacenamiento (Data Warehouse): repositorio centralizado donde se consolida
la informacion.

e Herramientas de analisis (Analytical tools): permiten visualizar patrones, generar
reportes y dashboards.

e Presentacion de resultados (Reporting): comunicacion efectiva a los tomadores de

decisiones.
La aplicacion de Bl en el area de ventas ha demostrado ser efectiva para:

e Supervisar Indicadores Clave de Desempeiio (KPI): Permite un seguimiento

detallado y en tiempo real de métricas esenciales.
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e Detectar Desviaciones: Identifica rapidamente areas donde el desempefio no
coincide con las expectativas, facilitando intervenciones oportunas.

e Alinear al Equipo Comercial con los Objetivos Estratégicos: Proporciona claridad
sobre las metas y el progreso hacia su consecucion, fomentando la cohesion y

direccion del equipo.

Un estudio de caso en una empresa minorista evidencio que la implementacion de
BI mejor6 significativamente la eficiencia operativa y la capacidad de respuesta a las

tendencias del mercado (Muntean & Muntean, 2022).

2.4. Tecnologia en la Gestion Comercial

La transformacion digital ha revolucionado la gestion comercial en las empresas.
Torres (2019) senala que la digitalizacion de procesos permite automatizar tareas, reducir
errores y aumentar la eficiencia del equipo de ventas. En este contexto, herramientas
como Powers BI se han convertido en esenciales para la creacion de tableros de control
que integran datos en tiempo real de diversas fuentes, proporcionando informacién

relevante para la toma de decisiones rapidas y precisas.

Al respecto, investigaciones recientes indican que el uso de Inteligencia Artificial
(TIA) y aprendizaje automatico en el andlisis de datos de ventas puede predecir
comportamientos de compra y optimizar estrategias comerciales. Por ejemplo, la
aplicacion de modelos predictivos ha permitido a empresas minoristas anticipar demandas
y ajustar sus inventarios de manera eficiente, reduciendo costos y mejorando la

satisfaccion del cliente (Chong et al., 2021).
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En el sector retail, caracterizado por su dinamismo y orientacién al cliente, la

tecnologia ofrece ventajas claras:

e Agilidad en la supervision de equipos en diferentes turnos o sedes.
e Automatizacion de reportes, reduciendo el margen de error humano.
e Trazabilidad de datos, lo cual mejora la transparencia y la rendicion de cuentas.

e Personalizacion de indicadores para cada area o rol.

Segun Negash (2004), el BI genera valor no solo al nivel estratégico, sino también
operativo, ya que fortalece el control interno, reduce la incertidumbre y facilita el

aprendizaje organizacional.

2.5. Promart Home Center como Contexto de Aplicacion

Promart Home Center es una empresa peruana del sector retail, perteneciente al
Grupo Intercorp, especializada en productos para el mejoramiento del hogar. Desde su
fundacion en 2011, ha experimentado un crecimiento sostenido, consoliddndose como
una de las principales cadenas del pais. El area comercial de Promart juega un papel
crucial en el logro de los objetivos corporativos, siendo responsable del contacto directo

con los clientes, la venta de productos y la generacion de ingresos.

La implementacion de herramientas tecnologicas de control y analisis en el area
comercial es esencial para mejorar la eficiencia, monitorear el desempefio del personal de
ventas y tomar decisiones basadas en informacion precisa. Estudios han demostrado que
la adopcion de sistemas de BI en empresas del sector retail mejora la capacidad de

respuesta a las dindmicas del mercado y optimiza la gestion de recursos humanos
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(Muntean & Muntean, 2022).
2.6. Limitaciones encontradas en la experiencia

Durante la implementacion del sistema de control basado en herramientas de

Microsoft, se identificaron varias limitaciones relevantes:

e Resistencia al cambio: Algunos colaboradores mostraron poca disposicion a

adaptarse a los nuevos sistemas de seguimiento digital.

o Limitaciones técnicas: No todos los puntos de venta contaban con

infraestructura tecnoldgica suficiente (equipos lentos, conectividad deficiente).

o Dependencia de la calidad del dato: Si la informacion registrada (por ejemplo,

asistencia o ventas) era incorrecta, el sistema no podia ofrecer reportes fiables.

e Curva de aprendizaje: Algunos supervisores requerian capacitacion adicional

para entender y manejar los dashboards correctamente.

Estas limitaciones fueron abordadas mediante acciones de capacitacion,
retroalimentacion continua y mejoras graduales en los sistemas de captura de

informacion.

Desde una perspectiva teorica, la implementacion de controles al personal de
ventas usando herramientas como Power BI estd sdlidamente respaldada por las teorias
de administracion y por estudios cientificos recientes. El control como funcion
administrativa, la gestion del talento humano basada en indicadores, y el uso de BI como

instrumento estratégico convergen en una propuesta que no solo mejora el rendimiento,
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sino que también profesionaliza el proceso de toma de decisiones en entornos

comerciales.

Karen Alarcon Guizado
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CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1 Descripcion del proyecto laboral

Mi experiencia profesional en el sector retail se extiende a lo largo de 22 afos,
iniciando en el rubro de supermercados, donde desarrollé una sélida base en gestion
operativa, atencion al cliente y liderazgo de equipos. Durante 10 afios trabajé en
Hipermercado Tottus, ocupando diversas posiciones hasta alcanzar el puesto de gerente
de tienda, donde estuve a cargo de la gestion integral del establecimiento, liderando

procesos comerciales, logisticos y administrativos.

Posteriormente, tuve la oportunidad de continuar mi carrera profesional en el
extranjero, desempefidndome durante tres anos como jefe de tienda en Supermercados
Eroski, en Espaifia. Esta experiencia internacional amplié mi vision de la gestion retail,
permitiéndome conocer otros modelos de negocio, estandares de servicio y herramientas

de control orientadas a la eficiencia operativa.

Al regresar al Peru, incursioné en el sector de servicios, administrando un
gimnasio de la cadena Gold's Gym por un periodo de dos afios. Este rol implico la
planificacion y supervision de operaciones diarias, atencion al cliente, gestion del
personal y manejo de indicadores financieros, lo cual fortaleci6 mi enfoque en la

rentabilidad del negocio desde un rubro diferente al de consumo masivo.

En el afio 2018 empecé a laborar en Promart Home Center, empresa peruana
especializada en el mejoramiento del hogar, que forma parte del Grupo Intercorp. Promart

cuenta con mas de 6,000 colaboradores distribuidos en 37 tiendas a nivel nacional y una
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oficina principal. Ingresé a la empresa tras un riguroso proceso de seleccion llevado a
cabo por el area de Gestion Humana, ocupando inicialmente el puesto de subgerente
comercial. Tras un afio de desempeno destacado, asumi el cargo de gerente de tienda,

funcién que vengo ejerciendo desde hace siete afios.

Como gerente de tienda en Promart, mis responsabilidades abarcaron tres pilares
fundamentales: gestion del personal, gestion comercial y gestion operativa, teniendo
como principal objetivo asegurar la rentabilidad del negocio. Esto implica liderar equipos
de trabajo, garantizar el cumplimiento de metas de ventas, optimizar procesos internos,
controlar indicadores de desempeiio, y fomentar una cultura de servicio y mejora

continua.

Para el desarrollo del presente informe, se considerd6 como base la experiencia
adquirida en la sede Promart PRO, ubicada en el distrito de San Martin de Porres, en
Lima. Dicha sede contaba con un total de 180 colaboradores, y el enfoque del trabajo se
centrd en el area comercial, conformada en ese momento por 68 vendedores y 4 expertos,
distribuidos en cuatro divisiones comerciales, bajo la supervision de tres subgerentes

comerciales.

Durante la implementacion, el area comercial de la tienda PRO estaba segmentada

de la siguiente manera:

e Division 1: Areas de materiales de construccion, ferreteria, herramientas de

construccion y herramientas domésticas. Cuenta con 20 vendedores y 1 experto.
e Division 2: Areas de pisos (porcelanatos, cerdmicos, mayolicas, pegamentos),
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pinturas, cocinas y bafios. Estad conformada por 27 vendedores y 2 expertos.

o Division 3: Areas de electricidad, gasfiteria e iluminacion. Tiene una dotacion de

13 vendedores y 1 experto.

e Division 4: Areas de muebles, organizacion, jardineria y limpieza. Esta integrada

por 8 vendedores, siendo la tinica division sin experto asignado.

Esta experiencia proporciondé un contexto real y actualizado para abordar la
implementacion de controles al personal de ventas, en busca de mejorar su desempeio y
contribuir a la rentabilidad del negocio, lo cual constituye el eje central del presente

informe de suficiencia profesional.
3.2 Funciones desempeiiadas

Como gerente de tienda en Promart Home Center, mis funciones se establecen
en tres areas estratégicas: gestion humana, gestion operativa y gestion comercial, todas
orientadas al cumplimiento de los objetivos del negocio y a garantizar la rentabilidad de

la tienda.
Gestion Humana

Dentro de este eje, ser responsable de asegurar el cumplimiento de la normativa
legal vigente respecto a los colaboradores, asi como de liderar y supervisar los procesos

relacionados con la gestion del talento. Entre mis funciones principales destacan:

e Seguimiento a los procesos de contratacion de personal nuevo.
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Control del cumplimiento de capacitaciones obligatorias y funcionales.

Ejecucion de evaluaciones de desempefio del personal en puestos de jefatura y

subgerencias.

Supervision del cumplimiento de funciones especificas segiin los descriptivos de

puestos establecidos por la empresa.

Promocion de un entorno laboral orientado al bienestar, el desarrollo profesional

y el compromiso del equipo.
Gestion Operacional

Esta area implica el control y supervision de las operaciones internas de la

tienda, asegurando la eficiencia de los procesos logisticos, el cumplimiento de politicas

y el orden operativo. Mis funciones incluyen:

Control de inventarios y gestion de productos en tienda.

Supervision de la operacion logistica y de abastecimiento, garantizando la

disponibilidad de productos.

Control de mermas conocidas y desconocidas, aplicando medidas correctivas y

preventivas.

Verificacion del cumplimiento de politicas y procedimientos internos sujetos a

auditoria.

Asegurar el cumplimiento de normativas legales externas, como las exigidas por
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entidades municipales, INDECI y otros organismos reguladores.

Gestion Comercial

En el eje comercial, lidero la planificacion y ejecucion de estrategias para

alcanzar y superar los objetivos de venta. Esto requiere una constante supervision,

analisis del comportamiento del mercado y toma de decisiones oportunas. Entre mis

funciones se encuentran:

Seguimiento constante al cumplimiento de las metas de ventas establecidas por

la empresa.

Supervision de la asignacion de horarios del personal, adaptandolos segin los

flujos de clientes y picos de venta.

Control de la implementacion efectiva de promociones comerciales.

Verificacion de la correcta cobertura de stock, con enfoque en la disponibilidad

de productos clave.

Monitoreo y ajuste de precios de venta, buscando competitividad frente al

mercado.

Supervision del uso adecuado de herramientas tecnoldgicas de apoyo a la venta.

Busqueda continua de nuevas estrategias y oportunidades para el cumplimiento

de objetivos comerciales.

Estas funciones integradas permiten una gestion eficiente y orientada a
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resultados, alineada con los estandares de Promart y con las exigencias del entorno

competitivo del sector retail.

3.3 Objetivos del proyecto laboral

A partir del andlisis de la situacion actual del personal de ventas y la necesidad de
implementar mecanismos de control eficientes, se definié el objetivo general y los

objetivos especificos que estructuran el enfoque del trabajo.

Objetivo general

Implementar mecanismos de control en la gestion del personal de ventas y su
incidencia en el incremento de la rentabilidad de la empresa Promart sede PRO (Lima-

Peru), durante los afos 2023 — 2024.

Objetivos especificos

1. Identificar las principales deficiencias en el control del personal de ventas en la
sede Promart PRO, relacionadas con el cumplimiento de funciones, metas

comerciales y uso de herramientas de gestion.

2. Disefar y aplicar mecanismos de control orientados a mejorar la supervision, el
seguimiento de indicadores y el cumplimiento de objetivos en las cuatro

divisiones comerciales de la tienda.

3. Evaluar el impacto de los controles implementados en el desempefio del personal
de ventas, considerando variables como productividad, cuamplimiento de horarios

y manejo de herramientas tecnologicas.
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4. Analizar la incidencia de la mejora en el desempefio del personal de ventas sobre
la rentabilidad de la sede, tomando como base indicadores comerciales antes y

después de la implementacion de los controles.
3.4 Estrategias de desarrollo del proyecto laboral

Mi incorporacion a la sede Promart PRO se dio en el mes de octubre del afio 2023,
en un contexto desafiante para el area comercial. El andlisis del acumulado de ventas
desde enero hasta septiembre revel6 un cumplimiento del 74.0% respecto al presupuesto
asignado. Este indicador reflejaba una situacion critica que requeria acciones inmediatas

y estratégicas.

Ante esta situacion, se procedio a realizar un diagndstico profundo del area
comercial, evaluando la participacion de ventas por divisiones, areas, departamentos y
lineas de producto. También se analiz6 la dotacioén del personal, la antigiiedad de los
colaboradores, el nivel de cumplimiento de capacitaciones, y la contribucion individual

al total de ventas.

Uno de los hallazgos mas relevantes fue que las cuotas de venta no se asignaban
de forma individual. Aunque existia un sistema de bonificacion, este se basaba
unicamente en el cumplimiento divisional, lo cual generaba falta de compromiso
individual en el logro de los objetivos, ya que los resultados dependian del grupo y no

necesariamente del esfuerzo personal.

Frente a ello, se llevaron a cabo reuniones de coordinacién con cada uno de los

subgerentes comerciales, con el objetivo de disefar acciones orientadas a optimizar la

32
Karen Alarcon Guizado



BKIVERSIDAD GESTION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN EL
ML WRTE INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PROMART SEDE
PRO (LIMA-PERU), DURANTE LOS ANOS 2023 Y 2024.

1r “P“ IMPLEMENTACION DE MECANISMOS DE CONTROL EN LA

gestion del equipo de ventas. Como producto de estas reuniones, se formul6 el proyecto
denominado EVA (Equipo de Ventas Agiles), el cual estuvo compuesto por las siguientes

acciones:

e Asignacion de cuotas de venta individualizadas, considerando variables como la

antigliedad, la experiencia previa y el nivel de dominio técnico de los productos.

e Implementacion inicial de un sistema de seguimiento mediante Excel, que
permitié registrar y observar el avance individual de los colaboradores frente a

sus objetivos asignados.

e Desarrollo posterior de una herramienta dindmica en Power BI, que integro
informacion relevante como el nombre del colaborador, fecha de ingreso, division
asignada, turno, ventas acumuladas, porcentaje de cumplimiento, nimero de items
por transaccion y ticket promedio. Esta herramienta fue disefiada para facilitar la
visualizacién de los datos en tiempo real y apoyar los procesos de toma de

decisiones con base en informacién actualizada y estructurada.

3.5 Planificacion del proyecto laboral

En el marco del proyecto EVA (Estrategias para Ventas Agiles), se llevaron a cabo
una serie de actividades estructuradas y orientadas a generar cambios sostenibles en la
gestion del personal de ventas. Estas acciones estuvieron enfocadas en la implementacion
de controles efectivos, el seguimiento de desempefio individual y la toma de decisiones
basada en datos objetivos. A continuacion, se describen las principales actividades
ejecutadas:
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1. Analisis de estructura y rendimiento comercial

e Evaluacion del historial de ventas por divisiones, categorias y lineas de

producto.
e Analisis del cumplimiento de presupuesto por areas y colaboradores.

e Revision de la estructura de dotacion y experiencia del personal.

Figura 2. Analisis de ventas por areas

TIPO DE VENTA = TIPO PAGD = DIVISION = MODALIDAD i= ArEA i= # SEMANA
opasr. TENDAGRE | O TR =308 ONE PROMART Servicios =31 SERVICIOS EXTRAGARANTIA  Evtra Gorantio = 13 TIPO PAGO
PROMART . L XIU - o | 2 - wox| erey £
=™ 105 Ll B bl IR e[| 3%
" o | 20 |
Eo 155 | Bis E® |\
400 P EE o 58
x ™ wem o | B . \ w o =
= 8 a2 756 s a6 g = s 3 5 il B
o = = = = = SN =
24.06% Gjas DOl DwEZ  DWO3  DWDS  Gerenda D12 Div.03 Div. 08 ° o o0z - o
TOTAL= MS. 696,435 - TAX —— % PART EICTRX ——XPART IV TRX —4— K FART Hous ey
TIPO DE VENTA Hzipay = 1,054 IZIPAY POR DIVISION EXTRA G. POR AREA CANT. SKU LONG TAIL TOTALTRX=3,003 4 SEMANA
35 1204 || grg LU | 2 EEETH 1006 gg00 o
3gi - 1008 | 80 | w s || e -
2500 % o an 1200
2000 £ -] e oo A el
15 bl t 55 || F aw E
I x| LD . o E- o
s 4 E () wl 2 - s : w ‘
> & m M oz B S T | £ £ Y. 2 2 m,
ExmGaantla  OmPoman  Senidos L " Aos Az A0 a1 L - —w
Gk OwOl D02 D03 D04 Gorenda HER s Be P ane SEMas sMeE sME
— T AT - TR FART o Gorana —4— % PART e S NPT — TR
82 Colaboradores utilizan One Promart a8 Hi 3 [] 76 53% [ 1.241 349
Ordenar por: 4 4 0 ) s ) TOP'S DE USUARIOS IMPLIMIENTD ONE PROMA &
N DHI COLABORADOR FUESTON N AREANIFISIONT TR IE PROMAFERYICIOEXTRA GIZIPAYIBJETIV(: CUMPL
1| 7.2E.07 |BANDA TINTAYA, GUSTAYD JESUS |COMSULTOR | A10-PIS | Die02 | 1 St 5423
2 | 7.6E.07 |REMICID SIVIRICHI YEDY CORINA_ [COMSULTOR | ADS-PIN| Div.02 | 1 St 4450 1] ]
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Figura 3. Evolucion de ventas 2023
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2. Reuniones estratégicas con subgerencias comerciales
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i)

e Espacios de diagndstico conjunto y definiciéon de medidas de control.
e Replanteamiento de la distribucion de cuotas de venta segiin nivel de

experiencia y capacidades individuales.

3. Disefio e implementacion del proyecto EVA

e Asignacion de metas individuales personalizadas, basadas en
antigiiedad, experiencia y complejidad del area.
e Desarrollo de matrices de seguimiento en Excel como herramienta inicial

de control.

Figura 4. Metas por rango de antigliedad y puesto

Meta Consultor Meta Matizador Meta Experto
Maodalidad o Rango Meta Diaria Modalidad - Rango Meta Diaria Maodalidad 2 Rango Meta Experto
PART TIME [0 Eamiis 5/ 1.500 PART TIME 0 Eamisas 5/ 2.500 PAZT TIME 0 Eamisis s 5/ 4000
EMPLEADD <1 3afos] 5/ 2800 EMPLEADD <1 Zafios] 5/ 2500 EMPLEADD <1 Zafios] 5/ 4000
FAST TIME 1 3afos] 5/ 2.100 PFART TIME 1 3afios] 5/ 2500 FUET TIME « 1 3aflos] /4000
FAST TIME o6 12meses] 5/ 1.800 PFART TIME 5/ 2500 FUET TIME 6 12meses] 5/4000
EMPLEADD M 4 3 afics 5/3.300 EMPLEADD 5/ 2500 EMPLEADD Mas d¢ 3 ahics 5/ 4000
PART TIME M 4 3 afics 5/ 2700 PART TIME Mas da 3 afies 5/ 2500 PAET TIME Mas d¢ 3 ahcs 5/4000
Consultores - Rango <0-6meses] Consultores - Rango <1-3afios]

s e R e e e

FIF2622  Wilson Trauco PART TIME ELITEN - ETEN TE162330 Ao Mo PART TIME 300 5 2465 B

TIB63EM  Erco Vesquez FART TIME 53510 [ a4 TI1BIEES  Abel Rojes PART TIME 5 2100 s 8 s
73328551 Victor Cordova PAAT TIME 53251 [l T 76683311 Abrafham Ladines PART TIME 100 52 |- RS
TE301488  Jackelin Telks FAAT TIME i3 . 208 % TR225805  Aderly Jimenex PART TIME 00 52374 . 3%
T2EIAS55  eyzy Tomes FART TIME 52035 . 196:% TI944426 Ao Cuispe FART TIME 100 a7 . 0%
TI0AINS  Klarits Cvils EMPLEADD 574215 . 1% E4261233  Adonis R PART TIME 100 51842 . Ba%
TAS31BE  Franchesco Tanants  PART TIME 5 2868 . 19 % TEE2515  Adrian Pacherres PART TIME & 2100 5184 . Ba%
TEEASDINT Mbrred Pt CADT TikAT <rnan B snoo TEEATEAT  hdrimd b CADT TikAr T SR REL: | oo

Consultores - Rango <6-12meses] Consultores - Rango Mas de 3 afios

I I ) ) e

I o e i B

TO25BA5Y  Adery Ahia PART TIME & S1TTs . % TE4TE2RE  Ximena Mendez EMPLEADD /3300 &/ 6266 .

73510438 Adrian Casas PART TIME 5/ 1.800 51472 [ - ETEY TE4E0  Michelle Villanueva  EMPLEADO 5/ 3300 5/ 5,689 | e
71074433 Adrian Peralta PART TIME &/ 1800 Sz |+ ] Ti514E58  Ana Sangama EMPLEADD 5/ 3300 5f5.558 | REES
Q0713779 Adriana Ledn PART TIME &/ 1.800 52172 [« EEET BOGTSE4D  Flarencio Medina EMPLEADD 5/ 3300 5/ 5.205 B e
71594728 Ainboa Chim FART TIME 5 1.800 51523 . B5% 47145 Jean Conce EMPLEADD 53300 512 . k-
43824780 Alan Baca EMPLEADD 5 2.500 U] . 133% 72539302  Brenca Reyes EMPLEADD /3300 S/ 4475 . 148%
TATF1198  Alan Ganzales PART TIME 5 1.800 5163 B sa= T2IGBTSS  Yanet Riguelme PART TIME 5/ 2700 &F 3832 | IREEES
TEWIETED  Albuet B DADT Tikdr 44 an T B sana LR T N T " FLani AR EXEET cidrer L BRI
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Figura 5. Cuadro de seguimiento a las ventas por vendedor

TIEMPOSERVICIO

[Comeses [ <avmnos] B
e tameses) Lzsoes= 9
E==

—
=

CUMPLIM.

prry
11

[1100% 2 mbs> ] <0 7551
<75% a 100%] {en blanco)

TOP PART.% BOTTOM PART.%

VENTA PROM. META DIA PROM.
COLABORADOR MOD. TOTAL DIARIO  PROM. | CUMPL% TEMS
ACTUAL VENTA VTA

William Rojas EMP 6 5 260% 19324 24000 -4,676.3 3,865 4,000 5 96.6% o 4.96 772.9

lulio Leon EMP 6 71 740% 37045 24000 13,1452 7,429 4,000 fh 185.7% o 555 523.2

Cesar Soria EMP 6 B2 854% 16407 15000 14074 3,281 2,500 fh 131.3% 3§ 2.26 200.1

Herica Barrientos ~ EMP 5 48 60.0% 17,151 20,000 -28487 3,430 4,000 5 85.8% o 3.65 357.3

Cinthia Ortiz EMP 6 69 719% 19960 19,800 160.0 3,892 3,300 fh 120.0% o 3.83 299.3

Jorge Damian EMP 6 73 760% 34167 19,800 14,367.3 5,695 3,300 fh 1726% | 3.4 468.0

Silvia Chapilliquen ~ EMP 6 118 100.0% 22140 15000 71401 4428 2,500 i 177.1% 3 287 186.1

Juan Dominguez  EMP 5 30 37.5% 13315 20000 -66854 2,663 4000 66.6% 3§ 2.23 443.8

Jose Sixto EMP 1 1 6.3% 600 3,300 -2699.8 500 330000 18.2% o 5.00 600.2

Cesar Varillas EMP 6 38 396% 12,499 19800 -7,3011 2,500 33000 75.9% ¥ 163 328.9

Kevin Valentin EMP 6 57 594% 21968 16800 51684 3,661 2,800 i 130.8% ¥ 282 3854

Kevin Hidalgo EMP 5 47 58.8% 19,258 14000 52584 3,852 2,800 fh 137.6% ¥ 285 409.8

Rodrigo Jalanocca  EMP 3 5 521% 8,499 9,900  -140L0 2,833 3,300 85.8% 3§ 212 340.0

Juan Romero EMP 6 46 47.9% 18760 19800 -1040.2 3,752 3,300 113.7% ¥ 207 407.3

Joel Huillca PT 5 3 575% 6,496 9,000 -2503.8 1,624 1800 = 90.2% o 4.09 2824

DN [ | T | VP ~
AREA VENTA CUMPLIM. i= MES = DIA H MODALIDAD 7= COLABORADOR =

TIEMPO SERV.

o

<0%a75%]

CONSULTOR
Julio Leon

Jorge Damian

O

<75% = 100%)]

ELECTRIC\DAD
PISOS ¥ REVESTIMIENTOS
‘GASFITERIA

ELECTRO HOGAR

BAk0S

PINTURAS

HERRAMIENTAS

COCINA

LIMPIEZA

ILUMINACION

MATERIALES DE CONSTRUCCION
AIRELIBREYTEMPORADA
FERRETERIA

‘ORGANIZACION Y DECORACION
MUEBLE:

TENDENCIAS

[en blance)

ALIMENTOS Y BEBIDAS

JARDIN

HERRAMIENTAS

aaam
I
]

- [

Allison Salazar

DIVISION

11,576
6,574
5068
4,749
3,976
2,923
2,312
2,719
2,715

20,482

4. Digitalizacion del control mediante Power BI

datos clave de desempefio.
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0.5%
0.4%
0.45)
0.3%
0.2%
0.2%
0.2%
0.2%
0.2%
0.2%

{enblanco]

T O

159982 |&0-5et X2 Mini Destornilladores Trend
24535 PEGAMENTO CHEMAYOLIC PEGAMENTO BLANCO 25 KG
156262 AUDIFONO IN EAR ALAMBRICO C304AMICRO AZUL WERK

[en blance)
156280 AUDIFONO IN EAR ALAMBRICO C304R MICRO ROJO WERK
112739 PARED 20X30 CM BLANCOSOLIDO 1.5M2
158593 |&0-Piso Sandy White 45X452.23m2
111352 ESCRITCRIC MALAGA
23042 TANQUE D/AGUA ARENA 1.100 LT +KIT D/ACC ROTOPLAS
24534 PEGAMENTO CHEMAYOLIC INTERIORES 25 KE
114790 PIS0 PORCELANATO BEIGE NANO SUR 60XE0 CM 1.44
115347 SIKACERAM EXTRAFUERTE BLANCO X 25KG
30102 FLACAYESOST 1/2" 1.22%2.44M EXTRALIVIANA GYPLAC
30102 [en blanco)
159612 PISOGRISVIVI EOXED VITRIFICADD 1.44
140827 PORCELANATO DC PEARL GRIS MEDIO NAND 60XE0 1.441
22245 FLYWOOD MOLDAIE B/CP MM 1.22X2.44M SUMEC
162847 Pegamento chemayolic extrafuerte blancox 25 kg
162762 |&0-Piso dahino gris 45x45 2.23
66280 HORN(Q CONVECTOR A GAS EMPOTRABLE 7O LT SOLE

mMﬂlmm mw.n

_ Adriel Castafieda | AlecCallupe ”
Angello Medina Antony Bohorquez

=D
Daira Montero

612 11,710.5
49/ 11,6434
0 10,469.7
52 8,053.5
52 88718
154 8,868.5
39 8,458.4
12 6,880.7
633 6,747.6
344 6,653.7
279 6,455.9
317 6,342.7
0 0.0
143 6,311.6
107 6,188.0
34 5,752.2
127 5,430.8
175 54443
3 5.333.9

Construccion de una herramienta interactiva que centraliza y visualiza

Integracion de variables como avance de ventas, items por transaccion,
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ticket promedio, cumplimiento de metas, entre otros.
e Visualizacion en tiempo real para la toma de decisiones por parte de

jefaturas y gerencia.

Figura 6. Cuadro de cumplimiento de bonos por antigiiedad

#4 Seguimiento One Promart | FPERFORMANCE ' VENTA DIARIA ' META ' PRODUCTIVIDAD ' RESULTADOS —

o= PERFORMANCEOP - "

Todas v
Mensual
Todas e 100%
o
Division L=
Tadas £ _,,ﬂm P — Consultores - Cumplimiento >100% Cumplimiento [0-émeses]
Mes 54% B
[ 753 ) 13 (23%) 3 (8%)
34 (9%
marzo v s 34123
Cumplimientn Venta { 202 | [ o [ s | - P
102 % 8%
sl enen fsbrers marzo o050 »[20-59%]
Antiguedad ®[70-79 @ [0-65%]
nigue ®180-99%] o ®[70-79%]
295 {60%) 224 (60%
198 (11%) .
(36%
30
21%) Rango Cumplimiento [1-3afios] Cumplimiento [Mas de 3 afies]
[0-Emeses >
® <1-3afios] ST (10%) . 20 (10%) o
. . 1 .
® <f-12mes, [153%] (4 4554)
“EtEmaesl - o0 100%] e ' o0 100
®1z: da 3 sfios P
@[0-69%]
®[70-79%] ®[70-79%]
154 (28%) 21%)

Figura 7. Cuadro de evolucion de la venta

PERFORMANCE OP T1204475 Clnar S/ 8,71 milL 27.3 mil 86,0 mil

232% 315 s/320

Evclutivo venta semanal One Promart m Semanal m

@venta @Venta A8

5/ 0,76 mill. 5/ 0,68 mill.

5/ 10,70 mill.
5/ 0,60 mill.

5/ 0,70 mill. 5/ 0.70 mill. 5/ 0,69 mill.

S/ 060 mill @ S/0,60 mill.

5/ 0,65 mill.
50,59 mill.

5f 064 mill.

[ 5055 mill

5/ 0,58 mill

STy ~—
5/ 0,49 mil.

5/ 0,53 mill.

5|I'ID.EID mill.

S/0,07 mill.
Sem 1 Sem 2 Sem3 Sem 4 Semn 5 Sem 6 Sem7 SemB Sem 9 Sem 10 Sem 11 Sem 12 Sem 13 Sem 14

R I M N T R BT I S

10136520 Williaen Rojs ELECTAD HOGAR Expiato hanis, 08 do T DIVISIOMT  s/153824  sE0 B9 184 5197

agasta de =

2011 T DIVISIONZ  S/4107005  18ETE 32081 208 5262
Fra 42965475 Sivia Chapdlliquen  PINTURAS Matizadar wimes, 01 do /297 7 DIVISION3  s/1217857 =0s2 18206 235 5151

tebrera de -

018 T DIVISION 4 15359 164 5150
Fro 10156733 Julio Leon ILUMINACION Expiato domingo, 01 5/ 269 T OTROS FELEES a7 =98 L6 525

d junic de

a0 -z:-m n:m ssons | 51| 514
Fro 41B45507  Jonge Damian ELECTRICIDAD Cansuhor Fnantes, 26 di 5/ 266

maya da 2015
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UNIVERSIDAD
PRIVADA
DIEL MORTE

Figura 8. Cuadro de evolucion de ventas diario por vendedor

PERFORMANCE OP Search 5/ 8,71 milL 27.3 mil 86,0 mil
[ xrior | xeator [ ur J rcketprom |

8232% 9% 315 5320

m

Venta Diaria por Consultor

Pro
EMPLEADD
Mas de 3 afios

=1-3afios] 574533 5/ 208 5/3.951 5/3.855 542818 5/ 2480 5/3.261 5/4.745 5/5.882 5/2.83% 573199 5

5. Seguimiento y retroalimentacion continua al personal

e Revision semanal de resultados individuales y divisionales.
e Retroalimentacion directa y acompafiamiento en campo para reforzar las

oportunidades de mejora.
3.6 Implementacion del proyecto laboral
La implementacion del proyecto EVA se desarroll6 en dos fases:
Fase 1: Asignacion individual y control manual (Oct. - Nov. 2023)

1. Se asignaron cuotas de venta individualizadas segun antigliedad, area de trabajo

y experiencia del colaborador.

2. Se cre6 una matriz en Excel para el seguimiento manual, que registraba variables
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como ventas acumuladas, cumplimiento porcentual, ticket promedio y nimero de

items por transaccion.

3. Se realizaron reuniones semanales de seguimiento, donde cada jefe o subgerente

comercial analizaba los avances del equipo y brindaba retroalimentacion

individual.
Fase 2: Automatizacion y visualizacion con Power BI (Dic. 2023 - Ene. 2024)

e Se desarrollé6 una herramienta digital en Power BI, que consolid6é los datos

individuales y permiti6 una visualizacion dindmica y en tiempo real del

rendimiento comercial.

e Esta herramienta integr6é variables clave como: dotacion, fecha de ingreso,
division, turno, ventas acumuladas, porcentaje de cumplimiento, items por

transaccion y ticket promedio.

e Los dashboards fueron compartidos semanalmente con las subgerencias y también
se presentaron al equipo comercial en reuniones generales, promoviendo la

transparencia y la responsabilidad individual.

Figura 9: Cuadro de implementacion de proyecto

Cronograma de Implementacion del Proyecto EVA

Fase 2: Implementacion en Power Bl
Fase 1: Control manual con Excel

Disefio del proyecto EVA -]

Actividad

Reuniones estratégicas con subgerencias comerciales =

Andlisis de estructura y rendimiento comercial

Periodo
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La implementacion del proyecto EVA marcé un punto de quiebre en la cultura
comercial de la tienda PRO, al pasar de un sistema colectivo de incentivos a uno
personalizado y trazable, fortaleciendo la motivacion y la claridad en el cumplimiento de

objetivos.

3.7 Consideraciones éticas

Durante el proceso de implementacion del proyecto EVA en la sede Promart PRO, se
respetaron principios éticos fundamentales que garantizaron la integridad de la
informacion, el trato justo al personal y la transparencia del proceso. Las principales

consideraciones éticas observadas fueron las siguientes:

e Confidencialidad de la informacioén: Toda la informacion recopilada sobre los
colaboradores, como su desempefio, antigiiedad, posicion, horario y nivel de
cumplimiento, fue tratada con estricta confidencialidad. Los datos fueron
utilizados exclusivamente con fines de andlisis interno y mejora organizacional,

sin ser expuestos publicamente ni utilizados para sanciones individuales.

e (Consentimiento implicito y comunicacion interna: Se informo a los subgerentes y
jefes comerciales sobre los objetivos del proyecto, asegurando una comunicacion
clara sobre el uso de los datos del equipo de ventas. Asimismo, se promovid un
entorno de apertura, donde se explicaron las nuevas herramientas de seguimiento
como parte de un esfuerzo de mejora continua, sin vulnerar los derechos ni la

dignidad del personal.

e Uso responsable de herramientas tecnoldgicas: La implementacion de sistemas
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como Excel y Power BI se realizd con acceso restringido y supervisado,
asegurando que la informacién estuviera disponible uUnicamente para los

responsables del area comercial y gerencial, a fin de evitar malinterpretaciones o

usos indebidos.

e Imparcialidad en la asignacién de metas: Las cuotas de venta individualizadas
fueron asignadas tomando en cuenta criterios objetivos como la experiencia, el
area de trabajo y la especializacion técnica, evitando cualquier tipo de

discriminacion o favoritismo.

Estas acciones buscaron asegurar que la implementacion del proyecto se desarrollara
con responsabilidad, respeto a los colaboradores y apego a los valores éticos que

promueve la empresa.

41
Karen Alarcon Guizado



GESTION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN EL
02\t INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PROMART SEDE
PRO (LIMA-PERU), DURANTE LOS ANOS 2023 Y 2024.

“P“ IMPLEMENTACION DE MECANISMOS DE CONTROL EN LA
UKIVERSIDAD

CAPITULO IV. RESULTADOS

En el presente capitulo expondremos los principales resultados obtenidos tras la
implementacion del proyecto EVA (Estrategias para Ventas Agiles) en la sede Promart
PRO, en concordancia con el objetivo general de mejorar el desempeno del personal de
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la tienda, asi como con los objetivos

especificos planteados.

Objetivo especifico 1: Identificar las principales deficiencias en el control del
personal de ventas en la sede Promart PRO, relacionadas con el cumplimiento de

funciones, metas comerciales y uso de herramientas de gestion.

Con la finalidad de lograr este objetivo, se realizd un diagnostico de la situacion
comercial de la sede, identificando debilidades estructurales en la asignacion de metas, el
uso de herramientas de seguimiento y el compromiso individual del personal con el

cumplimiento de objetivos.

Para esta accion se utilizaron indicadores trimestrales historicos, especificamente
la venta total, con el fin de evidenciar la evolucién de la gestion comercial antes y después

de la implementacion del proyecto EVA.

Tabla 1. Andlisis del cumplimiento de la venta en Promart PRO- 2023

Trimestre Venta Total (S/.) 2023 Presupuesto 2023 Cumplimiento
Q12023 8,500,000 12,600,000 67.0%
Q22023 9,200,000 12,500,000 74.0%
Q32023 9,600,000 11,900,000 81.0%
Q4 2023 10,300,000 11,700,000 88.0%

Nota. Elaboracion propia a partir de reportes de ventas — Promart PRO (2023-2024)

42
Karen Alarcon Guizado



BKIVERSIDAD GESTION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN EL
ML WRTE INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PROMART SEDE
PRO (LIMA-PERU), DURANTE LOS ANOS 2023 Y 2024.

1 “P“ IMPLEMENTACION DE MECANISMOS DE CONTROL EN LA

De acuerdo con la tabla 1, podemos evidenciar el cumplimiento de la venta de la
tienda de Promart PRO respecto al presupuesto asignado para ese afo, este se muestra
divididos en 4 trimestres (Q), podemos observar que la venta del afio 2023 mostrd una
tendencia negativa respecto al cumplimiento del presupuesto de ventas, cabe sefialar que
el proyecto se implementd en octubre del 2023, en ese sentido observamos, el primer
trimestre del afio (Q1) Inici6 con 67.0% de cumplimiento comparado al presupuesto
asignado. Para el segundo trimestre (Q2), se obtuvo un cumplimiento del 74.0%, el tercer
trimestre (Q3) se obtuvo un resultado del 81.0%, cerrando el cuarto trimestre (Q4) con
resultado de 88.0% respecto al presupuesto. Estos resultados reflejan las debilidades
estructurales en la gestion comercial, entre ellas la falta de control individualizado sobre
el equipo de ventas, la ausencia de metas personalizadas y una baja participacion en la

planificacion de acciones comerciales.

Tabla 2. Andlisis Comparativo de la venta durante la implementacion del

proyecto en Promart PRO (2023 -2024)

Trimestre Venta Total (S/.) 2023 Venta Total (S/.) 2024 Crecimiento

Ql 8,500,000 9,700,000 14.0%
Q2 9,200,000 10,400,000 13.0%
Q3 9,600,000 10,700,000 11.0%
Q4 10,300,000 11,000,000 7.0%

Nota. Elaboracion propia a partir de reportes de ventas — Promart PRO (2023-2024)

De acuerdo a la tabla 2, donde se muestra un comparativo de la venta 2023 con la
venta del afio 2024, tras la implementacion del proyecto EVA, donde se evidenci6 una
recuperacion progresiva comparando los resultados contra el afio anterior. En el primer

trimestre (Q1) se alcanzé una venta de S/ 9.7 millones, que representdé un 14.0% de

43
Karen Alarcon Guizado



“P“ IMPLEMENTACION DE MECANISMOS DE CONTROL EN LA

UNIVERSIDAD GESTION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN EL
gll.in;‘m;“ INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PROMART SEDE

PRO (LIMA-PERU), DURANTE LOS ANOS 2023 Y 2024.

crecimiento respeto a la venta de 8,5 millones del afio 2023, seguido de una venta de S/
10.4 millones en el segundo trimestre (Q2) que representd un crecimiento de 13%
respecto a la venta de 9,2 millones del 2023, para el tercer trimestre (Q3) se obtuvo una
venta de S/ 10.7 millones, que represent6 un crecimiento de 11% respecto al 2023, y un
cierre de S/ 11 millones en el cuarto trimestre (Q4), que representd un crecimiento del
7% respecto a la venta del ano 2023, teniendo en consideracion que para este periodo ya
se tenia un comparativo con el inicio del proyecto Eva que comenzo en octubre del 2023.
Podemos sefialar que es evidente una recuperacion sostenida durante todo el ano 2024,

demostrando logros de niveles de venta superiores a cualquier trimestre del afio anterior.

Objetivo especifico 2: Disefiar e implementar mecanismos de control
orientados a mejorar la supervision, el seguimiento de indicadores y el cuamplimiento

de objetivos en las cuatro divisiones comerciales de la tienda.

En atencion a este objetivo, se implemento el proyecto EVA, el cual incorpor6
herramientas tecnoldgicas como Power BI para el monitoreo de variables comerciales
clave. Entre los principales indicadores empleados para evaluar los resultados destaca la
contribucion, entendida como la ganancia bruta generada por las ventas después de cubrir

el costo directo de los productos vendidos.

Tabla 3. Andlisis de la evolucion trimestral de la contribucion — 2023 y 2024

Trimestre Contribucion 2023 (S/.) Contribucion 2024 (S/.) Crecimiento

Q1 2,400,000 2,500,000 4.0%
Q2 2,500,000 2,700,000 8.0%
Q3 2,350,000 2,600,000 11.0%
Q4 2,420,000 2,800,000 16.0%

Nota. Elaboracion propia a partir de reportes contables — Promart PRO (2023-2024)
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Como se puede observar en la tabla 3, la columna de contribucion 2023, presentod
un comportamiento irregular, iniciando el primer trimestre de ese afio (Q1) con S/ 2.4
millones, el segundo trimestre (Q2) con 2,5 millones, el tercer trimestre (Q3) se obtuvo
una contribucion de 2.35 millones y el tltimo trimestre del afio 2023 (Q4) con S/ 2.42
millones. Esta leve recuperacion en el tltimo trimestre fue atn insuficiente para revertir
la tendencia negativa, marcada por la falta de control sobre las lineas de mayor
rentabilidad y el bajo cumplimiento de metas en ciertas divisiones comerciales.

Analizando en la tabla 3, el comparativo de los afios 2023 y 2024, se observa que,
con la implementacion del proyecto EVA, se produjo una mejora sostenida y acumulativa
en la contribucion. En el primer trimestre (Q1) paso de S/ 2.4 millones del afio 2023 a S/
2.5 millones en el afio 2024 de contribucion que representa un 4% de crecimiento, para
el segundo trimestre (Q2) se obtuvo un crecimiento del 8% de contribucion, ya para el
tercer trimestre (Q3) se obtuvo un crecimiento de 11% y para el cuarto trimestre (Q4)
pasamos de S/ 2.42 millones obtenidos el 2023 a S/ 2.8 millones de contribucion el 2024,
obteniendo un crecimiento del 16%. Este comportamiento positivo evidencid una mejor
focalizacién en productos de mayor margen y una mayor eficiencia operativa en la

ejecucion de las estrategias comerciales.

Objetivo especifico 3: Evaluar el impacto de los controles implementados en
el desempeiio del personal de ventas, considerando variables como productividad,

cumplimiento de objetivos comerciales y manejo de herramientas tecnologicas.

En atencion a este objetivo, se analizaron los indicadores de ticket promedio e

items por transaccion, los cuales permiten evaluar no solo la eficiencia de las ventas, sino
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también la aplicacion de estrategias comerciales como la venta cruzada y el enfoque en

productos de mayor valor unitario.

Tabla 4. Andlisis comparativo del ticket promedio— 2023 y 2024

Trimestre Ticket Promedio (S/.) 2023 Ticket Promedio (S/.) 2024  Variacion

Q1 160.2 185.0 15.0%
Q2 161.0 198.6 23.0%
Q3 162.5 210.5 30.0%
Q4 162.1 222.3 37.0%

Nota. Elaboracion propia con base en registros operativos — Power BI Promart PRO

(2023-2024)

Tabla 5. Andlisis comparativo items por transaccion — 2023 y 2024

Trimestre tems por Transaccién tems por Transaccién Variacién
(Und.) 2023 (Und.) 2024
Q1 2.34 2.46 5.13%
Q2 2.33 2.48 6.44%
Q3 2.35 2.51 6.81%
Q4 2.42 2.59 5.79%

Nota. Elaboracion propia con base en registros operativos — Power BI Promart PRO

(2023-2024)

Como podemos observar en la tabla 4, durante el afio 2023, el ticket promedio
mostro una evolucion leve, pasando de S/ 160.20 en el primer trimestre (Q1) a S/ 162.10
al cierre del cuarto trimestre (Q4) de ese afio, lo cual reflejaba una estabilidad sin mejoras
significativas. A partir del primer trimestre (Q1) del 2024, tras la implementacion de
controles individualizados y la orientacion comercial hacia productos de mayor valor, se
evidencio un crecimiento sostenido que alcanzé los S/ 222.30, al realizar la comparacion
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del 2023 respecto a los resultados del 2024, tenemos una variacion del ticket promedio
inicial del 15.0% en el primer trimestre (Q1) y terminando con una variacion del 37.0%

en el cuarto trimestre (Q4).

En la tabla 5, podemos observar la evolucion de los items por transaccion, que es
la cantidad de productos que contiene un ticket de compra en promedio. Este comparativo
también mostré una evolucion positiva, pasando de 2.34 items por transaccion en el
primer trimestre (Q1) del 2023 a 2.46 el primer trimestre (Q1) del 2024, comparando el
segundo trimestre (Q2) del 2023 versus el 2024, se observa una variacidén positiva de
6.44%, para el comparativo del tercer trimestre (Q3) observamos una variacion positiva
de 6.81%, ya para el comparativo del cuarto trimestre (Q4) se obtiene una variacioén del
5.79% pasando de 2.42 del afio 2023 a 2.56 el 2024. Este indicador refleja un mayor
dominio del portafolio y la capacidad del personal de ofrecer productos complementarios

en cada venta.

Tabla 6. Analisis comparativo anual de ticket promedio e items por transaccion —

2023 vs 2024

Indicador Afo 2023 Ano 2024 Variaciéon
Ticket Promedio (S/.) 162.1 198.6 22.52%
ftems por Transaccién 2.36 2.50 6.04%

Nota. Elaboracion propia con base en registros operativos — Power BI Promart PRO

(2023-2024)

Podemos evidenciar en la tabla 6, que los resultados del ticket promedio
incrementaron en 22.52% entre los afios 2023 y 2024, lo cual representdé una mejora

significativa de este indicado, siendo este resultado el reflejo de una estrategia exitosa
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que tuvo su enfoque en productos de mayor valor y venta complementaria. Asimismo,
podemos observar que los items por transaccion pasaron de 2.36 a 2.50, siendo esto una
variacion del 6.04% anual, manteniendo una tendencia positiva que refuerza la hipotesis

de mayor dominio del catalogo por parte del equipo comercial.

Objetivo especifico 4: Analizar la relacion entre el desempeiio del personal
de ventas y la rentabilidad general de la tienda Promart PRO, a partir de la

implementacion de controles individualizados y mecanismos de seguimiento.

Con este objetivo se busco determinar si la mejora en los indicadores de venta,
ticket promedio, cumplimiento individual y productividad del personal se vio reflejada
en una mejora general de la rentabilidad de la tienda. Para ello, se utilizaron dos

indicadores clave: ventas netas y contribucion bruta anual.

Tabla 7. Analisis comparativo anual de la venta — 2023 y 2024

Afio Venta total (S/.) Variacion (%)
2023 37,600,000 -
2024 41,800,000 11.0%

Nota. Elaboracion propia con base en reportes de gestion financiera — Promart PRO

(2023-2024).

En la tabla 7 podemos evidenciar que los resultados de ventas del afio 2024
tuvieron una variacion del 11.0%, Este crecimiento es coherente con los resultados de
desempefio individual obtenidos por los colaboradores tras la implementacion del
proyecto EVA. El monitoreo sostenido realizado mediante herramientas digitales, la
asignacion de metas individualizadas y la gestion diferenciada por divisiones

contribuyeron a mejorar la productividad del personal, lo cual repercutié positivamente

48
Karen Alarcon Guizado



BKIVERSIDAD GESTION DEL PERSONAL DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN EL
ML WRTE INCREMENTO DE LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PROMART SEDE
PRO (LIMA-PERU), DURANTE LOS ANOS 2023 Y 2024.

1r “P“ IMPLEMENTACION DE MECANISMOS DE CONTROL EN LA

en la venta de la tienda.

Tabla 8. Andlisis comparativo anual de la contribucion — 2023 y 2024

Ao Contribucion total 2023 (S/.) Variacion (%)
2023 9,970,000 -
2024 10,600,000 6.0%

Nota. Elaboracion propia con base en reportes de gestion financiera — Promart PRO

(2023-2024)

En la tabla 8 podemos observar que la contribucion total del ano 2024 superd en
6.0% al resultado alcanzado en 2023. En ese sentido, se puede afirmar que el
fortalecimiento del control organizacional no solo impact6 en los indicadores operativos
y de venta, sino que el incremento de la venta también tuvo una repercusion significativa
en el resultado financiero de la tienda, puesto que la contribucion refleja un incremento
en la calidad de venta de los productos, esto fortalecido por en el incremento de

mecanismos de control al personal de ventas.

En sintesis, los resultados expuestos evidenciaron una evolucion positiva en el
desempefio comercial y financiero de la sede Promart PRO tras la implementacion del
proyecto EVA. El andlisis detallado de los indicadores por trimestre, asi como la
comparacion anual, permite concluir que las acciones orientadas al control individual, la
supervision estratégica y el uso de herramientas tecnolégicas no solo contribuyeron a
mejorar la productividad del equipo de ventas, sino que también fortalecieron la

rentabilidad global del negocio.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

En el presente capitulo se exponen las principales conclusiones obtenidas a partir
del analisis de los resultados alcanzados tras la implementacion del proyecto EVA en
la sede Promart PRO. Cada conclusion esta alineada con los objetivos especificos
establecidos en la matriz del proyecto y se sustenta en los datos cuantitativos y
cualitativos recolectados durante el proceso. Las conclusiones permiten comprender
el impacto real del sistema de control aplicado en la rentabilidad y en la gestion del

equipo comercial. Por consiguiente, se concluye que:

Conclusion general:

El presente informe de suficiencia profesional ha permitido demostrar como la
aplicacion de herramientas de control organizacional, combinadas con el uso
estratégico de indicadores comerciales y tecnologia de gestion, contribuyen
significativamente a mejorar el desempefio del personal de ventas y la rentabilidad de
una tienda en el sector retail. La experiencia desarrollada en Promart PRO evidencia
que, frente a una problematica concreta como el bajo cumplimiento de metas y la
desmotivacion del equipo, es posible disenar e implementar un modelo de control
efectivo, basado en metas individualizadas, andlisis de desempefio y
retroalimentacion constante.

La implementacion del proyecto EVA no solo permitio revertir la tendencia
negativa en ventas, sino también consolidar una cultura de mejora continua, orientada
a resultados y sustentada en el uso de herramientas tecnologicas como Power BI. El

cumplimiento del objetivo general (evaluar como el control individual incide en la
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rentabilidad de la empresa), se ha materializado en resultados tangibles: crecimiento
de ventas, mejora del ticket promedio, incremento en la contribucion y
fortalecimiento del compromiso del personal.

En sintesis, este informe reafirma la importancia de integrar las competencias
adquiridas en la formacién profesional con las demandas del entorno empresarial,
evidenciando que la administracion estratégica del talento humano, basada en datos y
objetivos claros, es un pilar esencial para alcanzar la sostenibilidad y competitividad

en el rubro comercial.

Conclusiones especificas:

1. El analisis de la situacion previa permite evidenciar que las deficiencias
en el control del personal de ventas son: la falta de metas individualizadas,
a un sistema de bonificacion grupal (poco motivador) y a la ausencia de
herramientas de seguimiento. Se observa que en el afio 2023 las ventas
trimestrales descienden de forma progresiva, reflejando una falta de
direccion estratégica y operativa en la gestion comercial. Este hallazgo
valida la necesidad de establecer controles personalizados para fomentar
el compromiso y la productividad de cada colaborador.

2. Se logra implementar el proyecto EVA, que permite establecer los
mecanismos de control individualizado y seguimiento continuo que
generan mejoras sostenidas en la rentabilidad de las divisiones
comerciales. El uso de Power BI como herramienta de control, la

asignacion de metas diferenciadas y la evaluacion semanal de resultados
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contribuyen a una gestion mas estratégica. Se constata que la contribucion
trimestral durante el 2024 presenta un crecimiento constante, lo cual
evidencia que el control operativo impacta positivamente en los margenes
de la tienda.

3. En efecto, los resultados operativos confirman que el desempefio del
personal de ventas mejora cuando existen controles personalizados y
metas claras. El incremento del ticket promedio y la ligera evolucion de
los items por transaccion reflejan una mejora en las practicas comerciales.
Se concluye que la estrategia de seguimiento individual y Ila
retroalimentacion constante permiten al colaborador desarrollar un mayor
dominio del portafolio, lo cual impacta directamente en el valor agregado
de cada transaccion.

4. El desempefio comercial individual se relaciona directamente con los
resultados de la tienda, tal como lo demuestra la comparacion entre los
indicadores de rentabilidad de los afios 2023 y 2024. La implementacion
de controles diferenciados por perfil, el establecimiento de metas
personalizadas y el seguimiento digitalizado de indicadores contribuyeron
a mejorar la eficiencia operativa y financiera del negocio. La venta total
se incrementd en un 11.0%, mientras que la contribucion bruta crecié en
6.0%, reflejando que la suma del esfuerzo individual, adecuadamente
gestionado, impacta directamente en los resultados globales. Esta

evidencia respalda la efectividad del modelo de control individual como
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una estrategia viable para consolidar la rentabilidad en el sector retail y
fortalecer la sostenibilidad del negocio a largo plazo.
5.2 Lecciones Aprendidas

1. La ausencia de control individual limita el compromiso del equipo de
ventas. Una de las principales lecciones es que los sistemas de metas
colectivas pueden generar desincentivo cuando no hay una estructura clara
de seguimiento individual. La falta de diferenciacion entre el esfuerzo y el
resultado por persona crea zonas de confort y debilita la cultura de alto
rendimiento.

2. La data sin analisis no transforma la gestion. Contar con informacion
operativa es necesario, pero no suficiente. La implementacion de Power
BI como herramienta de visualizacion y andlisis permiti6 transformar
datos dispersos en informacion estratégica, accesible y accionable para la
toma de decisiones a todo nivel.

3. La gestion del desempefio requiere acompafiamiento, no solo control.
No basta con asignar metas; es fundamental realizar un seguimiento
permanente, brindar retroalimentacion oportuna y generar espacios de
mejora. La retroalimentacion técnica y el involucramiento de los
subgerentes fueron determinantes para el éxito del sistema.

4. El disefio de indicadores debe considerar la realidad del personal.
Asignar cuotas proporcionales a la antigiedad y modalidad contractual fue

clave para generar justicia operativa. Reconocer las diferencias en
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experiencia, conocimiento técnico y ritmo de adaptacion permitié motivar
a los vendedores sin sobre exigirlos.

5. La mejora en resultados financieros comienza en la mejora de la cultura
organizacional. El impacto observado en ventas y contribucion no fue
producto solo del control, sino de un cambio en la cultura interna: mayor
responsabilidad individual, enfoque en indicadores y vision compartida de
cumplimiento. La rentabilidad sostenible se logra con personas

comprometidas y sistemas eficientes.

5.3 Recomendaciones

A partir de las conclusiones presentadas, se plantean a continuacidon una serie de
recomendaciones orientadas a consolidar los logros alcanzados mediante la
implementacion del proyecto EVA, asi como a garantizar su sostenibilidad en el
tiempo. Cada recomendacion estd directamente relacionada con los objetivos
especificos abordados y busca fortalecer la gestion del personal de ventas y la

rentabilidad de la tienda.

Recomendacion general:

A partir de la experiencia desarrollada en la sede Promart PRO, se recomienda
institucionalizar sistemas de control individualizado para el personal de ventas en todas las
unidades operativas de la organizacion. La implementacion de metas diferenciadas segtn perfil,
el uso de herramientas tecnoldgicas de seguimiento como Power BI, y la gestion basada en
indicadores demostraron ser estrategias eficaces para mejorar el desempefio comercial y fortalecer

la rentabilidad.
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Este modelo de gestion, validado mediante resultados cuantitativos, debe ser adaptado a
las caracteristicas de cada tienda, considerando su dotacidon, comportamiento de consumo y nivel
de madurez operativa. Asimismo, se sugiere complementar la gestion del desempefio con planes
de formacion continua, acompafamiento cercano por parte de los lideres y evaluaciones

periodicas que refuercen el compromiso individual y la orientacion a resultados.

La experiencia evidencia que el control organizacional no debe entenderse solo como
supervision, sino como un sistema integral de mejora, capaz de generar impacto econémico
sostenible cuando se alinea con los principios de eficiencia, liderazgo y desarrollo del talento

humano.

Recomendaciones especificas:

1. Se recomienda institucionalizar el diagndstico anual de gestion comercial
en cada sede, incluyendo indicadores como cumplimiento de metas,
niveles de participacion, rotacion del personal y uso de herramientas. Esta
practica permitira detectar tempranamente deficiencias operativas
similares a las identificadas en el afio 2023 y servira de base para la toma
de decisiones estratégicas sobre control y asignacion de recursos humanos.

2. Es recomendable mantener y perfeccionar los mecanismos de control
individual implementados, asegurando que las metas asignadas sean
revisadas peridodicamente en funcion del ciclo comercial, los cambios en
el mix de productos y la antigiiedad del personal. Asimismo, se sugiere
estandarizar el uso de Power BI como herramienta corporativa de analisis,
incluyendo capacitaciones periddicas para subgerentes y lideres de equipo.

3. Se sugiere fortalecer los procesos de formacioén comercial del personal,
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enfocandose en técnicas de venta complementaria, manejo de portafolio y
estrategias de cierre. Estas acciones contribuirdn a mantener la evolucion
positiva del ticket promedio e items por transaccion observada durante el
2024. Ademas, se recomienda implementar evaluaciones mensuales que
permitan retroalimentar de forma constante al equipo comercial respecto
a su desempefio.

4. Finalmente, se recomienda replicar el modelo de gestion implementado en
Promart PRO en otras tiendas de la cadena que presenten sintomas de bajo
rendimiento. Para ello, sera necesario adaptar el sistema de cuotas
individuales, el seguimiento digitalizado y la cultura de evaluacion
continua a la realidad de cada sede. Esta estrategia permitird escalar los
beneficios observados en la rentabilidad global de la tienda y consolidar

una gestion basada en indicadores como pilar del negocio.

5.4 Competencias

La elaboracion del presente informe me ha permitido poner en practica diversas
competencias adquiridas a lo largo de mi formacion profesional en Administracion de
Empresas, consolidando el vinculo entre el conocimiento tedrico y su aplicacion efectiva

en contextos reales de mi gestion.

En primer lugar, se ha desarrollado con claridad la competencia de planificacion
y control organizacional, al diagnosticar una problematica relacionada con la baja

rentabilidad comercial, disefiar un sistema de control personalizado (proyecto EVA), y
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gestionar su implementacion a través de indicadores clave, herramientas tecnologicas y

liderazgo operativo.

Asimismo, se ha ejercido de manera continua la competencia analitica, reflejada
en la interpretacion de resultados cuantitativos y la construccion de tableros de Power BI
como instrumento de toma de decisiones. La capacidad de procesar grandes volumenes
de informacién comercial y convertirlos en acciones estratégicas ha sido determinante

para alcanzar los objetivos propuestos.

También se ha fortalecido la competencia de liderazgo en equipos
multidisciplinarios, gestionando el desempefio de mas de 70 colaboradores del area
comercial mediante subgerencias especializadas, estableciendo metas diferenciales segin

perfil y promoviendo una cultura de mejora continua.

De igual forma, la competencia de comunicacion organizacional ha sido clave
para alinear a los miembros del equipo en torno a una visién compartida de cumplimiento,

facilitando la implementacion de nuevos controles sin afectar el clima laboral.

En resumen, este informe no solo evidencia el resultado de un proceso de
intervencion profesional, sino que también demuestra como la formacion académica ha
brindado herramientas practicas para gestionar eficientemente personas, recursos,
indicadores y procesos, contribuyendo directamente a la sostenibilidad de la rentabilidad

en el sector retail.
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