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RESUMEN EJECUTIVO

Las empresas deben estar en constante analisis de su situacion actual para
implementar diversas estrategias que permitan aumentar la cantidad de ventas. La
investigacion de modalidad suficiencia profesional tuvo el objetivo de determinar la
aplicacion de diversas estrategias comerciales logrando asi aumentar significativamente las
ventas del negocio. La propuesta radica en la situacion vigente de la mencionada empresa
Cafraloy Peru E.I.R.L, el periodo que laboré en dicha empresa, pude reconocer gque se
desarrolla el trabajo de manera significativa la diversificacion de los productos; también, los
productos que se comercializan son fabricados por estandares superiores de calidad. No
obstante, el no aplicar estrategias comerciales no aporta que la empresa cuente con mejor
reconocimiento de la marca dentro del campo ferretero, repercutiendo, claramente a sus
ventas. Cafraloy Per( E.1.R.L requiere contar con un mayor impacto en los medios digitales,
de igual manera, planear modernas estrategias que contribuyan a contar con buena
comunicacion comercial con sus distribuidores principales. Por lo cual, lleve a cabo la
propuesta de estrategias relacionada al area comercial que contribuyan a aumentar las ventas
de la empresa y como resultado beneficie a lograr un buen reconocimiento del nombre de la
marca. La mencionada propuesta tuvo diversas etapas, empezando con el analisis situacional
en el que se establecen factores externos e internos, seguido estudie a su competencia directa.
Por otra parte, incluida en la propuesta se identifico los objetivos tanto generales como
especificos, se planteo las acciones y estrategias que se debe llevar a cabo, asi como métodos

de control pudiendo cuantificar resultados de las probables actividades a realizar.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Contexto Laboral del Trabajo

En el Afio 2022, ingresé a la empresa Cafraloy Perd E.I.R.L me desempefié como
asistente administrativo donde aporté todo lo aprendido a lo largo de mi carrera. La empresa
se dedica a la comercializacion en gran escala de productos de construccion, materiales de
giro de ferreteria. A la par, se hallaban ejecutando andlisis del mercado ser reconocido en el
rubro, durante el tiempo que laboré la empresa implement6 una nueva actividad econdmica la

de elaborar con arcilla diversos materiales de construccion.

Mi iniciativa principal partio en dar propuestas para tener un excelente resultado de
optima relacion, tanto con los distribuidores y clientes, nuestro enfoque primordial son los
socios estratégicos, entre mis recomendaciones se hallaba: promover la marca; juntamente
con descuentos, productos ejemplares para los principales posibles clientes. El conjunto de
estrategias para la beneficiaron significativamente para generar popularidad en la marca

Cafraloy Pert E.1.R.L y aumentar el nimero de las ventas.

Ademas, las gestiones de difusion que se llevaron a cabo en las instalaciones de los
distribuidores (Ferreterias) estuvieron abonadas por Cafraloy Peru E.I.R.L, lo cual produjo
que sean mostrados los productos en los principales médulos de cada tienda, produciendo de
esta manera mayor exposicion y visibilidad de la marca y los productos. La presente
iniciativa se proyecto en enero de 2023, cuyos resultados comenzaron a evidenciarse en el
mes de marzo de 2023, ya que nuestros distribuidores comenzaron frecuentemente a pedir

restitucion de mercaderia, generando un total en el aumento de ventas de un 20% en el 2023.

1.2. Fundacién y Desarrollo de la Empresa

10



I UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

La empresa Cafraloy Per( E.I.R.L fue fundada en el afio 2018 en Lima, tiene como

“Estrategias comerciales para incrementar las
ventas en la empresa Cafraloy Pert E.ILR.L.”

funcion principal la comercializacion al por mayor de articulos de ferreteria y como actividad

secundaria la fabricacion de materiales de construccion de arcilla, su enfoque como empresa

es brindar la maxima garantia de los productos que ofrece, innovando constantemente a
lineado a las exigencias del mercado ferretero y asi estar a la par con los requerimientos y
estandares del sector; asi mismo, cuentan dentro de su fabrica maquinas modernas con
excelente tecnologia, lo cual permite la elaboracion de los productos sanitarios y lavatorios

con buen acabado dando un gran impacto a su marca, el cual permite marcar una gran

diferencia dentro de la competencia. (Cafraloy, 2024).

En la Tabla 1,detalle de los datos de la empresa Cafraloy Per( E.I.R.L, sefialando el

giro correspondiente junto con su nombre comercial y ubicacion.

Tabla 1

Datos de Cafraloy Pert E.I.R.L

Nombre de la empresa RUC Fe‘?h?‘ deIniciolde Nombr(_e
actividades. comercial
Cafraloy Pert E.I.LR. L 20603393318 17/07/2018 Cafraloy

Direccion de Oficina-
tienda

Av. 20 de diciembre Nro. 581 José Olaya — Lima —

Independencia.

Direccion de Fabrica

Mz. A. Lt. 26 APV. Valladolid Lima — Carabayllo.

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: La tabla presenta datos de la empresa Cafraloy Pert E.I.R.L., como su RUC,

fecha de inicio de actividades y ubicacion de la oficina y la fabrica.
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Figural

Mapa sefialando la direccion de oficina de la empresa Cafraloy Pert E.I.R.L
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Fuente: Google-maps.

Nota: EI mapa muestra la ubicacién precisa de oficina de Cafraloy Pert E.I.R.L.
donde se realizan reuniones con clientes y asesores comerciales para coordinar ventas de

productos como griferias y accesorios. Imagen generada a partir de Google-maps.

En la Figura 1, se sefiala la direccion exacta de la Oficina-tienda de la empresa
Cafraloy Peru E.1.R.L, en donde se recibe a los clientes para reunion con el gerente, 0
principales asesores comerciales bajo coordinacion, la funcion principal es ofrecer una serie
de variedad de productos tales como griferias, accesorios, sanitarios entre otros, asi podran
conocer los clientes més de los productos que son comercializados por mayor y con garantia,
ademas tratos de negociaciones de post venta, también se realiza las reuniones de los asesores
comerciales que viajan a los departamentos del Peru para llegar a tratar negociaciones con las
empresas. Finalmente, para Cafraloy Peru E.I.R.L es muy importante el trato de recibimiento
que se le brinda a los clientes, con ello tendremos gran satisfaccion por parte de nuestros

12
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clientes que visita la empresa, ya que asi mantendremos lazos fidelizados.

Figura 2

Fabrica de Cafraloy Pert E.1.R.L

e el e Epu;ﬂiqmae,'alh \»\

ol ‘ '-“ L‘

Fuente: Cafraloy

Nota: Imagen del interior de la fabrica de Cafraloy Per( E.I.R.L. en Carabayllo, equipada

para la produccidn de sanitarios. Fotografia de 2021.

En la Figura 2, se exhibe fotografia dentro de la fabrica de Cafraloy Pert E.I.R.L, lugar
que esta abastecido de maquinas, un horno moderno, herramientas y espacios necesarios para
la elaboracion de sanitarios y lavatorios. La planta cuenta con trabajadores capacitados para
la elaboracion de dichos productos. Es importante el detalle de cada proceso para la
elaboracion del producto, para que asi la marca sea aceptada en el rubro por la garantia y

calidad del producto. La fabrica esta alejada de la ciudad, en el distrito de Carabayllo su

13



UPN “Estrategias comerciales para incrementar las
BKIVERSIDAD ventas en la empresa Cafraloy Pert E.ILR.L.”

PRIVADA
DEL NORTE

apertura fue en el afio 2021 en el mes de setiembre. Muchos de los clientes realizan

coordinacion para hacer su visita y asi crear lazos comerciales.
1.2.1. La Visién, Mision y Valores Empresariales

Mision. Mejorar la condicion de vida de todos nuestros consumidores ofreciéndoles
destacados productos de ceramicos, sanitarios y griferias de la més alta calidad, mejorando el

precio de todo el mercado, teniendo el stock solicitado junto con asesoria del mejor servicio.

Vision. Ser considerada la marca preferida y la mas destacada del mercado que brinda
al publico peruano la mejor y mas moderna alternativa de solucién en productos de mejora
para el hogar y orientandoles cuando, como y donde lo requieran y variado acompariado de
una asesoria profesional y personalizada. En la actualidad la empresa maneja seis valores
que, se integra a diario en su cultura empresarial y en el proyecto se aplicaran los mismos

principios.
Valores Empresariales.

e Calidad y buen precio de los productos: siempre se busca generar un gran impacto
mediante la calidad que tienen los productos ofrecidos, la disminucion del importe
y desembolso para brindar precios accesibles en el mercado.

e Buen trato, tener siempre buena comunicacion promovida en la empresa entre
trabajadores y clientes.

e Trabajo en equipo, todo el equipo realiza propuestas y genera pruebas para mejorar

nuestros indicadores del presente.

14
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1.3. Estructura Organizacional

En la Figura 3, se observa el Organigrama de empresa Cafraloy Peru E.I.R.L. Este
organigrama muestra la estructura organizativa de la empresa, detallando la jerarquia y las

diferentes areas funcionales.

Figura 3

Organigrama de la empresa Cafraloy Peru E.I.R.L

Gerente General
Asistente
Administrativo
Jefe de Ventas Jefe de Contabilidad Jefede
Fabricacion
Asistente Auxiliar Asistente

Fuente: Cafraloy

Nota: Estructura organizativa de Cafraloy Pert E.I.R.L., mostrando la jerarquia desde el

Gerente General hasta los distintos jefes de area y sus asistentes.
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En la Figura 3, se observa el organigrama de empresa, que muestra su estructura
jerarquica y las funciones clave de cada posicion. Cada rol desempefia responsabilidades

importantes y fundamentales para el funcionamiento de la empresa.

A continuacién, se destacan algunas de las principales responsabilidades de cada

responsabilidad:
Gerente General

Es el representante legal de toda empresa encargado de planear, organizar, dirigir y
controlar todas las funciones de la empresa. Conservar a mejora nuevas alianzas estratégicas

con clientes y proveedores.
Asistente Administrativo

Contribuir y presenciar todos los eventos de la Gerencia para su elaboracion de
informacion requerida, también es encargado de mantener la calidad en todas las actividades
de la eleccion y aceptacion de los trabajadores con visto bueno de la Gerencia General,
ejecutor de las charlas continuas del grupo de trabajadores entre otras funciones que se

designe por la Gerencia General.
Jefe de Contabilidad

Encargado de examinar los gastos y costos generados por la compafiia tratando de
generar su disminucién y asi aumentar los ingresos de la compafiia, realiza la elaboracion de s
las ratios financieras de Cafraloy. Es responsable para la declaracién y abonos de los
impuestos emitidos por SUNAT manteniendo coordinacion y buena comunicacion con la

Gerencia General.

16
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Jefe de Fabricacion:

Responsable de conducir y guiar el trabajo diario de cada trabajador que desarrolla
algun proceso dentro de la planta, responsable de verificar el correcto funcionamiento de

maquinarias y equipos que sirven para la elaboracion de los productos fabricados
1.4. Productos y servicios que ofrece Cafraloy Peru E.I.R.L.

La empresa Cafraloy Peru E.I.R.L cuenta con la siguiente variedad de productos:

Figura 4

Cafio corrugado flexible

Llave para lavadero a la pared, elaborado con acero inoxidable que retarda la

oxidacion, el uso puede ser con dos caidas de agua.

17
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Figura 5

Llave de lavatorio

Esta llave presenta un disefio moderno con un excelente acabado cromado y una

perilla ergonémica para un control preciso del agua.

Figura 6

Llave de lavadero a la pared

,\}\

——

Este producto cuenta con una perilla de facil agarre y un excelente acabado en

cromo, modelo tradicional que se adapta a todo tipo de lavadero.

18
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Figura 7

Ducha

Este producto esté elaborado con un buen acabado cromado, cabezal standard,

y tiene tres tipos de cambios para el regado del agua.

Figura 8

Lavatorio Cafraloy

Este producto es elegante y de calidad con disefio ovalado con un acabado

brillante en blanco que se adapta a la perfeccion a cualquier entorno.

19
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Figura 9

Inodoro Cafraloy

Este producto también fabricado por la empresa, con un sistema de bajo consumo,

de disefio practico que se adapta en toda infraestructura.

1.5 Anélisis de Mercado

Debido a la pandemia de coronavirus muchos sectores se afectaron en su economia,
dentro de ellos el de ferreteria, observandose también la pronta recuperacién tras la coyuntura
que vivia el Pais. Se identificd que las numerosas familias peruanas pasen mas tiempo en sus
hogares, debido a la cuarentena o el teletrabajo, lo cual tomaron conciencia para mejorar y
remodelar sus hogares, algunos invirtieron sus bonos otorgados por el gobierno y lo utilizaron
para este propdsito. En categoria de griferias, se aprecia un mercado altamente extendido,
actualmente impulsado por la entrada de numerosas marcas importadas, Principalmente del
pais de China. Estas marcas han ganado gran acogida al ofrecer productos modernos y

atractivos a precios mas econémicos.

20
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1.5.1 Oportunidades y Desafios

En este punto se habla de las oportunidades actuales que presenta el mercado ferretero

y los desafios més relevantes que enfrenta la empresa Cafraloy Pert E.I.R.

Oportunidades: interés en las familias en mejorar o remodelar su hogar, la empresa
toma interés en poder cubrir las necesidades de los clientes, Por ello que posterior a la

pandemia de COVID-19 se implemento la expansion de la planta Cafraloy Pert E.I.R.L.

Dentro de los desafios: lograr conectar de manera eficiente durante el proceso
logistico que cumpla el cuidado de los productos. Por ello se cumplié con una buena logistica

y solucion para el cuidado y traslado de los productos fabricados de cerdmica.
1.6. Justificacion

El desarrollo de este proyecto se elaboré con el fin de beneficiar a Cafraloy Peru
E.L.R.L, incremente sus ingresos, por medio de aplicacién de estrategias comerciales que
contribuyen al aumento y reconocimiento de la marca, también, elevar las ventas de los
productos. Ademas, el mercado peruano podra conocer un poco mas sobre los productos de

calidad que son fabricados.
1.7 Formulacion del Problema

A pesar de que Cafraloy Per( E.I.R.L. ha logrado mantenerse en el mercado
ofreciendo productos de calidad, la empresa enfrenta desafios en su capacidad para
incrementar las ventas de manera sostenida. Principalmente una competencia cada vez mas
agresiva y la falta de una estrategia comercial claramente fijada han generado un
estancamiento en el crecimiento. La falta de identificacion de segmentos de mercado con

mayor potencial y una baja penetracion en canales digitales son algunas de las problematicas
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identificadas.

El problema principal inicia en la urgencia para implementar estrategias comerciales
efectivas que permitan a Cafraloy Peru E.l.R.L. no solo incrementar sus ventas, sino también
consolidarse en el mercado a través de una mayor fidelizacion de clientes y una expansion a
nivel Nacional. Por ello se planted la siguiente pregunta: ¢ Qué estratégicas comerciales se

implementaron para incrementar las ventas en la empresa Cafraloy Pert E.I.R.L.?
1.8 Objetivos

Los objetivos son fundamentales para gestionar con éxito todo proceso planteado dentro

de la empresa, ayuda a desarrollar y alcanzar las estrategias para obtener buenos resultados.
1.8.1 Objetivo General

Incrementar las ventas de Cafraloy Pert E.1.R.L. por la implementacion de tacticas
comerciales efectivas que fortalezcan su presencia en el mercado, atraigan nuevos clientes y

fidelicen a los actuales, asegurando un crecimiento sostenible y competitivo.
1.8.2 Objetivo Especificos

> ldentificar y evaluar nuevos segmentos de mercado con potencial de crecimiento para

expandir la cobertura y alcance de Cafraloy Pert E.I.R.L.

> Fortalecer relaciones con los clientes actuales mediante el uso de programas de

fidelizacién y estrategias de ventas.

» Desarrollar un programa de capacitacion integral para empleados, orientado a mejorar sus
competencias en atencion al cliente, conocimiento de productos y técnicas de venta,
promoviendo un servicio de excelencia.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En este capitulo, se desarrollara el marco tedrico que sustenta el Trabajo de
Suficiencia Profesional. En primer lugar, se abordara la teoria de estrategias comerciales lo
cual es importante identificarlos, por consiguiente, la segmentacién adecuada de clientes es

clave para comercializar los productos con éxito.
2.1 Estrategias Comerciales

Ramos (2022) menciona que, vivimos actualmente en un mundo variable y global, en
el cual podemos aplicar modernas formas de establecer una negociacion, esto implica que los
negocios en general estan pensando ideas de alto impacto para comercializar productos o
servicios integrando en algunas ocasiones el uso del ambito tecnol6gico y optimizar
requisitos de los clientes agilizando la atencién ofrecida por los trabajadores. Segun el autor,
el compromiso y voluntad que tiene cada trabajador de la empresa seran favorables
generando buenos resultados para lograr fidelizacién, por ningiin motivo existird excusa para
justificar un mal servicio brindado. El objetivo es que demostremos buenas précticas en todos
los aspectos de tratos comerciales ya que asi seguiré creciendo la compafiia y por ende el

pais, se benefician mutuamente; es decir cuando se da un buen servicio el éxito es colectivo.

Después del COVID-19, el entorno competidor en las compafiias se manifestaron en
impulsar el comercio y encontrar una posicion que se encontraba perdida en el mercado ante
situaciones que vivia el Pais, tanto asi que varias empresas han considerado identificar planes
de negocios con el fin de lograr la distribucion de su mercancia y asistencias. Esto genera
interés a nivel competitivos para que asi mejoren los resultados en la organizacion lo cual se
lograra implementando estrategias innovadoras para aumentar las ventas. (Oquendo, 2016;

Luque, 2021)
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En ese sentido, Solano (2021) identifico la importancia de aplicar estrategias comerciales en
el negocio. Los resultados sefialan que donde el agente de ventas incentivo al consumidor y la
compafiia promueve al colaborador, tendra buena actitud motivacional para concluir una
transaccion dado que contara con incentivos, de la misma manera que el comprador al brindar
los productos y tenga descuentos aplicados o0 promociones. Estas estrategias fueron mucho

maés utilizadas para superar lo generado por la COVID-19.

Sergio Ramos (2022) desarrolla enfoques especificos para mercados emergentes, como los de
América Latina, donde las condiciones econdmicas y culturales son distintas a las de los
mercados desarrollados. Ramos propone que las estrategias comerciales deben ser mas
flexibles y estar adaptadas a las particularidades locales. Sugiere un aumento personalizado
de los bienes y asistencias, asi como un enfoque relacional que priorice la construccion de la

confianza con clientes y socios locales.
2.1.1 Segmentacion de Clientes

Segmentacién de clientes consiste en categorizar segun sus caracteristicas y lograr
estrategias diferenciadas. Es por ello que, al discutir la segmentacién de compradores,
tratamos diversos factores que puedan identificar como: datos demograficos, datos
geogréficos, datos socioeconémicos, incluyendo otros. En caso una empresa tiene multiples
perfiles de sus clientes es muy complicado llegar a ellos con un mismo fin, por ello
Fernandez (2018) recomienda identificarlos por grupos, pero deben cumplir ciertas
caracteristicas, de ser identificables facilmente para la empresa. Los segmentos tienen que
contestar de modo diferente a los articulos que presenta la empresa. Sustanciales, es decir,
deben de tener un nimero respaldado de personas para generar rentabilidad. Diversos uno

con el otro ante la conducta del comprado. Es decir, lo que indica que ese sector logre
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adquirir los articulos o atenciones que brinda la corporacion. De la misma manera, tiene en

cuenta cuatro principales pautas para la eleccion de compradores.

Ademas, Villalobos (2021) sefiala que la segmentacion es esencial para la
implementacién de programas de fidelizacion, ya que permite a las empresas identificar a los
clientes mas leales y dirigirse a ellos con ofertas personalizadas, aumentando asi la

conservacion y el valor a largo plazo del comprador.
2.1.2 Estrategias de Fidelizacion

“Un programa de fidelizacion es una estrategia de marketing establecida por una
empresa con el proposito de premiar el comportamiento de compra de sus clientes, lo que

produce en ellos un sentido de lealtad y fidelidad hacia la marca” (Villalobos, 2021)

Bain & Company (2020) argumentan que "la fidelizacion se basa en el desarrollo de
relaciones sélidas y duraderas con los clientes, lo que requiere un enfoque centrado en el
cliente y una comprensién profunda de sus necesidades y expectativas". Esto implica una

comunicacion constante y un servicio al cliente excepcional.

La fidelizacion de clientes es un aspecto crucial para cualquier empresa que busque no
solo atraer consumidores, sino también mantenerlos a largo plazo. En este contexto, los
programas de fidelizacion son una herramienta efectiva para alcanzar estos objetivos. Segun
Villalobos (2021), "los programas de fidelizacion son un conjunto de estrategias disefiadas
para incentivar la lealtad del cliente, ofreciendo recompensas, descuentos y beneficios
exclusivos que fomentan el compromiso y la repeticion de compra". Estos programas
permiten a las empresas no solo aumentar su base de clientes leales, sino también mejorar la

satisfaccién general del consumidor.
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En Cafraloy, hemos implementado varias acciones alineadas con la teoria de los
programas de fidelizacion para fortalecer nuestra relacion con los clientes. Entre estas

acciones se destacan:
Recompensas por Compras Repetidas

Ofrecemos un programa de puntuacion que los usuarios pueden recolectar con cada
adquisicion, canjedndolos posteriormente a descuentos en futuras adquisiciones. Esto no solo
incentiva la repeticion de compra, sino que también hace que los clientes se sientan

valorados.
Promociones Exclusivas

Implementamos promociones especiales y descuentos exclusivos para miembros de
nuestro programa de fidelizacion. Esto refuerza la percepcion de que nuestros clientes leales

tienen acceso a ofertas que no estan disponibles para el publico general.
Atencion Personalizada

A través de la obtencidn de informacion referentes a las inclinaciones de nuestros
clientes, ofrecemos recomendaciones personalizadas que se ajustan a sus gustos y
necesidades. Este enfoque beneficia la satisfaccion del consumidor, tanto como el incremento

de probabilidad que regresen.
Comunicacién Constante

Mantenemos una comunicacion regular con nuestros clientes a través de boletines
informativos y redes sociales, informandoles sobre novedades y beneficios del programa de

fidelizacidn. Esta interaccion continua refuerza el nexo emocional del consumidor y la marca.
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2.2. Modelos Teobricos Aplicables
2.2.1 Teoria de la Ventaja Competitiva de Porter

Betancourt, (2019). Define las 5 fuerzas de Porter o modelo Porter de competitividad
ampliada, es un modelo de competitividad creado por Michael Porter, ingeniero y economista
de la Universidad de Harvard. EI modelo establece un esquema para que una empresa puede
analizar la competencia que le rodea en relacion con el sector al que pertenece, de manera tal

gue consiga generar estrategias.
Amenaza de Nuevos Entrantes

En el rubro de ferreterias, los obstaculos de ingreso son moderadas. Aunque el capital
inicial puede ser alto, la posibilidad de abrir una tienda pequefia o en linea es accesible para
nuevos competidores. Para mitigar esta amenaza, Cafraloy puede enfocarse en crear una

marca solida y en ofrecer un excelente servicio al cliente que fomente la lealtad.
Poder de los Proveedores

Cafraloy depende de un nimero limitado de proveedores, estos pueden tener un
mayor poder de negociacion, afectando precios y disponibilidad. Por ello las medidas de la
empresa es diversificar la base de proveedores y negociar contratos a largo plazo puede

ayudar a reducir este poder y asegurar condiciones favorables.
Poder de los Compradores

Los clientes tienen multiples opciones de ferreterias y tiendas en linea, lo que les
otorga un alto poder de negociacion. Brindar una 6ptima atencién al consumidor, programas

de fidelizacion y promociones puede ayudar a mantener a los clientes comprometidos y
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reducir su sensibilidad al precio.
Amenaza de Productos Sustitutos

Los clientes pueden optar por productos de ferreteria de otras marcas o incluso buscar
soluciones alternativas en linea. Cafraloy, procura Innovar en la oferta de productos y brindar

asesoria personalizada puede ayudar a diferenciarse y reducir la amenaza de sustitutos.
Rivalidad entre Competidores

La competencia entre ferreterias es fuerte, con varios actores en el mercado que
buscan captar la misma base de clientes. Cafraloy debe enfocarse en la distincién mediante la
excelencia en la atencion, una oferta Unica por productos y promociones y descuentos

efectivas con la finalidad de destacarse en la industria.
2.3 Limitaciones en la investigacion

El proposito del presente trabajo se centré en mostrar y aplicar las habilidades logradas
durante la carrera de Administracion y Negocios Internacionales de la Universidad Privada
del Norte pueden ser aplicados con el fin de implementar diversas estrategias comerciales en
una empresa. Se focaliz6 en el andlisis de estrategias para incrementar las ventas de Cafraloy

Perd E.I.R.L.

A lo largo del del proceso del estudio, se presentaron varias limitaciones que influyeron en

los resultados obtenidos. A continuacién, se detallan las principales:
Acceso a la Informacion Interna

Hubo restricciones para acceder a algunos datos confidenciales de la empresa, lo que
limito el anélisis profundo de ciertos aspectos financieros y operativos que podrian haber
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enriquecido el estudio.
Tiempo de Investigacion

El tiempo disponible para la recoleccion de datos y la implementacion de estrategias
fue limitado. Esto impidio realizar un seguimiento a largo plazo del impacto de las estrategias

comerciales propuestas.
Recursos Disponibles

La investigacion cont6 con recursos limitados, tanto en términos de financiamiento
como de personal especializado, lo que restringi6 la posibilidad de realizar estudios de

mercado mas amplios o implementar un mayor nimero de estrategias simultdneamente.
Impacto de Factores Externos

Factores externos al control de la empresa, como las fluctuaciones econdémicas y las
variaciones en la demanda del mercado local, también afectaron los resultados y dificultaron

la evaluacion precisa del impacto de las estrategias aplicadas.
Resistencia al Cambio

Se identificd cierta resistencia al cambio dentro del equipo de trabajo de la empresa,
lo que dificultd la implementacion inmediata de algunas estrategias propuestas, afectando los

resultados previstos en el corto plazo.

A pesar de estas limitaciones, los resultados obtenidos ofrecen valiosas conclusiones y
proporcionan una base sélida para futuras investigaciones que busquen optimizar las

estrategias comerciales en Cafraloy y otras empresas similares.
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CAPITULO IIl. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA
3.1. Proceso de ingreso a la empresa

Mi proceso de ingreso a Cafraloy Pert E.1.R.L. a fines del afio 2022, en un momento
en que la empresa buscaba renovar sus estrategias comerciales para incrementar su
participacion en el mercado. Durante mi incorporacion, fui asignado en el cargo de asistente
administrativo, teniendo como principal objetivo la aplicacion de estrategias comerciales,
donde trabajé de la mano de la gerencia general para definir los objetivos comerciales de la

empresa.
3.2. Personas involucradas en el proyecto

Durante el proyecto, colaboré directamente con Sarkca Saray asi Angelica, quien
desempefiaba el rol de Gerente General en la empresa Cafraloy Pert E.l.R.L. También trabajé
en estrecha colaboracion con el equipo de ventas, dirigido por Carlos Loyola Rodriguez.
Cada uno de ellos jugé un papel crucial en la implementacion y ejecucion de las estrategias
comerciales disefiadas y mejoras de la empresa, el gran trabajo en equipo fue bueno para

lograr los objetivos planteados.
3.3. Funciones desempefiadas

Mi principal responsabilidad en la empresa Cafraloy Pert E.I.R.L fue la identificacion
y aplicacion estrategias comerciales para aumentar las ventas. Esto incluy6 plan de
capacitaciones al personal de ventas, el analisis de los segmentos de mercado, el
mejoramiento de los canales de distribucion y la implementacion de un plan de marketing
digital para gran impacto en los clientes. También me encargué de la evaluacién continua del

desempefio del equipo de ventas, proponiendo mejoras en la capacitacion y las tacticas de
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venta.
3.4. Desarrollo del Proyecto en Cada Etapa
3.4.1. Identificacion del Problema

Dentro de ese contexto, la empresa Cafraloy Peru E.I.R.L fue una de las més afectadas
por la pandemia de la COVID-19 esto ocasion0 una grave caida de las ventas lo cual se hizo
un andlisis de aplicacion de estrategias comerciales para afrontar tal situacion. La primera
etapa fue identificar dichos factores que estaban interrumpiendo el avance de crecimiento de
ventas de la empresa Cafraloy Perd E.I.R.L. Tras un diagnostico inicial, identificamos que la
empresa estaba aprovechando al méaximo sus canales de distribucion y que la presencia en
medios digitales era limitada. Ademas, se observo una falta de estrategias de fidelizacion de

clientes, lo cual afectaba la recurrencia de las ventas.
3.4.2. Diagnostico

Durante el desempefio de las funciones encomendadas se detectaron una serie de
problemas relacionados con el area comercial, los cuales se expusieron a la gerencia de la
empresa Cafraloy Pert E.I.R.L, por ello, se autorizd que se realice un analisis FODA 'y
presentar un diagnéstico situacional y las propuestas de solucién; tal es asi que el desarrollo
fue de un analisis FODA el cual permitio identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas para identificar los puntos criticos en la estrategia comercial de Cafraloy Per(

E.lLR.L.

Segun se puede apreciar en la figura 10 se presentan los siguientes problemas de
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Figura 10
Analisis FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Precios al alcance del e Desarrollo de nuevas
consumidor. categorias de productos.

e Buena atencion e Crecimiento en el sector

o Descuentos especiales a construccion.
clientes permanentes. ¢ Posibilidad de exportacion.

DEBILIDADES AMENAZAS

e Producto fragil. e Mayor cadena de

e Carencia de estrategia distribucion de la
comercial. competencia.

e Falta de plan de e Invasion de productos
capacitacién enfocado en importados a menor costoy
ventas. dudosa calidad.

¢ |Lacompetencia ubicada en
zonas estrategias.

Fuente: Elaboracion propia.

El analisis FODA presentado destaca los principales factores internos y externos que
influyen en la empresa. En las fortalezas, se mencionan precios accesibles, buena atencién al
cliente y descuentos para clientes habituales. Por otro lado, las oportunidades apuntan al
desarrollo de nuevos productos, crecimiento en el sector construccién y la posibilidad de
exportacion. Sin embargo, también existen debilidades, como un producto fragil, la falta de
una estrategia comercial clara y la ausencia de un plan de capacitacion en ventas. Finalmente,
las amenazas incluyen la competencia con mejores cadenas de distribucion, la entrada de
productos importados mas econdmicos, pero de dudosa calidad, y la ubicacion estratégica de

los competidores.
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A continuacion, se detallara los principales factores resaltantes que se reforzo para

llevar una buena estrategia comercial en la empresa Cafraloy.
Problema 1: Falta de Plan de capacitaciones al personal de ventas

La empresa Cafraloy no habia implementado previamente un programa de
capacitacion en ventas. Por esta razon, se presento a la gerente un plan para desarrollar esta
formacion dentro de la organizacion. El primer paso fue coordinar con el jefe comercial la
realizacion de la primera sesion, a la que asistieron todos los asesores de ventas. Durante esta
reunién, se evaluaron las necesidades del equipo y se definieron los objetivos. Ademas, se
acordé realizar reuniones y capacitaciones semanales para mejorar continuamente los

procesos de ventas.
Problema 2: Falta de Plan de Segmento de Mercados

El plan fue disefiado y ejecutado por el area de ventas de Cafraloy Pert E.I.R.L. con el
objetivo de identificar al publico objetivo para la promocion de sus productos. Finalmente, se
seleccion6 un grupo de asesores comerciales encargados de gestionar las ventas en diversos

departamentos, entre ellos: Ancash, Huanuco, La Libertad, Lambayeque, Piura'y Tumbes.
Problema 3: Producto Fréagil

Los productos fabricados por Cafraloy Pert E.I.R.L., hechos a base de cerdmica, son
susceptibles a dafios por golpes, vibraciones o caidas durante su transporte. Por ello, se ha
establecido que, debido a su fragilidad, la distribucidn correcta debe realizarse en cajas de

carton que protejan la base de cada producto.
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Problema 4: Invasion de Productos Importados

Los productos fabricados por Cafraloy Pert E.I.R.L. se caracterizan por el uso de
insumos de alta calidad, lo que les otorga una ventaja competitiva frente a los productos
importados. A pesar de que, por ser de ceramica, pueden sufrir dafios durante el traslado, la
empresa tiene la ventaja de ser nacional, lo que permite una logistica mas segura y eficiente,

asegurando que los productos lleguen en dptimas condiciones.

A continuacion, se presenta el andlisis de la empresa basado en las cinco fuerzas de

Porter:

1. Rivalidad entre competidores: Alta, debido a la presencia de grandes empresas bien
posicionadas dentro del mercado peruano como Celima, Vainsa, Fratelli y Cassinelli,

que dominan el mercado ferretero.

2. Amenaza de nuevos entrantes: Media-baja, dado que la entrada al sector requiere
una inversion significativa para implementar plantas de produccion y mantener

estandares de calidad, lo que limita la aparicion de nuevos competidores.

3. Poder de negociacidon de los proveedores: Al utilizar insumos de alta calidad,
Cafraloy puede depender de un nimero reducido de proveedores especializados, lo

que puede aumentar el poder de negociacion de estos ultimos.

4. Poder de negociacién de los clientes: Relativamente alto, ya que los consumidores
pueden optar por productos mas baratos 0 marcas reconocidas, lo que obliga a

Cafraloy a mantener precios competitivos y una buena relacion calidad-precio.

5. Amenaza de productos sustitutos: Media, aunque los productos ceramicos tienen

demanda en la construccion, existen alternativas en otros materiales que podrian
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reemplazarlos, dependiendo de las preferencias del mercado.

Este anélisis permite a Cafraloy identificar los factores clave que influyen en su

entorno competitivo y ajustar sus estrategias para mantener su posicion en el mercado.
Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores en el sector ferretero es alta, debido al crecimiento
exponencial del mercado y al aumento constante de empresas que apuestan por este rubro.
Sin embargo, Cafraloy Per0 E.1.R.L. destaca por ofrecer precios accesibles y competir en los
mismos puntos de distribucion que otras empresas. Su principal competidor es Celima, una
empresa consolidada en el mercado. Ademas, hay otras compafiias mejor posicionadas, como
Vainsa, Fratelli y Cassinelli, que también representan una fuerte competencia. A pesar de
esto, la estrategia de Cafraloy, enfocada en precios competitivos y su presencia en los mismos

canales de distribucion, le permite mantenerse en la contienda dentro del sector.
Amenaza de nuevos competidores

Hoy en dia, el sector ferretero es altamente competitivo, con grandes empresas ya bien
posicionadas en el mercado. Ademas, entrar en este rubro requiere una inversion
considerable, ya que es necesario implementar plantas de produccion capaces de transformar
la materia prima y asegurar la obtencion de productos de alta calidad. Esta barrera de entrada,
debido a los altos costos iniciales y la complejidad de los procesos de fabricacion, reduce
significativamente la probabilidad de que nuevos competidores ingresen al mercado. Por esta
razon, la amenaza de nuevos competidores se considera de nivel medio-bajo, ya que no todos
los emprendedores o empresas emergentes estan dispuestos o en capacidad de realizar la

inversion necesaria para competir en igualdad de condiciones.
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Poder de negociacion de los proveedores

Respecto al poder de negociacién de los proveedores, se puede considerar que es de
nivel medio-alto. Esto se debe a que Cafraloy Pert E.I.R.L. utiliza principalmente insumos de
arcilla de alta calidad, lo que limita las opciones de proveedores confiables en el mercado.
Debido a la naturaleza especializada de estos insumos, la empresa depende de un grupo
reducido de proveedores que garantizan los estandares de calidad necesarios para sus

productos.

Aunque existen proveedores informales que podrian ofrecer precios mas bajos,
recurrir a ellos representa un riesgo significativo para la calidad del producto final. Los
insumos de baja calidad podrian comprometer la durabilidad y el rendimiento de los
productos, afectando tanto la reputacion de la empresa como la satisfaccion del cliente. Por
esta razon, Cafraloy ha priorizado mantener relaciones sélidas y de confianza con sus
proveedores de calidad comprobada, asegurando un suministro constante y confiable de los

materiales necesarios para su produccion.
Poder de negociacion de los clientes

El mercado de los productos de ferreteria para el mejoramiento del hogar brinda a los
compradores muchas sugerencias, también, los compradores tienen variedad de marcas las
cuales pueden adquirir, detalles y costos que se comercializan en el sector ; en esta parte,
entendemos que la influencia negociadora de los compradores es elevado. Por lo tanto,
Cafraloy Peru E.I.R.L dispone de un valor diferencial entre la competitividad, los bienes que
brinda tienen certificado de garantia, lo que permite que el producto sea confiable. En base a

lo anterior se puede precisar en un inicio el poder de trato del comprador seria alto.
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En futuras estrategias, es recomendable continuar fortaleciendo estas relaciones con
proveedores clave y, al mismo tiempo, explorar nuevas alianzas con otros proveedores de alta
calidad. Diversificar la base de proveedores podria ayudar a erradicar los peligros asociados
con la dependencia de unos pocos actores y mejorar la posicion negociadora de la empresa.
En Gltima instancia, garantizar la calidad de los insumos es esencial para mantener la

competitividad de Cafraloy en el rubro y asegurar la satisfaccion del cliente.
3.4.3. Planificacion

En el analisis detallado de la identificacion de los objetivos establecidos para lograr
un incremento del 16% en la facturacion en un periodo de 12 meses, se han delineado varias
estrategias clave. Uno de los enfoques mas significativos es la expansion de la linea de
productos hacia diversas provincias de Per(. Esta estrategia no solo busca ampliar nuestra
base de clientes, sino también posicionar nuestros productos en mercados emergentes que han
demostrado un crecimiento sostenido en la demanda. Para llevar a cabo esta expansion, se
realizaran estudios de mercado que nos permitan identificar las preferencias y necesidades
especificas de los consumidores en estas nuevas areas, asegurando asi que nuestra oferta se

adapte adecuadamente a sus expectativas.

Ademas, se ha planificado la implementacion de un programa integral de capacitacion
dirigido a nuestro equipo de ventas y atencién al cliente. Este programa tiene como objetivo
fortalecer las habilidades de nuestros empleados en areas clave como la atencién al cliente, el
manejo de objeciones y la presentacidn efectiva de nuestros productos. Al equipar a nuestro
personal con las herramientas necesarias para brindar un servicio de calidad, buscamos no
solo mantener la fidelizacion de nuestros clientes actuales, sino también atraer a nuevos

consumidores que valoren la atencién personalizada y la calidad de nuestros productos.
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En resumen, la combinacidn de la expansion geografica de nuestros productos y el
desarrollo de un equipo capacitado y comprometido son pilares fundamentales en nuestra
estrategia para alcanzar el objetivo de incrementar la facturacién en un 16% durante el
préximo afo. A través de estas acciones, confiamos en fortalecer nuestra posicion en el
mercado y mejorar la experiencia del cliente, lo que a su vez impulsara el crecimiento

sostenible de nuestra empresa.
3.5. Consideraciones éticas

En Cafraloy, nuestro compromiso con la ética es un pilar fundamental que guia todas
nuestras decisiones y acciones. Nos esforzamos por construir relaciones de confianza, tanto
con nuestros clientes como con nuestros colaboradores y socios comerciales, mediante

practicas que respeten y promuevan la transparencia, la responsabilidad y el respeto.

Transparencia y Honestidad
Cada interaccion y transaccion que realizamos se basa en la transparencia y la honestidad.
Nos comprometemos a ofrecer informacion clara y veraz sobre nuestros productos y

servicios, asegurando que nuestros clientes siempre reciban lo que necesitan y esperan.

Compromiso con la Comunidad
Cafraloy valora su papel en la comunidad local y trabaja constantemente para contribuir al
bienestar colectivo. Nos involucramos en actividades que promuevan el desarrollo social y

economico, impulsando el crecimiento y el bienestar de nuestros colaboradores y vecinos.

Etica en la Competencia
Promovemos una competencia justa y respetuosa en el mercado, actuando siempre de forma

ética y respetando a nuestros competidores. Evitamos practicas desleales y nos enfocamos en
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destacar por la calidad de nuestros productos y el valor afladido de nuestros servicios.

En Cafraloy, estamos comprometidos con mantener estos principios éticos como la
base de nuestra identidad y filosofia empresarial. Creemos firmemente que la ética es esencial
para generar valor duradero, no solo para nuestros clientes, sino también para toda nuestra

comunidad.
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CAPITULO IV. RESULTADOS
4.1 Andlisis de la viabilidad de la propuesta

Para evaluar la viabilidad de la propuesta, analizamos el registro de ventas de
Cafraloy Peru E.1.R.L. correspondiente al periodo de enero a diciembre de 2022. Esta
informacion fue clave para proyectar nuestras ventas del afio 2023. En una conversacion con
la gerente, Angélica Sarcka, se destac que, durante la pandemia, las ventas se mantuvieron
estables e incluso mostraron un incremento en ciertos meses. Este comportamiento se debid
en gran medida a que muchas familias permanecieron en sus hogares casi dos afnos, y
aprovecharon los bonos otorgados por el gobierno para remodelar, construir o realizar

reparaciones que habian sido postergadas.

El contexto de la pandemia impuls6 a muchas personas a mejorar sus viviendas,
adecuéandolas para enfrentar mejor las condiciones de confinamiento. Asi, la demanda de
materiales de construccion y remodelacion aumento considerablemente, lo que represent6
una oportunidad para que Cafraloy Per( E.I.R.L. pudiera satisfacer estas nuevas necesidades
del mercado. Aprovechando esta coyuntura, la empresa implementé estrategias comerciales

orientadas a reforzar la relacion con sus clientes y maximizar las oportunidades de venta.

En base a los estudios realizados en 2023, se determind que el objetivo principal de
estas acciones estratégicas es impulsar un crecimiento sostenido en las ventas. Para ejecutar
dichas estrategias, se proyect6 una inversion de S/. 98,870.00 soles, con la expectativa de
generar un retorno significativo, estimado en un incremento de ventas. Esta inversion
permitird a la empresa continuar expandiéndose y capitalizando el impulso generado durante

el periodo pandémico.
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4.2 Resultados cualitativos

Posterior a la implementacion de las estrategias comerciales, Cafraloy Pert E.I.R.L.
experimentd un crecimiento significativo en sus ventas, evidenciado por resultados que
superaron ampliamente las cifras del afio anterior. Durante los primeros seis meses tras la
adopcion de estas estrategias, las ventas no solo aumentaron, sino que también se
consolidaron en un nivel superior al esperado, lo que refleja la efectividad de las acciones

emprendidas en nuestro plan de comercializacion.

Este notable incremento se debe en gran medida a la diversificacion de nuestra oferta
de productos y a la expansion hacia nuevas provincias en Peru. Al dirigirse a mercados
previamente no atendidos, hemos podido captar un nimero considerable de nuevos clientes,
lo que ha ampliado nuestra base de consumidores y fortalecido nuestra presencia en el
mercado. La respuesta positiva de los nuevos consumidores resalta la adecuacion de nuestra

propuesta de valor a las necesidades y preferencias locales.

Ademas, la implementacion de un enfoque mas centrado en el cliente ha permitido
que no solo se adquieran nuevos clientes, sino que también se mantenga una relacion sélida
con los clientes existentes. Esto se logré a través de un servicio al cliente excepcional y de un
programa de fidelizacion que recompensa la lealtad de nuestros consumidores. Al fomentar
una conexion mas profunda con nuestra clientela, hemos logrado convertir ventas ocasionales

en relaciones a largo plazo, lo que es fundamental para el crecimiento sostenible de Cafraloy.

En conclusién, los primeros seis meses de implementacidn de nuestras estrategias
comerciales no solo han generado un aumento significativo en las ventas, sino que también
han establecido las bases para un crecimiento futuro sostenible al ampliar nuestra base de

clientes y fortalecer nuestra presencia en el mercado. Con esta solida trayectoria, Cafraloy
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1 UPN “Estrategias comerciales para incrementar las

Per( E.I.R.L. se encuentra bien posicionada para continuar su expansion y consolidacion en

los proximos meses.

Tabla 2 Incremento de ventas antes y después de la implementacién de las estrategias.

Mes Ventas antes de  Ventas después  Incrementos de  Porcentaje
la de la ventas (S/.) de
implementacion  implementacion incremento
(S1) (S1)
(%)
Enero 20,000 40,000 20,000 100%
Febrero 21,000 38,000 17,000 80.95%
Marzo 19,500 36,000 16,500 84.62%
Abril 21,000 37,000 26,000 76.19%
Mayo 24,000 49,500 25,500 106.25%
Junio 25,200 50,300 25,100 99.60%

Fuente: Elaboracion Propia en base a los datos de la empresa.

Notas: La columna "Incremento de ventas (S/.)" muestra la diferencia en soles entre las

ventas antes y después de la implementacion.

La columna "Porcentaje de incremento (%)™ muestra el incremento porcentual
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calculado en relacion con las ventas antes de la implementacion.
4.3. Resultados cualitativos

Los resultados obtenidos tras la implementacion de las capacitaciones en el area
comercial de Cafraloy Per( E.I.R.L. han sido muy satisfactorios, tanto en términos de
fidelizacion de clientes como en la satisfaccion del equipo de ventas. Las encuestas realizadas
a nuestros clientes durante el periodo 2022 mostraron un impacto positivo significativo. Un
90% de los clientes percibié una mejora notable en el servicio de ventas, lo que gener6 un
aumento del 40% en la recurrencia de sus compras. Esto demuestra que las capacitaciones y
las reuniones periddicas con el equipo comercial no solo han mejorado la calidad de la

atencion, sino que también han fortalecido la relacion con los clientes.

Por otro lado, el equipo de ventas reporté una mayor confianza en sus habilidades tras
recibir la capacitacion. Se sienten méas capacitados y motivados, lo que ha llevado a
interacciones mas eficientes y productivas con los clientes. Esta mejora en la dinamica
interna ha contribuido a optimizar la experiencia del cliente, alineandose con el objetivo de
brindar un servicio de alta calidad que promueva la lealtad y el crecimiento continuo de la

empresa.

En resumen, la capacitacion ha sido un factor clave en el éxito de las estrategias
comerciales de Cafraloy, logrando no solo mejorar la satisfaccion del cliente, sino también la

del equipo de ventas, creando un circulo virtuoso de mejor desempefio y resultados.
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Tabla 3 Principales mejoras implementadas posterior a las capacitaciones.

Problema identificado controlable solucién

Promociones especiales a clientes Si Descuentos especiales

frecuentes

Asesoria personalizada, y especializada. Si Nueva gama de
productos

oferta de nuevos productos Si Promociones en

determinadas fechas.

Fuente: Elaboracidn Propia en base a los datos de la empresa.

Nota: la tabla muestra el analisis de las medidas adoptadas por la empresa posterior a las

capacitaciones.

e Promociones: Se implementaron ciertos descuentos especiales dirigidos a los
clientes mas leales de Cafraloy, con el fin de incentivar la compra repetida y

consolidar la fidelizacion.

o Asesoria personalizada y especializada: Se mostr6 una variedad de productos,
brindando a los clientes asesoria mas precisa y especializada, adaptada a sus

necesidades y preferencias.

o Oferta de nuevos productos: Se establecieron promociones en fechas clave, como

eventos especiales o festivos, para atraer a nuevos consumidores y fortalecer la oferta

de productos.
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Estas soluciones han mejorado significativamente la satisfaccion del cliente y han impulsado
el rendimiento comercial de la empresa, contribuyendo al éxito de las estrategias de ventas

implementadas tras las capacitaciones.
4.4. Andlisis de los resultados

El andlisis comparativo final entre los resultados esperados y los obtenidos por
Cafraloy Pert E.1.R.L. evidencia un desempefio positivo en la mayoria de los indicadores
clave, con mejoras notables que contribuyeron al crecimiento de la empresa. Uno de los
resultados més destacados fue el incremento en ventas, que no solo cumplio, sino que supero
las expectativas iniciales. Este crecimiento se debe, en gran medida, a la implementacién de
estrategias comerciales y a la optimizacion de procesos internos, lo que permitié aprovechar

de manera eficiente las oportunidades del mercado.

La implementacion de un programa de capacitaciones para los asesores comerciales
también jugd un papel crucial en estos resultados. Estas capacitaciones no solo mejoraron las
habilidades técnicas de los asesores, sino que también fortalecieron su capacidad para
establecer relaciones mas cercanas y efectivas con los clientes. A través de una atencion mas
personalizada y orientada a las necesidades especificas de los consumidores, se logré una
mayor fidelizacion, lo que contribuy6 al crecimiento sostenido de la empresa. Los clientes
existentes respondieron de manera favorable a estas mejoras en el servicio, lo que se reflejé

en un aumento en la tasa de recompra y en la satisfaccion general del cliente.

Sin embargo, uno de los desafios encontrados fue el impacto limitado en los nuevos
segmentos de mercado. Aunque se esperaba un mayor crecimiento en las provincias recién
exploradas, el impacto no fue tan significativo como se habia proyectado. Esto indica la

necesidad de realizar ajustes en la estrategia de penetracion de nuevos mercados,
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posiblemente adaptando mejor la oferta a las particularidades locales o reforzando la
presencia de la marca en estas zonas mediante campafias de marketing méas agresivas. A pesar
de este desafio, la empresa ha podido aprender de la experiencia y esta bien posicionada para

hacer los cambios necesarios en el futuro.

Finalmente, el analisis FODA realizado al cierre del proyecto fue fundamental para
identificar las estrategias y acciones mas efectivas en el desarrollo de este. Este analisis
permitié comprender mejor el entorno competitivo y las capacidades internas de Cafraloy,
ayudando a la empresa a focalizar sus recursos en las areas de mayor impacto y a mitigar los
riesgos asociados con la expansion y la diversificacion. Entre las principales fortalezas
destacadas se incluyen la alta calidad del servicio al cliente y la capacidad de adaptarse
rapidamente a las demandas del mercado. Las oportunidades se centraron en la expansion a
mercados mientras que las debilidades y amenazas identificadas abrieron un espacio para

mejoras futuras.

En resumen, los resultados obtenidos muestran un panorama alentador para Cafraloy
Per( E.I.R.L. en términos de crecimiento y desarrollo organizacional. Aungue algunos
objetivos en mercados nuevos no se alcanzaron del todo, la empresa ha demostrado una
capacidad de aprendizaje y adaptacion que sera clave para el éxito de futuros proyectos. La
combinacion de un incremento sostenido en ventas, un equipo comercial mas capacitado y
una mejor comprensién del mercado posiciona a Cafraloy para seguir creciendo de manera

sostenida en los proximos afios.
4.5. Limitaciones y oportunidades de mejora

Es importante destacar que, aunque los resultados obtenidos fueron en gran parte

positivos, se identificaron ciertas limitaciones que afectaron el acceso a algunos mercados
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clave. Una de las principales dificultades fue el tiempo de entrega de los productos. Debido a
la ubicacién geografica de algunos clientes, sus pedidos requerian hasta 48 horas para ser
preparados y enviados, lo que generaba demoras que, en algunos casos, afectaban la
satisfaccion del cliente y la experiencia de compra. Este retraso se debid principalmente a las

distancias entre los centros de distribucion y los mercados recién atendidos.

Para futuras estrategias, es esencial abordar este reto optimizando la logistica. Una
recomendacion clave es establecer alianzas con empresas de distribucion més eficientes, que
puedan garantizar tiempos de entrega mas rapidos y confiables. Esto no solo mejoraria la
experiencia del cliente, sino que también permitiria a Cafraloy competir de manera méas
efectiva en estos nuevos mercados. Ademas, evaluar la posibilidad de abrir centros de
distribucion estratégicamente ubicados podria ser otra solucion viable, reduciendo

considerablemente los tiempos de envio y mejorando la satisfaccion general del cliente.

En resumen, aunqgue los resultados han sido positivos, la mejora en los tiempos de
entrega sera un factor crucial para consolidar el éxito en los nuevos mercados y aumentar la

competitividad de la empresa a largo plazo.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones
Incremento de ventas y fortalecimiento del posicionamiento

La implementacion de tacticas comerciales en Cafraloy Perd E.I.R.L. resulté en un
aumento significativo en las ventas, superando ampliamente las previsiones iniciales. Este
crecimiento reflejé la efectividad de las estrategias adoptadas y la capacidad de la empresa
para adaptarse a un entorno competitivo. La correcta identificacion de segmentos de mercado
clave y la optimizacion de los canales de distribucion fueron factores determinantes en el
aprovechamiento de los recursos disponibles. Ademas, estas acciones contribuyeron al
fortalecimiento del posicionamiento de la marca, incrementando su visibilidad y relevancia

en el sector.
Aplicacién de competencias profesionales

Mi experiencia profesional fue crucial para el éxito de este proyecto, en especial las
competencias en analisis estratégico, gestion de equipos y ejecucion de estrategias de
negocio. La aplicacion de herramientas como el analisis FODA y los principios de la Teoria
de la Ventaja Competitiva de Porter fueron esenciales para desarrollar soluciones sélidas
basadas en un estudio riguroso del mercado y las necesidades de la empresa. Estas
competencias permitieron disefar estrategias fundamentadas que maximizaron el potencial de

crecimiento y posicionamiento de la empresa en un mercado dinamico.

Lecciones aprendidas
Una de las lecciones mas valiosas fue la importancia de la segmentacion de mercado y

la necesidad de adaptar las tacticas comerciales a nichos especificos. Al enfocar los
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esfuerzos en estos nichos, se lograron mejores resultados tanto en ventas como en
fidelizacion de clientes. Asimismo, la integracion de recursos tecnologicos demostro ser
clave para gestionar y analizar las interacciones con los clientes, lo que no solo facilité una
toma de decisiones mas informada, sino que también mejord la eficiencia del equipo de
ventas. Estas lecciones reafirman la necesidad de una constante innovacion y adaptacion a

las demandas del mercado para asegurar un crecimiento sostenido.
5.2 Recomendaciones

Optimizacioén continua de la segmentacion de mercado

Aunque la segmentacion inicial fue exitosa, es crucial realizar una revision constante
de los criterios de segmentacion para mantenerse alineados con las nuevas tendencias y
cambios en el mercado. Utilizar datos mas precisos y profundizar en el analisis permitira que
las estrategias se adapten de manera mas rapida y efectiva, asegurando que la empresa siga

identificando y aprovechando las mejores oportunidades de crecimiento.

Establecimiento de alianzas estratégicas

Para fortalecer la expansion en nuevos mercados, seria beneficioso explorar alianzas
estratégicas con distribuidores locales con los que Cafraloy adn no tiene vinculos
comerciales. Estas colaboraciones pueden simplificar la entrada a nuevos segmentos,
incrementar el alcance geogréafico de la empresa y mejorar la eficiencia en la distribucion,

permitiendo a Cafraloy atender a mas clientes de manera agil y eficaz.
Aplicacion constante del anélisis FODA

El analisis FODA, que permite identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas, resulté ser una herramienta fundamental para la planificacion estratégica. Su
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aplicacion no solo facilité una comprension profunda del entorno interno y externo de la
empresa, sino que también permitié tomar decisiones informadas para guiar el crecimiento
sostenido de Cafraloy. Continuar con esta evaluacion periddica sera clave para la correcta

planificacion y adaptacion a los cambios del mercado.
Realizacion de capacitaciones constantes

Es vital seguir evaluando y ajustando el programa de capacitacién y lealtad en funcion
de los resultados obtenidos. Mantener la satisfaccion del cliente como una prioridad requiere
una revision continua de las opiniones y expectativas del cliente, permitiendo asi optimizar la
propuesta de valor. Las capacitaciones continuas garantizaran que el equipo de ventas
mantenga altos estandares de desempefio y que los clientes reciban un servicio de calidad, lo

que favorecerd la fidelizacion y el crecimiento de las ventas a largo plazo.
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Actividad Econdmica Secundaria 1

Actividad Econdmica Secundaria 2
Sistema Emisién Comprobantes de Pago
Sistema de Contabilidad

Codigo de Profesian [ Oficio
Actividad de Comercio Exterior
Nimero Fax

Teléfono Fijo 1

Teléfene Fijo 2

Teléfono Mévil 1

Teléfono Mbvil 2

Correo Electronico 1

Correo Electrénico 2

Datos del Contribuyente

4563 = VENTA AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONST HL.[:C:[’)N,
ARTE:UlUSIDF FERRETERIA ¥ EQUIPD ¥ MATERIALES DE FO\IT}'-\.NFth Y
CALEFACCION

4723 = VENTA AL POR MENOR DE BEBIDAS EN COMERCIOS
ESPECIALIZADOS i

2392 = FABRICACION DE MATERIALES DE COMSTRUCCION DE ARCILLA
MANLUAL

MANLAL

SIN ACTIVIDAD

1= 977145656

1= 60704397

carlosloyolag5b@hotmail.com

Actividad Economica

Departamento
Provincia

Distrito

Tipo y Nombre Zona
Tipo y Nombre Via
Mro

Km

Mz

Lote

Dpto

Interior

Otras Referencias

Fiscal

Condicién del inmueble declarade come Domicilio

Domicilio Fiscal

4663 - VENTA AL POR MAYOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION,
ARTICULOS DE FERRETERIA ¥ EQUIPO ¥ MATERIALES DE FONTANERLA ¥
CALEFACCION

LIMA

LIMA

INDEPENDENCIA

AH, MARTIR JOSE OLAYA

AV, 20 DE DICIEMBRE

581

ALT DE ESTADIO JOSE OLAYA
OTROS,

Fecha Inscripcion RR.PP
Ndmero de Partida Registral
Tome/Ficha

Folio

Asiento

Origen del Capital

Pais de Origen del Capital

Datos de la Empresa

14/06/2016
13648516
MACIONAL
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UPN “Estrategias comerciales para incrementar las
BHIVERSIBAD ventas en la empresa Cafraloy Pera E.I.R.L.”

Anexo N° 2. Proceso de fabricacion

Anexo N° 3. Entrega de productos
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e

DEL NORTE

Anexo N°. 4 distribucion de productos

“Estrategias comerciales para incrementar las
ventas en la empresa Cafraloy Peru E.ILR.L.”
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