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RESUMEN EJECUTIVO 

Durante el año 2024, se desarrolló la experiencia profesional en la empresa Industria 

04 S.A.C., ubicada en Lima, dedicada a la comercialización, implementación y soporte del 

sistema ANKA ERP para pequeñas y medianas empresas. En un entorno dinámico y 

competitivo, se participó activamente en la comercialización y ejecución de proyectos, 

aplicando las competencias adquiridas durante la formación profesional en la Universidad 

Privada del Norte (UPN), en la carrera de Administración y Gestión Comercial. El principal 

desafío identificado fue optimizar la gestión comercial y operativa, dada la alta competencia 

del mercado y las crecientes expectativas de los clientes. Se diagnosticó la carencia de 

herramientas estructuradas para el control y monitoreo de procesos, así como la ausencia de 

protocolos definidos para el seguimiento de oportunidades de negocio. Para abordar estos retos, 

se implementaron estrategias comerciales basadas en campañas digitales (Google Ads), filtrado 

y segmentación de leads en el CRM, demostraciones virtuales del ERP y seguimiento 

personalizado a cada prospecto. Estas acciones permitieron la captación de 80 leads calificados 

y la concreción de 18 ventas efectivas, logrando una tasa de cierre del 22,5 %. Asimismo, se 

aplicaron modelos de gestión estratégica y de coordinación operativa, lo cual permitió una 

reducción del tiempo de entrega del servicio en un 50 % y fortaleció las relaciones comerciales 

a través de un servicio más eficiente y confiable. Estas acciones se fundamentaron en las 

competencias adquiridas durante la formación profesional en la UPN, tales como planeamiento 

estratégico, técnicas de ventas, negociación, organización de procesos, comunicación efectiva 

y trabajo en equipo. En conclusión, esta experiencia no solo permitió alcanzar resultados 

comerciales y operativos tangibles, sino que también demostró la aplicabilidad de los 

conocimientos universitarios en contextos empresariales reales, aportando significativamente 

al crecimiento sostenible de la empresa y consolidando la formación profesional en un entorno 

altamente competitivo. 
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Desde el área comercial, inicio el trabajo con campañas publicitarias estratégicas a 

través de Google Ads, donde realizo una selección minuciosa de palabras clave para lograr un 

posicionamiento destacado en los resultados del buscador. Una vez lanzadas las campañas, los 

potenciales clientes (leads) dejan sus datos mediante la página web de la empresa, información 

que se registra automáticamente en el CRM. Desde este sistema, procedo al filtrado de 

contactos, descartando perfiles que no se alinean con el modelo de negocio, como restaurantes, 

boticas, empresas exclusivamente manufactureras o emprendimientos en etapas iniciales. 

Superado el filtro inicial, comienzo la gestión comercial directa. Establezco contacto 

con el cliente a través de llamada telefónica, correo electrónico o WhatsApp corporativo, y 

agendo obligatoriamente una demostración virtual del ERP mediante la plataforma Zoom. En 

estas sesiones, explico detalladamente la propuesta de valor del sistema, ejemplifico su 

funcionalidad según el flujo de trabajo del cliente y busco generar confianza con los 

responsables de la toma de decisiones, especialmente gerentes generales. Al término de la 

demostración, envío una cotización personalizada y procuro concretar el cierre de la venta en 

la misma reunión. 

Con el plan de trabajo definido, doy paso a la etapa de ejecución. En esta fase, desarrollo 

diversas actividades, como la coordinación con el área técnica, el seguimiento continuo a los 

procesos de venta y la recopilación de información clave para asegurar una implementación 

ordenada. Mantengo una comunicación permanente con los clientes para resolver dudas, 

validar configuraciones y asegurar el cumplimiento de los plazos establecidos. 

De forma paralela, brindo soporte en temas administrativos y de organización interna, 

lo que facilita la fluidez entre las distintas áreas de la empresa. Esta colaboración incluye la 

revisión de contratos, la organización de entregables, la actualización de reportes de ventas y 

la coordinación de documentación necesaria. Una vez concretado el cierre comercial, envío al 

cliente la cotización definitiva junto con el contrato para su revisión y firma por parte del 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NOTA 

El contenido de la investigación no se encuentra 

disponible en  acceso    abierto    por    determinación 

de los propios autores, en concordancia con el Texto Integrado 

del Reglamento RENATI (artículo 12), la Directiva N°048-2020- 

CONCYTEC-P que regula el Repositorio Nacional Digital de 

Ciencia, Tecnología e Innovación de Acceso Abierto (ALICIA) 

administrado por el pliego Consejo Nacional de Ciencia, 

Tecnología e Innovación Tecnológica - CONCYTEC y la Ley N° 

29733, Ley de Protección de Datos Personales. 
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