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RESUMEN 

El Gobierno año 2012 anunció políticas comerciales que consistían en la 

restricción de una serie de partidas para productos importados como medida para 

paliar los efectos de la crisis financiera mundial. Uno de los negocios que se vio 

afectado por este tipo de medidas es el sector de comercialización del grupo peru 

autos. Estudio de investigación: Preexperimental descriptivo de corte transversal 

con un pre tess y pos tess. Tomando como muestra no probabilistica de  45 

trabajadores. Se utilizó un cuestionario para la recoleccion de los datos  antes de la 

implementacion del programa de sistemas de información de gestión comercial y 

despues se  volvio a recolectar los datos con el mismo instrumento  la cual fue validada 

por especialistas en el tema y sometidos al análisis de Cronbach confiabilidad  con un 

valor de 0.91. 

Los resultados: Demostraron que la implementación de sistemas de información 

de gestión comercial mejoraron en los procesos de comercialización despues de 

dicha implementacion del programa el crecimiento acumulado interanual de 3.1% a 

4% de un mes a otro, ha sido cumplido debido a que la aplicación de los sistemas 

de información comerciales han generado a septiembre del presente año un 

crecimiento de 6.78%, 2.78 puntos porcentuales más de lo esperado. 

Conclusión: Se evidencia que las ventas mejoraron despues de haberse llevado 

a cabo dicho Programa de Sistemas de Informacion.  

Palabras claves: Sistemas de informacion, gestion comercial y procesos de 

comercializacion. 
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SUMMARY 

 

The 2012 government announced trade policies that consisted in restricting a 

series of items for imported products as a measure to alleviate the effects of the 

global financial crisis. One of the businesses that was affected by this type of 

measures is the marketing sector of the Peruvian auto group. Research study: 

Preexperimental descriptive cross-section with a pre tess and pos tess. Taking as 

non-probabilistic sample of 45 workers. A questionnaire was used to collect the 

data before the implementation of the commercial management information 

systems program and then the data were collected again with the same 

instrument, which was validated by specialists in the subject and subjected to 

Cronbach's analysis Reliability with a value of 0.91. 

The results: They demonstrated that the implementation of commercial 

management information systems improved in the marketing processes after 

such implementation of the program, the cumulative year-on-year growth from 

3.1% to 4% from one month to the next, has been fulfilled because the application 

Of commercial information systems have generated a growth of 6.78% to 

September of this year, 2.78 percentage points more than expected. 

Conclusion: It is evident that sales improved after the implementation of the 

Information Systems Program. 

Key words: Information systems, commercial management and marketing 

processes. 
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INTRODUCCIÓN 

 

La presente tesis tiene como objetivo realizar el diseño del Sistema de Gestión 

de Calidad el mismo que involucra el levantamiento, definición y documentación 

de todos los procesos que se realizan actualmente y los que deberían estar 

realizando el sector de comercialización del grupo peru autos. Otra parte que 

incluye el diseño que es el establecimiento de los indicadores que van a contribuir 

a controlar los procesos.    

 En los primeros capítulos encontraremos una síntesis sobre lo que es su 

orientación hacia la calidad, los criterios que se tomaron en cuenta para el diseño 

del Sistema de Gestión de Calidad basado en procesos, un breve resumen de lo 

que es peru autos y por último se desarrolla el diseño en base a los requisitos 

que exige  la norma ISO 9001:2000 con toda la documentación requerida como 

son:  El manual de calidad que contiene todas las cláusulas de la norma, los 

procedimientos  que se requieren para llevar a cabo el procesos de 

comercialización de peru autos, así como también algunos anexos como son el 

macro proceso, la matriz de responsabilidades,  definición de los indicadores para 

la medición de los procesos, un análisis de entradas y salidas de cada uno de los 

procesos entre otros necesarios para complementar el diseño.   

 

La investigación para su desarrollo se constituye en los siguientes capítulos: 

Capítulo I: El problema de investigación, se redacta el problema general los 

problemas específicos, se plantean el objetivo general y los problemas 
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específicos, se formula la hipótesis general y las específicas, se justifica el trabajo 

y se identifican sus variables. 

Capitulo II: Marco Teórico conceptual, con los antecedentes 

internacionales y nacionales relacionados al tema, así como las bases 

teóricas para cada variable de estudio. 

Capítulo III: Marco Metodológico: tipo, nivel, diseño, población, muestra de 

estudio, técnicas de recolección de los datos. 

Capítulo IV: Resultados con cuadros y gráficos con su respectivo análisis 

de las variables independiente y dependiente,  

Capítulo V: Discusión de resultados teniendo en cuenta la contrastación de 

la hipótesis general,  

Conclusiones y Sugerencias de acuerdo a sus objetivos, para finalmente 

considerar las referencias Bibliográficas y anexos. 
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CAPITULO I 

EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION 

 Descripcion Del Problema 

Luego del estancamiento económico generado por la crisis financiera 

internacional que estalló en el año 2007, el mercado automotriz peruano ha 

mostrado un marcado dinamismo en los últimos cinco años; según cifras de la 

Asociación de Representantes Automotrices del Perú ARAPER, la venta de 

vehículos nuevos se incrementó de 69 272 unidades en el 2009 a 190 761 

unidades en el 2012, con un incremento del 175% reflejando así el crecimiento 

de la economía peruana y los niveles de bienestar de su población (ARAPER, 

2013). En ese contexto la labor comercial de las empresas distribuidoras se veía 

facilitada por la creciente demanda de vehículos, con el consecuente aumento de 

marcas, empresas y puntos de ventas disponibles en el mercado nacional.  El 

creciente ingreso de nuevas marcas en el mercado peruano, especialmente de 

procedencia china (como las marcas: Yuejin, Jinbei, Chery), hindú (Mahindra, 

Changhe, etc.) y coreana (Ssangyong), representa un reto para las marcas 

establecidas desde la época pre-crisis, siendo la marca Toyota la que mantiene 

el liderazgo en el mercado.  

 

 FORMULACION DEL PROBLEMA 

Finalmente es necesario, entonces implementar en todos los trabajadores que 
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estén actualizados en los  sistemas de información de gestión comercial 

utilizando las herramientas que nos proporcionan las tecnologías de información, 

para facilitar la planeación comercial, su gestión y control para una adecuada 

toma de decisiones dentro del Grupo Peru Autos. 

 

Problema General 

¿De que manera influye la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización en los 

trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015? 

 

Problemas Secundarios o especificos: 

1. ¿ De que manera influye la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización en 

el tipo de decisiones adoptadas  para la utilización de los recursos 

económicos y financieros en los trabajadores del Grupo Peru Autos en el 

año 2015? 

2. ¿ De que manera influye la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización 

meta establecida en venta de vehículos en los trabajadores del Grupo Peru 

Autos en el año 2015? 

 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN  

Objetivo General:  

Determinar de  que manera la implementación del Programa Sistemas de 
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Información de Gestión Comercial influye en los procesos de comercialización en 

los trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015? 

Objetivos Específicos 

1. Verificar de que manera influye la implementación del Programa Sistemas 

de Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización 

en el tipo de decisiones adoptadas  para la utilización de los recursos 

económicos y financieros en los trabajadores del Grupo Peru Autos en el 

año 2015. 

2. Indicar de que manera influye la implementación del Programa Sistemas 

de Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización 

meta establecida en venta de vehículos en los trabajadores del Grupo. 

 

 FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS 

 

Hipótesis Principal 

La implementación del Programa Sistemas de Información de Gestión Comercial 

influye  significativamente en los procesos de comercialización en los 

trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015 

 

Hipótesis Específicas 

H1.- Influye significativamente la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización en el tipo 

de decisiones adoptadas  para la utilización de los recursos económicos y 
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financieros en los trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015. 

H2.- Influye significativamente la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización meta 

establecida en venta de vehículos en los trabajadores del Grupo Peru Autos en 

el año 2015. 

VARIABLES 

- Variable Independiente  

Pc = Procesos de Comercialización. 

- Variable Dependiente 

I.S.I.G.C= Implementacion de Sistemas de Información de Gestión 

Comercial. 

- Operacionalización de las variables: 

 

VARIABLE 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

 

PRESENTACIÒN 

ESCALA DE 

MEDICIÓN 

 

 

INDEPENDIENTE 

Sistemas de Información de 

Gestión Comercial 

 

Conjunto de componentes 

interrelacionados que 

recolectan (o recuperan), 

procesan, almacenan y 

distribuyen información 

para apoyar los procesos 

de toma de decisiones. 

 

 

 

Cuantitativa 

 

 

 

Ordinal 

 

 

 

 

DEPENDIENTE 

 

Procesos de 

Comercialización 

 

Definido por la meta 

establecida de venta de 

vehículos 

 

 

 

 

 

 

Cuantitativa 
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 JUSTIFICACION 

 

La brecha negativa del crecimiento de las ventas del Grupo Peru Autos debe 

tener una respuesta que a su vez signifique una contramedida para que 

económica y financieramente la organización no se vea afectada. Es la razón de 

ser de esta investigación. 

- Relevación social: 

Mejorar la gestión comercial impactará directamente en los resultados de la 

organización, lo que permitirá mejorar los ingresos de sus trabajadores actuales 

y generar nuevos puestos de trabajos directos e indirectos en la zona 

favoreciendo así el proceso de descentralización del país. 

- Conveniencia: 

Es conveniente para la organización, pues va a permitir gestionar de manera más 

adecuada los recursos físicos, tecnológicos y humanos generando un mayor 

valor para sus grupos de interés: accionistas, colaboradores, acreedores y 

clientes. 

- Justificación Teórica: 

La presente investigación pretende mostrar que la implementación de Sistemas 

de Información de Gestión Comercial ayudará en la toma de decisiones y por lo 

tanto en los resultados de la organización, demostrando que los fundamentos 
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teóricos en los que se basa tienen validez y constituye un aporte al desarrollo de 

investigaciones similares en el futuro. 

- Justificación Práctica: 

La empresa se verá directamente beneficiada por la implementación de Sistemas 

de Información de Gestión Comercial, al aumentar su eficiencia, incrementar el 

volumen de ventas y mejorar su posicionamiento en el mercado, que finalmente 

se traduce en beneficios tangibles para la organización. 

 

 VIABILIDAD 

Para la viabilidad técnica se presentan las restricciones en hardware y software 

con miras a la construcción de la solución planteada, así como su disponibilidad. 

Con la salvedad del software de ofimática para labores documentarias, las 

restricciones técnicas identificadas son las siguientes: 

(1) Disponibilidad del equipo de cómputo/servidor para albergar a la base de 

datos. 

(2) Disponibilidad del equipo de cómputo/servidor para su utilización como 

servidor de aplicaciones Web. 

(3) Disponibilidad del equipo de cómputo para las labores de análisis, diseño, 

construcción y pruebas.  

 (4) Herramientas CASE de libre distribución para el modelamiento UML y 

construcción de la base de datos de la solución. 
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(5) Herramienta IDE para la construcción de la interfaz gráfica y codificación de 

las funcionalidades bajo la plataforma ASP.NET. 

(6) Sistema administrador de base de datos de libre distribución con capacidad 

para soportar múltiples conexiones. 

(7) Librerías DLL con capacidad de transmisión de datos entre aplicaciones en 

.NET y servidor de base de datos PostgreSQL. A su vez, compatible con las 

operaciones de persistencia de datos en ADO.NET Entity Framework (EF4). 

(8) El lenguaje de programación y sus características para la construcción bajo el 

paradigma orientado a objetos. 

(9) Disponibilidad de un servidor Web ASP.NET para labores de 

implementación. 

Este proyecto es técnicamente viable porque el tesista cuenta con todos los 

requisitos citados. Bajo una adecuada planificación de recursos y con miras a 

maximizar las capacidades logísticas existentes, se adoptarán las siguientes 

medidas: 

con procesador Intel de séptima generación y memoria RAM de 2GB, dadas las 

exigencias del servidor de base de datos y sistema operativo. El requerimiento(3) 

está constituido por un equipo portátil Core Duo de 2GHz y 3GB de memoria RAM 

ofreciendo así un rendimiento superior para las fases de análisis, 

diseño,desarrollo y pruebas por parte del tesista. Esta disposición obedece 

estrictamente a razones de simplificación de recursos, en contraparte con 
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entornos de trabajo reales donde sí se exige una clara separación entre 

servidores. 

isito (4) existen productos como Visual Paradigm CE, ArgoUML y 

StarUML sujetos a las exigencias técnicas propias de la documentación con RUP 

y además son de libre distribución. En el proyecto se hará uso del software Visual 

Paradigm CE. Los requerimientos (5) y (6) se encuentran cubiertos con la 

incorporación de las herramientas IDE Microsoft Visual Web Developer 2010 

Express (una versión gratuita y liviana para el desarrollo Web con ASP.NET) y 

del administrador de base de datos PostgreSQL.  

proveedor de datos gratuito para bases de datos PostgreSQL en 

la plataforma Microsoft .NET Framework. Esta librería DLL a partir de su versión 

2.0 soporta operaciones con ADO.NET Entity Framework (EF4). Se elige este 

manejador para el cumplimiento del requisito (7). 

requerimientos (8) y (9). 

En cuanto a la viabilidad económica, tomando como punto de partida los ítems 

técnicos citados para la implementación, se establecen los siguientes 

Considerandos como parte del costo en el proyecto: 

 

Asumiendo su aprovisionamiento bajo la responsabilidad del tesista. 
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base de datos 

(4)permanecen libres de costo. 

construcción(5), se encuentra a disposición desde Internet y libre de costo para 

el programador. 

ma administrador de base de 

datos,se trabajará con el manejador PostgreSQL, cuyo uso no requiere del pago 

por una licencia. 

 

 LIMITACIONES 

En secciones previas se justificaron las razones por las cuales era imprescindible 

mantener una correcta gestión de riesgos y planes de acciones para encarar 

cualquier incidente imprevisto durante el desarrollo del trabajo. A continuación, 

en base a la experiencia profesional del tesista, se presenta una relación de 

posibles eventos los cuales de presentarse provocarían retrasos o desfases en 

el normal avance del trabajo. 

En el PMBOK se define el término riesgo como un evento incierto cuya ocurrencia 

provoca efectos en los objetivos del proyecto repercutiendo en el alcance, 

cronograma, costo y calidad (PMI 2008). El riesgo puede ser clasificado como: 

 

presente durante las actividades de diseño y desarrollo del producto deseado y 

en donde intervienen aspectos de carácter técnico en su elaboración y control de 

calidad. 
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procesos de gestión y dirección llevados a cabo. Su manejo queda bajo la 

responsabilidad del equipo del proyecto. 
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CAPITULO II 

MARCO TEORICO 

 

 ANTECEDENTES  

Esta investigación está  basada  en modelos previos de excelencia  y 

herramientas desarrolladas para la diagnosis de las pymes. 

 

- Antecedentes Internacionales: 

Alvear & Ronda (2005) en su informe de Tesis denominada: “Sistemas de 

Información para el Control de Gestión un apoyo a la gestión empresarial”, 

concluye que los avances a nivel local y la llegada de productos importados, 

obliga a la pyme industrial a estar en un permanente proceso de 

profesionalización de su gestión, modernización tecnológica para incrementar la 

productividad y redefinición estratégica del negocio, para posicionarse en un 

nicho de mercado específico. Sin embargo, un alto porcentaje de éstas, o no ha 

iniciado este proceso, o tiene dificultades para llevarlo a cabo, ya sea por falta de 

capacidad interna, o porque el funcionamiento de los mercados financiero y 

tecnológico, no se adecua a sus necesidades y características. 

 

- Antecedentes Nacionales: 

Quispe (2011) en su informe de Tesis denominada: “Gestión de la Información 

para la toma de decisiones: empresa Soroban S.A. (2009)” describe y explica la 
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sistematización realizada para el proceso de la gestión de la información llevada 

a cabo en la empresa Soroban S.A. para la toma de decisiones. Uno de los 

criterios considerados de alta importancia y relevancia es la innovación, en la que 

se combinan las herramientas de vigilancia tecnológica y gestión del 

conocimiento para crear un sistema óptimo de toma de decisiones. Reconoce la 

importancia de las Tecnologías de la Información (TI) como un concepto clave 

para entender la gestión de la información desde dos dimensiones claves: (1) el 

efecto de las TI en las operaciones básicas y (2) los efectos de las TI en la 

estrategia básica. La autora concluye que: 

 

 “Las organizaciones deben contar con un sistema de información interno 

y externo para la toma de decisiones. 

 Manejar una comunicación horizontal favorece el intercambio de 

información de la organización. 

 Utilizar un tipo de información vertical y descendente en la organización 

dificulta el proceso de gestión sobre todo para la recolección de datos. 

 Es importante conocer el organigrama de la organización y las funciones. 

 Es imprescindible evaluar la tecnología con la que se cuenta dentro de la 

organización para implementar los sistemas de información que brinden 

eficiencia y eficacia. 

 El trabajo con indicadores de gestión y matrices apoya el proceso de 

gestión de la información, ordenando y allanando el camino para la 

evaluación y el análisis. 
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La implementación de un sistema de información implica un cambio organizativo 

que no afecta solo a la dirección de la empresa sino también a sus empleados a 

fin de crear una plataforma acorde a las responsabilidades. 

 

 La gestión de la información y el conocimiento se convierten en un aspecto 

estratégico para las organizaciones que se insertan en el actual entorno y 

asumen las nuevas tecnologías de información y comunicación. Muchas 

organizaciones recurren a la implementación de coherentes sistemas de 

gestión de información, espacios e infraestructuras para disponer de su 

propia información, compartir sus recursos y poseer canales de 

comunicación rápidos y eficientes, que colaboren con el desarrollo del 

trabajo y la toma de decisiones. 

 

 Otro concepto importante que debemos manejar actualmente en esta 

sociedad de la información son las tecnologías de la información y 

comunicación enmarcados desde nuestra especialidad y tomando lo más 

prevaleciente de las mismas para el desempeño de la organización. 

 

 La gestión de la información ocupa, cada vez más, un espacio mayor en 

la economía de los países a escala mundial. Existiendo de esta manera 

una estrecha relación entre la gestión de la información y el conocimiento 

y la calidad del quehacer en una organización. Siempre teniendo en cuenta 
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que las tecnologías son, necesariamente, un medio para trasmitir y 

gestionar conocimiento e información, como elemento fundamental para 

el desarrollo dentro de cada una de las organizaciones.” 

 

- Antecedentes Locales: 

No he encontrado antecedentes locales para la presente investigación. 

 

 BASES TEORICAS 

 

Bueno (1989), señala que los productos obtenidos por una empresa para su 

comercialización mediante adquisición, se dirigen hacia un mercado donde estos 

bienes serán asignados a sus futuros consumidores. Esta actividad, que en su 

momento comenzó en el proceso productivo, entonces llega hasta el consumidor 

y puede considerarse como el “sistema de comercialización”. En general un 

sistema de comercialización debe tener en cuenta un conjunto de aspectos los 

cuales se relacionan a continuación: 

 

a) El entorno de mercado que recoge los elementos externos que afectan a 

la demanda global, como son: crecimiento demográfico, renta por 

habitante, demanda de bienes complementarios y otros. 

b) Objetivos y estrategias de las empresas competidoras que afectan la 

reacción de las ventas frente a las actuaciones comerciales de la empresa. 

c) Decisiones estratégicas de la empresa referente a la cartera de productos 
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que se dirige al mercado y a los canales de distribución empleados. 

d) Decisiones operativas de la empresa referente a la utilización de las 

variables precio, producto, publicidad y distribución. 

e) Modelo explicativo del comportamiento del consumidor que recoja la 

incidencia que tienen en las ventas las modificaciones de los elementos 

antes mencionados (entorno, competencia y decisiones estratégicas y 

tácticas). 

f) Modelo explicativo de los objetivos de la empresa y de la incidencia en los 

mismos de las ventas y costos previstos. 

 

Estos elementos se integran en el conocimiento del mercado y sus reacciones 

ante los diferentes estímulos comerciales controlados o no por la empresa y la 

configuración de un plan comercial en el que se integran las disímiles decisiones 

estratégicas y tácticas que puedan adoptarse, de forma que conduzcan a la 

satisfacción de sus objetivos. 

 

De manera general, como se observa en los planteamientos anteriores hay 

elementos generalizadores que deberán tenerse en cuenta en la concepción de 

un sistema de comercialización, sobre la base de considerar aquellos aspectos 

que tienen que ver: cómo una empresa ubica sus productos en el mercado y 

estratégicamente responde a los requerimientos del consumidor en el proceso de 

compra – venta y para beneficio de ambas partes. 

Nolan (1970), profesor de Harvard, especialista en la Economía de la información, 
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desarrolló su “Teoría sobre las etapas del crecimiento de la informática 

empresarial”, que es un esquema para la plantación de los sistemas que compara 

las diferentes características de los sistemas con las etapas de crecimiento, 

teniendo en cuenta que una organización no puede avanzar a una etapa antes 

de haber cumplido la otra. Dicha teoría se llama “Teoría de las etapas”. 

 

Esta teoría indica que todo sistema de información corresponde a la solución de 

problemas empresariales, y que lo primero es definir el tamaño/magnitud del 

problema, siendo estos de tres clasificaciones: funcional (problema relacionado 

al cumplimiento de una función, índole laboral), organizacional (problema 

relacionado a un área) y corporativo (que involucra a toda la institución). Señala 

que la configuración de un SIG (Sistema de Información Gerencial) puede atacar 

problemas de tipos generales, contables, financieros, administrativos, logísticos, 

tecnológicos, mecánicos, industriales y comerciales. La teoría nos dice que, 

finalmente, un sistema de información inicia con la explicación del problema, la 

formulación de un proceso donde se explique el camino crítico para lograr el 

resultado esperado (sujeto al diagrama de Ishikawa), una política de corrección 

a la situación crítica del proceso y finalmente cuadros operativos que signifiquen 

la ejecución de las políticas y metas establecidas por la organización. 

 

El Cuadro de Mando Integral (CMI) es una herramienta creada en 1990 por 

Robert Kaplan y David Norton bajo el nombre The Balanced Scorecard. Estos 

investigadores (uno de ellos profesor de la Universidad de Harvard y el otro 
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consultor de empresas) se cuestionan la adecuación de medir la gestión 

empresarial en base a indicadores financieros únicamente. Pretenden medir la 

gestión empresarial incluyendo también otros factores, tales como las actividades 

relacionadas con los clientes, con los empleados o los procesos internos. El CMI 

se ha venido utilizando por un sinfín de empresas con la finalidad no sólo de 

medir, sino también de servir de vehículo de comunicación de la estrategia  entre  

los  empleados.  El  CMI  no  es  un  instrumento  de  medida,  sino  un instrumento 

de gestión, que alinea las variables a medir con la estrategia de la empresa 

(Kaplan y Norton, 1996). Son cinco las perspectivas que contempla el CMI: 

financiera, comercialización, cliente, interna y aprendizaje y crecimiento. 

 

Laudon & Laudon (2012), afirman que un sistema de información como un 

conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), 

procesan, almacenan y distribuyen información para apoyar los procesos de toma 

de decisiones, la coordinación y el control en una organización, además de ello 

un sistema de información apoya a los gerentes y trabajadores del conocimiento 

a analizar problemas, visualizar complejos y crear nuevos productos. 

 

Finalmente para todo el proceso de la presente investigación se tomará la teoría 

la de Richard Nolan (“Teoría de las Etapas”), además de ello se aplicará una 

metodología de desarrollo de sistemas de información, según Laudon (2012), los 

sistemas difieren en términos de su tamaño y complejidad tecnológica, y en 

términos de los problemas organizacionales que están diseñados para resolver, 
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para lidiar con estas diferencias, en la presente investigación se a utilizado el 

método alternativo de los Prototipos,que consiste en crear un sistema 

experimental con rapidez y a un bajo costo para que los usuarios finales (Grupo 

Autornort) lo evaluen. Al interactuar con el prototipo, los usuarios pueden darse 

una mejor idea de sus requerimientos de información. El prototipo aprobado por 

lel Grupo Autornort, se usará como plantilla para crear el sistema final 

(automatizado). 

 

Hay que recordar que el prototipo es una versión funcional de un sistema de 

información o un aparte del mismo, pero su único objetivo es ser un modelo 

preliminar. Una vez operacional, el prototipo se refinará en forma gradual hasta 

que cumpla de manera precisa con los requerimientos del el Grupo Autonort. 

 

A continuación se detalla los pasos para la creación del prototipo: 

 

a) Identificar los requerimientos básicos del Grupo peru autos. 

b) Desarrollar un prototipo. 

c) Usar el prototipo. 

d) Revisar y mejorar el prototipo. 

 

Este prototipo de sistemas, para este caso, no enmarca el diseño de un software 

ERP (Un sistema integrado), sino más bien su operatividad será manual y la 

disponibilidad se dará mediante acceso a usuario remoto que todos los gerentes 
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tendrán hacia la computadora del gerente comercial corporativo del Grupo peru 

autos. 

 

 MARCO CONCEPTUAL: 

 

En el negocio de venta de vehículos, es necesario contar con los siguientes 

sistemas de información comercial, dadas las relaciones matriz (Toyota Motor 

Corporation) concesionario (Grupo Peru Autos): 

 

 Sistema de información de gestión de inventarios (ISICGI): Su 

operatividad radica en conocer el stock inicial, el plan del abastecimiento 

del mes (que rige a partir de una oportunidad de venta), la distribución por 

modelo y por sede y la política de control de inventario dispuesta 

corporativamente por la dirección general del Grupo Peru Autos. 

 

 Sistema de información de Control de Márgenes (SICCM): Explica 

estructura  de  costos  por  modelo  de  vehículo  y por  punto  de  operación,  

margen operativo mínimo para cubrir gastos financieros y para 

otorgamiento de beneficios a clientes  y  fuerza  de  ventas.  Permite  

manipulación  de  precios  de  acuerdo  a  la información proveída por el 

sistema de evaluación de mercado y competitividad. 

 

 Sistema de información de medición de resultados y remuneraciones 
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variables (SICMRRV): Para lograr un compromiso de trabajo en función 

a resultados, por parte de las gerencias y jefatura de ventas, la utilidad de 

este sistema de medición permite estructurar un componente 

remunerativo variable en función al cumplimiento de 5 metas: 

cumplimiento de metas Volumen de Ventas vehículos Toyota, Hino y 

Daihatsu, meta de venta de unidades de baja rotación, meta de 

rentabilidad, meta colocación de financiamiento, meta de venta de 

seguros, meta de venta de accesorios y meta de cumplimiento de 

satisfacción al cliente (este último factor es contrastable mediante la 

evaluación de estándares aplicada externamente por Toyota del Perú 

hacia clientes de nuestra concesión). 

 

 Sistema de información de evaluación de mercado y competitividad 

(SICEMC): Este sistema ayuda a conocer la participación de mercado 

obtenida por punto de venta, comparándonos contra otras 

marcas/concesionarios en los segmentos de consumo vehicular donde 

competimos, según la asociación de registradores automotriz del Perú 

(ARAPER). Este sistema no incluye análisis de tendencias a futuro 

detalladas por marca y modelos debido a que el mercado automotriz 

peruano es muy volátil/inestable (Se desconocen los tiempos de 

importaciones de las principales marcas, lanzamiento de nuevos vehículos 

depende de fábrica, no se conocen promociones y bonos de descuento 

sino recién a fines de mes si es que la marca competidora no llega a su 
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meta) 

 

 Sistema de información de planeamiento Comercial (SICPC): En 

función a la información proveída por el sistema de gestión de inventarios 

y al de mercado y competitividad, este sistema permite proyectar los 

resultados obtenidos de acuerdo al presupuesto y plan operativo anual, 

así como la aplicación de contramedidas comerciales en casos de pérdida 

de participación de mercado. 

 

 DEFINICIONES CONCEPTUALES 

Bueno (1989), señala que los productos obtenidos por una empresa para su 

comercialización mediante adquisición, se dirigen hacia un mercado donde estos 

bienes serán asignados a sus futuros consumidores. Esta actividad, que en su 

momento comenzó en el proceso productivo, entonces llega hasta el consumidor 

y puede considerarse como el “sistema de comercialización”. En general un 

sistema de comercialización debe tener en cuenta un conjunto de aspectos los 

cuales se relacionan a continuación: 

a) El entorno de mercado que recoge los elementos externos que afectan a 

la  demanda global, como son: crecimiento demográfico, renta por 

habitante,  demanda de bienes complementarios y otros. 

b) Objetivos y estrategias de las empresas competidoras que afectan la 

reacción de las ventas frente a las actuaciones comerciales de la empresa. 

c) Decisiones estratégicas de la empresa referente a la cartera de productos 
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 que se dirige al mercado y a los canales de distribución empleados. 

d) Decisiones operativas de la empresa referente a la utilización de las 

variables precio, producto, publicidad y distribución. 

e) Modelo explicativo del comportamiento del consumidor que recoja la 

incidencia que tienen en las ventas las modificaciones de los elementos 

antes mencionados (entorno, competencia y decisiones estratégicas y 

tácticas). 

f) Modelo explicativo de los objetivos de la empresa y de la incidencia en los 

mismos de las ventas y costos previstos. 

 

Estos elementos se integran en el conocimiento del mercado y sus reacciones 

ante los diferentes estímulos comerciales controlados o no por la empresa y la 

configuración de un plan comercial en el que se integran las disímiles decisiones 

estratégicas y tácticas que puedan adoptarse, de forma que conduzcan a la 

satisfacción de sus objetivos. 

De manera general, como se observa en los planteamientos anteriores hay 

elementos generalizadores que deberán tenerse en cuenta en la concepción de 

un sistema de comercialización, sobre la base de considerar aquellos aspectos 

que tienen que ver en cómo una empresa ubica sus productos en el mercado y 

estratégicamente responde a los requerimientos del consumidor en el proceso de 

compra – venta y para beneficio de ambas partes. 

Nolan (1970), profesor de Harvard, especialista en la Economía de la información, 

desarrolló su “Teoría sobre las etapas del crecimiento de la informática 
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empresarial”, que es un esquema para la plantación de los sistemas que compara 

las diferentes características de los sistemas con las etapas de crecimiento, 

teniendo en cuenta que una organización no puede avanzar a una etapa antes 

de haber cumplido la otra. Dicha teoría se llama “Teoría de las etapas”. 

Esta teoría indica que todo sistema de información corresponde a la solución de 

problemas empresariales, y que lo primero es definir el  tamaño/magnitud 

del problema, siendo estos de tres clasificaciones: funcional (problema 

relacionado al cumplimiento de una función, índole laboral), organizacional 

(problema relacionado a un área) y corporativo (que involucra a toda la 

institución). Señala que la configuración de un SIG (Sistema de Información 

Gerencial) puede atacar problemas de tipo generales, contables, financieros, 

administrativos, logísticos, tecnológicos, mecánicos, industriales y comerciales. 

La teoría nos dice que, finalmente, un sistema de información inicia con la 

explicación del problema, la formulación de un proceso donde se explique el 

camino crítico para lograr el resultado esperado (sujeto al diagrama de Ishikawa), 

una política de corrección a la situación crítica del proceso y finalmente cuadros 

operativos que signifiquen la ejecución de las políticas y metas establecidas por 

la organización. 

El Cuadro de Mando Integral (CMI) es una herramienta creada en 1990 por 

Robert Kaplan y David Norton bajo el nombre The Balanced Scorecard. Estos 

investigadores (uno de ellos profesor de la Universidad de Harvard y el otro 

consultor de empresas) se cuestionan la adecuación de medir la gestión 

empresarial en base a indicadores financieros únicamente. Pretenden medir la 
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gestión empresarial incluyendo también otros factores, tales como las actividades 

relacionadas con los clientes, con los empleados o los procesos internos. El CMI 

se ha venido utilizando por un sinfín de empresas con la finalidad no sólo de 

medir, sino también de servir de vehículo de comunicación de la estrategia entre 

los empleados. El CMI no es un instrumento de medida, sino un instrumento de 

gestión, que alinea las variables a medir con la estrategia de la empresa (Kaplan 

y Norton, 1996). Son cinco las perspectivas que contempla el CMI: financiera, 

comercialización, cliente, interna y aprendizaje y crecimiento. 

Laudon & Laudon (2012), afirman que un sistema de información como un 

conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), 

procesan, almacenan y distribuyen información para apoyar los procesos de toma 

de decisiones, la coordinación y el control en una organización, además de ello 

un sistema de información apoya a los gerentes y trabajadores del conocimiento 

a analizar problemas, visualizar complejos y crear nuevos productos. 

 

Finalmente para todo el proceso de la presente investigación se tomará la teoría 

la de Richard Nolan (“Teoría de las Etapas”), además de ello se aplicará una 

metodología de desarrollo de sistemas de información, según Laudon (2012), los 

sistemas difieren en términos de su tamaño y complejidad tecnológica, y en 

términos de los problemas organizacionales que están diseñados para resolver, 

para lidiar con estas diferencias, en la presente investigación se a utilizado el 

método alternativo de los Prototipos,que consiste en crear un sistema 

experimental con rapidez y a un bajo costo para que los usuarios finales (Grupo 
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Autornort) lo evaluen. Al interactuar con el prototipo, los usuarios pueden darse 

una mejor idea de sus requerimientos de información. El prototipo aprobado por 

lel Grupo Autornort, se usará como plantilla para crear el sistema final 

(automatizado). 

Hay que recordar que el prototipo es una versión funcional de un sistema de 

información o un aparte del mismo, pero su único objetivo es ser un modelo 

preliminar. Una vez operacional, el prototipo se refinará en forma gradual hasta 

que cumpla de manera precisa con los requerimientos del el Grupo Autonort. 

A continuación se detalla los pasos para la creación del prototipo: 

a) Identificar los requerimientos básicos del Grupo 

b) Desarrollar un prototipo. 

c) Usar el prototipo. 

d) Revisar y mejorar el prototipo. 

 

Este prototipo de sistemas, para este caso, no enmarca el diseño de un software 

ERP (Un sistema integrado), sino más bien su operatividad será manual y la 

disponibilidad se dará mediante acceso a usuario remoto que todos los gerentes 

tendrán hacia la computadora del gerente comercial corporativo del Grupo. 

 BASES EPISTEMICAS 

En el negocio de venta de vehículos, es necesario contar con los siguientes 

sistemas de información comercial, dadas las relaciones matriz (Toyota Motor 

Corporation) concesionario (Grupo Autonort): 

 Sistema de información de gestión de inventarios (SICGI): Su operatividad 
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radica en conocer el stock inicial, el plan del abastecimiento del mes (que 

rige a partir de una oportunidad de venta), la distribución por modelo y por 

sede y la política de control de inventario dispuesta corporativamente por 

la dirección general del Grupo Autonort. 

 Sistema de información de Control de Márgenes (SICCM): Explica 

estructura de costos por modelo de vehículo y por punto de operación, 

margen operativo mínimo para cubrir gastos financieros y para 

otorgamiento de beneficios a clientes y fuerza de ventas. Permite 

manipulación de precios de acuerdo a la información proveída por el 

sistema de evaluación de mercado y competitividad. 

 Sistema de información de medición de resultados y remuneraciones 

variables (SICMRRV): Para lograr un compromiso de trabajo en función a 

resultados, por parte de las gerencias y jefatura de ventas, la utilidad de 

este sistema de medición permite estructurar un componente 

remunerativo variable en función al cumplimiento de 5 metas: 

cumplimiento de metas Volumen de Ventas vehículos Toyota, Hino y 

Daihatsu, meta de venta de unidades de baja rotación, meta de 

rentabilidad, meta colocación de financiamiento, meta de venta de 

seguros, meta de venta de accesorios y meta de cumplimiento de 

satisfacción al cliente (este último factor es contrastable mediante la 

evaluación de estándares aplicada externamente por Toyota del Perú 

hacia clientes de nuestra concesión). 

 Sistema de información de evaluación de mercado y competitividad 
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(SICEMC): Este sistema ayuda a conocer la participación de mercado 

obtenida por punto de venta, comparándonos contra otras 

marcas/concesionarios en los segmentos de consumo vehicular donde 

competimos, según la asociación de registradores automotriz del Perú 

(ARAPER). Este sistema no incluye análisis de tendencias a futuro 

detalladas por marca y modelos debido a que el mercado automotriz 

peruano es muy volátil/inestable (Se desconocen los tiempos de 

importaciones de las principales marcas, lanzamiento de nuevos vehículos 

depende de fábrica, no se conocen promociones y bonos de descuento 

sino recién a fines de mes si es que la marca competidora no llega a su 

meta) 

 Sistema de información de planeamiento Comercial (SICPC): En función 

a la información proveída por el sistema de gestión de inventarios y al de 

mercado y competitividad, este sistema permite proyectar los resultados 

obtenidos de acuerdo al presupuesto y plan operativo anual, así como la 

aplicación de contramedidas 

 

El desarrollo de la investigación, permitió utilizar información especializada sobre 

el tema, y respetando los procedimientos establecidos para estudios de esta 

naturaleza; como también, que los datos obtenidos en el trabajo de campo 

constituyen información veraz obtenida a través de la técnica de la encuesta, la 

cual fue procesada en la parte estadística e interpretada por la investigadora. 
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La gestión empresarial base de toda empresa, si se realiza una buena gestión la 

empresa crece, por el contrario si se realiza una mala gestión la empresa 

decaerá. 

 

La gestión implica un sinfín de requerimientos que necesita cumplir la empresa, 

para lograr sus objetivos organizacionales. Aunque la gestión a simple vista 

parece sencilla y que cualquier persona puede hacer una correcta gestión, en el 

mundo real de la empresa sucede todo lo contrario, se necesita una persona 

(gestor) que esté completamente capacitado y sepa hacer correctamente 

su trabajo. 

 

Una correcta y buena gestión no solo se enfoca a la empresa y a lo que sucede 

dentro de esta, si no por el contrario, trata de 

encontrar problemas organizacionales que estén afectando su desempeño, trata 

de mantener a un cliente satisfecho, pero sobretodo, se encarga de aprovechar 

al máximo todos los recursos con los que cuenta la empresa, para maximizar sus 

ganancias y reducir costos, sin dejar de lado la calidad y el cliente. 

La comunicación es la base de las relaciones humanas, al igual que en 

la sociedad una buena, correcta y clara comunicación nos puede ahorrar muchos 

malentendidos, en una empresa sucede lo mismo, un clima de cordialidad y de 

buena comunicación, nos permitirá desarrollarnos más y mejor en 

nuestro ambiente de trabajo, haciendo más y mejores cosas, pero si en lugar de 

llevar una cordial y buena comunicación, el trabajose verá mermado por los 

http://www.monografias.com/trabajos15/sistemas-control/sistemas-control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-trabajo/el-trabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/fundteo/fundteo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/clima/clima.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml


38 
  

problemas más comunes y mas importantes dentro de cualquier organización, la 

incorrecta comunicación. 

 

Aunque existan diferentes tipos de empresas y cada una tenga una manera de 

administrar sus recursos de manera diferente, todos a final de cuentas buscan 

una sola cosa, vender más y mejor y en consecuencia obtener más ganancias, y 

solo hay una manera de hacerlo, a través de la gestión, que nos ayudará y nos 

impulsara a poder realizar nuestros sueños realidad. Hay que recordar que nunca 

es demasiado tarde para llevar a la práctica la gestión empresarial, que siempre 

va haber algo que podamos mejorar, pero sobretodo, que debemos buscar a las 

personas adecuadas para que realicen este delicado estudio. 

 

 Planteamiento de la solución 

ANTECEDENTES 

Si bien la gestión empresarial no es nueva, día a día se va actualizando, tratando 

de hacer que las empresas crezcan más y más rápido. Con la nueva generación 

del conocimiento, donde en un futuro la población económicamente activa está 

conformada en su mayoría por personas de mayor edad, habiendo una 

disminución en la juventud, es necesario que todo lo que se conocía y se entendía 

hasta ahora de gestión empresarial cambie. 

El progreso solo por progresar no debe continuar, se debe de vislumbrar hacia 

un futuro cada vez más presente, donde las relaciones humanas serán aun más 
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importantes, donde el conocimiento es el arma más poderosa que tendrán los 

seres humanos para realizar sus labores empresariales. 

La economía tal y como la conocemos va a cambiar, entonces lo único que 

podemos hacer es evolucionar o morir, y esa decisión solo está en nuestras 

manos. 

 

CONTEXTO 

Este tema de gestión empresarial va dirigido a todos los estudiantes universitarios 

que cursen las carreras de economía, negocio y administración, y para todos 

aquellos que en algún futuro decidan colocar en el mercado alguna empresa; ya 

que por más pequeña que esta sea, siempre va a necesitar de una buena gestión 

para poder salir adelante. 

Además de los estudiantes, todas esas perdonas que están pensando 

seriamente en poner una PYME, para que puedan tener éxito y como 

consecuencia logren su triunfo personal, empresarial y sobretodo puedan ayudar 

a la economía del país y se vuelvan una fuente confiable de empleo. 

 

JUSTIFICACIÓN 

La gestión es el talón de Aquiles de cualquier negocio, si no se realiza 

adecuadamente, se sufre el riesgo de perder la empresa o hacer que no crezca, 

es por eso que con este trabajo se pretende que cada día que pase la 

gestión cobre la importancia debida dentro de una empresa para que esta pueda 

crecer y desarrollarse. 
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Ya que si se pudiera tener una correcta gestión dentro de todas las empresas la 

economía del país crecería de una manera sorprendente, puesto que con la 

correcta utilización de servicios y recursos y la ayuda del gobierno, se podrían 

crear grandes cosas. 

 

OBJETIVOS 

Dar a conocer los diferentes beneficios que aporta la gestión dentro de 

una empresa, su gran ayuda, pero sobretodo su vital importancia, ya que una 

correcta gestión puede ayudar en gran manera el éxito de una empresa. 

Así pues se pretende que todas; las personas involucradas directamente con 

la administración de una empresa se den cuanta lo importante y necesaria que 

es la gestión; además que puedan implementarla para el crecimiento empresarial. 

 

HIPÓTESIS 

Una correcta gestión empresarial permitirá obtener más y mejores beneficios, 

tanto a los empresarios como a la sociedad. Pero si se realiza una gestión 

errónea, lo más seguro es que nuestra empresa no actúen como es debido y 

ocurra todo lo contrario. 

Por otro lado si nuestra gestión es buna, pero no contamos con el apoyo del 

gobierno y este en vez de ayudar pone obstáculos, lo más seguro es que no se 

pueda sobresalir o subsistir y por lo tanto fracasar como benefactores de la 

sociedad. 
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EMPRESA 

Una empresa es un conjunto de personas y recursos que 

generan ingresos vendiendo sus productos a un público determinado. 

Hay una formula muy sencilla dada por Pedro Rubio Domínguez que determina 

fácilmente el correcto funcionamiento de una empresa: 

MAYOR IGRESOS * MENOR GASTO= MAS GANANCIAS 

 

Esta fórmula expresa claramente cómo se podrá obtener más ganancias dentro 

de nuestra empresa, pero hay algo muy importante que no debemos olvidar. La 

satisfacción del cliente va sobre todas las cosas, no por 

reducir gastos excesivamente, dejemos de lado al cliente. 

Otro punto importante de recordar es que ningún negocio bueno es eterno, pues 

siempre habrá personas que trataran de copiar la idea, y es allí donde entra 

la competencia entre las empresas y la superación empresarial para ser cada día 

mejores. 

 

CLASIFICACION DE LAS EMPRESA 

A continuación se muestra una clasificación de las empresas, de a cuerdo a su 

modo de organización[1] 
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Ahora se describe cada uno de los diferentes tipos de empresas: 

 Propietario único: Las cuales tienen un solo dueño y administrador en una 

sólo persona. Son la forma más común de las organizaciones. 

 Sociedades personales: Es una empresa que forman varios individuos y puede 

ser General, Limitada o Empresa conjunta. 

 General: Es en la que se comparten plenamente los aspectos administrativos y 

la responsabilidad de los pasivos de la empresa. 

 Limitada: Es en la que al menos un socio asume una responsabilidad limitada 

sobre los aspectos administrativos y la responsabilidad de los pasivos de la 

empresa. 

 Conjunta: Sociedad que se establece para un proyecto específico o 

por tiempo limitado. 

 Sociedades anónimas: Es una entidad legal que se crea con una autorización 

estatal y cuyos activos y pasivos difieren de los correspondientes a sus 

propietarios. El estado autoriza su operación mediante las escrituras 

constitutivas, tienen un consejo de administración compuesto de ejecutivos de la 

EMPRESA 
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compañía o personas ajenas a ella. Pueden ser privadas o públicas .Y sus 

propietarios son los accionistas. Los accionistas comunes tienen el derecho de 

elegir el consejo de administración. Los accionistas preferentes no tienen tal 

derecho a voto. Y si un tratamiento preferente en respecto a los de los accionistas 

comunes con el pago de dividendos. 

 

 Competencias entre las empresas 

Día a día hay más y mejores empresas ofreciendo mejores servicios, es por eso 

por lo que se debe de seguir al pie de la letra ese viejo pero tan verdadero dicho, 

que dice "evolucionar o morir". Si no se evoluciona la competencia de este mundo 

globalizado acabará con la empresa, pero si se mantiene a la vanguardia de las 

exigencias del consumidor, la empresa será competitiva. 

Para que una empresa aproveche al máximo las nuevas oportunidades, es 

necesario que cumpla con los siguientes puntos que especifica José Ruiz Canela 

López: 

 Contar con estructuras a través de las cuales las decisiones que se tomen sean 

correctas. 

 Toda empresa que mira al futuro, debe disponer de información sobre 

sus clientes y sus necesidades. 

 La gestión debe de ser ágil para responder a las condiciones cambiantes 

del mercado. 
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Si se puede llevar a cabo estos tres sencillos puntos, la empresa logrará 

aprovechar al máximo sus recursos y como consecuencia podrá aumentar 

su competitividad, reduciendo costos y mejorando el servicio. 

 Marketing dentro de las empresas 

Una buena gestión incluye también el uso del marketing como herramienta 

de desarrollo y crecimiento de la empresa. Para poder entender mejor esto, 

primero definiremos lo que quiere decir la palabra marketing. 

Marketing: Para Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro "Fundamentos 

de Marketing", el marketing es "una filosofía de dirección de marketing según la 

cual el logro de las metas de la organización depende de la determinación de las 

necesidades y deseos de los mercados meta y de la satisfacción de los deseos 

de forma más eficaz y eficiente que los competidores"[2] 

Una vez definido el concepto de marketing, podemos decir, que el marketing 

dentro de la gestión, cumple con ciertas funciones que se describen a 

continuación: 

Funciones del marketing dentro de la gestión según Rubio Domínguez. 

 Informar a través de las investigaciones de mercado. 

 Analizar el mercado mediante el estudio de los perfiles de los clientes. 

 Observar las actividades de las empresas competidoras. 

Un punto importante que debemos de tomar en cuenta a la hora de implantar el 

marketing dentro de la empresa, es no confundir la invención con la innovación, 

ya que esta última es el desarrollo de nuevas tecnologías y por lo tanto de nuevos 

productos. 
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 Proceso de autoevaluación de las empresas 

Una ventaja que ofrece la gestión empresarial es la autoevaluación de las 

empresas, esto quiere decir que la empresa tiene la posibilidad de evaluar 

regularmente su estado de organización. 

Este proceso de evaluación, requiere que se describan las diversas actividades 

y resultados, claro estos varían en cada empresa, ya que cada organización, 

utiliza un método muy propio de organización para lograr 

sus objetivos particulares. 

A continuación se describen las etapas generales necesarias para el 

establecimiento y puesta en marcha del ciclo del proceso de autoevaluación en 

la empresa que describe José Ruiz Canela López. 
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Actividades que se realizan en cada etapa del proceso de autoevaluación de las 

empresas: 

 

Etapa 1: desarrollo de compromisos con el proceso de autoevaluación 

 Lograr que el máximo responsable de la organización se comprometa con el 

uso del modelo de gestión. 

 Desarrollar el compromiso de la alta dirección mediante la comprensión del 

modelo. 

 Formara a la alta dirección en el uso del modelo como impulsor de la mejora 

continua 

Etapa 2: autoevaluación planeación del ciclo de autoevaluación. 

 Seleccionar de un enfoque de autoevaluación. 

 Identificar las unidades de negocios adecuadas para llevarlas a cabo. 

 Seleccionar los primeros equipos o personas para desarrollar una experiencia 

piloto del proceso. 

 Definir los límites de las unidades de negocios seleccionadas. 

Etapa 3: establecimiento de las tareas para la realización de la autoevaluación 

y formación. 

 Formar los equipos para gestionar la autoevaluación. 

 Seleccionar a las personas relevantes. 

 Formar al personal directamente implicado. 

 Identificar los puntos fuertes y las aéreas de mejoras de los casos. 

Etapa 4: comunicación de planes asociados al proceso de autoevaluación. 
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 Determinar el mensaje a comunicar, el medio de transmisión y el objetivo. 

 Subrayar el hecho de que este proceso contribuye a la orientación al cliente y 

a la prosperidad de la empresa. 

Etapa 5: ejecución de la evaluación. 

 Seleccionar el tipo de autoevaluación en función del enfoque elegido. 

Los distintos métodos de autoevaluación son: 

 Simulación 

 Enfoques por formularios 

 Autoevaluación por reuniones de trabajo 

Etapa 6: elaboración del plan de mejora. 

 Si es necesario, agrupar la información. 

 Revisar las aéreas a abordar. 

 Asignar propiedades. 

 Acordar responsabilidades. 

 Comunicar el plan de acción. 

Etapa 7: ejecución del plan de mejora. 

 Establecer equipos de mejora. 

 Facilitar los recursos necesarios. 

Etapa8: seguimientos del programa de mejora 

 Establecimiento de los mecanismos de monitorización y control del progreso. 

Cada paso es importante dentro del proceso de autoevaluación de la empresa 

y como muestra el esquema, todo el proceso es un ciclo interminable, donde 

al acabar un paso inmediatamente inicial el otro. 

http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/
http://www.monografias.com/trabajos14/control/control.shtml


48 
  

 

 Plan corporativo 

Dentro de toda organización y a lo largo de su vida y evolución económica, 

existirán dos procesos, de distinto signo, que influirán en su "filosofía". 

El primer proceso es el que llamamos sinergia (del griego: synergia, 

cooperación) que debe funcionar de tal forma que garantice que la 

organización evolucione con fuerza y capacidad. Con la colaboración de todos 

los componentes de la misma, hará que todo funcione mejor en su conjunto, 

sin que nadie "haga la guerra por su cuenta". 

Estos resultados no siempre se consiguen. Para conseguir esta sinergia, la 

empresa necesita: 

 Tener una idea muy clara de lo que quiere hacer (planificación corporativa) 

En el supuesto de no existir una planificación corporativa, la empresa 

posiblemente sufrirá un proceso contrario, llamado entropía (del griego: entropé, 

acción de volverse, vuelta, cambio).Se trata de una tendencia que se basa en 

que toda la estructura revierta a sus entes individuales. 

 

La fuerza potencial de estos dos procesos antagónicos, diametralmente 

Opuestos, uno creador y otro destructor, pone en evidencia la necesidad de la 

planificación corporativa, programada y consistente, y preparada para: 

 Identificar en que escenario se moverá la empresa a largo plazo. 
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 Asegurar que las estrategias se diseñen en la forma que asegure el 

crecimiento de la organización y garantice la renta de sus componentes a 

medio y largo plazo. 

 Desarrollar la capacidad de la organización para su adaptación con garantías 

a los cambios en su entorno económico y social. 

El propósito principal de la planificación corporativa es asegurar que todos los 

miembros de la organización se integren para formar una empresa común. 

 

Los análisis F O D A. (Fuerzas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) 

proporcionan la información adecuada para evaluar la situación de la empresa en 

cada momento. Estos estudios permiten a los empresarios identificar todas las 

áreas funcionales de la empresa en la que existe una situación de normalidad, 

como: 

 Estructura financiera saneada. 

 Penetración de nuestros productos en el mercado. 

 Clima y moral de los empleados y trabajadores. 

 Gama de productos, etc. 

Por otro lado, el empresario tiene que identificar y evaluar los puntos débiles de 

su empresa: 

 Número de quejas o reclamaciones de los clientes. 

 Tensiones de tesorería. 

 Manipulación y recobro a los deudores. 

 Deficiencias en investigación y desarrollo, etc. 
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Si los factores positivos de la gestión son potenciados y los problemas resueltos 

con eficacia, entonces el empresario podrá evaluar sus posibilidades de 

crecimiento, tanto en su propio mercado como en otras zonas geográficas 

nacionales e incluso en otros países. 

 El empresario 

Un empresario es aquel que es capaz de arriesgar algo (esfuerzo, tiempo y 

recursos) para poner en marcha y desarrollar una unidad de producción y/o 

prestación de servicios para la satisfacción de determinadas necesidades y/o 

deseos existentes en la sociedad a cambio de una utilidad o beneficio. 

A continuación se describen los puntos que contiene el perfil del empresario 

según Rubio Domínguez, necesarios para alcanzar su máximo desarrollo. 

 Un empresario es ante todo alguien que trabaja activamente y tiene una 

ilimitada vocación por los negocios. 

 El empresario no tiene que temer los cambios que se puedan producir en su 

entorno y debe estar dispuesto a dejar de lado prácticas obsoletas o 

desfasadas en interés de su empresa. 

 Tiene que estar continuamente aprendiendo y ser capaz de adquirir nuevas 

habilidades y conocimientos. 

 Aunque posea una imaginación bien desarrollada, el empresario debe 

concebir siempre ideas prácticas. 

http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-serv/calidad-serv.shtml#PLANT
http://www.monografias.com/trabajos11/veref/veref.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/produccion-sistema-economico/produccion-sistema-economico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/costo/costo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/tain/tain.shtml


51 
  

 El empresario debe saber delegar no sólo las tareas, sino las 

responsabilidades para ejecutarlas. 

 Necesita cualidades especiales para relacionarse con otras personalidades 

distintas a la suya y tratar de adaptarse a las mismas para sacar el mayor 

partido posible. 

 Tiene que saber planificar su tiempo y saber combinar perfectamente sus 

recursos tanto físicos como intelectuales para conseguir los resultados 

previstos. 

 

 Comunicación dentro de las empresas 

Uno de los puntos más importantes dentro de todas las empresas, es la correcta 

comunicación. El problema más significativo con el que se topa la gestión 

empresarial. 

Pero para poder iniciar de lleno, debemos primero definir el concepto de 

comunicación efectiva, que se realiza entre el emisor y el receptor. 

En muchos casos, es difícil conseguir una comprensión mutua porque los 

interlocutores no entienden que para conseguir una comunicación eficaz, ambos 

deben compartir el mismo conocimiento y la utilización de igual lenguaje. 

Cuando se emplea el lenguaje utilizamos palabras que para nosotros tienen 

sentido, pero que pueden no significar lo mismo para el receptor, por lo que se 

producen confusiones y una incorrecta comunicación, siendo pero aun cuando 

analizamos frases, en las que una serie de palabras tienen un significado 
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implícito, nuestro problema de comunicación se agrava. Ahora describiremos la 

importancia de la comunicación dentro de las empresas. 

 

 Importancia de la comunicación 

Se puede definir a la comunicación según Domínguez Rubio como "los distintos 

procesos a través de los cuales se transmiten y reciben informaciones, 

recomendaciones, ideas, opiniones, creando una base sólida para la mutua 

comprensión y acuerdos comunes entre las personas". 

La comunicación no es sólo enviar información, sino garantizar que la misma se 

reciba adecuadamente. La comunicación debe estructurarse de forma que: 

 Facilite las respuestas a unas propuestas, tareas o funciones con la posibilidad 

de que el receptor realice los comentarios que crea conveniente. 

 Dé al receptor la oportunidad de reformular sus preguntas con el fin de aclarar 

cualquier duda y también para que pueda aportarnos a su vez, cualquier 

información que nos sea útil 

La correcta comunicación, tanto sea formal o informal, es la clave para crear 

buenas relaciones dentro de una organización. A continuación, se describen 

algunos puntos que podemos utilizar para crear un ambiente propicio para una 

buena y correcta comunicación.[3] 
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 La comunicación efectiva, el mensaje debe de ser captado por el receptor de 

manera correcta, adecuada y a tiempo. 

 Así como sabemos hablar, debemos aprender a escuchar. 

 Crear la atmosfera adecuada para que el receptor tenga la oportunidad de dar 

sus puntos de vista 

 ¿Conocemos y utilizamos adecuadamente la comunicación? 

Si seguimos estos sencillos consejos, aumentara la calidad de la comunicación y 

por lo consecuente, tendremos una reducción importante en los problemas 

internos de la empresa. 

 

 Características de la comunicación 

La comunicación se basa en cuatro puntos importantes que se describen a 

continuación [4] 
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CLARA 

Es permitir que todas las personas involucradas en el proceso de la 

comunicación, puedan compartir y comprender las ideas de manera correcta. Se 

podría decir que esta es la característica más importante de la comunicación. 

Sin embargo muchas de las veces, el menaje se pierde por múltiples razones, 

por ejemplo, si el idioma que utilizan el emisor y receptor no es el mismo, si se 

utiliza jerga o modismos que interfieran con la correcta comprensión y asimilación 

del mensaje. 

 

RAPIDA 

Si la información no es enviada en tiempo y forma adecuada, puede ocasionar 

muchos problemas, no solo por no contar con información vital, si no porque 
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puede sufrir una deformación en el viaje del emisor al receptor y ocasionar 

muchos más problemas. 

 

CONCISA 

Esto es para obtener un nivel de comprensión alto, que nos permita, tanto al 

emisor como al receptor poder parafrasear el mensaje para su mejor 

comprensión. 

La comunicación concisa, se utiliza principalmente cuando el emisor o receptor 

difieren en el idioma o cuando alguno de los dos utiliza regionalismos. 

 

CORDIAL 

La comunicación cordial es la base de toda buena comunicación, si no se utiliza 

la cordialidad en una comunicación, es posible que esta no se vuelva a sucintar, 

por la falta de tacto por parte de alguna de las partes involucradas, rompiendo 

así los canales de comunicación. 

 

 Tipos de comunicación 

En toda organización hay dos tipos de comunicación básica, la oral y la escrita, y 

dependiendo de cómo la vallamos a utilizar, podernos escoger entre alguna de 

ellas. 

Cada comunicación, tiene sus rasgos característicos que se describen a 

continuación. 
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La comunicación oral[5] 

 Es la forma de comunicación por excelencia y es un componente vital en la 

comunicación eficaz. 

 Es de ida y vuelta instantánea. Tenemos la oportunidad para el comentario y 

para expresar sin reservas nuestros desacuerdos o discrepancias. 

 Es flexible, es decir, si la oposición o comentario del interlocutor es evidente, 

podremos optar por dar otro enfoque o ampliar nuestras explicaciones. 

 Es simple y rápida, que son los elementos esenciales del proceso en la 

comunicación 

 

La comunicación escrita[6] 

 Reafirma nuestra autoría, queda por escrito. 

 Se basa en la precisión y podemos revisarla y corregirla antes de enviarla; 

 Aporta mayor claridad 

 Es permanente y es referencia constante. 

 Tiene un alto grado de retención. 

 Llega con mayor facilidad a un amplio número de receptores con el mínimo 

esfuerzo 

Los dos tipos de comunicación, tiene sus pros y sus contras, pero depende de 

nuestro propósito especifico para poder deducir cual vamos a utilizar. Porque una 

http://www.monografias.com/trabajos15/protocolo-empresa/protocolo-empresa.shtml#COMUNIC
http://www.monografias.com/trabajos11/plantac/plantac.shtml#tipos
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correcta elección del tipo de comunicación, podrá ahorrarnos muchos problemas 

en un futuro. 

 Barreras de la comunicación 

Muchas de las veces se oye pero no se escucha, solo se pone atención a lo que 

conviene o está de acuerdo con sus ideales dejando de lado el resto de la 

información sea importante o no. Ese es el principal problema que enfrenta una 

comunicación eficaz. 

Pero ese problema depende también mucho de los factores personales que 

enfrente tanto emisor como receptor en ese momento. Muchas empresas tratan 

de que los problemas personales de los trabajadores no se mesclen con los 

problemas laborales, pero deshacer este vínculo algunas de las veces es casi 

imposible. 

 Gestión empresarial 

Es importante saber que ninguna empresa puede subsistir si no posee algún tipo 

de beneficio, por lo que debe exigir cierto nivel de competencia, puesto que la 

gestión se mueve en un ambiente en el cual los recursos escasean y por eso la 

persona encargada de la gestión debe aplicarse de diferentes manera para 

persuadir a las fuentes de capital (financiadores). 

Es de la misma manera importante resaltar que una empresa del sector privado, 

obtiene muchos más beneficios que una empresa del sector público. Debido a 

que las primeras cuentan con más recursos que las del estado y por lo tanto con 

más tecnología, que es el recurso principal de una empresa. 

http://www.monografias.com/trabajos14/deficitsuperavit/deficitsuperavit.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/formulac/formulac.shtml#FUNC
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
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¿QUE ES LA GESTIÓN EMPRESARIAL? 

La Gestión empresarial es el proceso de planificar, organizar, ejecutar y evaluar 

una empresa, lo que se traduce como una necesidad para la supervivencia y la 

competitividad de las pequeñas y medianas empresas a mediano y largo plazo. 

La gestión funciona a través de personas y equipos de trabajo para lograr 

resultados. Cuando se promociona a una persona dentro de una empresa, es 

necesario que también se promocionen también sus responsabilidades y no caer 

en ciclos sin sentido donde las mismas persona hacen las mismas cosas todo el 

tiempo. 

 

 

FUNCIONES DE LA GESTIÓN 

La gestión empresarial se basa principalmente en cuatro funciones según 

Domínguez Rubio, que son: 

a) Planificación: se utiliza para combinar los recursos con el fin de planear 

nuevos proyectos 

b) Organización: donde se agrupan todos los recursos con los que la empresa 

cuenta, haciendo que trabajen en conjunto 

c) Dirección: implica un elevado nivel de comunicación de los administradores 

hacia los empleados, para crear un ambiente adecuado de trabajo, para 

aumentar la eficiencia del trabajo. 

d) Control: este podrá cuantificar el progreso que ha demostrado el personal. 

 

 

http://www.monografias.com/trabajos11/veref/veref.shtml
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FINALIDADES 

Anteriormente la gestión era vista como la función de satisfacer las expectativas 

de los propietarios de ganar dinero. Pero en la actualidad ha cambiado esa 

perspectiva, desde la competencia y la función de la oferta en el mercado. 

Se dice que mientras más tecnología exista, más amplio será el campo de la 

gestión, sin embargo la automatización, la informática, las nuevas tecnologías de 

la información y la comunicación y las expectativas de la sociedad han puesto en 

descubierto las carencias que tienen los directivos dentro de las empresas. 

 

HERRAMIENTAS PARA LA GESTION 

La gestión, al igual que muchas otras funciones dentro de la empresa, se basa 

en cuatro herramientas principales otorgadas por Econegocios, que son: 

 Plan de negocios 

 Estructura del negocio 

 Contabilidad 

 Lista de comprobación 

A continuación se describen brevemente cada una de las anteriores 

herramientas, para su fácil comprensión y asimilación: 

Plan de negocios: Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas 

entre sí para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con 

un sistema de planeación tendiente alcanzar metas determinadas. El plan define 

http://www.monografias.com/trabajos16/marx-y-dinero/marx-y-dinero.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/auti/auti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/curinfa/curinfa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/nvas-tecnologias/nvas-tecnologias.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/contrest/contrest.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
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las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guía que facilita la 

creación o el crecimiento de la misma. 

Estructura del negocio: La estructura de negocios se refiere directamente a las 

responsabilidades que le corresponden a cada persona dentro de una empresa 

y los tipos y estructuras de negocios que se establecen regularmente, tales 

como: propiedad individual , sociedades, limitada y corporaciones. 

Contabilidad: El uso de la contabilidad dentro de la gestión es muy importante, 

es por eso que el gestor, deberá tener altos conocimientos de contabilidad, para 

poder llevar a cabo sus funciones como gestor. 

Lista de comprobación: Esta herramienta elaborada en forma de cuestionario por 

la Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequeña Empresa es una guía, que 

sirve para ayudarle a preparar un plan de negocios completo y para determinar 

si sus ideas se pueden realizar, y así convertir sus sueños es realidades. 

 

CONTROL DE LA GESTIÓN 

"La gestión debe estar al tanto de los cambios que se puedan producir en la 

empresa, utilizando todos los elementos para responder a dichos cambios, en 

beneficio de sus clientes y la sociedad"[7] 

 

http://www.monografias.com/trabajos16/romano-limitaciones/romano-limitaciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/evolucion-sociedades/evolucion-sociedades.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Contabilidad/
http://www.monografias.com/trabajos15/disenio-cuestionarios/disenio-cuestionarios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
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La gestión debe tener un excelente control de sus funciones, debe de seguir de 

cerca todas las actividades que realice, para corroborar que lo que se está 

haciendo este bien hecho y se realice en los tiempos adecuados. 

El control de la gestión se basa en tres puntos importantes: 

 Finalidad y misión de la organización, definiendo claramente sus objetivos 

 Preparación del personal para que trabaje con eficacia 

 Identificar y corregir impactos de cambios sociales 

 

NIVELES Y ESTRUCTURA DE LA GESTION 

Como todo en la vida, la organización empresarial es jerárquica, basada en 

niveles superiores e inferiores. 

 

Que la empresa esté estructurada de esa manera no es solamente casualidad, 

trae consigo ventajas y desventajas, que se describen a continuación: 

Ventajas 

 Áreas de actividad y/o responsabilidad claramente definidas de quien 

dimanan directrices concretas. 

http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml
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 Asegura que cada nivel inferior solo tiene un inmediato superior. 

 Las instrucciones son directas y se evitan conflicto de intereses. 

 En la mayoría de los casos produce un alto nivel de lealtad y cohesión. 

 Individualmente se consigue un grado amplio de libertad de actuación, ya que 

las funciones y las responsabilidades se circunscriben a la concreción más 

absoluta. 

 Si todo funciona bien, se ven libres de otras responsabilidades más allá de 

sus limitaciones. 

 Inconvenientes 

 Se puede fomentar una actitud "ellos /nosotros" que limita la formación de 

equipos. 

 Fomenta el aumento de prácticas que obstruyen y endurecen las relaciones 

con la dirección. 

 Reduce la capacidad por parte de algunos miembros de la organización, de 

valorar la misma y crea barreras en la comunicación interna. 

 Limita las oportunidades de sus componentes de adquirir mayor experiencia, 

necesarias para la promoción dentro de la empresa a puestos de mayor y más 

alta responsabilidad. 

 

 Campo de acción 

Los mercados cada vez más competitivos y más globalizados exigen por parte 

de las empresas una capacidad y flexibilidad muy elevada para adaptarse a los 

http://www.monografias.com/trabajos4/confyneg/confyneg.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/la-libertad/la-libertad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/psicoso/psicoso.shtml#acti
http://www.monografias.com/trabajos/promoproductos/promoproductos.shtml
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cambios rápidos. Los negocios enfrentan ciclos más cortos para 

la introducción de nuevos productos y servicios, así como para dar respuesta 

rápida, y personalizada al mercado. 

La Gestión Empresarial abarca el ciclo de negocio de la empresa, con un enfoque 

no solo en el mejoramiento de los métodos de producción, sino también, en la 

consideración de los recursos requeridos, la forma de conseguirlos y 

administrarlos. Además, determina si lo que la empresa produce y vende es 

realmente lo que necesita el mercado, selecciona los canales 

de distribución adecuados para hacer llegar los productos al mercado correcto y 

finalmente establece una realimentación de todo el proceso para lograr un 

verdadero mejoramiento continuo del negocio. 

 

DESAFIOS DE LA GESTIÓN 

La gestión, en toda organización, requiere adecuarse al carácter del trabajo. Uno 

de sus objetivos principales es conducir los esfuerzos que realizan sus 

trabajadores en pos de los objetivos de la organización. Su éxito, por tanto, 

depende de su capacidad para lograr los niveles más altos de productividad, de 

manera que sus empleados rindan de acuerdo a sus reales potenciales 

de desempeño. Durante las últimas décadas, se han producido importantes 

cambios en el carácter del trabajo si cambios correspondientes en las 

modalidades de gestión. 

El cambio más sobresaliente en el trabajo apunta al hecho que el trabajo manual, 

pilar de las empresas y organizaciones del pasado, ha dejado de ser 

http://www.monografias.com/trabajos13/discurso/discurso.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/el-caracter/el-caracter.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/prod/prod.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml
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preponderante, cediendo su importancia al trabajo no manual (trabajo intelectual 

o de conocimiento. El trabajo no manual exige de modalidades de gestión 

radicalmente diferentes de aquellas requeridas por el trabajo manual. Pues bien, 

aunque el carácter del trabajo se ha modificado, la gestión sigue aplicando 

todavía los mismos modelos del pasado, sigue siendo un tipo de gestión diseñada 

para un tipo de trabajo que ya dejó de existir. 

El trabajo no manual tiene, al menos, dos componentes muy diferentes. El 

primero, es un conocimiento técnico de especialidad. Todo trabajador no manual 

es un especialista en alguna disciplina. Es un trabajador de conocimiento en un 

área determinada. Sin embargo, hay un segundo componente que no siempre es 

adecuadamente reconocido y que incide de manera determinante en la 

efectividad alcanzada por el trabajador de conocimiento. 

El trabajador de conocimiento trabaja conversando, con otros o consigo mismo. 

Su efectividad no sólo depende de sus conocimientos técnicos de especialidad, 

sino también, y de manera no menos importante, de 

sus competencias conversacionales genéricas. Los resultados que obtiene no 

sólo remiten a sus conocimientos sino también, de manera decisiva, a la manera 

como conversa y a las competencias e incompetencias conversacionales que 

exhiba. 

Como todo trabajador no manual, directivos y gerentes son agentes 

conversacionales. La gestión organizacional se realiza conversando y su éxito o 

fracaso está determinado por las competencias conversacionales de tales 

directivos y gerentes. Pero ello es igualmente válido si la gestión está dirigida a 

http://www.monografias.com/trabajos/adolmodin/adolmodin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/disciplina/disciplina.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/mocom/mocom.shtml
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trabajadores manuales o no manuales. El punto que interesa destacar es que el 

tipo de gestión que conduce a un aumento de la productividad del trabajador no 

manual, produce efectos opuestos cuando se trata de trabajadores no manuales, 

de trabajadores de conocimiento. 

Aquello que funcionaba con los trabajadores manuales, con los trabajadores no 

manuales muestra efectos restrictivos. Su capacidad productiva se ve inhibida. Y 

esto es precisamente lo que está sucediendo hoy en día y lo que se ve expresado 

en el reconocimiento de que estos trabajadores sólo están rindiendo al 20% de 

su potencial. 

Para abrir nuevas modalidades de gestión es indispensable transitar desde una 

modalidad que llamamos "el gerente-capataz" a otra muy diferente que 

la literatura empresarial ha comenzado a llamar "el gerente-coach". 

Se trata de dos modalidades de gestión diametralmente opuestas. La primera se 

funda en el miedo, la segunda es generadora de confianza. La primera le pre-

establece al trabajo sus óptimos de desempeño, la segunda fija mínimos 

aceptables y establece desafíos abiertos. La primera se dirige al cumplimiento de 

tareas, la segunda al logro de resultados. La primera se ejerce sobre 

las acciones del trabajador, la segunda se dirige a la disolución de aquellos 

obstáculos que individuos, equipos y procesos, encuentran en su desempeño. 

 

 Los sistemas de gestión 

Hasta principio del Siglo XX el enfoque de la gestión hacia los trabajadores era 

excesivamente paternalista. Existía la convicción de que los trabajadores 

http://www.monografias.com/trabajos6/maca/maca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos3/gerenylider/gerenylider.shtml
http://www.monografias.com/Literatura/index.shtml
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satisfechos producían mejores resultados que los descontentos. Para conseguir 

esta satisfacción, los empresarios más progresistas mejoraron las condiciones 

tanto ambientales como motivadoras de su mano de obra, con la esperanza de 

verse compensados con mayores beneficios al disponer de trabajadores más 

eficientes o entusiastas. 

Tuvieron que pasar muchos años para que se dieran cuenta de que, si bien 

dichos planes podrían producir resultados, en ciertas circunstancias, en vez de 

presentar una solución satisfactoria, el fracaso era evidente. 

Posteriormente los investigadores empezaron a enfocar el asunto en dos 

vertientes de la gestión, conocidos como: el enfoque tradicional y el enfoque de 

las relaciones humanas. 

Con los métodos de investigación operativa utilizados durante la segunda guerra 

mundial apareció un tercer enfoque, conocido como "enfoque sistemático". 

 

A continuación se describen cada uno de los enfoques de la gestión dados por 

Rubio Domínguez. 

 El enfoque tradicional. 

Estudia la estructura de la organización y define los papeles de las personas en 

la misma. La contribución más importante de éste enfoque ha sido definir y 

analizar las tareas que son necesarias para crear y potenciar una empresa. Se 

crea un marco de referencia que permite a los gestores diseñar las tareas, como 

dividirlas en otras tareas y la coordinación entre las mismas. Este enfoque no es 

del todo completo porque es un enfoque estático. 

http://www.monografias.com/trabajos/hipoteorg/hipoteorg.shtml
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 El enfoque de las relaciones humanas. 

Es en definitiva el resultado de la investigación de lo que realmente acontece en 

la organización, como son las personas que trabajan en ella y la forma de cómo 

la organización informal existe dentro de las estructuras formales, y sobre todo, 

lo que aportan los pequeños grupos de producción y otros muchos aspectos de 

la conducta humana en el trabajo. La principal limitación de este enfoque es que 

los seres humanos son tan complejos que todavía se desconocen muchas de las 

causas de gran parte de la conducta. 

 El enfoque sistemático. 

En el estudio de las organizaciones este enfoque es más amplio y más dinámico 

que los anteriores. Al estudiar el progreso de las organizaciones se observa toda 

la interrelación e interdependencia de los distintos elementos que la componen, 

incluso la relación de la organización con su entorno o medio ambiente. 

Los tres tipos de gestión, tiene sus ventajas e inconvenientes, depende de usted, 

que escoja el que mejor se adapte a sus necesidades y expectativas. 

 

 Cualidades del gestor 

La gestión se ocupa preferentemente del personal. La calidad y eficiencia de los 

miembros de la organización es de suma importancia El progreso de la empresa, 

su continuidad y el mantenimiento de una estructura que garanticen su desarrollo 

y resista la inexorable prueba del tiempo, precisa de un control permanente de 

todas las coordenadas de su evolución, afianzando y /o potenciando sus puntos 

fuertes. 

http://www.monografias.com/trabajos5/relhuman/relhuman.shtml
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La moral del personal no debe verse afectada, con conflictos encubiertos, 

agresivos o provocados, - por las frustraciones de una mano de obra eufórica al 

principio y decepcionada después -, que pueda presentar actitudes desfavorables 

a la cohesión, debido al hecho, de que dentro del equipo directivo no se encuentre 

a nadie que aporte soluciones para resolver los conflictos de la empresa. 

Por ello, la preparación del gerente es importante, ya que si carece de la 

formación adecuada o su personalidad es incorrecta, poco o nada podrá hacer 

para la solución de los problemas, salvo que esté dispuesto a auto desarrollarse. 

Es importante que el gestor comprenda que su responsabilidad principal es 

identificar dichos objetivos como parte sustancial de la empresa que dirige. 

Las comunicaciones ascendentes, entre directivos, de menor a mayor nivel, 

revelan toda una serie de ansiedades profesionales. 

El problema en esta relación puede resultar difícil o comprometido para el 

Gerente, que se pone a la defensiva al tener que asumir una postura subordinada 

ante alguien con mayor autoridad que él. Incluso, las relaciones entre directivos 

del mismo nivel pueden contener a veces un elemento competitivo que impide 

tratar abiertamente asuntos importantes de la empresa. 

Si no existe una eficaz y cordial relación entre los responsables de las distintas 

áreas funcionales de la empresa, todos los programas que no reciban el respaldo 

unánime de todos ellos, posiblemente perjudicará las iniciativas o programas 

futuros. 
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 Beneficios 

Toda empresa o negocio solo existe si obtiene beneficios, ya que los beneficios 

dan a la empresa la oportunidad de crecer y desarrollarse, así pues una empresa 

que no obtenga beneficios tiene que gestionar perfectamente sus recursos, tanto 

obtenibles como disponibles para no fracasar y como consecuencia caer en 

la banca rota. 

A continuación se enumeran algunas caracterizaditas de los beneficios dentro de 

una empresa: 

 Beneficios es el resultado optimo de una activad empresaria, y este solo 

puede medirse al finalizar un determinado periodo. 

 Beneficio prueba la capacidad del empresario para lograr sus objetivos. 

 Beneficio actúa como fuerza impulsora de la gestión, estimulando la búsqueda 

de alcanzar buenos resultados en un medio competitivo, elevando los niveles 

del marketing, el diseño del producto o su distribución. 

 Todos los negocios deben su potencializar al máximo sus posibilidades año 

tras año y obtener el mayor beneficio posible. 

 Podría decirse que unos impuestos demasiados altos restan motivación para 

la eficacia a largo plazo y frena el progreso del país. 
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BENEFICIOS A LA SOCIEDAD 

Una empresa obtendrá más beneficios si su estrategia se basa en 

innovación, motivación y eficacia, estos beneficios aumentar el valor de la 

empresa, permite la distribución más equitativa de los mismos y recompensara a 

quienes formen parte de ellas, accionistas, directivos, empleados…etc. 

 Las recompensas se necesitan porque… 

 Una buena empresa, permite invertir a muchos ahorradores privados. 

 Los beneficios que la empresa le da al estado, le permite a este dotar a la 

sociedad en general de mejores servicios. 

 Los beneficios estimulan el desarrollo de nuevas tecnologías y el uso de 

nuevos métodos de marketing, distribución y financiamiento. 

 

CLIENTES 

Muchas de las veces se olvida que el objetivo de las actividades que realizamos 

es el cliente. Un empresario tiene la obligación de asegurar que se asimile 

correctamente la idea del cliente como objetivo, ya que una persona que trate 

mal al cliente se considera una falta grave y se pone en evidencia toda la 

empresa. 

La capacidad de crecimiento de una empresa se basa en hasta donde se pueden 

identificar las necesidades de sus clientes y en como sustentarlas, otro punto 

http://www.monografias.com/trabajos11/henrym/henrym.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/moti/moti.shtml#desa
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml
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importante, es no esperar a que el cliente valla a comprar nuestro producto, hay 

que salir a buscar activamente al cliente. 

 

 Ideas para mejorar la gestión 

Para poder mejorar la gestión se recomienda que además de todo el uso 

tecnológico, la preocupación por las ventas, la continua revisión hacia la 

competencia y el apoyo del gobierno, se inculque en todo empresario y en toda 

persona que desee convertirse en empresario los siguientes puntos que según 

Juan Manuel Gómez Castillo, lo ayudaran a crecer no solo como empresario, si 

no como ser humano. 

 1. Logre una empresa triunfadora 

 2. Logre una empresa rápida al cambio 

 3. Descubra al ser más importante en su vida 

 4. Conviértase en un triunfador 

 5. Convierta sus sueños en realidad 

 6. Practique la ética 

 7. Reinvierta en su empresa 

 8. Aprenda a perdonar 

 9. Nunca enferme de éxito 

 10. Invierta en un bien social 

 

LOGRE UNA EMPRESA TRIUNFADORA 

Para lograr una empresa triunfadora es necesario que: 

http://www.monografias.com/trabajos12/evintven/evintven.shtml


72 
  

 El trabajador sea un triunfador 

 La empresa se incubadora de campeones. 

 Sepamos a donde queremos ir 

 Queremos lograr 

Para poder triunfar hay que ser ambicioso y atacar la mediocridad dejando de ser 

mediocre. 

 

LOGRE UNA EMPRESA RAPIDA AL CAMBIO 

En un futuro, el mundo empresarial va a dividirse en dos grandes grupos, las 

empresas rápidas al cambio y las empresas lentas al cambio. 

Una empresa que aprovecha las ofertas del mercado, son las empresas más 

preparadas, las rápidas al cambio, y usted ¿Qué tipo de empresa quisiera tener? 

 

 

DESCUBRA AL SER MÁS IMPORTANTE DE LA VIDA 

"El ser humano es la excelencia de la excelencia, el ser más importante de la vida 

somos nosotros, somos la maravilla más excelsa de la creación humana "[8] 

 

 

CONVIERTASE EN UN TRIUNFADOR 
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La formula anterior muestra claramente los aspectos que se necesitan para poder 

obtener el triunfo, además hay que tomar en cuenta los siguientes aspectos: 

 Dedique parte de su vida a desarrollas su talento 

 La buena suerte, valla a buscarla no cae del cielo 

 Convierta los obstáculos en retos 

 Sea interesado 

 Convierta su empresa en ganadora 

 Busque un jefe con experiencia, ya que esta siempre es necesaria 

 Utilice bien el tiempo, 50% para resolver problemas y el otro 50% para 

crearlos 

 

CONVIERTA SUS SUEÑOS EN REALIDAD 

"El secreto de ser siempre joven, es no dejar de soñar, ya que a través de los 

sueños pueden forjar las grandes realizaciones, el resultado de los triunfos es la 

realización de los sueños"[9] 

 

PRACTIQUE LA ETICA 

La ética es la base de todo, si no tenemos ética no podremos llegar a ningún 

lado, o bien si llegamos lo suficientemente alto, caeremos repentinamente, 

porque no contamos con los cimientos adecuados. 

 

http://www.monografias.com/trabajos6/etic/etic.shtml
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REINVIERTA EN SU EMPRESA 

Si queremos que nuestra empresa crezca, debemos de reinvertir en ella, ya que 

al aumentar nuestro capital de inversión. Nuestras ganancias aumentan. 

 

APRENDA A PERDONAR 

Aprenda a perdonar como una madre perdona a un hijo, ya que si libera su 

espíritu vera como aumenta su capacidad productiva. 

 

NUNCA ENFERME DE ÉXITO 

 No se vulva soberbio 

 Sea humilde 

 Sea grato 

 Sea agradecido 

Si ponemos en práctica estos puntos, podemos ganarnos el respeto y la 

admiración de nuestros seguidores y así esteran con nosotros por gusto y no por 

miedo. 

 

INVIERTA EN UN BIEN SOCIAL 

Invertir un en bien social, lo hará ganar más seguidores y por ende tendrá mayor 

satisfacción personal, mejor productividad. 

 Conclusión 

La gestión empresarial es vital para toda empresa, ya sea que quiera iniciar o 

crecer su empresa. Como ya comprobamos una buena y correcta gestión 

empresarial, nos llevara a la grandeza y nos hará crecer no solo como 

http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/biore/biore.shtml#auto
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empresarios, sino también como seres humanos, ya que el ser más importante 

dentro de cualquier organización es el humano. 

De la misma manera, el llevar a coba la gestión no es tarea sencilla, se necesita 

una gran paciencia, ser un gran observador, pero sobretodo ser una persona 

especializada en la gestión empresarial, ya que está involucra todo lo que rodea 

a la empresa, las relaciones humanas, la comunicación, los procesos de 

producción un sinfín de pequeñas cosas que hacen que nuestra empresa sea 

grande y funcione como un gran reloj cucú que está bien engrasado y que tiene 

todos los engranes en su lugar. Cada pequeña parte de la gestión es importante 

ya que todas trabajan en conjunto y si alguna de ellas llegase a fallar la 

organización tarde o temprano colapsaría. 

La gestión, no es solo dar órdenes y arreglar superficialmente los problemas que 

existan dentro de cualquier organización, si no que se debe de cortar de tajo los 

problemas, arreglar los malentendidos, y administrar los recursos de una manera 

eficaz y eficiente, que permitan al empresario dueño de la empresa gozar de más 

y mejores beneficios, que a su vez se traducen en mejores sueldos para los 

trabajadores, más y mejores empleos dentro de la empresa y una satisfacción 

mayor del cliente. 

El gestor no solo se enfoca en los problemas que pueda haber dentro de 

cualquier organización, también se dedica a estudiar al cliente final, que es el que 

consume el producto o servicio que la empresa ofrece. Para poder estudiar al 

cliente y al trabajador, el gestor se apoya de varias herramientas para facilitar su 
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análisis y así poder llevar a cabo la función principal de la gestión, ganar más con 

menos, sin descuidar al cliente. 
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CAPITULO III 

METODOLOGIA 

 

 TIPO DE INVESTIGACIÓN 

Por el tipo de investigación, el presente estudio reúne las condiciones necesarias 

para ser denominado como: “INVESTIGACIÓN APLICADA”. 

 

- Nivel de investigación 

Conforme a los propósitos del estudio la investigación se centra en el nivel 

descriptivo. 

 

- Método 

En la presente investigación se aplica el método descriptivo, comparativo, crítico, 

estadístico, analítico mediante el método de encuestas y entrevistas. 

 

 DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

 

El diseño de la investigación es no experimental, longitudinal y de tendencia. 

 

Pc= ƒ (S.I.G.C) 

 

Dónde:  

Pc = Procesos de Comercialización. 

S.I.G.C= Sistema de Información de Gestión Comercial. 

 

 POBLACION Y MUESTRA 

La norma establece en la cláusula 8 la medición, análisis y mejora, una de las 

formas de cumplir con este requisito es el establecimiento y análisis de los 

indicadores, los mismos que permiten controlar de una mejor manera los 

procesos y finalmente la mejora de los mismos, como lo manifiesta una frase muy 
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conocida dentro del concepto de la mejora continua: “Lo que no se mide no se 

puede controlar y lo que no se controla no se puede mejorar”. 

 

 DEFINICION OPERATIVA DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION 

DE DATOS 

 

Para la recopilación de datos e información se utilizó directamente fuentes 

secundarias (documentos en físico) del Grupo Peru Autos. Igualmente 

utilizaremos información de trabajos de investigación similares. 

 

- Descripción de las Técnicas de Investigación 

Las técnicas de recolección de datos serán la revisión bibliográfica de las 

fuentes en el proceso de teorización, análisis documental; la encuesta, la 

entrevista semiestructurada, los grupos focales, datos estadísticos. 

 

- Descripción de los Instrumentos de Investigación:  

Con los objetivos establecidos, los datos que se quieren conseguir pueden 

hacer uso de los siguientes instrumentos para su hallazgo: 

 Análisis  documental y bibliográfica 

 Entrevistas. 

 Cuestionarios. 

 Encuestas 

 Datos estadísticos 

- Fuentes informativas, las fuentes quienes brindaron la información 

necesaria para esta investigación, nos sirvieron los archivos de las 

empresas encuestadas. 

- Instrumentos.- Los instrumentos aplicados  fue una serie de 

preguntas relacionado con los datos, orientado a las fuentes 

informativas. 
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- Técnicas, entre las técnicas para este tipo de estudio son las 

encuestas realizadas sobre la muestra, el cual se realizó  por acción 

del mismo investigador. 

 

 TÉCNICAS DE RECOJO, PROCESAMIENTO Y PRESENTACIÓN DE 

DATOS 

La principal técnica que se utilizó en este estudio fue la Encuesta. 

 

- Técnicas para el procesamiento y análisis de la información 

Se tabuló la información a partir de los datos obtenidos haciendo uso del 

programa computacional SPSS (Statiscal Package for Social Sciences), del 

modelo de correlación de Pearson y nivel de confianza del 95%. 

 

- Aspectos éticos 

El desarrollo de la investigación, permitió utilizar información especializada sobre 

el tema, y respetando los procedimientos establecidos para estudios de esta 

naturaleza; como también, que los datos obtenidos en el trabajo de campo 

constituyen información veraz obtenida a través de la técnica de la encuesta, la 

cual fue procesada en la parte estadística e interpretada por la investigadora. 
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CAPITULO IV 

RESULTADOS 

PRESENTACIÓN DE RESULTADOS 

Basado en la “Teoría de las Etapas” de Nolan (1970), y de acuerdo a la 

metodología de desarrollo de sistemas de información de Laudon & Laudon 

(2012), plantea que el proceso de desarrollo de un prototipo se divide en cuatro 

(4) pasos. (VER ILUSTRACIÓN N°003). 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fuente: Laudon & Laudon (2012) 

 
Interpretación: Puesto que un prototipo se puede desarrollar con rapidez y a un bajo costo, los creadores de sistemas 
pueden pasar por varias iteraciones en las que se repiten el paso 3 y 4, para refinar y mejorar el prototipo antes de llegar 
al prototipo final operacional. 

 

Este proceso inicia con la información de cierre de ventas del mes y de stock 

enviada por cada Jefatura de Administración de Ventas (Jefatura ADV) en los 
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formatos “Reportes de Venta por sucursal” (VER  ANEXO 005) y “Reporte de 

Stock al cierre de mes” (VER ANEXO 006). 

 

La gerencia comercial envía su reporte de ventas del mes a TDP (Toyota del 

Perú), institución que asignará la cuota de stock del mes al concesionario “Grupo 

Peru Autos” (a todas sus sedes). 

 

Una vez recibida la propuesta de cuota de inventario enviada por TDP, se 

distribuye la asignación entre nuestros puntos de venta (Dealers).  
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 ILUSTRACIÓN N° 008 

 

PROTOTIPO DEL SISTEMA DE MEDICIÓN DE RESULTADOS Y REMUNERACIONES VARIABLES 
 
 

 
META SEPTIEMBRE: 

2015 TRUX          

     
YARI

S     

  720 733 738  735 736 740 748  

 Pvcotización $ 15,250 $ 16,950 $ 16,680  $ 18,770 $ 17,450 $ 16,260   

 MG Operativo Min $ 591 $ 636 $ 611  $ 542 $ 625 $ 606   

 INVENTARIO          

 ASIGNACIÓN          

 META TDP          

 ANULADOS          

 META ATN 51 2 1   5 15   

          

 Proy. Ing $777,750.00 $33,900.00 
$16,680.0

0  $0.00 
$87,250.0

0 $243,900.00 $0.00  

 Proy. Margen $30,137.62 $1,272.13 $611.03  $0.00 $3,126.71 $9,093.94 $0.00  

 GESTIÓN:          
 1) Ventas:          
 Elaboración Propia          
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A continuación detallare las variables medibles para la gestión comercial, 

para la aplicación de los siguientes sistemas de información, son las 

siguientes: 

 
 
 

 

ILUSTRACIÓN N° 009 

 

INDICADORES DE GESTIÓN, MEDIDAS Y PESOS EN LA 
REMUNERACIÓN 
 
VARIABLE DE CADA GERENTE DE VENTAS, DE ACUERDO AL 
SISTEMA DE 
 
MEDICIÓN DE RESULTADOS Y REMUNERACIÓN VARIABLE 

 META LOGRO CUMPL. 
COMP. 
VAR. TARGET 

      

Cantidad de Vehiculos 
TOYO 615 500 81% 30% 24.39% 

Cantidad de Camiones 
HINO 30 24 80% 5% 4.00% 

Mix Baja Rotación 25 22 88% 10% 8.80% 

Meta Rentabilidad 1 $3,284,692.35 $ 4,294,100 131% 15% 19.61% 

Meta MAF 161 145 90% 15% 13.51% 

JLT 140 134 96% 10% 9.57% 

Autoboutique 
S/. 

1,262,349.90 
S/. 

1,250,000.00 99% 5% 4.95% 

CS 100% 98% 98% 10% 9.80% 

TOTAL ESTRUCTURA    100% 95% 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
Este cuadro viene enlazado a dos componentes: (1) el cuadro de medición de 

resultados y remuneraciones variables (en donde se ubican las metas por 

vehículos), y (2) las escalas de remuneración variable de acuerdo al logro de 

los resultados obtenidos. Las variables a medir son: 

 

 Cantidad de vehículos Toyota: Es la cuantificación total de los modelos  
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 Toyota proyectados como venta del grupo para el mes (En este caso 615 

carros). 

 

 Cantidad de camiones Hino: son la cantidad de camiones la m arca Hino 

proyectados a venderse durante el mes (30 camiones) 

 

 Mix baja rotación: incluye los modelos de mayor antigüedad contemplados 

a venderse en el mes (son 25 carros identificados). 

 

 Meta rentabilidad 1: es la sumatoria del margen esperado de acuerdo al 

supuesto de mayor colocación al precio más alto ($328, 469,280). 

 

 Meta MAF (mitsui auto finance): es la meta por colocación de 

financiamiento directo en dólares (161 carros financiados). 

 

 Meta JLT: JLT es el corredor de seguros con el que estamos consorciados 

y con quien tenemos un convenio de colocación de pólizas vehiculares mes 

a mes. (140 carros asegurados). 

 

 Meta auto boutique: para generar mayor rentabilidad para el negocio, la 

venta de accesorios adicionales a la venta de un vehículos (aros, lunas 

polarizadas, etc.) ayuda marginalmente a la operación (1.26 millones de 

soles en accesorios). 

 

 CS (customer service): a todos los clientes se les realiza una encuesta de 

atención, la cual se espera siempre que resulte en un 100% de satisfacción 

del cliente. 
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Para el caso de la gerencia de comercial, en la ILUSTRACIÓN N° 010 se 

apreciarán escalas remunerativas para el cumplimiento general de la meta 

total del mes. 

ILUSTRACIÓN N° 010 

 

ESCALAS REMUNERATIVAS POR CUMPLIMIENTO DE METAS MIXTAS 
PARA EL GERENTE DE VENTAS 

 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 

 

La lógica de esta política remunerativa contempla los siguientes criterios: 

 

 La meta debe ser alcanzable. 

 

 Debe existir una motivación remunerativa, debido a que en cada escala 

existen brechas de mejora superiores a la anterior hasta el rango de 90%. 

Además, si el Gerente de Ventas alcanza o sobrepasa el 110% de su meta 

incrementaría en 60% su ingreso variable del mes. 

 

 El resultado del Target final es la sumatoria del cumplimiento de alcance 

de cada uno de los objetivos trazados durante el mes. 

 

Estructura salarial Gte. de 
Ventas  Target Gte. de Ventas 

Fijo S/. 8,000 75% - 80% S/.  800 

Variable S/. 2,500 80.1% - 85% S/. 1,100 

   85.1% - 90% S/. 1,500 

   90.1% - 95% S/. 2,000 

   95.1% - 100% S/. 2,500 

   110% S/. 4,000 
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 El target proviene del múltiplo CUMPLIMIENTO DE META x 

COMPOSICIÓN 

VARIABLE. 

 

Los resultados de venta y de remuneración variable de la operación Trujillo 

para el mes de septiembre, tal y como se observa en la ILUSTRACIÓN N° 

011, fueron: 

 
ILUSTRACIÓN N° 011 

 

RESULTADOS DE GESTIÓN COMERCIAL DE LA GERENCIA DE 
VENTAS PARA EL MES DE SEPTIEMBRE 2015 

 
 
 

 
 
 
 
Fuente: Grupo Peru Autos. 
 
 
En esta estructura, se observa que si bien es cierto que el cumplimiento de 

venta de vehículos Toyota ha sido del 81%, la rentabilidad obtenida dentro del 

mes ha sido del 131% sobre la esperada. Estos resultados acumulados han 

 META LOGRO CUMPL. 
COMP. 
VAR. TARGET 

      
Cantidad de 

Vehiculos TOYO 615 500 81% 30% 24.39% 
Cantidad de 

Camiones HINO 30 24 80% 5% 4.00% 
Mix Baja Rotación 25 22 88% 10% 8.80% 

Meta Rentabilidad 1 
$3,284,692.3

5 $ 4,294,100 131% 15% 19.61% 
Meta MAF 161 145 90% 15% 13.51% 

JLT 140 134 96% 10% 9.57% 

Autoboutique 

S/. 
1,262,349.9

0 

S/. 
1,250,000.0

0 99% 5% 4.95% 
CS 100% 98% 98% 10% 9.80% 

TOTAL 
ESTRUCTURA    100% 95% 
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significado un cumplimiento sobre todas las metas trazadas del 95%, con lo 

cual el gerente estaría ganando una comisión variable de S/. 2,000. 

 

Cabe recalcar que el espíritu de este sistema de información es: “Lo que no se 

proyecta, no se puede medir, y si no se puede medir, no se puede gestionar” 

(Autor propio). 

 
Respecto a la medición de la satisfacción al cliente, se aplicó una encuesta 

telefónica  en  la  cual  se  evaluó  y  cuantificaron  los  siguientes  aspectos  

de  la atención que la compañía mediante sus asesores de ventas otorga al 

cliente final (VER ILUSTRACIÓN N° 12): 

 

 

 
COMPARACIÓN DE RESULTADOS DE VENTA DE VEHÍCULOS, 
CUMPLIMIENTO DE META Y REMUNERACIÓN DE LA GERENCIA 
COMERCIAL PERU AUTO     ENTRE AGOSTO A SEPTIEMBRE DEL 2015 
 
 

CONCEPTO AGOSTO SEPTIEMBRE VAR. 

Venta de Vehiculos Toyota 370 524 42% 

Cumplimiento de meta 65% 83% 28% 

Remuneración Var. del GTE S/.  320.00 S/. 2,000.00 525% 

Fuente: Grupo Peru Autos. 
 
 
La aplicación de este prototipo de sistema de medición, ha repercutido de un 

mes a otro en el incremento de la venta en un 42%, acompañado de mejoras 

tanto de cumplimiento de meta como de remuneración variable para el Gerente 

(VER ILUSTRACIÓN 013). 

 

Ya llegando casi al final del proceso, la aplicación del SICEMC, tal y como se 

aprecia en la ILUSTRACIÓN N° 014 Y 015, resulto un crecimiento del mercado 

de influencia del Grupo Autonort acumulado a septiembre del 27.48%, el 
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mismo que ha decrecido del acumulado a agosto que fue del 30.4% (Variación 

-2.92pp), por otro lado el Grupo Autonort se posiciona como el n° 1, en el Top 

de las 8 concesionarias a nivel Perú, obteniendo el 36 % del total de 

concesiones destacando las marcas Toyota, Hino, y Dai, y con presencia en 

La libertad, Cajamarca, Ancash, Piura (Talara), Tumbes, Tarapoto; seguido 

por su competencia directa Neomotors con un 25 %. 

 

(VER ILUSTRACIÓN N° 016 y 017). 

 

ILUSTRACIÓN N° 014 

 

PROTOTIPO DE SISTEMA DE INFORMACIÓN DE EVALUACIÓN DE 

MERCADO Y COMPETITIVIDAD – ANÁLISIS 

 

ZONAL DE MERCADO A SEPTIEMBRE 2015 

 

  

Ancash, Cajamarca, Trujillo, Piura, Tumbes y 
San Martín    Venta 

 ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic 
TOTA
L Zona/País 

2010 413 506 663 682 647 694 806 714 791 685 847 827 8275 7% 

2011 787 882 927 722 958 894 844 1100 1163 1166 1186 1096 11725 8% 

2012 1046 1090 1281 1310 1233 1470 1423 1370 1420 1509 1546 1529 16227 9% 

2013 1550 1587 1583 1843 2304 1423 1624 1424 1505    14843 10% 

   
TASAS DE CRECIMIENTO ZONA 
AUTONORT      

 ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic 
TOTA
L  

11/10 91% 74% 40% 6% 48% 29% 5% 54% 47% 70% 40% 33% 42%  

12/11 33% 24% 38% 81% 29% 64% 69% 25% 22% 29% 30% 40% 38%  

13/12 48% 46% 24% 41% 87% -3% 14% 4% 6%      
 
Fuente: Grupo Peru Autos. 

 

 

 

El crecimiento obtenido entre agosto 13/12 del 33%, le ha valido al Grupo Peru 

Autos incrementar su crecimiento acumulado a Septiembre en 6.78% (mejor 

al de 3.1% obtenido a Agosto 2015). 
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ILUSTRACIÓN N ° 015 

 

APLICACIÓN DE SISTEMA DE INFORMACIÓN DE EVALUACIÓN DE 

MERCADO Y COMPETITIVIDAD – ANÁLISIS DE VENTAS DEL GRUPO 

PERU AUTOS  A  SEPTIEMBRE 2015 

 

  
GA: Ancash, Cajamarca, Trujillo, Piura, Tumbes y 
San Martín    ATN/Zona 

 ene feb mar  abr may jun jul ago sep oct nov dic 
TOTA
L ATN 

2010 91 144 239  249 232 219 280 236 228 193 262 267 2640 32% 

2011 186 269 265  138 208 199 205 226 298 335 411 311 3051 26% 

2012 210 281 393  399 389 418 372 373 393 344 394 469 4435 27% 

2013 315 293 360  424 491 298 372 370 524    3447 23% 

    
TASAS DE CRECIMIENTO PERU 
AUTOS      

 ene feb mar  abr may jun jul ago sep oct nov dic 
TOTA
L  

11/10 104% 87% 11%  -45% -10% -9% -27% -4% 31% 74% 57% 16% 16%  

12/11 13% 4% 48%  189% 87% 110% 81% 65% 32% 3% -4% 51% 45%  

13/12 50% 4% -8%  6% 26% -29% 0% -1% 33%      

 

 

 

Finalmente, a inicios de año el Grupo Peru Autos proyecto una tasa de 

crecimiento del 8% respecto al año 2012, presupuestariamente esto iba de la 

mano con una mejora de la rentabilidad en 5%. 

 

Sin embargo el presupuesto de ventas no se ha cumplido eficientemente hasta 

agosto, evidenciando una gran mejora una vez aplicados los procedimientos 

comerciales antes mostrados para el mes de septiembre, como se aprecia en 

el siguiente output del sistema de planeamiento  

 



90 
 

(VER ILUSTRACIÓN 018) 

 

 
ILUSTRACIÓN N° 018 

 

VERIFICACIÓN DEL CUMPLIMIENTO DEL PRESUPUESTO ANUAL DE 
VENTAS DEL 
 
GRUPO AUTONORT HASTA SEPTIEMBRE DEL 2015 

 

Proy ATN   
ATN 

  

2013 
     
       

     Vtas 

CUMPLIMIENTO 

 

4786 

 Estacionalidad Vtas Reales Proyectadas  

 
2014 2015 

 
Abr - Dic 

DE  
   

PRESUPUESTO 
 

     
2015 

 
       

Ene  6.6% 315  230 137%  

Feb  6.1% 293  280 105%  

Mar  7.5% 360  350 103%  

Abr  9.1% 424  436 97%  

May  8.9% 491  426 115%  

Jun  8.4% 298  401 74%  

Jul  9.4% 372  451 82%  

Ago  9.0% 370  431 86%  

Sep  9.1% 524  436 120%  

Oct  9.2%   440   

Nov  8.9%   425   

Dic  10.6%   479   

 TOTAL 2013 3447  4786 72%  

PENDIENTE POR EJECUCIÓN 1339     

PROM. MENSUAL 446     

 
PASO 3 USAR EL PROTOTIPO: de acuerdo a lo antes planteado en el Paso  

2, se animó a que el Grupo Peru Autos trabaje con el sistema para determinar 

qué tan bien cumple el prototipo con sus necesidades para que haga 

sugerencias cómo mejorar el prototipo. 
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Así se obtuvo lo siguiente: 

 
SIN EL PROTOTIPO DE 

SISTEMAS CON EL PROTOTIPO DE 
SISTEMAS DE 

DETALLE 
DE INFORMACIÓN DE 

GESTIÓN INFORMACIÓN DE GESTIÓN 
COMERCIAL  

COMERCIAL   
   

 
Se disponían de 780 

vehículos, Se mejoró el promedio de 
inventarios a  1.5 meses de inventario 

versus  570 unidades al mes, que 
significan un 

STOCK DE 
venta, y con más de 120 

días en 
mes de inventario versus la venta, 

INVENTARIOS promedio de antigüedad en 
disminuyendo así nuestros días  facturación (Incluso se 

disponían  
Promedio a 45.  de vehículos fabricación 

2012)   
   
 
 
 
 
ILUSTRACIÓN N° 020 

 

COMPARACIÓN STOCK DE INVENTARIOS ANTES Y DESPUES IMPLEMENTACIÓN DE 
SISTEMAS DE INFORMACIÓN DE GESTIÓN COMERCIAL” 
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SIN EL PROTOTIPO DE 

SISTEMAS CON EL PROTOTIPO DE 
SISTEMAS DE 

DETALLE 
DE INFORMACIÓN DE 

GESTIÓN INFORMACIÓN DE GESTIÓN 
COMERCIAL  

COMERCIAL   
   

  3447 vehículos, evidenciando un 

VENTAS 

2,923 vehículos, que 
significaron crecimiento acumulado de 6.78% 

un crecimiento respecto al 
2015 

(+3.68pp versus el acumulado 
hacia un 

ACUMULADAS 
del 3.1% 

mes atrás) respecto al mismo 
periodo  

  pero del 2015 
   
 
 
 
 
ILUSTRACIÓN N° 021 

 

VENTAS ACUMULADAS ANTES Y DESPUES IMPLEMENTACIÓN DE 
SISTEMAS DE INFORMACIÓN DE GESTIÓN COMERCIAL PARA 
MEJORAR LOS PROCESOS DE COMERCIALIZACIÓN DEL GRUPO PERU 
AUTOS EN EL AÑO  2015” 
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Fuentes: Elaboración Propia. 
 
 
 

 
SIN EL PROTOTIPO DE 

SISTEMAS CON EL PROTOTIPO DE 
SISTEMAS DE 

DETALLE 
DE INFORMACIÓN DE 

GESTIÓN INFORMACIÓN DE GESTIÓN 
COMERCIAL  

COMERCIAL   
   

 
Eran el 55% del margen bruto 

de la operación comercial, 
debido a 

las contrataciones de 
asesorías 

 externas para resolver casos 
de INDECOPI y correcciones 

a la 
gestión comercial, por 

mencionar dos ejemplos, 
además de pagar sobre fletes 

por desconocimiento de 
disponibilidad, ubicación y 
colores de ciertos modelos 
requeridos por el mercado. 

 
  
 

El gasto de ventas se convirtió en el  
 

38% del margen bruto comercial,  
GASTOS DE 

VENTAS debido a que los “desperdicios de 
 

tiempo y recursos” se minimizaron  
 

rotundamente.  
  
  
  
  
   
 
 
ILUSTRACIÓN N° 022 

 

GASTOS DE VENTAS 
 
 
 
 
 
 Después  
 
 
 
 
 
 antes 
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 PRUEBA DE HIPÓTESIS GENERAL: 

 
FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS 

 

Hipótesis Principal 

 

La implementación del Programa Sistemas de Información de Gestión 

Comercial influye  significativamente en los procesos de comercialización en 

los trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015 

 

Hipótesis Específicas 

 

H1.- Influye significativamente la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización en el 

tipo de decisiones adoptadas  para la utilización de los recursos económicos y 

financieros en los trabajadores del Grupo Peru Autos en el año 2015. 

 

H2.- Influye significativamente la implementación del Programa Sistemas de 

Información de Gestión Comercial en los procesos de comercialización meta 

establecida en venta de vehículos en los trabajadores del Grupo Peru Autos 

en el año 2015. 

El método estadístico para comprobar las hipótesis es chi – cuadrado (x²) 

por ser una prueba que permitió medir aspecto cualitativos de las 

respuestas que se obtuvieron del cuestionario, midiendo las variables de 

la hipótesis en estudio. 
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El valor de Chi cuadrada se calcula a través de la formula siguiente: 

 

X² =     Σ(Oi – Ei)² 
                   Ei 

 

Donde: 

X² = Chi cuadrado  

Oi = Frecuencia observada (respuesta obtenidas del 

instrumento) 

Ei = Frecuencia esperada (respuestas que se esperaban) 

 

El criterio para la comprobación de la hipótesis se define así: 

 

Si el X²c es mayor que el X²t se acepta la hipótesis alterna y se rechaza 

la hipótesis nula, en caso contrario que X²t fuese mayor que X²c se 

rechaza la alterna y se acepta la hipótesis nula. 

Tabla 20: Tabla de contingencia 

Recuento   

 NIVEL DE CONOCIMIENTO Total 

Medio Alto 

ACTITUDES DE LOS 

TRABAJADORES 

Malo 4 0 4 

Regular 11 0 11 

Bueno 12 12 24 

Total 27 12 39 

 

Pruebas de chi-cuadrado 

 Valor gl Sig. asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de Pearson 10,833a 2 ,004 

Razón de verosimilitudes 14,874 2 ,001 

Asociación lineal por lineal 9,941 1 ,002 

N de casos válidos 39   
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a. 3 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La 

frecuencia mínima esperada es 1,23. 

 

 

Contrastación 

Para la validación de la hipótesis requerimos contrastarla frente al valor del X²t 

(chi cuadrado teórico), considerando un nivel de confiabilidad del 95% y 2 

grados de libertad; teniendo: Que el valor del X²t con 2 grados de libertad y un 

nivel de significancia (error) del 5% es de 5.99. 

 

Discusión: 

 

Como el valor del X²c es mayor al X²t (10.833> 5.99), entonces rechazamos la 

nula y aceptamos la hipótesis alterna; concluyendo: 

 

Que efectivamente existe una relación directa y significativa entre nivel de 

conocimiento y la actitud  de los trabajadores. 

 

GRAFICA DE CHI CUADRADO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Determinando la correlación con Rho de Spearman: 

ZONA  
ACEPTACION Ho 

RECHAZO Ha 

ZONA  
ACEPTACION Ha 

RECHAZO Ho 

X²t = 5.99 X²c=10.833 
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A una confiabilidad del 95%, con una significancia de 0.05 

 

Correlaciones 

 ACTITUDES DE 

LOS 

TRABAJADORES 

NIVEL DE 

CONOCIMIENTO 

ACTITUDES DE LOS 

TRABAJADORES para mejorar 
los procesos de 
comercialización del grupo 
peru autos en el año  2015” 
 

Correlación de Pearson 1 0,511** 

Sig. (bilateral)  0,001 

N 39 39 

NIVEL DE CONOCIMIENTO 

Correlación de Pearson 0,511** 1 

Sig. (bilateral) 0,001  

N 39 39 

**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 

 

De los resultados anteriores comprobamos que entre el nivel de conocimiento 
y las actitudes de los trabajadores para las ventas , existe influencia al obtener 
un valor de 0.511; es decir a mayor nivel de conocimiento mejores actitudes 
para mejorar los procesos de comercialización del grupo peru autos en el año  
2015” 

 
 

 

 

 

  



98 
 

CAPITULO V 

DISCUSION DE RESULTADOS 

 

- De acuerdo al objetivo general, que era incrementar el crecimiento 

acumulado interanual de 3.1% a 4% de un mes al otro, este objetivo ha 

sido cumplido debido a que la aplicación de los sistemas de información 

comerciales han generado a septiembre del presente año un crecimiento 

de 6.78%, 2.78 puntos porcentuales más de lo esperado. 

 

- La aplicación de los sistemas han mejorado los procesos y los procesos 

han permitido maximizar los logros de ventas. Según los resultados 

revisados en el cuadro número 13, el Grupo Peru Autos conserva su 

liderazgo absoluto en el mercado norte, con una diferencia de +1064 

unidades sobre su más cercano competidor. 

 

- A partir de la implementación de estos sistemas de información, se 

percibe una mejora en la gestión comercial del gerente, traducida a los 

siguientes indicadores cualitativos: Mejora en los tiempos de atención al 

cliente en materia de requerimiento de unidades no ubicadas en el Show 

room (Ahora se conoce la ubicación y tiempos de espera programados 

para los traslados), mejora en la respuesta sobre solicitudes de 

descuentos (Se conocen los márgenes mínimos esperados por la 

empresa) y la gestión comercial ya no se torna solamente operativa, sino 



99 
 

más bien estratégica, en contraste con la teoría de las etapas planteada 

por Richard Nolan. 
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CONCLUSIONES 

 

 El 60% de la implementación de un SGC  fue buena hasta la realización 

del servicio a prestarse, en vista de ello la empresa Peru Autos ya 

tendría avanzado considerablemente la implementación del mismo. 

 El costo es en la contratación de una persona que se dedique a hacer 

la implementación es mínimo vs el beneficio para la empresa Peru 

Autos en contar con un sistema de gestión de calidad. 

 Sistema de gestión ayudo a mejorar sustancialmente los procesos y la 

certificación es un valor agregado  después del programa de 

información. 

 El indicador de metas cumplidas se encuentra sobre el valor esperado 

después de la implementación del plan de información.. 

 El índice de mantenimiento correctivo alcanzó el 95%, esto fue debido 

a que no se encontró un material;  el índice de mantenimiento preventivo 

se cumplió al 100%, cabe recalcar que ambos índices se encuentran 

sobre el valor esperado. 

 El índice de requisición de bienes y servicios no alcanza el valor 

esperado 85%, esto sucedió porque unos  materiales que se requerían 

no fueron despachados debido a que los mismos no se encontraron. 
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RECOMENDACIONES 

 

 Mantener programas de estudios actualizados y constante capacitación 

de los trabajadores de la empresa Peru Autos, para subir el indicador 

de capacidad, apoyarse en los resultados de la encuesta para tomar las 

respectivas acciones correctivas. 

 

 Buscar alianza con otras empresas, formando una alianza para 

prepararse y obtener el certificado ISO 9001:2000.. 

 
 

 Aumentar el número de proveedores que puedan cumplir con todos los 

requerimientos de bienes y servicios para así no afectar al indicador 

correspondiente. 

 

 Mantener el índice de mantenimiento preventivo como se está 

realizando actualmente.  
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ANEXO Nº 01 

REUNIÓN CON DIRECTOR GENERAL  DE L A EMPRESA PERU AUTOS 

 
1. Generalidades:  

 Responsable :  PALACIOS ANTONIO EDITH MARIA 

 Dirigido a  :  Autoridades   y trabajadores que forman la    

                                      muestra  

 Fecha  :  3° semana de Junio a Noviembre 2015 

 Hora  :  08:30 am. A 1. 00 PM. 

 Lugar  :  Oficina de Dirección General  del grupo       

                                                      PERU AUTOS 

2. Objetivos   

 Obtener la aceptación y el crecimiento en ventas de carros. 

3. Desarrollo de la reunión 

 La reunión se realizará previa coordinación con la Dirección General  

de las autoridades de PERU AUTOS 

4. Cronograma: 

 

Actividad Responsables 

Presentación del 
Proyecto 

PALACIOS ANTONIO EDITH MARIA 

Acuerdos 
 Director General 

 

Acta de Compromiso  
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ANEXO Nº 02 

 
PRESENTACIÓN DEL EQUIPO RESPONSABLE:  

 

EQUIPO DE INVESTIGACION: 
 

 

CARGO NOMBRES MAIL 

 

INVESTIGADOR PRINCIPAL 

 

PALACIOS 
ANTONIO EDITH 
MARIA 

 

 

 

COORDINADORA  DE 

TRABAJO DE CAMPO 

 

 

 

 

GUIA DE GRUPO    

 

RESPONSABLE  

. 

Se contactará una  

una persona con 

experiencia en 

aplicación de esta 

técnica. 

 

 

ASESOR DE INVESTIGACION 
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ANEXO Nº 03 

 

 

Recursos 

Equipo de investigación.- El equipo tendrá un investigador principal, un 

asesor en investigación  y un asistente de investigación (transcriptor), ellos son 

personas conocidas de la investigadora por lo cual no se utilizará la modalidad 

de convocatoria, contarán con un sueldo (modalidad independiente). 

Centro de operaciones.- Se tendrá como centro de operaciones una oficina 

en la cual estarán nuestro equipo de cómputo y fotocopiadora; ya se tiene el 

personal necesario para la investigación, con reuniones dos veces por semana 

establecidas según cronograma: 

 

Cronograma de reuniones con el equipo de investigación. 
 

Junio-2015 1° y 3° semana a las 5:00pm 

Julio-2015 1° y 3° semana a las 5:00pm 

Agosto-2015 1° y 3° semana a las 5:00pm 

Setiembre-2015 1° y 3° semana a las 5:00pm 

Octubre-2015 1° y 3° semana a las 5:00pm 
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ANEXO Nº 04 

 
GUIAS DE ENSEÑANZA 

ORGANIZACION DE ACTIVIDADES Y CONTENIDOS  BASICOS 

 

 

PASO 1 IDENTIFICAR LOS REQUERIMIENTOS BÁSICOS DEL  

GRUPO PERU AUTOS:  

La idea de este paso fue trabajar en conjunto con el Grupo Peru Autos sólo el 

tiempo suficiente para capturar las necesidades básicas de información, a 

continuación se detalla las mismas: 

 

REQUERIMIENTOS DEL GRUPO PERU AUTOS: 

- Se necesita información gestionable y confiable que de soporte a la 

gestión comercial de los gerentes de ventas de la red Peru Autos. 

- Mejorar los tiempos de respuesta hacia el cliente por parte de los asesores 

comerciales, y homogenizar la información que se brinda en cada área 

operativa. 

SEM ELEMENTOS DE CAPACIDAD ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE TAREAS PREVIAS 

1 -2 

 

Identificar conceptos básicos 

sobre  Los  SISTEMAS DE 
INFORMACIÓN DE 
GESTIÓN COMERCIAL 

Actividad Nº01 

 

Recolección de información 

 Controlar  LAS 

ASISTENCIAS DE LOS 

TRABAJADORES A  LA 

ACTIVIDAD QUE SE 

ESTA REALIZANDO 

3 - 4 

 
 

 

Actividad Nº02 

 
Elaboración  de trabajos 
corporativos 

 
 
 
 
 

 

 Revisar 

cuidadosamente las 

bibliografías actuales 

sobre  LA 

COMERCIALIZACION 

EFECTIVA TANTO 

PARA LA EMPRESA 

COMO PARA 

LOGRAR LA 

SATISFACCION DEL 

USUARIO. 
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- Institucionalizar una cultura de trabajo en función de objetivos, factor 

fundamental para el buen desarrollo y consolidación de los sistemas de 

información. 

- Minimizar los sobre costos y gastos operativos del área de ventas de todo 

el grupo. 

 

PASO 2 DESARROLLAR UN PROTOTIPO INICIAL PARA EL 

GRUPO 

En base al proceso de Venta de vehículos, primero se identifica el responsable; 

la aplicación, gestión, control y monitoreo de resultados del presente proceso 

es labor del Gerente Comercial Corporativo del Grupo Peru Autos. 

Seguidamente y tal como se aprecia en la Ilustración 004, se procede con la 

generación del primer prototipo de sistema de información de gestión de 

inventarios (SIGI), dicho sistema muestra el proceso para gestionar los 

inventarios de vehículos de la compañía como una herramienta útil para la 

toma de decisiones comerciales en función al: diseño del plan operativo 

comercial de vehículos del mes, distribución de unidades y configuración de 

meta de ventas de vehículos por sede. 

 

De acuerdo a la política financiera del grupo Peru Autos, la rotación de 

unidades debe demorar máximo 1.5 meses desde la fecha de su adquisición, 

en todos los almacenes ubicados en la red del Grupo Peru Autos. 
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ILUSTRACIÓN N° 004 

 

PROCESO PARA LA APLICACIÓN DEL SICGI 
 

TIEMPO 
Cierre de mes 

anterior/Inicio del mes Cierre del mes anterior 5 primeros días del mes en curso 
 en curso   

 Envío del reporte de Formulación del reporte TDP ENVÍA LA 
 ventas y de cierre a TDP, plan de ASIGNACIÓN DEFINIDA 

PROCESO 
inventario al cierre 

Ventas y propuesta de 
ENTRE ELLOS Y EL 

pedido del mes (Validado 
del mes anterior EQUIPO COMERCIAL  por gerentes/jefes de 

  venta)  

    

EJECUTOR JEFATURA ADV EQUIPO COMERCIAL FIELDMAN TDP 

FORMATO 
Reportes de Venta por 

sucursal y cierre 
Presentación de estadística de 

venta, análisis, 
Formato de asignación y 

distribución 

 de inventario 
plan de abastecimiento y acciones 

del mes   
 
 
 
Este proceso inicia con la información de cierre de ventas del mes y de stock 

enviada por cada Jefatura de Administración de Ventas (Jefatura ADV) en los 

formatos “Reportes de 

 

Venta por sucursal” (VER  ANEXO 005) y “Reporte de Stock al cierre de 

mes” (VER ANEXO 006). 

 

La gerencia comercial envía su reporte de ventas del mes a TDP (Toyota del 

Perú), institución que asignará la cuota de stock del mes al concesionario 

“Grupo Peru Autos” (a todas sus sedes). 

 

Una vez recibida la propuesta de cuota de inventario enviada por TDP, se 

distribuye la asignación entre nuestros puntos de venta (Dealers).  

 


