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3. RESUMEN. 

 

El presente documento muestra las actividades realizadas en el Departamento de Ventas 

de la empresa OFFIDRECT en la cual se comercializan todo lo relacionado con mobiliario 

de oficina. Dicho departamento se encontraba con muchas inconsistencias además de 

baja rentabilidad y apatía en el equipo de vendedores, es por tal motivo que se decidió 

analizar la actualidad de la empresa, esto para mejorar dichos procesos y aumentar su 

competitividad. 

 
Dentro de la empresa se encontraron tres problemas críticos como lo son baja 

rentabilidad operativa, poca variedad en la oferta dada a los clientes y poco o nula 

practica de políticas de gastos, para atacar lo anteriormente mencionado primero se 

determinó el esquema que nos permita realizar una evaluación de desempeños a los 

vendedores orientada a resultados. 

 
Dentro de las primeras aportaciones se realizó una evaluación profunda de diferentes 

proveedores del rubro, con el fin de diversificar la oferta dada por Offidirect, lo que 

permitió evidenciar la carencia y el poco posicionamiento en el mercado. 

 
Cabe mencionar que se obtuvo el apoyo por parte de Dirección General para la 

implementación de nuevos cartera de proveedores, así como el Vo Bo en la elaboración 

de políticas de gastos, con la finalidad de incrementar la rentabilidad operativa de la 

tienda. Por otro lado, se contó con el apoyo y asesoría de la Gerencia de Compras de la 

fábrica (CRISA) para la aplicación de evaluación de proveedores y la determinación de 

una nueva cartera. 

III 
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5. INTRODUCCIÓN 

 
 

En este trabajo de titulación encontraremos inicialmente todas generalidades 

OFFIDIRECT que es una comercializadora de mobiliario de oficina 100% hidrocálida, 

creada en el año 2000, en la ciudad de Aguascalientes, con el objetivo de ofrecer 

mobiliario de oficina de calidad a la región a través del diseño especializado para ayudar 

a las empresas y al consumidor final a incrementar la productividad de sus espacios. Con 

experiencia de más de 20 años en el asesoramiento y diseño de espacios, así como en 

la comercialización de muebles de oficina, busca siempre la mejor solución que se adapte 

a las necesidades de cada uno de sus clientes. A lo largo del año 2020 derivado de la 

pandemia la empresa tuvo problemas en sus ventas, ya que sus principales clientes son 

corporativos y empresas que se vieron forzados por la inestabilidad económica a limitarse 

en inversiones de expansión o a todo lo que tuviera que ver con adquisición de mobiliarios 

por tema de no ser productos de primera necesidad.  

Posteriormente evidenciaremos mediante los objetivos toda la problemática a resolver, 

como lo son la rentabilidad de la tienda, la propuesta de valor, y la diversidad ofertada al 

consumidor. Se realizara una propuesta de desarrollo y una serie de actividades que den 

respuesta a los objetivos de manera clara y efectiva. 

 

En este trabajo de titulación podremos observar mediante los resultados como aplicando 

estrategias correctas de Ingeniera en gestión empresarial una empresa que venia con 

tendencias negativas en sus estados de resultados, como se puede recuperar y obtener 

resultados rentables nunca antes mostrado en el histórico de dicha empresa. 
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6. DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA U ORGANIZACIÓN Y DEL PUESTO O ÁREA 

DEL TRABAJO EL ESTUDIANTE. 

 

 
Historia de la Empresa. 

 
OFFIDIRECT es una empresa creada en el año 2000, en la ciudad de Aguascalientes, 

con el objetivo de ofrecer mobiliario de oficina de calidad a la región a través del diseño 

especializado para ayudar a las empresas y al consumidor final a incrementar la 

productividad de sus espacios. Con experiencia de más de 20 años en el asesoramiento 

y diseño de espacios, así como en la comercialización de muebles de oficina, busca 

siempre la mejor solución que se adapte a las necesidades de cada uno de sus clientes. 

La visión de Offidirect es ser el distribuidor de mobiliario de oficina más reconocido en la 

región del Bajío y posicionarnos como una empresa confiable con un nivel de excelencia 

en la calidad, servicio y atención al cliente. Su misión es satisfacer las necesidades de 

sus clientes mediante un servicio oportuno en entrega de muebles de oficina, a un precio 

inmejorable, con una calidad de excelencia. Sus principales valores son la 

responsabilidad, respeto, Integridad, honestidad, confianza, compromiso. 

 
 
 
 

 
 

Imagen 1. Logo Offidirect SA de CV 

 

Imagen 2. Logo Offidirect SA de CV 
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Sus Principales servicios son: 

 
• Planeación de espacios y asesoría 

 
• Entrega y armado sin costo 

 
• Garantía en todos sus productos 

 
• Trato personalizado 

 
Según la clasificación de la Secretaría de Desarrollo Económico, Offidirect está 

catalogada como una empresa pequeña en la cual trabajan 16 personas distribuidos de 

la siguiente manera: 1 director general, 1 Gerente de Ventas, 4 Ejecutivos de Ventas, 2 

Arquitectos Diseñadores, 2 Contadores, 4 Choferes Armadores y 2 Personas de 

Limpieza. 

Offidirect es la razón social encargada de la venta directa al cliente, que pertenece a 

Creaciones Industriales (CRISA S.A. de C.V.) que es el fabricante con más de 500 

empleados y que actualmente exporta mobiliario a EE. UU. y Canadá; ambas empresas 

comparten el director general cuyo nombre es Alejandra Gomez Cantú. 

 

 
Caracterización del proceso: 

 
Etapa de la Definición de la Oferta 

 
La comercialización en Offidirect es un proceso que inicia en la negociación de las 

condiciones comerciales con las que se acuerda la distribución de los diferentes 

Proveedores, actualmente el mayor proveedor de Offidirect es CRISA (Creaciones 

Industriales) quienes son los fabricantes de la LINEA ITALIA, la marca reconocida a nivel 

nacional de mobiliario de oficina, también maneja otros importantes Proveedores como 

lo son: 

• Muebles Albar: son fabricantes de escritorios básicos y su fuerte son las sillas, 

sobre todo las de gama baja. Son nuestro proveedor de Gama económica. 

• Offiho Italy: son fabricantes de sillería desde gama baja, media y hasta alta, es 

actualmente el proveedor de sillería al que más le compramos. 
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• Offichair: fabrican sillería de las tres gamas, cuenta con una gran variedad de 

modelos. 

• Requiez: es el proveedor de sillería y sofás de alta Gama, con modelos de 

diseñadores italianos, franceses y alemanes, se convierte en nuestra opción para 

clientes exigentes, de gustos de gran vanguardia. 

• Puffino: es un fabricante de Pufs, es nuestro proveedor de excelencia para salas 

de working y salas de espera. 

• Lauco: nuestro proveedor de salas se caracteriza por manejar alta calidad y 

variedad en sus modelos y colores. 

• Metrika: es fabricante de mobiliario de oficina, maneja melaminas de 28mm de 

grosor, y es un proveedor de alta gama que da solución a mobiliario de oficina a 

la medida del cliente, se adapta a las diferentes necesidades requeridas. 

• Ergo: es un reciente proveedor que acabamos de desarrollar, son fabricantes de 

mobiliario de oficina de gama económica. 

• Ofik: fabricantes de mobiliario metálico es nuestra principal opción en cuanto a 

escritorios y archiveros metálicos se trata. 

En esta etapa del proceso es importante definir las condiciones comerciales con los 

proveedores, entre ellas esta: 

• Descuento Comercial: es de las condiciones comerciales más importantes, con 

ellas se determina con cual es el precio que Offidirect ofertara ese producto en el 

mercado. Actualmente se margina con un 40%, y los porcentajes de descuento 

en los que se necesita definir una relación comercial mínimo debe ser del 25% y 

pueden llegar hasta el 50%. 

• Servicio a domicilio sin costo: esta condición es importante ya que si el 

proveedor no cuenta con este servicio se debe tener a consideración a la hora d 

establecer los precios. 

• Tiempos de entrega: saber el tiempo en que el proveedor se tarda en fabricar el 

producto y saber el tiempo de respuesta con el que se cuenta para atender a los 

clientes es vital en cualquier negociación. 

•  Crédito: poder contar con una línea de crédito, te permite contar con un mayor 

flujo de dinero y a la vez la inmediatez de la mercancía. 
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Una vez definida la variedad de la oferta con la que cuenta los vendedores para 

solucionar las diferentes necesidades de los clientes, se pasa a la siguiente etapa. 

 

 
Etapa del Requerimiento del Cliente 

 
En esta etapa aparece la necesidad del cliente y son diversos los medios por los que le 

llegan al vendedor estas necesidades, entre las cuales vale la pena destacar: 

• Cartera de Clientes: Los vendedores ya cuentan con una cartera de clientes con 

los que constantemente reciben diferentes requerimientos de estos. 

• Prospección: los vendedores realizan llamadas de prospección, así como salidas 

de cambaceo donde también logran capturar diferentes requerimientos. 

• Showroom: los vendedores cuentan con días de guardia en la tienda y los clientes 

que visiten o llamen a la tienda ese día, le corresponde al vendedor de guardia 

atender ese requerimiento. 

• E-comerce: manejamos diferentes campañas de páginas web y redes sociales en 

donde la gerencia va asignando a los vendedores los diferentes requerimientos. 

Etapa de Cotización y Negociación 

 
El vendedor conoce la necesidad del cliente, y realiza la selección de productos que 

mejor se adapte al cliente, para ello toma a consideración: Presupuesto, espacios 

disponibles, dinámica y diseño del mobiliario, y colorimetría. Una vez definida la 

propuesta se presenta la cotización, esta puede venir acompañada de una presentación 

con renders en donde se incorpora el apoyo del departamento de diseño que lo confirman 

dos arquitectos que realizan los diferentes renders y las propuestas en 3D. Aquí se 

realizan las modificaciones pertinentes y se hacen los ajustes en cuanto a cantidades y 

precios para el cierre de negociación. 



 

Etapa de Cierre, entrega y seguimiento postventa 

 
En esta etapa el cliente una vez que acepta la propuesta se espera que realice mínimo 

el pago del anticipo que es el 50% del monto total, y de allí se envía a producción el 

pedido, esto puede tardar de 15 a 20 días para muebles de Crisa, y de 10 a 15 días los 

demás proveedores. Una vez producido todo el mobiliario se realiza la entrega y se hace 

una revisión de satisfacción del cliente, en donde debe firmar de conformidad que recibió 

lo que pidió y en óptimas condiciones. Luego se realiza seguimiento postventa en donde 

se pide la opinión al cliente en cuanto a calidad de los muebles y atención en el servicio 

y a su vez se cuestiona si tiene algún nuevo requerimiento en el que se le pueda ayudar. 

 

 
Misión. 

 
Ser el distribuidor de mobiliario de oficina más reconocido en la región del Bajío y 

posicionarnos como una empresa confiable con un nivel de excelencia en la calidad, 

servicio y atención al cliente. 

Visión. 

 
Satisfacer las necesidades de nuestros clientes mediante un servicio oportuno en entrega 

de muebles de oficina, a un precio inmejorable, con una calidad de excelencia. 

 
Valores. 

• Responsabilidad • Respeto • Integridad • Honestidad • Confianza • Compromiso 
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Área de trabajo. 

 
El departamento ventas de Offidirect tiene como actividad principal comercializar toda la 

gama de productos que se maneja en la cartera de proveedores, cuenta con la fuerza de 

ventas conformada por 4 vendedores o asesores, con dos arquitectos que llevan el área 

de diseño y apoyan en todas las presentaciones y renders de mobiliario que los 

vendedores necesiten para sus ventas, 2 choferes armadores que se encargan de armar 

y llevar a domicilio el mobiliario, y un gerente de ventas que se encarga de liderar todas 

actividades del departamento. 

 

 
Actividad que desempeño. 

 
En la empresa Offidirect como residente me desempeño en el puesto de Gerente de 

Ventas y mi principal responsabilidad es velar por la rentabilidad de la unidad de negocio, 

seguimientos de kpys de ventas (prospectos, llamadas, cotizaciones, cierres, y 

postventa), realizar programa de prospección en campo, seguimiento de pedidos y OC 

(que se procesen en tiempo y forma) para que se respeten los tiempos y evitar que se 

atrasen las entregas, gestionar rentabilidad y descuentos según sea el caso de manera 

eficiente para obtener los descuentos de manera oportuna, dar seguimientos a leads que 

sean procesados atreves de venta directa de Crisa, generar leads calificados para el 

equipo de ventas, reunión personal con cada miembro para revisión de estrategias, 

calendarizar capacitaciones con proveedores para actualizar mostrarios, nuevos stocks, 

cambios en políticas, promociones, etc. 

Además de lo anterior, Impulsar la venta de complementos en el equipo, capacitación de 

líneas de proveedores nuevos realizar vínculos estratégicos con diferentes sectores del 

estado (educativo, desarrollo empresarial, pymes, entre otros) trabajar las diferentes 

listas de las secretarias de desarrollo económico del bajío realizar solicitudes en tiempo 

y forma a las diferentes áreas de CRISA de las que pendemos como lo son distribuidores, 

cedis, diseño, RR.HH., dirección (entre otros) 
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7. PROBLEMAS A RESOLVER 

 
 

 
A continuación, se enlistan los problemas encontrados en la empresa Offidirect SA de 

CV, en el departamento de ventas, los cuales afectan directamente en la rentabilidad de 

la empresa. 

 

 
1. CUMPLIMIENTO DE INDICADORES DE DESEMPEÑO 

No se contaba con unos indicadores de desempeño y tampoco se le daba el 

seguimiento para el cumplimiento, esto impacta en la fuerza de ventas ya que no 

contaban con la motivación ni la ruta correcta para alcanzar objetivos y metas. 

 
2. FALTA DE VARIEDAD EN LOS PRODUCTOS QUE SE OFERTAN 

La empresa no contaba con una variedad de productos con lo que podía darles 

respuesta a las necesidades de los clientes, esto impactaba en los proyectos que 

se perdían por que la oferta dada no era la requerida. 

 
3. POLITICA Y CONTROL DE GASTOS 

En momentos de viajes y entregas de mobiliario, los gastos y viáticos se 

establecían en el momento, y no se manejaban bajo ninguna política y ningún 

control o registro, esto ocasionaba una fuga o derroche de efectivo con impacto 

directo en la rentabilidad. 

 
4. TENDENCIA NEGATIVA EN VENTAS EN AÑOS ANTERIORES 

Se venia atravesando por una racha con tendencia negativa en ventas, por lo que 

fue necesario realizar ajustes en diferentes factores. 
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8. JUSTIFICACIÓN 

 
 

OFFIDIRECT es una empresa creada en el año 2000, en la ciudad de Aguascalientes, 

con el objetivo de ofrecer mobiliario de oficina de calidad a la región a través del diseño 

especializado para ayudar a las empresas y al consumidor final a incrementar la 

productividad de sus espacios. Con experiencia de más de 20 años en el asesoramiento 

y diseño de espacios, así como en la comercialización de muebles de oficina, busca 

siempre la mejor solución que se adapte a las necesidades de cada uno de sus clientes. 

A lo largo del año 2020 derivado de la pandemia la empresa tuvo problemas en sus 

ventas, ya que sus principales clientes son corporativos y empresas que se vieron 

forzados por la inestabilidad económica a limitarse en inversiones de expansión o a todo 

lo que tuviera que ver con adquisición de mobiliarios por tema de no ser productos de 

primera necesidad. 

También otra de las afectaciones fue en la importación, ya que, con el uso de 

complementos chinos para la fabricación de mobiliario, la empresa tuvo un gran impacto 

y se vio comprometida en sus tiempos de entrega, lo que ocasionó retrasos en general 

en la entrega de proyectos y molestia en los clientes. 

Es por tal motivo, que se vio en la necesidad de elaborar e implementar este proyecto de 

Mejora de rentabilidad en la tienda de Offidirect Aguascalientes, el cual ayudó a medir y 

analizar los análisis de desempeño de los vendedores, impulsar su motivación, así como 

cuidar los gastos de la tienda y desarrollar un presupuesto que se adapte realmente a 

las necesidades de la tienda. 

Algo muy importante que se necesita mencionar, es que con la elaboración de este 

proyecto la empresa mejoro su Rentabilidad en comparación con el año 2021 e incluso 

aumento su cartera de clientes. 

Es por todo lo anteriormente mencionado, que se propuso como objetivo de este 

proyecto de residencia profesional el incrementar la rentabilidad en OFFIDIRECT, con 

ayuda de las diferentes estrategias e instrumentos de desempeño, así como los 

diferentes controles realizados. 
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9. OBJETIVOS (GENERAL Y ESPECÍFICOS). 

 

 
Objetivo General: 

 
Incrementar 100% la utilidad de operación de la sucursal de Aguascalientes con respecto 

a 2021. 

 
Objetivos Específicos: 

 

• Implementar sistema de evaluación de desempeño para el personal de 

ventas. 

• Incrementar la oferta de productos/servicios que se ofrecen al cliente en 

50%. 

• Reducir en 15% el gasto general de la tienda. 
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MARCO TEÓRICO 
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10. MARCO TEÓRICO 

 
Rentabilidad. 

La rentabilidad la podemos entender como los beneficios derivados de una determinada 

inversión. Por lo tanto, es el principal indicador para analizar el comportamiento de una 

inversión y, por tanto, para poder comparar entre diferentes inversiones. Por supuesto, 

no es el único factor que debemos tener en cuenta para comparar inversiones, puesto 

que, junto a la rentabilidad, deberemos tener en cuenta otros aspectos, como el riesgo o 

las cuestiones éticas. 

 
En cualquier caso, la rentabilidad es un aspecto importante para decidir qué inversión es 

la que más nos interesa realizar entre las diferentes opciones que podemos tener 

disponibles. Esta rentabilidad puede medirse y mostrarse tanto en términos absolutos 

(es decir, la cantidad concreta de dinero que hemos obtenido) o en términos relativos (es 

decir, mediante porcentaje referido a la inversión inicial). 

 
Cuando hablamos de rentabilidad, podemos hablar de multitud de tipos de rentabilidad, 

dependiendo de la información que queramos obtener. Aunque las rentabilidades 

económicas y financieras son las más habituales, no son las únicas que existen. Vamos 

a ver algunas de ellas: 

 
Rentabilidad absoluta: La rentabilidad absoluta es la apreciación o depreciación de un 

activo en un plazo de tiempo concreto, expresada como porcentaje. 

 
Rentabilidad acumulada: La rentabilidad acumulada es la rentabilidad total obtenida 

por una inversión desde que se realizó la inversión (por ejemplo, cinco años si 

compramos el activo hace cinco años). 

 
Rentabilidad anualizada: Es la rentabilidad media que se ha conseguido al año desde 

que se compró el activo. Es decir, es la rentabilidad acumulada dividida entre los años 

que ha durado la inversión. 

 
Rentabilidad económica: La rentabilidad económica sirve para medir la capacidad de 

una empresa de generar beneficios mediante sus activos y capital invertido, 

independientemente de la estructura financiera de la empresa. 

 
Rentabilidad financiera: La rentabilidad financiera, más conocida como ROE, es la 

relación entre el beneficio neto que obtiene la empresa antes de impuestos y los fondos 

propios que tiene. 

Rentabilidad comercial o rentabilidad sobre ventas: La rentabilidad comercial es la 

ratio encargada de evaluar la calidad comercial de una empresa. Para ello, se dividen 
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los beneficios obtenidos por ventas entre las ventas totales en un determinado periodo 

de tiempo. 

 
Rentabilidad bruta: Por rentabilidad bruta entendemos la rentabilidad que arroja una 

compañía o una inversión antes de impuestos, amortización del capital, etc. Es, por lo 

tanto, una métrica un tanto engañosa, porque no hace referencia a la rentabilidad real 

que vamos a poder disfrutar nosotros. 

 
Rentabilidad neta: La rentabilidad neta, en cambio, es la rentabilidad final una vez 

descontados los impuestos, la amortización del capital, etc. La rentabilidad neta, en 

general, da una información más fiable, porque ya descuenta todo lo que puede erosionar 

la rentabilidad y, por tanto, la viabilidad de una empresa o de una inversión. 

 
En algunas de estas rentabilidades se pueden y se deben contar al mismo tiempo. Es 

decir, no todas ellas son excluyentes entre sí. Por ejemplo, la rentabilidad financiera 

tiene, al mismo tiempo, rentabilidad bruta y rentabilidad neta. 

 
¿Cómo se calcula la rentabilidad? 

Aunque puede haber variaciones pequeñas en los cálculos de las diferentes formas de 

rentabilidad, en general, el cálculo de la rentabilidad es el siguiente: 

 
(Valor actual de la inversión – Valor inicial de la inversión) / Valor inicial de la inversión * 

100 

 
De esta forma, si una inversión de 1.000€ ahora vale 1.100€, deberíamos calcularlo de la 

siguiente forma: 

 
(1100 – 1000) / 1000 * 100 = 10% 

 
Muchos de los otros tipos de rentabilidades se calculan en base al resultado de este 

primer cálculo. Sin embargo, no es necesario meterse en esas otras rentabilidades más 

complicadas porque rara vez son necesarias para el inversor particular. 

 
Como se puede observar, la rentabilidad es un concepto clave en el mundo de la 

inversión. A pesar de que existan diferentes tipos y formas de calcularla, lo cierto es que 

siempre hay una realidad al respecto de ella: Es lo que todo inversionista busca 

maximizar al invertir. (web Raisin, 2022) 
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KPI´S 

 
El término KPI, siglas en inglés, de Key Performance Indicador, cuyo significado en 

castellano vendría a ser Indicador Clave de Desempeño o Medidor de Desempeño, hace 

referencia a una serie de métricas que se utilizan para sintetizar la información sobre la 

eficacia y productividad de las acciones que se lleven a cabo en un negocio con el fin de 

poder tomar decisiones y determinar aquellas que han sido más efectivas a la hora de 

cumplir con los objetivos marcados en un proceso o proyecto concreto. 

 
Los KPI también son conocidos como indicadores de calidad o indicadores clave de 

negocio que pueden ser utilizados y aplicables en cualquier área de negocio y sector 

productivo, aunque son utilizados de una forma muy habitual en el marketing online. 

 
“El objetivo último de un KPI es ayudar a tomar mejores decisiones respecto al estado 

actual de un proceso, proyecto, estrategia o campaña y de esta forma, poder definir una 

línea de acción futura.” 

 
¿Por qué se utilizan los KPI y qué ventajas ofrecen? 

 
Los KPI son utilizados por diversas ventajas: 

 
1. Permiten obtener información valiosa y útil. 

 
2. Medir determinadas variables y resultados a partir de dicha información. 

 
3. Analizar la información y efectos de unas determinadas estrategias (así como las 

tareas que se utilizaron para llevar a cabo las mismas). 

 
4. Comparar la información y determinar las estrategias y tareas efectivas. 

 
5. Tomar las decisiones oportunas. 

 

 
Pero ¿qué ventajas ofrecen a la práctica la utilización de KPI? 

Algunas de sus grandes ventajas serían las siguientes: 

Los KPI en gran medida gracias a la mejora de las nuevas tecnologías de la información 

(Big Data: bases de datos, sistemas de automatización y computarización de datos, etc.), 

ofrecen frente a los canales tradicionales en los que la cuantificación de determinadas 

cuestiones es tediosa y complicada, una medición mucho más sencilla, objetiva y fiable. 
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Actualmente existen multitud de herramientas analíticas especializadas que permiten 

medir todo tipo de KPI en cualquier sector o actividad y conocer una mayor cantidad de 

datos objetivos sobre aquello que se quiere cuantificar. Normalmente este tipo de 

herramientas están muy enfocadas para su uso en un campo de acción concreto por lo 

que siempre utilizarán los Kpys más oportunos y adecuados en cada caso lo cual facilita 

enormemente el trabajo de: 

 
Elección de Kpys 

Localización de datos objetivos, medibles y relevantes para aquello que se quiere medir. 

Obtención de informes sintéticos sobre aquello que se quiere determinar. 

Los KPI no sólo te permiten determinar los resultados para una acción o estrategia 

concreta, sino que además ofrecen una visión global de la situación, ya que facilitan la 

determinación de puntos fuertes y débiles (aspectos de mejora) para tus proyectos. (web 

Logicalis, 2018) 

 

 
Histórico de Ventas y Generalidades 2021 en Offidirect 

 
Histórico de Ventas y Utilidad bruta último quinquenio 

 

 
Anexo 4 
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En el estado de resultados presentados en diciembre del 2021 podemos observar una 

venta total del mes de $465,071, y una venta acumulada total del 2021 correspondiente 

a $6,712,723. 

 

 
También podemos evidenciar que la utilidad de operación registrada al cierre del 2021 

corresponde a $381,264. 
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11. PROCEDIMIENTOS Y DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES REALIZADAS 

 
1. ESTABLECER EL SISTEMA QUE SE UTILIZARA PARA EVALUACION DEL 

DESEMPEÑO 

 
No se contaba con ningún sistema para la evaluación de desempeño, y tampoco una 

revisión de los indicadores, lo que los vendedores solo conocían su monto de meta global 

del año y por ende su monto de meta mensual, pero no abordaban indicadores que les 

permitieran asegurar esa meta a alcanzar. Tampoco había reuniones de seguimiento de 

manera semanal para abordar los diferentes requerimientos necesarios para alcanzar de 

manera particular cada KPI´S trabajado. Se pretende usar un sistema SMART que 

cuenta con las siguientes características: 

 
ESPECIFICO. Se establecen metas y estándares para el equipo, se explica exactamente 

lo que tendrán que hacer para lograrlo. Por ejemplo, no se dice «trabaja más duro» o 

«mejora la calidad». En su lugar, «aumenta las ventas un 20% respecto al año pasado» 

o «no comentas más de tres errores por día en la entrada de datos». De manera similar, 

cuando se evalúa a un miembro de tu equipo, se da ejemplos específicos de lo que puede 

lograr. 

 

 
DA FECHAS LÍMITE. Se indica una línea de tiempo para cambiar las cosas. Se establece 

un límite de tiempo y se fragmenta el seguimiento en 4 etapas 

 
REALISTA. Se establecen metas y estándares realistas y posibles, la intención es que 

los vendedores vean el objetico como alcanzable y se motiven a conquistarlo. 

 
HONESTO. Un error común en la realización de la revisión del desempeño es poner 

demasiado énfasis en lo positivo para evitar conflictos o mantener contentos a los 

empleados (un fenómeno llamado «error de clemencia»). Pero esto puede llevar a 

grandes problemas dentro de la organización. Si todos obtienen la misma evaluación de 

desempeño positiva sin importar lo que hagan, los empleados tendrán pocos incentivos 

para hacerlo mejor. 

 

 
CLARO. Escribe tu evaluación para que una persona ajena a la lectura pueda entender 

exactamente qué sucedió y por qué. Recuerda que esa evaluación podría convertirse en 

evidencia en una demanda. 
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Evalúa el rendimiento, no la personalidad. Céntrate en qué tan bien (o mal) hace la 

persona su trabajo, no en sus rasgos de personalidad. Por ejemplo, no digas que el 

empleado está «enojado y emocional». 

 

 
Escucha a tu equipo. El proceso de evaluación será más justo para tu equipo si también 

tienen la oportunidad de expresar sus preocupaciones. Pregúntales con qué actividades 

más disfrutan, si tienen cualquier inquietud o problema que puedas ayudarles a solventar. 

Aprovecha esta información de gran valor para demostrar a tu equipo que son 

participantes reales en el proceso de gestión de talento. 

 
 

2. DEFINIR LOS ELEMENTOS A EVALUAR EN EL ANALISIS DE DESPEÑO DE 

CADA VENDEDOR 

 
No se contaba con elementos específicos con lo que se midiera el desempeño de los 

vendedores, solo se manejaba la venta mensual, pero no se manejaba ningún otro 

elemento que permitiera a los vendedores apoyarse en el logro de sus objetivos. 

 
Los elementos que se definen en la evaluación de los KPI´S son los siguientes: 

 
Cotizaciones: 

 
Se establece que el número de cotizaciones para cada vendedor mínimo al mes debe 

ser de 40 cotizaciones, esto arrojaría un mínimo de 10 cotizaciones por semana y 2 

cotizaciones diarias 

 
Este es el modelo de cotizador, es un archivo en Excel y viene formulado todos los 

SKUS para que arrojen las imágenes, precio y características. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Anexo 5 



26  

 
 

 

Visita a Clientes: 

 
No se contaba con un programa y esquema de visita a clientes, generalmente los 

clientes llegaban al showroom, tampoco con un formato de evidencia como un reporte 

de visita. Se establece como meta 12 visitas al mes, lo que implica 4 visitas a la 

semana. 
 
 
 
 

 

Anexo 6 
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Clientes nuevos: 

 
No se contaba con una visión general de captación de clientes nuevos, solo se 

centralizaban los esfuerzos en el seguimiento de cartera. Se define el número de 

clientes nuevos como 4 al mes, lo que representa 1 cliente nuevo a la semana, como 

mínimo. 

 
 

Se establece formato: 
 
 

Anexo 7 

Llamadas: 
 

No se contaba con un seguimiento de llamadas tanto de prospección como de 

seguimiento de ventas a clientes cautivos, por lo que se establece un numero de llamas 

de 200 llamadas al mes, quedando distribuidas en 50 llamadas a la semana y 10 

llamadas diarias. Para esto se apoyó en las Tecnologías de la información y se vinculó 

el teléfono celular de cada vendedor con el CRM de ventas. 



28  

 

3. APLICACIÓN Y SEGUIMIENTO DE LOS ELEMENTOS DE EVALUACIÓN DE 

DESEMPEÑO 
Anexo 8 

No se realizaban reunión de B2B ni reuniones generales para seguimientos de ventas, 

por lo que se establece una reunión SEMANAL, para dar seguimiento y aplicación a los 

diferentes KPI´S, lo que se hizo en estas reuniones es ver el comportamiento que tienen 

los vendedores por darle cumplimento a cada parámetro, así como también planificar los 

de la semana siguiente. 

 
De igual manera la estrategia utilizada en estas reuniones es ajustar las diferentes 

acciones y tomar medidas de manera inmediata si no se están cumpliendo los objetivos 

trazados. También permite que no se empalmen las diferentes agendas de los 

vendedores y así poder garantizar las guardias en las tiendas, con las visitas a los 

clientes, y el trabajo administrativo que debe realizarse. 

 
Las Reuniones se notificaron vía mail: 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
4. INVESTIGACIÓN DE PRINCIPALES PROVEEDORES DEL MERCADO 

 
Se realizó una investigación de los principales proveedores fabricantes de mobiliario 

de oficina y sillería, así como también en el rubro de mobiliario de laboratorio y 

sistemas educativos. 
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5. PRESELECCIÓN DE NUEVOS PROVEEDORES 

 
Con base en la investigación realizada, se hizo una preselección de posibles 

proveedores considerando aquellos que puedan complementar de mejor forma la 

oferta actual de productos que maneja Offidirect. 

 
6. EVALUACIÓN DE OFERTA Y CONDICIONES COMERCIALES DE LOS 

NUEVOS PROVEEDORES 

 
Se realizó una evaluación de oferta y de las condiciones comerciales como tiempos 

de entrega, descuento comercial por distribución, apertura a línea de crédito, servicio 

y tiempo de respuesta, entre otros. 

 
7. DEFINICIÓN DE NUEVA CARTERA DE PROVEEDORES 

 
Se estableció la nueva cartera de proveedores que cumplan con las necesidades 

establecidas desde la evaluación 

 
8. CAPACITACIÓN EN NUEVA OFERTA DE PRODUCTOS 

 
Se llevo a cabo la programación y ejecución de jornadas de capacitación en donde la 

fuerza de ventas conoció la nueva oferta/servicio con la que se cuenta. 

 
9. DEFINICIÓN DE POLÍTICAS DE GASTOS 

 
Se realizo una redacción de políticas de gastos que responsan a la necesidad de la 

empresa, así como también al resguardo de los intereses de la misma, en ella se 

precisó considerar montos máximos para diferentes actividades, así como también el 

proceso acorde que se debe seguir para su autorización. 

 
10. ELABORACIÓN DE PRESUPUESTO DE GASTO DE VENTA 

 
Se realizó un presupuesto que defina el pronóstico establecido para las ventas, lo 

mismo que determinará la clasificación y monto de los gastos permitidos. 

 
11. REVISIÓN DE GASTOS EN RUBROS QUE NO APORTAN AL RESULTADO 

 
Se realizó una minuciosa revisión de gastos registrados hasta Julio del 2022 en el 

estado de resultados y se evaluará cuáles de ellos se pueden disminuir o eliminar 

para poder aportar a la rentabilidad. 
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12. JORNADA DE CAPACITACIÓN DE CONCIENTIZACIÓN Y AHORRO 

 
Se realizó una jornada de capacitación para que los diferentes colaboradores puedan 

capacitarse para que desde su lugar de trabajo puedan ahorrar y realizar también 

aporte a la optimización de recursos. 
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4.2 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 

NO. ACTIVIDADES PARA DESARROLLAR 
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Actividades relacionadas con la implementación de sistema de evaluación de desempeño para el personal de ventas. 

1 
Establecer el sistema que se utilizara para evaluación 
del desempeño 

                        

2 
Definir los elementos a evaluar en el análisis de 
despeño de cada vendedor 

                        

3 
Aplicación y seguimiento de los elementos de 
evaluación de desempeño 

                        

Actividades relacionadas con el Incremento en un 50% de la oferta de productos/servicios que se ofrecen al cliente. 

4 Investigación de principales proveedores del mercado                         

5 Preselección de nuevos proveedores                         

6 
Evaluación de oferta y condiciones comerciales de los 
nuevos proveedores 

                        

7 Definición de nueva cartera de proveedores                         

8 Capacitación en nueva oferta de productos                         

Actividades relacionadas con la reducción del 15% el gasto general de la tienda 

9 Definición de políticas de gastos                         

10 Elaboración de presupuesto de gasto de venta                         

11 
Revisión de gastos en rubros que no aportan al 
resultado 

                        

12 Jornada de capacitación de concientización y ahorro                         

 
Imagen 13 Cronograma de Actividades 
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12. RESULTADOS 

 

A continuación, se adentrará al lector a los puntos finales del proyecto, en los cuales se 

especifican los logros y resultados obtenidos después de la realización del proyecto, así 

como algunos aspectos que podrían ser tomados en cuenta para ser desarrollados en 

un futuro que pudiesen mejorar lo obtenido. 

 
 

1. ESTABLECER EL SISTEMA QUE SE UTILIZARA PARA EVALUACION DEL 

DESEMPEÑO 

 
Se realiza el análisis para establecer que sistema de evaluación de desempeño y se 

concluye ejecutar el Sistema SMART, donde se establecen los siguientes parámetros. 

 
ESPECIFICO. Se establecen metas y estándares para el equipo, se explica exactamente 

lo que tendrán que hacer para lograrlo. Por ejemplo, no se dice «trabaja más duro» o 

«mejora la calidad». En su lugar, «aumenta las ventas un 20% respecto al año pasado» 

o «no comentas más de tres errores por día en la entrada de datos». De manera similar, 

cuando se evalúa a un miembro de tu equipo, se da ejemplos específicos de lo que puede 

lograr. 

 

 
DA FECHAS LÍMITE. Se indica una línea de tiempo para cambiar las cosas. Se establece 

un límite de tiempo y se fragmenta el seguimiento en 4 etapas 

 
REALISTA. Se establecen metas y estándares realistas y posibles, la intención es que 

los vendedores vean el objetico como alcanzable y se motiven a conquistarlo. 

 
HONESTO. Un error común en la realización de la revisión del desempeño es poner 

demasiado énfasis en lo positivo para evitar conflictos o mantener contentos a los 

empleados (un fenómeno llamado «error de clemencia»). Pero esto puede llevar a 

grandes problemas dentro de la organización. Si todos obtienen la misma evaluación de 

desempeño positiva sin importar lo que hagan, los empleados tendrán pocos incentivos 

para hacerlo mejor. 

 

 
CLARO. Escribe tu evaluación para que una persona ajena a la lectura pueda entender 

exactamente qué sucedió y por qué. Recuerda que esa evaluación podría convertirse en 

evidencia en una demanda. 
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2. DEFINIR LOS ELEMENTOS A EVALUAR EN EL ANALISIS DE DESPEÑO DE 

CADA VENDEDOR 

 
Se implemento con elementos específicos los cuales son Cotizaciones, llamadas, visita 

a clientes, y clientes nuevos con lo que se midió el desempeño de los vendedores, el 

cual se implementó mediante el siguiente formato. 
 

 

 

 
3. APLICACIÓN Y SEGUIMIENTO DE LOS ELEMENTOS DE EVALUACIÓN DE 

DESEMPEÑO 

 
Derivado del trabajo de reunión B2B y seguimiento de ventas mediante los indiciadores 

de desempeño, podemos evidenciar los siguientes Resultados: 

 

 
Indicadores de venta para el 2021, por vendedor 

 
 

ACUMULADO 2021 

ASESOR (A) REAL META DIFERENCIA 

LORENA PAREDES MILONAS $ 1,181,398.00 $ 3,191,665.99 37% 

CAROLINA REYES $ 2,446,492.58 $ 3,191,665.99 77% 

DANIEL HERRERA $ 1,578,044.37 $ 3,191,665.99 49% 

PAOLA PADILLA $ 747,158.22 $ 3,191,665.99 23% 
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Reportes de Formatos de KPI´S por vendedor: 
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RESULTADOS OBTENIDOS EN VENTAS POR APLICACIÓN EFECTIVA DE KPI´S 
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Podemos observar que para el 2021 la venta anual fue de $6,668,827, y el resultado 

obtenido para la venta global al final de noviembre del 2022 es de $10,063,705. Lo que 

representa un incremento del 150% sobre ventas. 

 
 
 

 
4. INVESTIGACIÓN DE PRINCIPALES PROVEEDORES DEL MERCADO 

 
Se realizó una investigación de los principales proveedores fabricantes de mobiliario 

de oficina y sillería, así como también en el rubro de mobiliario de laboratorio y 

sistemas educativos. 

 
Cabe destacar que en este proyecto se pudo investigar proveedores de diferentes 

partes de la república, entre los cuales destaca México, Guadalajara, Monterrey, 

Michoacán, entre otros. 

 
Los principales aspectos de la investigación se centraron en: 

 
• Mobiliario de oficina con fabricación en melamina 

• Mobiliario Institucional y educativo 

• Mobiliario de Laboratorios 

• Mobiliario de Sillería Nacional e Importada 

• Linea de Sillería Económica 

COMPARATIVA EN VENTAS DEL 2021 Y 2022 

2 

1 

0 5000000 10000000 15000000 

Series2 Series1 
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5. PRESELECCIÓN DE NUEVOS PROVEEDORES 

 
Con base en la investigación realizada, se hizo una preselección de posibles 

proveedores considerando aquellos que puedan complementar de mejor forma la 

oferta actual de productos que maneja Offidirect. 

 
En este proyecto se obtuvo como resultado la siguiente preselección: 

 

 
• Puffino 

• Inmuza 

• Ergónoma y Diseño 

• Tecnochairs 

• Randu 

• Offitodo 

• Mobil Offiche 

• Muebles Alday 

 

 
6. EVALUACIÓN DE OFERTA Y CONDICIONES COMERCIALES DE LOS 

NUEVOS PROVEEDORES 

 
Se realizó una evaluación de oferta y de las condiciones comerciales como tiempos 

de entrega, descuento comercial por distribución, apertura a línea de crédito, servicio 

y tiempo de respuesta, entre otros. 

 
En esta evaluación se consideraron los siguientes aspectos: 

 
• Calidad 

• Variedad 

• Tiempo de entrega 

• Servicio a Domicilio 

• Descuento Comercial 

• Formas de Pago (Apertura de Crédito) 

 
Quedando completamente descartados los proveedores Offitodo, Mobil Offiche, Muebles 

Alday. 
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7. DEFINICIÓN DE NUEVA CARTERA DE PROVEEDORES 

 
Se estableció la nueva cartera de proveedores que cumplan con las necesidades 

establecidas desde la evaluación. Estas son: 

 
Puffino: Nos aportó variedad de Pufs, oferta con la que no se contaba en ningún aspecto la 

empresa, también se logró entablar una relación comercial con el 20% de descuento. 

 

 

 
Inmuta: Aportó a nuestra oferta de valor, mobiliario de alta calidad en melamina de 28mm 

de grosor, así como ajuste a la medida del proyecto del cliente (muebles sobre medida), 

se estableció un descuento mayor de 40% de descuento para distribución y 60% de 

descuento para mobiliario de exhibición. Ofrece servicio a domicilio sin costo y nos 

autorizó crédito de $200,000 pesos en nuestra segunda compra. 
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Ergónoma y Diseño: Aportó a nuestra oferta de valor, mobiliario metálico, archiveros, 

anaqueles, escritorios, entre otros. Se estableció un descuento mayor de 37% de 

descuento para distribución. Ofrece servicio a domicilio sin costo, aún se está trabajando 

la opción de crédito. 
 

 

 
 
 

Tecnochairs: Aporto sillería de alta gama, a nuestra oferta de valor, también mobiliario 

de laboratorio. Las condiciones comerciales que se acordaron fue el 30% de descuento, 

servicio a domicilio sin costo y crédito de 30 días en compras superiores a los 20mil 

pesos. 
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Randu: Aporto a nuestra oferta de valor escritorios con mecanismo de elevación, para 

poder ajustar la postura del usuario donde el podrá elegir si usar el escritorio sentado o 

parado, ofrece mecanismo de ajuste de altura manual y automática. Las condiciones 

comerciales acordadas con este proveedor fueron 30% de descuento comercial, servicio 

a domicilio sin costo, 7 días de tiempo entrega en cualquier producto por debajo de 10 

unidades, y apertura a posteriormente otorgar crédito. 
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8. CAPACITACIÓN EN NUEVA OFERTA DE PRODUCTOS 

 
Se llevo a cabo la programación y ejecución de jornadas de capacitación en donde la 

fuerza de ventas conoció la nueva oferta/servicio con la que se cuenta. 

 
Dicha Capacitación se calendarizo de la siguiente forma: 

 
• Puffino 2 de septiembre del 2022 

• Inmuza 8 de septiembre del 2022 

• Ergónoma y Diseño 9 de septiembre del 2022 

• Tecnochairs 23 de septiembre del 2022 

• Randu 23 de septiembre del 2022 

 

 
Con la finalización de la capacitación se podo conocer que el aporte a la oferta de valor 

en cuanto a variedad de productos de los nuevos proveedores es de: 
 

 
PROVEEDOR APORTE EN PZS 

Puffino 720 

Inmuza 2480 

Ergónoma y Diseño 1790 

Tecnochairs 640 

Randu 56 

TOTAL: 5686 

 
 

Lo que representa un aumento en la oferta de valor de más del 70%. 

 

 
9. DEFINICIÓN DE POLÍTICAS DE GASTOS 

 
Se realizo una redacción de políticas de gastos que responsan a la necesidad de la 

empresa, así como también al resguardo de los intereses de esta, en ella se precisó 

considerar montos máximos para diferentes actividades, así como también el proceso 

acorde que se debe seguir para su autorización. 

 

 
Se establece formato de solicitud para préstamos personales: 
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Se establece la política de descuentos, con los siguientes aspectos importantes: 

TERMINOS Y CONDICIONES 

Por medio de la presente autorizo la siguiente política de descuento para 

consumidores finales y empresas: 
 

1. Los vendedores están autorizados para otorgar un descuento máximo del 5% 

de descuento para otorgar a sus clientes, como herramienta de negociación. 

2. EL Gerente de Ventas está autorizado para otorgar un descuento 

complementario al del vendedor del 5% de descuento. 

3. El Gerente de Ventas así mismo estará autorizado para dar un descuento 

máximo del 10% de descuento de forma directa. 

4. La aplicación de los descuentos complementarios o directos nunca podrán 

exceder el 10% de descuento sobre el total del pedido. 

5. El director comercial es la única persona facultada para dar descuentos del 10% 

en adelante, para el cual se deberá solicitar por el vendedor mediante correo. 
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10. ELABORACIÓN DE PRESUPUESTO DE GASTO DE VENTA 

 
Se realizó un presupuesto que defina el pronóstico establecido para las ventas, lo 

mismo que determinará la clasificación y monto de los gastos permitidos. Se 

establece el siguiente presupuesto: 
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11. REVISIÓN DE GASTOS EN RUBROS QUE NO APORTAN AL RESULTADO 

 
Se realizó una minuciosa revisión de gastos registrados hasta Julio del 2022 en el 

estado de resultados y se evaluará cuáles de ellos se pueden disminuir o eliminar 

para poder aportar a la rentabilidad. Se Determino que los gastos que podían 

reducirse fueron los vales de gasolina, Comisiones a Tarjetas Bancarias, y el gasto 

que se eliminó por completo fue el de Limpieza (servicio que absorbió la fábrica). 

Otras cuentas que se vieron reducidas fueron gastos de ventas, papelería y otros 

gastos. 

 

 
12. JORNADA DE CAPACITACIÓN DE CONCIENTIZACIÓN Y AHORRO 

 
Se realizó una jornada de capacitación para que los diferentes colaboradores puedan 

capacitarse para que desde su lugar de trabajo puedan ahorrar y realizar también 

aporte a la optimización de recursos. 

 
 

 
Estado de Resultados 2021 

 

 DICIEMBRE REAL 2021 DICIEMBRE PTO 2021 DIFERENCIA ACUMULADO REAL 2021 ACUMULADO PTO 2021 DIFERENCIA 
 $ % $ % $ % $ % $ % $ % 
             

INGRESOS 

VENTAS 

DESCUENTOS 

DEVOLUCIONES 

VENTAS NETAS 

COSTO DE VENTAS 

UTILIDAD BRUTA 

GASTOS DE OPERACION 

GASTOS VARIABLES 

            

465,071 100% 707,000 100% -241,929 -34% 6,712,723 100% 11,001,800 100% -4,289,077 -39% 
  7,000 1% -7,000 -100% 43,894 1% 101,800    

            

465,071 100% 700,000 100% -234,929 -34% 6,668,830 100% 10,900,000 100% -4,231,170 -39% 
            

259,254 56% 420,000 60% -160,746 -38% 3,881,669 58.21% 6,621,000 60.74% -2,739,331 -41% 
            

205,817 44% 280,000 40% -74,183 -26% 2,787,161 41.79% 4,279,000 39.26% -1,491,839 -35% 

            

            

            

Comisiones de venta 14,437 3% 24,500 4% -10,063 -41% 213,148 3.20% 381,500 3.50% -168,352 -44% 

Comisiones por punto de venta 163 0%  0% 163  3,371  0    

Gastos  viaje ejecutivos  ventas  0% 700 0% -700 -100% 1,124 0.02% 7,700 0.07% -6,576 -85% 

Distribución 2,426 1% 4,647 1% -2,221 -48% 41,224 0.62% 56,855 0.52% -15,631 -27% 

Total Gastos Variables 17,026 4% 29,847 4% -12,821 -43% 258,868 3.88% 446,055 4.09% -187,187 -42% 
             

UTILIDAD MARGINAL 188,791 41% 250,153 36% -61,362 -25% 2,528,293 37.91% 3,832,945 35.16% -1,304,652 -34% 
             

GASTOS FIJOS             

Gastos de Venta 26,377 6% 39,972 6% -13,595 -34% 407,064 6.10% 439,992 4.04% -32,928 -7% 

Sueldos de Venta 30,681 7% 42,100 6% -11,419 -27% 446,988 6.70% 461,619 4.24% -14,631 -3% 

Prestaciones de Venta 26,415 6% 25,802 4% 613 2% 288,664 4.33% 283,820 2.60% 4,844 2% 

Gastos  de Distribución 6,173 1% 6,850 1% -677 -10% 76,168 1.14% 75,430 0.69% 738 1% 

Sueldos  de Distribución 16,223 3% 17,700 3% -1,477 -8% 185,775 2.79% 194,700 1.79% -8,925 -5% 

Gastos  de Administración 46,831 10% 48,308 7% -1,477 -3% 544,630 8.17% 552,802 5.07% -8,172 -1% 

Sueldos  de Administracion 16,547 4% 16,463 2% 84 1% 197,740 2.97% 181,433 1.66% 16,307 9% 

Total Gastos Fijos 169,247 36% 197,195 28% -27,948 -14% 2,147,029 32.19% 2,189,796 20.09% -42,767 -2% 
             

Total de Gastos 186,272 40% 227,042 32% -40,770 -18% 2,405,897 36.08% 2,635,851 24.18% -229,954 -9% 
             

UTILIDAD DE OPERACIÓN 19,545 4% 52,958 8% -33,413 -63% 381,264 5.72% 1,643,149 15.07% -1,261,885 -77% 

Se puede evidenciar que se obtuvo para el cierre del 2021 una utilidad de operación de 

$381,264 lo que representa el 5% de la venta total registrada. 
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Estado de Resultados octubre 2022 
 

Con todas las actividades realizadas en este proyecto, podemos observar cómo al mes 

de octubre del 2022 ya se cuenta con una Utilidad de operación acumulada de 

$1,911,113 lo que representa el incremento en comparación con el 2021 de un 500%. 
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13. CONCLUSIONES DEL PROYECTO 

 

Este proyecto tuvo a bien la aplicación de diferentes conocimientos adquiridos durante 

la carrera, todo esto para aumentar la utilidad operativa en la empresa comercializadora 

Offidrect S.A. de C.V., siendo los puntos específicos y críticos el seguimiento al equipo 

de ventas mediante la ejecución de un proceso completo Evaluación de desempeño, con 

que ello se pudo brindarle un norte y una motivación al equipo, lo que permitió lograr 

alcanzar el objetivo del aumento de la venta. 

Se pudo estudiar a profundidad la oferta de valor que ofrecía Offidirect, lo que determinó 

que una renovación para una mayor participación en el mercado era necesaria, por lo 

que se realizó una evaluación profunda a los diferentes proveedores del rubro y con la 

negoción de las condiciones comerciales se logró aumentar la oferta de Offidirect 

considerablemente. 

Con la elaboración de este proyecto en Offidrect, se logró una notable mejora en las dos 

problemáticas, se logró el incremento de la venta 150 puntos porcentuales, teniendo 

como resultado el aumento en la Utilidad Operativa del showroom. 

Por otra parte, se logró incrementar diversidad en los productos ofertados 126 puntos 

porcentuales tomando como referencia la variedad de mobiliario que se ofertaba antes 

y después de la ejecución de este proyecto. Cabe mencionar que este proceso quedo 

establecido para realizarse cuantas veces sea necesario siempre y cuando sirva para 

proporciónale al cliente el mobiliario que el anda buscando. 

Con el desarrollo del proyecto y la utilización de las metodologías de evaluación de 

desempeño, diversificación de oferta, y el correcto uso de políticas de gastos, se 

obtuvieron buenos resultados, por lo cual es factible utilizar estas metodologías para el 

aumento de la rentabilidad operativa en cualquier unidad de negocio. Los análisis 

elaborados de la forma correcta nos brindan la oportunidad de observar o detectar las 

áreas a mejorar y así como en mi caso poder concretar una oferta de laboral 

permanente o de la planta. 
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14. COMPETENCIAS DESARROLLADAS Y/O APLICADAS 

 

A lo largo de la elaboración de este proyecto de residencias en la empresa OFFIDIRECT 

donde tengo la oportunidad de desarrollarme como Gerente de Ventas, me permitió 

adquirir experiencia profesional, conocí metodologías, así como herramientas, pero 

también dentro de mi tiempo dentro de la empresa desarrolle competencias, a 

continuación, menciono algunas de ellas. 

 
Desarrolle mis conocimientos en herramientas de evaluación de desempeño, tales como 

SMART, KPI´S y seguimiento d equipo de ventas. Esto me permitió llevar a la práctica lo 

que aprendí durante la carrera. Además de esto desarrolle la capacidad de analizar los 

estados de resultados y balance general, lo que me permitió detectar inconsistencia y 

ejercer acciones financieras de impacto y de mayor utilidad para la empresa. 

 
Así mismo desarrolle y aplique competencias gerenciales como lo son liderazgo, toma 

de decisiones, y resolución de conflictos todo esto para consolidad aún más el equipo de 

trabajo y resguardar un excelente clima laboral. 

 
Desarrolle competencias en el manejo de office más específicamente de la herramienta 

Excel, esto para llevar a cabo análisis de datos e implementar mejoras en puntos claves. 

 
Desarrolle la habilidad de poder presentar ante una junta directiva una presentación 

ejecutiva de estados de resultados donde se abordan preguntas de alto dominio de 

económico, financiero, operativo y logístico, donde la elaboración de este proyecto me 

permitió tener un mayor dominio de todas esas áreas y poder hablar con seguridad. 
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