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"Afo del Bicentenario, de a Consolidacion de Nuestra Independencia, y de la Conmemoracidn de las Heroicas Batalias de Junin y Ayacucho
RESOLUCION N° 212-2024-ULS-D-FIS-UANCV-J

Juliaca, 24 de diciembre de 2024.

VISTOS:

El Expediente: 2024-CU-16633 (fecha y hora de Sustentacion) de fecha 11 de noviembre de
2024 y el expediente: 2024-CU-16632 (titulo) de fecha 11 de noviembre de 2024, del (la)
bachiller KATERIN ALEMAN QUISPE quien solicita nominacion de jurados, fecha y hora de
sustentacién, para rendir la sustentaciéon y defensa de la tesis titulada INCIDENCIA DE LA
APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN
EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUERITA JULIACA 2024, conducente a la
obtencion del Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO, que fue
revisada por el Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas, Escuela Profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA.
CONSIDERANDO:

Que, el Director de la Unidad de Investigacion autoriza la ejecucién de la propuesta de
investigacion segan Resolucién Nro. 238-2024-ULP-D-FIS-UANCV-J (aprobar y autorizar la
ejecucion de la propuesta de investigacién) y con Resolucién. Nro. 263-2024-ULR-D-FIS-
UANCV-J (aprobar y autorizar el informe final de la investigacion).

Que, de conformidad con el articulo 8% numeral b) del Reglamento General de Grados y
Titulos de la UANCV vigente, es procedente acceder a la peticion del interesado.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo
de Investigacién Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-
UANCV-CU-R.

Y, estando a la opinién favorable del Director de la Unidad de Investigacién y el Decano de
la Facultad de Ingenieria de Sistemas, y las atribuciones que confiere el articulo 28° del
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R, que confiere facultades al Decano de la Facultad de Ingenieria
de Sistemas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- DECLARAR APTO para la sustentacion del informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis) titulada INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS DE LA
EMPRESA TEXTIL JULIAQUERITA JULIACA 2024, del bachiller KATERIN ALEMAN QUISPE ,para
optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO , en virtud de los
considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion y defensa de la tesis a los
siguientes docentes:

Presidente 1 M.Sc. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA.

Primer miembro  : Dr. RICHARD CONDORI CRUZ.

Segundo miembro : Dr. PAUL MAMANI TISNADO.

Asesor: : Dr. JUAN BENITES NORIEGA.

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacién como se detalla:
Modalidad, Lugar : Presencial , Pabellon de la Facultad de Ingenieria de Sistemas .

Fecha, Hora : 27 de diciembre de 2024, 19:00 Horas.

ARTICULO CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la facultad,
secretarias académicas y administrativas, quedan encargados del cumplimiento de la
presente resolucion.

Registrese,

I

X uoén Asesor de Tesis, Interesado

iquese y archivese.
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?}* Afio del Bicentenario, dela consolidaciin de nuestra Independenca, y ¢e 13 conmemoracion dejas

RESOLUCION N° 263-2024-ULR-D-FIS-UANCV

Juliaca, 10 de Enero de 2025
VISTOS:

El Expediente: 2024-011818 de fecha 23 de Setiembre de 2024, del Bach. KATERIN ALEMAN
QUISPE, quien solicita Revision del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y el
Anexo (04 o 05) “Ficha de Opini6n del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis)”
que fue revisada por el Comité de Investigacién de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
Escuela Profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razon del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnologica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. KATERIN ALEMAN QUISPE, quien solicita la revision del Informe Final de la
Investigacién (borrador de Tesis) del tema titulada: INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD
DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL
AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024, conducente
para optar el Titulo profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo
de Investigacion Conducente a Grados ¥ Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-
UANCV-CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitié6 su opinién favorable al Informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis).

Que, ¢l Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
Escuela Profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA, corroboro el
asesoramiento en el Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) del ASESOR Dr.
JUAN BENITES NORIEGA,

Estando, la opiniéon favorable del Comité de Investigacién, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N°
30220, Ley de Creacién de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la
UANCYV, que confiere facultades al Decano de la Facultad de Ingenieria de Sistemas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA
INVESTIGACION (Borrador de Tesis) para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del
tema titulado: INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO
FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS DE LA
EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024, presentado por el (la) Bach. KATERIN
ALEMAN QUISPE, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E
INFORMATICO, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. JUAN BENITES NORIEGA.
ARTICULO TERCERO. - DISPONER que la facultad, secretarias académicas Yy
administrativas, quedan encargados del cumplimiento de la presente resolucion.

Registrese, comuniquese y archivese.

Ce

Arch 2024

JCHM/ v1.1

Distribucitn: Asesor de Tesis, Interesado

Ciudad Universitaria Urbanizacion Taparachi Km 4.5 Salida Puno - Jukacs
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“Afo def Bicentenario, de la consolidacidn de nuestro Independencia, y de Ja conmemaracidn de las heroicas batallas de Junin y Ayacucho
RESOLUCION N° 238-2024-ULP-D-FIS-UANCV-J
Juliaca, 09 de agosto de 2024
VISTOS:

El Expediente: 2024-CU-10413 de fecha 09 de agosto de 2024, del (la) Bach. KATERIN
ALEMAN QUISPE; con el cual solicita Revisién de la Propuesta de Investigacion y el Anexo
(02 0 03) “Ficha de Opinién de la Propuesta de Investigacion” que fue revisada por el Comité

de Investigacién de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, Escuela Profesional de INGENIERIA
EMPRESARIAL E INFORMATICA.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacién son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razon del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnologica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, ¢l (la) Bach. KATERIN ALEMAN QUISPE, solicito la revision y aprobacion de la Propuesta
de Investigacion de la tesis titulada: INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS
DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024; conducente para optar el Titulo
Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo
de Investigacién Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-
UANCV-CU-R.

Que, el Comité de Investigacién ha emitido opinion favorable a la propuesta de investigacion.
Que, el Director de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ingenieria de Sistemas,
Escuela Profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA, ratifico la propuesta
del Asesor Dr. JUAN BENITES NORIEGA, quien debe estar acreditado y facultado para
orientar y ayudar al asesorado en el proceso de elaboracion del trabajo de investigacion
(Tesis).

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacién, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos, Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N°
30220, Ley de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la
UANCV, que confiere facultades al Decano de la Facultad de Ingenieria de Sistemas.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR Y AUTORIZAR LA EJECUCION DE LA PROPUESTA
DE INVESTIGACION, titulada: INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE
VENTAS DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024, presentado por el (la)
Bach. KATERIN ALEMAN QUISPE, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTIiCULO SEGUNDO. - RECONOCER, como ASESOR al Dr. JUAN BENITES NORIEGA.
ARTICULO TERCERO. - DISPONER que la facultad, secretarias académicas y
administrativas, quedan encargados del cumplimiento de la presente resolucion.

Registrese, comuniquese y archivese.

Ce

Arch 2024

JCHW V1.

Distribucion: Asesor de Tesis, interesado
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JULIACA 2024
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Titulo de Ia tesis

INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE
PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS DE
LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024

Datos de autor

Nombres y apeliidos KATERIN ALEMAN QUISPE

Tipo de documento de identidad DNI

Nimero de documento de identidad 70183501
URL de ORCID hitps://orsid.org/0009-0004-0529-7699

Datos de asesor

Nombres y apellidos JUAN BENITES NORIEGA

Tipo de documento de identidad DNI

Niimero de documento de identidad 06195745

URL de ORCID hitps:/oreid.org/0000-0003-3842-8435
Datos del jurado

Presidente del jurado
Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
Tipo de documento DNI

Niimero de documento de identidad 29606930

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos RICHARD CONDORI CRUZ

Tipo de documento DNI

Nimero de documento de identidad 02442917

Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos PAUL MAMANI TISNADO
Tipo de documento DNI

Nitmero de documento de identidad | 01 314987
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DECI..-\R:\CI(')N DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD
Yo_KATERIN ALEMAN QUISPE .
Nra 70183501 _en mi condicidn de egresado de

X Escutia Profesional
] Programa de Segunda Especialidad,
[ Programa de Maestria o Doctorade

__INGENIER|A EMPRESARIAL E INFORMATICA = =

informo gae he claborado clla B Tesis o [ Trubajo de Investigacidn, L1°T rabajo Academico
denom

__, identificado con NI

imada:
lNC!Q_ENC%A DE_ILA APLIC&B!LIDADD_EL MODELO QE LAS__C_J'I.!\“CO FUERE_P§
DE PORTER SO?RE LA PRODUCTIV\DAQ EN EL AREA DE VENT:_RS

'DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUERITA JULIACA 2024

Dr. JUAN BENITES NORIEGA

Asesarado por:

Es un tema ongical,

Declaro que ¢l presente tabajo de tesis ¢ elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturalezn, ¢n especial de otra documento de investigacién (tesis, revista, WXIo, congresd, O similar)
presentado por persona natural o juridica siguna ante jastitaciones académicas, profesiomales, de
investigacidn o similarcs, en el pais o en ¢l extranjero.

Dejo constancia que las citas de Otros auinnes han sido debidaments identificadas en ¢l trabajo de
investigaciém, por lo que no asumirg como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea o fuentes
encontradas en medios eseritos, digitales o laternet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente coescienic O¢ wodo ¢l comenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualguicr error u omision en ¢l docwmento, asi como de las comnotaciones &ticas y legales
involucradas

El incumpliniento de lo deciarado da lugar a responsshilidad del declarante, en CONSECUSNCLL; & través del
presente documento asumo frente & tercercs, la Universidad Andina Néstor Clceres Veldsquez ylo la
Administracitn Piblica toda responsabilidad que pusda derivarse por ¢l trabajo final presestado, Lo sefalado
incluye responsabilidad pecuniaria inchuido ¢l pago de multas u otros por los dafios y perjuicion que &

ocasionen

Juluco_:z.&,_ de abril — del 2025

Firma del Esmdiante
{obligatoria)
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ha profundizado significativamente mi comprension del tema.
Gracias a su instruccion, he adquirido profundos
conocimientos y habilidades précticas en mi disciplina, que
quiero aplicar con empefio cuando comience mi carrera

profesional.
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RESUMEN

El presente trabajo denominado “Incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco
fuerzas de Porter sobre la productividad en el area de ventas en una empresa dedicada al
rubro textil en la ciudad de Juliaca”, en el que se tiene como objetivo general determinar la
incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter sobre la
productividad en el &rea de ventas de la empresa textil Juliaquefiita. El estudio aplico un
disefio Cuasi Experimental, método Cualitativo, nivel Descriptivay un tipo Aplicada. Segun
desarrollo de la metodologia trazada se llego a las siguientes conclusiones. C1: El estado
situacional actual en el area de ventas que presenta la empresa textil Juliaquefita es Malo
con un nivel Bajo de percepcion del personal de 75%. C2 La aplicabilidad del modelo de las
cinco fuerzas de Porter en el area de ventas en la empresa textil Juliaquefiita se desarrolld
Positivamente en los aspectos de amenaza de nuevos competidores, rivalidad de los
competidores, amenaza de productos sustitutos, poder de negociacién de los proveedores y
el poder de negociacion de los clientes. C3: La incidencia de la aplicabilidad del modelo de
las cinco fuerzas de Porter en la empresa textil Juliaquefiita es Bueno con un nivel Alto de

percepcion del personal pasando de un 0% a 92.5%.

Palabras claves: Fuerzas de Porter, Productividad, Area de Ventas.
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ABSTRACT

The present work called “Incidence of the applicability of the model of the five Porter forces
on productivity in the sales area in a company dedicated to the textile item in the city of
Juliaca”, in which the general objective is to determine the incidence of the applicability of
the model of the five Porter forces on productivity in the sales area of the Textile company
Juliaquefiita. The study applied an experimental design, qualitative method, descriptive level
and an applied type. According to the development of the methodology drawn, the following
conclusions were reached. C1: The current situational state in the sales area presented by the
Juliaqueiiita textile company is bad with a low level of perception of 75%personnel. C2 The
applicability of the model of the five Porter forces in the sales area in the textile company
Juliaqueniita developed positively in the aspects of threat of new competitors, rivalry of the
competitors, threat of substitute products, negotiation power of suppliers and the negotiation
power of customers. C3: The incidence of the applicability of the model of the five Porter
forces in the textile company Juliaquefiita is good with a high level of personnel perception

by 0% to 92.5%.

Keywords: Porter's Forces, Productivity, Sales Area.
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INTRODUCCION

El control de la fuerza de ventas es un determinante crucial del éxito comercial; es
un requisito esencial para el desarrollo corporativo y necesita un equipo de ventas que
garantice un crecimiento de las ventas constante, adecuado y fiable. Alcanzar un alto nivel
de satisfaccion de los clientes. El control de la fuerza de ventas es un determinante crucial
del éxito comercial. Para obtener una ventaja competitiva, las organizaciones deben
funcionar en un entorno propicio, poseer una infraestructura econémica sélida, adherirse a
criterios definidos de competitividad y ofrecer incentivos a los trabajadores que trabajan en
centros de investigacion especializados centrados en el comercio exterior.

Dada la importante oferta generada por diversas organizaciones de distintos sectores
econdmicos, es imperativo desarrollar estrategias comerciales y puntos de diferenciacion
dentro de estas organizaciones para mejorar su atractivo y competitividad en el mercado,
garantizando al mismo tiempo su seguridad.

Las cinco fuerzas de Michael Porter representan un marco empresarial de primer
orden para optimizar los recursos y superar a los competidores. Porter afirma que, sin un
plan bien elaborado, la supervivencia en el mercado global es imposible, convirtiendo la
formulacién de una estrategia eficaz no sélo en una tactica de supervivencia.

Este estudio se organiza y desarrolla a lo largo de cuatro capitulos:

Capitulo I: En este capitulo se define y contextualiza el problema central del estudio. Se
analiza la situacion actual del area de ventas en la empresa textil y su relacion con el uso de
herramientas estratégicas. Se delimita el &mbito de estudio y se formulan el problema
general y los problemas especificos.

Capitulo I1: Este capitulo presenta una revision de investigaciones previas que abordan el

modelo de Porter, su aplicabilidad en empresas del sector textil y su relacién con la
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productividad. Se detallan las bases tedricas que sustentan el estudio, incluyendo las
definiciones conceptuales de las variables clave: modelo de Porter y productividad en
ventas.

Capitulo I11: Aqui se describe el enfoque metodoldgico que orienta la investigacion. Se
precisa el tipo y nivel de estudio, el disefio metodoldgico, la poblacion y muestra, asi como
el muestreo empleado. Se detalla el instrumento de recoleccion de datos, su validacion y
confiabilidad. También se explican las técnicas de andlisis de datos que se utilizaran para
comprobar las hipétesis.

Capitulo 1V: En este capitulo se presentan los resultados derivados del trabajo de campo,
organizados en gréaficos y tablas para facilitar su interpretacion. Se analizan los datos
obtenidos en relacion con las variables del estudio, evaluando el grado de incidencia de la
aplicabilidad del modelo de Porter sobre la productividad.

Asimismo, se discuten los hallazgos a la luz de los antecedentes y teorias revisadas en el

Capitulo 1. El capitulo concluye con reflexiones criticas y recomendaciones.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 ANALISIS DE LA SITUACION PROBLEMATICA.

A nivel internacional segin Céspedes (2018). En el competitivo y exigente panorama
empresarial actual, las empresas deben utilizar todos los instrumentos industriales
disponibles para formular planes y aplicar iniciativas creativas que les permitan mantener el
éxito y asegurarse una posicion en el mercado que fomente la fidelidad de los consumidores.

A nivel nacional segun, Enriquez (2020). Actualmente, es necesaria una definicion
de «fabricacion ajustada» que haga hincapié en la eficiencia del uso de recursos en los
procesos de produccidn industrial, encapsulada por la frase «hacer mas con menos».

Al examinar los problemas de la empresa mencionada, observamos que la
insuficiencia de conocimientos perjudica considerablemente su rendimiento. Ademas, la
gestién inadecuada de proveedores y clientes contribuye a la disminucion de las ventas en
comparacion con afios anteriores, obstaculizando el potencial de crecimiento nacional e
internacional de la empresa.

La empresa Textil Juliaquefiita, situada en Juliaca, se especializa en la comercializacion de
productos textiles. Recientemente, se ha detectado un problema de disminucion de las

ventas, caracterizado por fluctuaciones en el flujo de ventas, lo que ha generado dificultades
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econdémicas para la empresa. Se establecieron las siguientes deficiencias Formacion
insuficiente del personal, disminucién de la productividad y ausencia de planes de negocio.
Desde esa perspectiva, surgid la pertinencia de aplicar el modelo de las cinco fuerzas de
Porter a la productividad, ya que los niveles actuales de productividad en las ventas de
productos textiles estaban disminuidos debido a una organizacion inadecuada, una
formacion insuficiente del personal, una baja productividad y una deficiencia de estrategias

empresariales.

12  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.
1.2.1 Problema general.
¢Como sera la incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter sobre

la productividad en el area de ventas de la empresa textil Juliaquefiita en la ciudad de Juliaca?

1.2.2 Problemas especificos.

1. ¢Cual sera el estado situacional actual en el area de ventas de la empresa textil
Juliaqueniita?

2. ¢Como se desarrollara la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en el
area de ventas de la empresa textil Juliaquefiita?

3. ¢Como incide la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en la empresa

Juliaqueniita?

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.
1.3.1 Obijetivo general
Determinar la incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter sobre

la productividad en el area de ventas de la empresa textil Juliaquefiita en la ciudad de Juliaca.
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1.3.2 Objetivos especificos.

1. Determinar el estado situacional actual en el area de ventas de la empresa textil
Juliaquediita.

2. Desarrollar la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en el area de ventas
de la empresa textil Juliaquefiita.

3. Determinar la incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter

en la empresa textil Juliaquefiita.

1.4 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.
1.4.1 Justificacion técnica.

Se justifica técnicamente sélida, ya que busca aplicar una herramienta estratégica
ampliamente reconocida el modelo de las cinco fuerzas de Porter a un entorno
organizacional real, con el fin de evaluar su impacto sobre la productividad del area de
ventas. Técnicamente, el estudio permitird determinar si la correcta implementacion de este
modelo puede contribuir a mejorar el desempefio de los vendedores, la identificacion de
factores externos que afectan su rendimiento y la toma de decisiones comerciales mas

informadas.

1.4.2 Justificacion econémica.

Desde una perspectiva econdmica, este estudio cobra relevancia al enfocarse en la
optimizacion de la productividad en una de las &reas clave de toda empresa: el rea de ventas.
Incrementar la productividad mediante estrategias bien fundamentadas puede traducirse en
mayores ingresos, reduccién de costos por ineficiencias y aprovechamiento de

oportunidades del mercado. La correcta lectura del entorno competitivo permitird a la
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empresa textil tomar decisiones mas acertadas en cuanto a precios, proveedores, canales de
distribucion y posicionamiento frente a la competencia, lo que puede tener un impacto

directo en su rentabilidad.

1.4.3 Justificacion social.

A nivel social, este estudio aporta valor al contribuir al fortalecimiento de empresas
locales del sector textil, un rubro que genera una considerable cantidad de empleos y
dinamiza la economia. Al mejorar la productividad mediante estrategias sostenibles y bien
disefiadas, se favorece la estabilidad laboral y el desarrollo profesional del personal de
ventas, generando un entorno laboral mas competitivo y justo. Asimismo, una empresa mas
productiva es capaz de ofrecer mejores productos y servicios al consumidor final, elevando

la calidad en la atencién y en la oferta del mercado.

1.5 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION.

1.5.1 Hipotesis general.

La incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter sobre la
productividad en el area de ventas en una empresa textil Juliaquefiita en la ciudad de Juliaca

sera positiva.

1.5.2 Hipdtesis especificas.

1. El estado situacional actual en el area de ventas de la empresa textil Juliaquefiita, sera
Malo.

2. El desarrollo de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en el &rea de

ventas de la empresa textil Juliaquefiita, se desarrollara positivamente.
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3. Laincidenciade la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en la empresa

textil Juliaquenita, sera Buena.

1.6  VARIABLES E INDICADORES.
1.6.1 Variable independiente.

Modelo de las cinco fuerzas

Indicadores

- Amenaza de los nuevos competidores

- Rivalidad entre competidores existentes

- Amenaza de productos y servicios sustitos
- Poder de negociacion del proveedor

- Poder de negociacion del cliente

1.6.2 Variable dependiente.
Crecimiento empresarial
Indicadores

e Reconocimiento de la marca
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1.7

Tabla 1

Cuadro de operacionalizacién de variables.

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES.

VARIAELE - INSTRUMENTOS
INDEPENDIENTE DEFINICION DIMENSION INDICADORES DE MEDICION
— Amenaza de entrada Formatos de
de nuevos competidores Medicion - planear
— Rivalidad entre Formatos de
Este manual ayuda a las competidores existentes Medici6n - Hacer
personasy a las Am q . 105
organizaciones a COMPONENTES —Amenazade 0rmatos de
MOD'I:ELIJ_EORI;iIgAS 5 reconocer los escenarios INSTRUCTIVOS productos y servicios Medicion -
de riesgo en los entornos DEL MODELO sustitos verificacion
organizativos intermos y — Poder de negociacion Formatos de
externos. del cliente Medicion - Actuar
— Poder de negociacion Formatos de
del proveedor Medici6n - Actuar
VARIABLE : INSTRUMENTOS
DEPENDIENTE DEFINICION DIMENSION INDICADORES DE MEDICION
El procedimiento consiste
en responder a los
cambios del entorno o a
las directrices de la
A - L Formatos de
CRECIMIENTO direccion para mejorar o Reconacimiento de la C
EMPRESARIAL aumentar la capacidad POSICIONAMIENTO marca g/ Z?U;';%n

productiva de la empresa

mediante el ajuste o la
adquisicion de recursos
adicionales.

Nota. Elaborado por el tesista
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.
2.1.1 Antecedentes internacionales.

Segun, (Martinez, 2012) en su tesis, “Andlisis del atractivo de la industria
farmacéutica, por medio del modelo de las cinco fuerzas de Porter”, Farmacéuticos S.A. es
una empresa colombiana especializada en la comercializacién y distribucion de productos
farmacéuticos elaborados por diferentes firmas farmacéuticas para la industria hospitalaria,
con el objetivo de ofrecer soluciones de salud a través de bienes y servicios de alta
tecnologia, respetando los principios corporativos. Farmacéuticos S.A. ha experimentado un
enorme desarrollo en los Ultimos afios, como demuestran el crecimiento de sus instalaciones
fisicas y la contratacion de mas personal. En diciembre de 2012, la empresa contaba con 174
empleados y se prevé que tenga 185 mas a finales de 2013.

En conclusion, tras evaluar cada una de las cinco fuerzas de Porter, se determina que
la alta amenaza de productos sustitutivos, la baja amenaza de nuevos competidores, el bajo
poder de negociacién de los proveedores, el alto poder de negociacion de los compradores

y la intensa rivalidad competitiva hacen que el sector farmacéutico sea poco atractivo para
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nuevos competidores. Sin embargo, puede resultar ventajoso para los participantes

existentes en el sector establecer una nueva unidad de negocio estratégica.

Ademas, (Then, y otros, 2014) en su tesis “Analisis de las fuerzas competitivas de
Porter en el sector de promocidn inmobiliaria del gran santo domingo.” Esta investigacion
pretende desarrollar un analisis inicial de las cinco fuerzas para evaluar el estado actual del
mercado inmobiliario; esta disefiada para funcionar como herramienta de toma de decisiones
para las inversiones en el sector inmobiliario y para proporcionar una base para futuras
investigaciones cientificas y el establecimiento de metodologias de ingresos. El principal
objetivo de esta investigacion es conocer la dinamica de las cinco fuerzas competidoras de
Porter. El lugar seleccionado para la elaboracion de este estudio fue el GSD. Los resultados
indican que la fuerza predominante del sector es la competencia entre los rivales existentes,
atribuida a la presencia de importantes corporaciones y una multitud de empresas dentro del
mercado. En segundo lugar, es significativo el aspecto relativo al poder del comprador; esta
fortaleza se deriva de la facilidad para cambiar de proveedor y de la homogeneidad de los
productos disponibles. En tercer lugar, se encuentra la fuerza negociadora de los
proveedores, sucedida por la amenaza de nuevos competidores, mientras que el peligro de
los productos alternativos tiene un efecto comparativamente menor en el sector. El estudio
examin0 ademéas la denominada sexta fuerza, que se refiere a los productos

complementarios, incluidos los bancarios y los gubernamentales.

Asimismo, (Villamizar Mora, Pérez Morales, & Monsalve Barrientos, 2019) en su
revista “Analisis de la competitividad entre las empresas los olivos y la esperanza en Cucuta,
norte de Santander segun las cinco fuerzas de Michael Porter.” En Colombia, el panorama

competitivo entre las empresas se ha intensificado en los dos ultimos afios. En consecuencia,
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es imperativo considerar el desempefio econdmico y rentable en el mercado actual, buscando
vias para alcanzar una posicién dominante. Esto exige la creacion de tacticas creativas que
apoyen nuevos enfoques de innovacién y mejoras continuas de los procedimientos, la
estructura, la financiacion y los recursos, al tiempo que se mantienen altos niveles de calidad
y fiabilidad para el cliente. Utilizando el marco de las cinco fuerzas, esta investigacion
examina la competencia entre dos organizaciones funerarias de Cucuta y como han
respondido a la elevada demanda de requisitos, servicios y bienes funerarios en los dos

ultimos afos.

2.1.2 Antecedente nacional.

Segun, (Perez Gonzales & Segovia Bardales, 2022) en su tesis “Implementacion del
modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar la productividad en ventas Tai Paper SAC,
Cajamarca”. El objetivo del presente trabajo de estudio, titulado: Aplicacién del Modelo de
las 5 Fuerzas de Porter para Incrementar la Productividad de Ventas de Tai Paper SAC. La
investigacion empled una técnica longitudinal con profundidad explicativa, utilizando un
enfoque cuantitativo y un disefio experimental. La poblacién analizada fueron las ventas de
la libreria. La investigacion empled la observacion directa como enfoque, y los formularios
de evaluacion como instrumento de registro de datos. La aplicacion del Modelo de las 5
Fuerzas de Porter dio como resultado un aumento de la productividad del 64,3%, una mejora
de la eficiencia del 78,2% y una mejora de la eficacia del 82,9%, lo que repercutid

significativamente en el rendimiento de las ventas de la libreria Tai Paper Sac.

Ademas, (Clemente Dominguez & Chumpitaz Cartagena, 2019) en su tesis "Las
cinco fuerzas de Porter enfocadas en el crecimiento empresarial de la empresa textil

rodriguez S.A.C." Esta investigacion pretende conocer la gestion eficaz de las cinco fuerzas
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de Porter en relacion con el crecimiento de la empresa textil Rodriguez S.A.C., teniendo en
cuenta a sus clientes y proveedores. Esto permitird analizar la evolucion de la empresa en
los ultimos afios, destacando tanto los aspectos positivos como los negativos. Los autores
afirman que la aplicacién del marco de las Cinco Fuerzas dentro de las organizaciones
funciona como un modelo digno de examen y adhesion, ya que facilita la identificacion de
las posibles vulnerabilidades o desafios que enfrenta la empresa; en consecuencia, se deben
formular estrategias para lograr resultados ventajosos y efectivos. Este estudio utilizé un
cuestionario dirigido a directivos, clientes y proveedores, revelando que numerosos clientes
expresan su insatisfaccion con el producto ofrecido y coinciden en que es necesario mejorar
sus caracteristicas y atributos; también indicaron que existe potencial de mejora en el
servicio de atencion al cliente prestado. A la inversa, en lo que respecta a los proveedores,
se indico que las conversaciones pueden mejorarse aun mas para proporcionar mayores
ventajas a ambas partes, preservando al mismo tiempo la fiabilidad de sus productos. Una
gestidn eficaz de clientes y proveedores ayuda a mitigar los riesgos que pueden perjudicar a
la organizacidn, siempre gue se apliquen las medidas adecuadas para aprovechar las ventajas

competitivas.

Asimismo, (Benavente Chambi, 2021) en su tesis “Influencia de las cinco fuerzas de
Porter sobre la satisfaccién de los clientes de la empresa Arequipa diesel E.I.R.L.” El
objetivo principal de esta investigacion fue examinar el impacto de las cinco fuerzas de
Porter en la satisfaccién del cliente de Arequipa Diesel E.I.LR.L. La poblacién de la
investigacion estuvo conformada por todos los consumidores, selecciondndose una muestra
de 10 clientes. Asimismo, en este estudio se utiliz el enfoque de la encuesta, con el
cuestionario como medio de recopilacion de datos. Las cinco fuerzas de Porter -la amenaza

de nuevos competidores, el peligro de productos alternativos, el poder de negociacion de
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proveedores y consumidores y la rivalidad competitiva- resultaron tener un impacto
importante en la satisfaccion del cliente. Estos factores se traducen en mejoras organizativas

y mayores ventas para lograr un crecimiento sostenible.

2.1.3 Antecedente local.

Segun, (Flores, 2018) en su proyecto “Calidad de servicio y satisfaccion de los
clientes en la escuela de conductores carlos barriquelo s.r.l. de la ciudad de puno, afio 2017”
Este proyecto tiene como objetivo conocer la relacion entre la felicidad del cliente y la
calidad del servicio en la Autoescuela Carlos Barriquelo S.R.L. de Puno. Para lograr este
propoésito se empled un enfoque de estudio no experimental transversal, descriptivo y
correlacional. La muestra del estudio estuvo conformada por 136 consumidores y se empled
un disefio transversal, mediante el cual se evalud la ubicacion en un momento preciso del
tiempo. Los factores de calidad del servicio tenian una relacion positiva, demostrada por el
coeficiente de Pearson «r» de 0,871. El porcentaje calculado del 75,7% indica que la variable
(x) depende en un 75,7% de la variable (y), mientras que el 24,3% de independencia de la
variable refuerza la hipotesis sobre la asociacion entre la satisfaccion del cliente y la
excelente calidad del servicio. Este resultado significa que la satisfaccion del cliente

aumenta en proporcion directa al nivel de servicio prestado.

Ademas, (Ibafiez Ccamapaza, 2019) en su tesis “Calidad de Servicio y su influencia
en la satisfaccion de los clientes de la empresa de taxi exitoso empresa individual de
responsabilidad limitada de la ciudad de Juliaca, afio 2017.” Juliaca, siendo un centro
fundamental para las operaciones econdmicas en el sur de Perd, requiere la presencia de
proveedores de servicios de taxi para satisfacer las demandas de los clientes. No obstante,

los compradores tienen una mala vision de la industria debido a su escrutinio extremo y las
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experiencias adversas de las personas sujetas a la discordia, altas tarifas y garantias
inadecuadas.

El informe del estudio que se presenta a continuacion es un componente de un
proyecto de investigacion de modelo no experimental con disefio de investigacion
correlacional. Se selecciond una muestra de 218 clientes mediante muestreo probabilistico
basico, de entre los 912 clientes que representan a los residentes. Se utilizé el software SPSS
para examinar los datos recopilados. Segun las conclusiones, la empresa de transporte tiene

problemas con el servicio al cliente.

Asimismo, (Phocco, 2022) en su tesis: “Calidad de servicio como condicion para la
satisfaccion del cliente de la empresa corporacion ferretera Rodrix E.1.R.L..”, Una consulta
disefiada para mejorar la eficiencia de representacion para elevar la percepcion del fabricante
de hardware Rodrix E.I.R.L. El estudio fue dirigido por un prototipo cuantitativo, y después
de la evaluacion del compuesto causal incorporado en el prototipo de boceto interpretativo,
se selecciond un prototipo distintivo. "Se alteré un prototipo probabilistico”. La poblacién
puede segmentarse clasificando los digestos en funcion de su mayor grado de semejanza.
Este subgrupo, incluidos treinta y cinco consumidores, se conoce como "cambio" en Rodrix
E.ILR.L. El personal y los técnicos de Rodrix Corporation indican que el 53.00% de los
trabajadores perciben que la aplicacion de elementos de satisfaccion de la clientela, como la
empatia, la seguridad y la confiabilidad, es inadecuada. Las consecuencias antes
mencionadas se revelan en la evaluacion realizada por el personal de la plataforma utilizada
por Rodrix Corporation. Especificamente, el 56.87% de las respuestas sugieren el uso de la
técnica Kaizen, definida por los conceptos de Ishikawa y la mejora continua. Ademas,
proporcionan y dilucidan las conclusiones del personal técnico de Rodrix Ferretera

Corporation, como lo refleja el 53.87% de los encuestados, que evallan la investigacion de
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los 5s (Shitsuke, Seiton, Seiso, Seiketsu) como inadecuada y sucinta. En general, el 53.05%
de los encuestados, clientes de Ferretera Corporation, han dicho que la implementacion de
aspectos de atencion, incluida la receptividad, la atencidn, la compasién y la comprension,
es insuficiente. Ademas, los clientes de Rodrix Ferretera Corporation, que representan el
51.46% de los encuestados, demuestran explicitamente que la implementacion de métricas
de servicio al cliente, incluida la recepcion, la atencién, la paciencia y el respeto, es
inadecuada. Los datos en la tabla corroboran la hipétesis alternativa y refutan la hipétesis
nula. La observacion de que un aumento en la variable 1 influye positivamente en la variable
2 (calidad de trabajo) sugiere un impacto beneficioso correspondiente en el servicio al
cliente. En consecuencia, se afirma la hipotesis alternativa y se descarta la hipdtesis nula.
Tras la comparacion de los supuestos sobre estas variables, se muestra una correlacion

positiva.

2.2 BASES TEORICAS.
2.2.1 Modelo de las cinco fuerzas de Porter

El modelo es un marco estratégico que examina los elementos que influyen en la
competitividad y rentabilidad de una industria. Se demostro que los cinco factores de Porter
tienen un impacto sustancial en la satisfaccion del consumidor: rivalidad competitiva,
amenaza de nuevos competidores, amenaza de productos alternativos y poder de
negociacion de proveedores y clientes. Al ayudar a las empresas a comprender cémo estos
factores interactlian y afectan a la posicion en el mercado, este modelo facilita el desarrollo
de estrategias que aumenten la rentabilidad y la competitividad. (Alonso, 2023).

La amenaza de entrada es la fuerza competitiva sobre los rivales de la industria que
incorporan nuevas capacidades y priorizan la cuota de mercado. Los nuevos participantes

en un sector aportan capacidades innovadoras y la ambicion de capturar la cuota de mercado.
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El poder del proveedor se refiere a una corporacion que depende de muchas entidades que
proporcionan las materias primas necesarias para la fabricacion de prendas; El proveedor
colabora estrechamente con otras organizaciones. El poder de los compradores se refiere a
consumidores influyentes que pueden extraer un mayor valor al reducir los precios y exigir
una calidad superior, contrastando con el poder de los proveedores. La amenaza de sustitutos
ocurre cuando un producto alternativo suplanta el de un sector de compras. En los mercados
con productos comparables o superiores, esto da como resultado una disminucion de la
rentabilidad para la mayoria de las entidades, ya que limita el precio de las ofertas existentes.
Para mitigar este desafio, es esencial mejorar los canales de venta, aumentar las inversiones
de marketing, elevar la calidad y optimizar los costos, entre otras estrategias. Con respecto
a la competencia entre los rivales actuales, dicha rivalidad se manifiesta en varias formas
bien conocidas, incluidos descuentos, presentaciones de nuevos productos y actividades
promocionales.

Un estratega que reconoce que la rivalidad se extiende mas alla de los oponentes
actuales identificara riesgos competitivos mas amplios y estard mas equipado para
enfrentarlos.

Los empresarios obtienen la ventaja de comprender exhaustivamente el mercado,
analizar las incertidumbres y sus diversas causas. Esto les permite formular estrategias
comerciales que mejoren la gestion organizacional. Este modelo describe explicitamente
como abordar los elementos de las cinco fuerzas de Porter, utilizando las herramientas

necesarias para el desarrollo favorable.

2.2.2 Las cinco fuerzas de Porter
Michael Porter desarrolld en 1979 el modelo de las cinco fuerzas de Porter como

marco tedrico para evaluar el nivel de competencia de una empresa. Este enfoque ayuda a
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comprender el rendimiento y la rentabilidad en un mercado concreto. (Mendoza, 2024). Las
cinco fuerzas se enumeran a continuacion:

1. Rivalidad entre los competidores existentes: Esta fuerza hace referencia al grado
de competencia dentro de la industria. Una alta rivalidad puede reducir las ganancias,
ya que las empresas luchan por obtener una mayor cuota de mercado. En esta
competencia influyen diversos factores, como el nimero de rivales, el desarrollo de
la industria, la diferenciacion de los productos y la capacidad de las empresas para
retener a los clientes. Mantener unos margenes de beneficio elevados resulta cada
vez mas dificil a medida que aumenta la competencia.

2. Amenaza de nuevos competidores: Este punto fuerte evalla la accesibilidad de las
nuevas empresas para penetrar en un mercado. Cuando los obstaculos a la entrada
son minimos, como la ausencia de requisitos previos reglamentarios o de capital, es
probable que el peligro que suponen los nuevos operadores sea significativo. Los
nuevos operadores pueden intensificar la competencia y disminuir la rentabilidad de
las empresas ya establecidas, obligandolas a bajar los precios o a mejorar la calidad.

3. Poder de negociacion de los proveedores: Esta fuerza se refiere a la influencia que
ejercen los proveedores sobre las empresas de un sector. Cuando hay proveedores
limitados o cuando los insumos que suministran son distintivos y criticos para la
fabricacion, los proveedores pueden ejercer un importante poder de negociacion.
Pueden influir en los costes, la calidad o la disponibilidad de los articulos que
necesitan las empresas, afectando asi a sus margenes de beneficio.

4. Poder de negociacion de los compradores: Los compradores poseen poder cuando
pueden influir en el precio, la calidad o las condiciones de adquisicion de bienes o
servicios. Esto es especialmente pertinente cuando los consumidores disponen de

varias opciones o cuando la demanda disminuye. Cuando los clientes disponen de
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varias opciones, pueden ejercer presion para obtener precios méas baratos o0 mejores
condiciones, disminuyendo asi los margenes de beneficio de las empresas que operan
en el mercado.

5. Amenaza de productos sustitutos: Esta caracteristica se refiere a la capacidad de
los clientes para seleccionar diferentes articulos o servicios que satisfacen idénticos
deseos. Si existen productos sustitutos cercanos, la competencia aumenta y los
precios tienden a bajar, lo que puede disminuir la rentabilidad de las empresas en la
industria. Por ejemplo, si una empresa vende refrescos y los consumidores pueden
optar por jugos naturales o agua embotellada como sustitutos, esto representa una

amenaza.

2.2.3 Aplicacion del modelo Porter en la industria textil
Es un instrumento de analisis estratégico que dilucida la competitividad de una
industria e identifica las fuerzas que afectan a su rentabilidad. (Bello, 2022). En el caso de
la industria textil, este modelo puede aplicarse de la siguiente manera:
1. Rivalidad entre competidores existentes.
En la industria textil, la competencia es feroz, con una gran cantidad de empresas
involucradas en la produccion de ropa y tejidos. Esta competencia se intensifica por
la globalizacion, ya que los mercados ahora estan mas interconectados. Las empresas
textiles luchan por diferenciarse, ya sea mediante innovaciones en disefio, calidad de
los materiales, tecnologia de fabricacion o estrategias de precios competitivos. La
rivalidad es especialmente fuerte cuando los productos no estan diferenciados, como
en los casos de ropa basica y telas.

2. Amenaza de nuevos competidores.
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Las barreras de entrada para los nuevos competidores en el sector textil pueden ser
diferentes. Por un lado, la tecnologia y la inversion de capital necesarias para
establecer una fabrica de textiles pueden ser significativas, pero por otro lado, en
mercados como la moda rapida, las barreras de entrada pueden ser mas bajas debido
a la posibilidad de subcontratar la produccion a fabricas en paises con costos
laborales bajos (como en el sudeste asiatico). Sin embargo, la competencia global
hace que las nuevas empresas deban ser innovadoras o contar con una propuesta de
valor Unica (por ejemplo, moda sostenible, alta calidad, o nichos de mercado
especificos).
3. Poder de negociacion de los proveedores.
En el sector textil, los proveedores de materias primas, como algodén, lana, poliéster
y otras sustancias, poseen distintos grados de influencia en la negociacion. Cuando
una empresa depende de un ndmero limitado de proveedores de materias primas
esenciales, esos proveedores pueden ejercer un mayor poder. Sin embargo, en
mercados de commodities (como los hilos y las telas bésicas), el poder de los
proveedores es generalmente bajo porque existen muchas opciones de
abastecimiento. No obstante, en el caso de materiales especializados o sostenibles
(como textiles organicos o tejidos innovadores), los proveedores pueden tener mas
poder de negociacion, dado que las opciones son limitadas.
4. Poder de negociacién de los compradores.

Los consumidores en la industria textil tienen un poder de negociacion creciente
debido a la abundancia de opciones y la facilidad de acceso a informacion gracias a
internet. Los compradores ahora pueden comparar precios, calidad y marcas de
manera rapida y sencilla, lo que les da un poder significativo. Las tendencias del

consumidor, como la demanda de moda sostenible, ropa ética, o productos

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

ecologicos, también afectan el poder de los compradores, ya que las empresas deben
adaptarse a estas preferencias para seguir siendo competitivas. Ademas, las
plataformas de comercio electronico han aumentado la transparencia de los precios
y reducido la lealtad hacia las marcas tradicionales. (Bello, 2022).
5. Amenaza de productos sustitutos.

La amenaza de sustitutos en la industria textil es alta, ya que los materiales
alternativos o nuevas tecnologias pueden reemplazar a los productos tradicionales.
Por ejemplo, la ropa hecha de materiales sintéticos o tecnologias innovadoras como
los materiales reciclados o los textiles inteligentes pueden sustituir a los productos
tradicionales. Ademas, los consumidores estan cada vez mas interesados en opciones
mas sostenibles o ecoldgicas, lo que puede aumentar la amenaza de sustitutos en la
medida en gue nuevas alternativas ganen popularidad. La moda rapida, que produce
ropa a bajo costo y alta rotacion, también puede considerarse un sustituto en términos

de moda accesible.

2.2.3.1 Aplicaciones del modelo Porter en la industria textil
El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta clave para analizar la
competitividad de una industria y entender los factores que afectan la rentabilidad y el
posicionamiento de las empresas. (Yafiez, 2024). A continuacion, se detallan las
aplicaciones del modelo Porter especificamente en la industria textil:
a) Rivalidad entre competidores existentes.
- Alta competencia: En la industria textil, la rivalidad es generalmente alta debido
a la gran cantidad de actores en el mercado. Esto incluye desde gigantes de la
moda hasta pequefias marcas especializadas. Las empresas compiten en precio,

disefio, calidad y distribucion.
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- Estrategias de diferenciacion: Las empresas textiles pueden usar el andlisis de la
competencia para desarrollar estrategias de diferenciacion, como ofrecer ropa de
alta calidad, moda exclusiva o técnicas innovadoras (como textiles ecologicos).

- Marca y fidelidad: Las marcas con mayor reconocimiento pueden utilizar su
poder de marca para disminuir la rivalidad y aumentar la fidelidad de los
consumidores, mientras que las empresas emergentes podrian necesitar
enfocarse en nichos de mercado para sobrevivir.

b) Amenaza de nuevos competidores.

- Bajas barreras de entrada: Aunque la industria textil requiere inversiones en
maquinaria y tecnologia, las barreras de entrada para pequefios fabricantes
pueden ser relativamente bajas. Esto se debe a la posibilidad de subcontratar la
produccion en paises con costos laborales bajos.

- Nicho de mercado: Nuevos competidores pueden ingresar a través de nichos
especializados, como la ropa sostenible o moda personalizada, utilizando
tecnologias innovadoras u ofreciendo productos de alta calidad a precios
accesibles.

- Economias de escala: Las empresas grandes en la industria textil pueden
disfrutar de economias de escala, lo que dificulta que nuevos competidores
puedan igualar sus costos sin una considerable inversion inicial.

c) Poder de negociacion de los proveedores.

- Dependencia de materias primas: Los proveedores de materiales textiles
(algodon, lana, sintéticos, etc.) tienen un poder significativo dependiendo de la
oferta y demanda de estos materiales. Si una empresa depende de un proveedor
especifico para materiales Gnicos o de alta calidad, esto puede aumentar el poder

de negociacion del proveedor. (Yafiez, 2024).
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- Concentracion de proveedores: Si los proveedores son pocos 0 estan
concentrados en determinadas regiones (por ejemplo, proveedores de algodon
en India o China), estos pueden influir en los precios de los materiales.

- Alternativas y sostenibilidad: El creciente interés por el reciclaje de materiales,
telas orgéanicas y otras alternativas puede reducir el poder de los proveedores
tradicionales, ya que las marcas tienen méas opciones para diversificar sus
fuentes de suministro.

d) Poder de negociacion de los compradores.

- Informados y exigentes: Los clientes contemporaneos poseen amplia
informacion sobre los articulos textiles, lo que les confiere un considerable
poder adquisitivo. La disponibilidad de informacién sobre precios, calidad y
sostenibilidad hace que los consumidores sean mas exigentes y conscientes de
sus decisiones de compra.

- Precios y calidad: Los compradores pueden comparar facilmente las opciones
en linea y optar por productos de menor precio o mejor calidad, lo que aumenta
la competencia entre las empresas textiles.

- Preferencias por sostenibilidad: Los consumidores estdn cada vez mas
interesados en moda ética y productos sostenibles. Las empresas que no ofrezcan
estas alternativas pueden perder clientes frente a aquellas que si lo hagan.

e) Amenaza de productos sustitutos.

- Alternativas ecoldgicas: En la industria textil, la amenaza de sustitutos esta
creciendo, especialmente con la popularidad de productos como ropa hecha de
materiales reciclados, telas inteligentes o incluso ropa de segunda mano.

- Innovaciones tecnolégicas: La tecnologia también ha introducido materiales

alternativos, como los tejidos fabricados a partir de algas o plasticos reciclados,
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que podrian sustituir los textiles tradicionales, tanto en términos de
funcionalidad como de sostenibilidad. (Yafiez, 2024).

- Moda rapida y sostenible: La moda répida, aunque es una amenaza para el
modelo de negocio tradicional, también esta siendo desafiada por la creciente
demanda de ropa sostenible y de bajo impacto ambiental, que se esta
posicionando como un sustituto en ciertos segmentos del mercado.

En resumen, el modelo de Porter es una herramienta valiosa para que las empresas

textiles comprendan las dindmicas del mercado y tomen decisiones informadas sobre
estrategias competitivas, innovacion, gestion de relaciones y expansion en mercados

globales.

2.2.4 Ventajas de las cinco fuerzas de Porter
El modelo ofrece diversas ventajas para las empresas al permitirles comprender de
manera estructurada los factores competitivos dentro de su industria. (Dutta, 2023). Algunas
de las principales ventajas de este modelo son:

e Analisis profundo del entorno competitivo: Las Cinco Fuerzas ofrecen una
perspectiva lucida de la dinamica del mercado, lo que permite a las organizaciones
detectar oportunidades para mejorar su posicién competitiva. Este andlisis es crucial
para tomar decisiones estratégicas informadas.

e ldentificacion de oportunidades y amenazas: Al comprender las fuerzas que
afectan el mercado, las empresas pueden identificar oportunidades para diferenciarse
o crear barreras de entrada para nuevos competidores. Ademas, pueden anticiparse a
posibles amenazas como el aumento de la competencia o la aparicion de productos

sustitutos.
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e Mejora de la toma de decisiones estratégicas: EI modelo ayuda a las empresas a
evaluar como diferentes factores (competencia, proveedores, compradores, etc.)
influyen en su rentabilidad. Esta informacion facilita la formulacion de estrategias
eficaces para competir en el mercado, como la innovacion, la reduccion de costos o
el fortalecimiento de la relacion con proveedores y clientes.

e Enfoque estructurado y sistematico: Las Cinco Fuerzas proporcionan un enfoque
organizado para analizar el mercado, lo que ayuda a las empresas a no pasar por alto
factores clave que podrian impactar su rendimiento. Ademas, el modelo se puede
aplicar a una amplia gama de industrias y sectores.

e Facilita la adaptacion al cambio: Al monitorear las fuerzas que afectan al mercado,
las empresas pueden identificar cambios en las condiciones del entorno, como la
entrada de nuevos competidores o el cambio en las preferencias, permitiéndoles
adaptarse de manera proactiva a estos cambios. (Dutta, 2023).

e Evaluacion de la rentabilidad de la industria: EI modelo permite determinar qué
tan atractiva o rentable es una industria, lo que es util tanto para empresas que ya
operan como para aquellas que estan considerando entrar en él. Si las fuerzas
competitivas son muy fuertes, la rentabilidad puede ser baja, lo que sugiere la

necesidad de estrategias mas agresivas.

2.2.5 Desventajas de las cinco fuerzas de Porter

Aunque el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter es ampliamente utilizado y
proporciona valiosos insights estratégicos, también presenta algunas desventajas que pueden
limitar su aplicabilidad o efectividad en ciertos contextos. Algunas de las principales

desventajas son:

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

RS

*

Enfoque estatico: EI modelo de Porter proporciona un analisis de las fuerzas

L)

competitivas en un momento dado, pero no necesariamente tiene en cuenta los
cambios dinamicos del mercado a lo largo del tiempo. Las fuerzas competitivas
pueden evolucionar rapidamente debido a factores como la tecnologia, las
regulaciones, o el comportamiento de los consumidores, y el modelo no aborda
explicitamente estos cambios rapidos. (Dutta, 2023).

% No considera la cooperacion: ElI modelo se enfoca principalmente en la
competencia y no en la cooperacion entre empresas, lo cual puede ser una desventaja
en industrias donde las alianzas estratégicas, asociaciones o colaboraciones entre
empresas son clave para el éxito. No examina las fuerzas de colaboracion que pueden
reducir la rivalidad o mejorar el poder negociador frente a proveedores o clientes.

% Subestima el impacto de factores externos: Las Cinco Fuerzas de Porter se
concentran principalmente en factores internos y competitivos del sector. Sin
embargo, no consideran de manera directa influencias externas significativas, como
cambios en la politica econdmica, eventos geopoliticos, o crisis globales, que pueden
afectar drasticamente el entorno de la industria.

+ Falta de énfasis en la innovacion: Aungue el modelo identifica la rivalidad entre
competidores y las amenazas de productos sustitutos, no aborda especificamente
cémo la innovacién puede transformar una industria. Empresas que invierten en
innovacion pueden modificar por completo las reglas del juego, y este factor no
siempre es capturado en el modelo de las Cinco Fuerzas.

% Aplicabilidad limitada a industrias emergentes: El modelo de Porter fue disefiado
para analizar industrias maduras y establecidas. En sectores emergentes, como las

startups tecnoldgicas o las industrias disruptivas, las fuerzas competitivas pueden ser
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muy diferentes o aun no estar completamente formadas, lo que hace que el analisis
sea menos util o relevante.

% No tiene en cuenta la diversidad de actores: EI modelo se centra en las fuerzas de
competencia mas amplias (competidores, proveedores, compradores y sustitutos),
pero no siempre captura la complejidad de los actores individuales dentro de la
industria, como los distintos segmentos de clientes, proveedores especializados o
actores no tradicionales que podrian tener un impacto relevante. (Dutta, 2023).

% Subjetividad en la interpretacion: El analisis de las Cinco Fuerzas a menudo
depende de la interpretacion subjetiva de las condiciones del mercado. Las
conclusiones que se extraigan pueden estar sesgadas por la percepcién de los
analistas, lo que puede llevar a decisiones estratégicas incorrectas si no se tiene en

cuenta informacion objetiva y datos precisos.

2.2.6 Productividad en el area de ventas

La productividad en el area de ventas se refiere a la capacidad de un equipo de ventas
para generar resultados eficientes y efectivos en relacion con los recursos invertidos. La
productividad no solo implica incrementar las ventas, sino también mejorar la eficiencia en
los procesos, optimizar los esfuerzos de los vendedores y maximizar el retorno sobre la
inversion (ROI). (Madriz, 2022). Aqui te detallo como se puede medir y mejorar la
productividad:

1. Medicion de la Productividad en Ventas.
Para evaluar la productividad, es crucial usar indicadores clave de rendimiento (KPI)
gue ayuden a medir tanto el esfuerzo como el resultado. Algunos de los KPI méas

comunes son:
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- Ventas totales: El valor de las ventas generadas en un periodo especifico. Este
es un indicador directo de la productividad, pero debe analizarse junto con otros
factores.

- Numero de clientes nuevos: Indica cuantos nuevos clientes han sido adquiridos
en un periodo, lo que refleja la capacidad del equipo para expandir la base de
clientes.

- Una tasa de conversion elevada indica que el equipo esta demostrando una
mayor eficacia a la hora de finalizar las ventas.

- Ciclo de ventas: El tiempo promedio que toma cerrar una venta. Reducir el ciclo
de ventas mejora la productividad, ya que se realizan mas ventas en menos
tiempo.

- Valor promedio de la venta: ElI promedio de ingresos generados por cada
transaccion. Aumentar el valor promedio puede ser tan importante como
aumentar la cantidad de ventas.

2. Factores que Impactan la Productividad en Ventas.

- Formacion continua: Capacitar a los vendedores en técnicas de ventas,
conocimiento de productos y habilidades de comunicacion es clave para mejorar
su rendimiento. Un vendedor bien entrenado es més eficiente y capaz de cerrar
ventas mas rapidamente.

- Herramientas y tecnologia: Usar herramientas como CRM (Customer
Relationship Management), automatizacién de marketing o software de andlisis
de ventas puede ayudar a optimizar los procesos y hacer un seguimiento mas

eficiente de los prospectos y clientes.
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- Motivacion del equipo: La motivacion es un factor crucial. Un equipo motivado
tiende a ser mas productivo. Esto se puede lograr mediante incentivos,
reconocimiento y un ambiente de trabajo positivo.

- Segmentacion de mercado: Identificar a los clientes mas propensos a comprar
(segmentacion) ayuda a los vendedores a centrarse en los prospectos més
valiosos, lo que aumenta la probabilidad de éxito en cada interaccion.

- Seguimiento eficaz: El seguimiento constante y efectivo de los leads y
prospectos es vital para evitar que las oportunidades se pierdan. Los vendedores
deben ser diligentes en dar el seguimiento adecuado sin ser invasivos.

3. Estrategias para Mejorar la Productividad en Ventas.

- Establecer metas claras y alcanzables: Tener metas bien definidas y especificas
(por ejemplo, un nimero determinado de ventas o ingresos) ayuda a enfocar los
esfuerzos del equipo y proporciona motivacion. (Madriz, 2022).

- Optimizacion de los procesos de ventas: Analizar el proceso de ventas para
identificar ineficiencias. Esto podria incluir la eliminacion de pasos
innecesarios, la mejora del tiempo de respuesta o la simplificacion del proceso
de cierre de ventas.

- Entrenamiento en ventas consultivas: Implementar un enfoque de ventas
consultivas, donde el vendedor actia como un asesor que entiende las
necesidades del cliente y ofrece soluciones personalizadas, puede aumentar la
tasa de éxito en las ventas.

- Gestion del tiempo: Los vendedores deben aprender a gestionar su tiempo de
manera efectiva, concentrandose en actividades que generen mas valor, como
las llamadas de ventas, las reuniones con clientes y la preparacion de propuestas

comerciales.
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- Uso de datos y analisis: Utilizar datos para identificar patrones de
comportamiento de los clientes y comprender qué tacticas de ventas funcionan
mejor. Analizar el desempefio de cada vendedor también permite ajustar
estrategias y técnicas para maximizar la productividad.

4. Importancia de la Productividad en Ventas.

- Mayor rentabilidad: Un equipo de ventas productivo genera méas ingresos con
los mismos recursos.

- Mejora de la eficiencia: Al optimizar el uso del tiempo y los recursos, los
equipos de ventas pueden vender mas en menos tiempo, lo que lleva a una mayor
eficiencia operativa. (Madriz, 2022).

- Satisfaccion del cliente: Un equipo de ventas productivo que entiende las
necesidades del cliente y responde de manera eficaz mejora la experiencia del
cliente, lo que puede aumentar la lealtad y las recomendaciones de boca a boca.

5. Uso de Tecnologia para Aumentar la Productividad.

- CRM: Eres capaz de manejar el uso de sistemas de gestion de relaciones con los
clientes, organizar y hacer seguimiento a los prospectos y clientes, asegurando
que las oportunidades no se pierdan.

- Automatizacion de ventas: Los vendedores tienen mas tiempo para concentrarse
en cerrar acuerdos cuando se automatizan tareas mondtonas como la
organizacion de reuniones y el envio de correos electronicos de seguimiento.

- Herramientas de andlisis de ventas: Estas herramientas ayudan a evaluar el
rendimiento de las ventas, identificar tendencias y ajustar las estrategias de

forma proactiva.
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2.2.6.1 Factores que influyen en la productividad

Existen varios factores que influyen en la productividad en cualquier area de una
organizacion, incluyendo el area de ventas. Estos factores pueden ser tanto internos
(relacionados con la propia empresa o equipo) como externos (relacionados con el entorno
y las condiciones del mercado). (Rodriguez, 2021). En seguida, se describen algunos de los
factores mas relevantes que afectan la productividad:

v" Motivacion y compromiso del personal: La motivacion es uno de los factores mas
importantes para la productividad. Empleados motivados estan mas comprometidos
con su trabajo, lo que lleva a un mayor esfuerzo, creatividad y desempefio.
Programas de incentivos, reconocimiento y desarrollo profesional son claves para
mantener a los equipos comprometidos.

v’ Capacitacion y habilidades: La mejora de la productividad requiere un desarrollo
continuo de las competencias y la formacion. Los empleados que reciben
capacitacion adecuada en sus tareas, técnicas y herramientas tienen mayor
probabilidad de ser mas eficientes y efectivos en su trabajo.

v Tecnologia y herramientas adecuadas: La tecnologia desempefia un papel crucial en
la productividad. Herramientas de automatizacion, software de gestion de proyectos,
sistemas de CRM y otros recursos tecnoldgicos pueden agilizar procesos, facilitar la
comunicacion y mejorar la toma de decisiones, lo que incrementa la productividad.

v Organizacion y gestién del tiempo: La capacidad de organizar y gestionar
eficazmente el tiempo y los recursos influye directamente en la productividad. Las
técnicas de gestion del tiempo, como la priorizacion de tareas, la delegacion
adecuada y la reduccion de distracciones, pueden mejorar significativamente la

eficiencia de los empleados.
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v" Clima laboral: Una mayor productividad es el resultado de un entorno de trabajo
saludable en el que los miembros del personal se sienten apreciados y respetados. La
colaboracion, la comunicacion abierta, el liderazgo efectivo y el bienestar general
del equipo son aspectos que impactan directamente en el desempefio.

v/ Condiciones laborales y ergonomia: Un entorno de trabajo comodo, seguro y
adaptado a las necesidades de los empleados (como mobiliario ergonémico y
condiciones fisicas adecuadas) puede aumentar la productividad al reducir el estres
fisico y mental.

v’ Estrategia organizacional clara: Una direccién y una vision clara de la empresa
ayudan a que todos los miembros del equipo con los objetivos y prioridades. Cuando
los empleados entienden bien el propoésito y los objetivos organizacionales, pueden
enfocar sus esfuerzos de manera mas efectiva. (Rodriguez, 2021).

v’ Liderazgo y gestion: El estilo de liderazgo y la calidad de la gestion influencian
enormemente la productividad. Los lideres que fomentan un ambiente colaborativo,
establecen metas claras y brindan apoyo adecuado a sus equipos son fundamentales
para maximizar la eficiencia.

v Condiciones del mercado y la competencia: Factores externos, como la demanda del
mercado, la competencia y la economia en general, también influyen en la
productividad. La capacidad de una empresa para funcionar eficazmente puede verse
afectada por circunstancias externas, o éstas pueden presentar oportunidades para
aumentar la produccion.

v’ Estabilidad y cultura organizacional: La estabilidad en la organizaciéon y en las
finanzas crea un espacio seguro en el que los trabajadores pueden concentrarse en su
trabajo. Ademas, una cultura organizativa que valora la creatividad, la confianza y

el trabajo en equipo fomenta un rendimiento mas productivo.
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v Salud y bienestar de los empleados: La salud fisica y mental de los empleados influye
en su productividad. Programas de bienestar que fomenten un estilo de vida
saludable, tanto en el aspecto fisico como en el emocional, pueden reducir el
ausentismo y aumentar el rendimiento.

v/ Tamafio y estructura del equipo: La estructura del equipo y el nimero de empleados
también afectan la productividad. Equipos pequefios y bien organizados pueden ser
mas agiles y tomar decisiones mas rapidamente. Sin embargo, equipos mas grandes

requieren una gestion eficaz para evitar la sobrecarga y la falta de comunicacion.

2.2.6.2 Indicadores de la productividad en el area de ventas

Los indicadores de productividad en el sector de ventas permiten medir la eficacia 'y
el rendimiento del equipo de ventas en términos de los resultados obtenidos en proporcion
a los recursos utilizados. (Douglas, 2023). Algunos de los principales indicadores para
evaluar la productividad en esta area son:

Volumen de ventas: Este es uno de los indicadores mas directos de la productividad,
ya que mide el total de ventas realizadas en un periodo de tiempo determinado. Este
indicador refleja el rendimiento global del equipo de ventas y se puede comparar con
objetivos preestablecidos.

Valor promedio de la venta: Este indicador mide el valor promedio de cada
transaccion realizada. Un mayor valor promedio puede indicar una mayor productividad al
lograr cerrar ventas de mayor volumen o de productos de mayor margen.

Tasa de conversion: Se mide por la tasa de conversion. Como muestra lo bien que
el personal de ventas convierte las posibilidades en ventas reales, esta métrica es esencial.

Se calcula como el numero de ventas cerradas dividido entre el nimero de leads generados.
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Ciclo de ventas: El ciclo de ventas calcula el tiempo que tarda un vendedor desde la
interaccion inicial hasta el cierre del trato en convertir a un posible cliente en cliente. Un
ciclo de ventas mas corto suele ser indicativo de un equipo méas productivo que maneja sus
recursos y su tiempo de manera eficiente.

Ventas por vendedor: Este indicador mide el rendimiento de cada vendedor
individualmente, calculando las ventas realizadas por cada miembro del equipo en un
periodo determinado. Esto ayuda a identificar a los vendedores méas productivos y a tomar
decisiones sobre entrenamiento y recursos.

Tasa de retencidn de clientes: Una métrica de productividad crucial es la retencion
de clientes, que muestra hasta qué punto la fuerza de ventas puede mantener conexiones
duraderas con los clientes. Una alta tasa de retencion implica que los vendedores no solo
estan vendiendo, sino también asegurando la lealtad del cliente. (Douglas, 2023).

Promedio de cierre de ventas: Este indicador mide cuantas oportunidades de ventas
se cierran con éxito en relacion con las que se intentaron. Un alto porcentaje de cierre puede
indicar que los vendedores son efectivos al persuadir a los clientes y cerrar acuerdos.

Numero de contactos realizados: Este indicador mide la cantidad de Ilamadas,
reuniones o correos electrénicos realizados por el equipo de ventas. Un mayor numero de
contactos puede reflejar un esfuerzo mas intenso, pero también debe correlacionarse con una
tasa de conversion adecuada para evaluar la verdadera productividad.

Costo por venta: Este indicador mide el costo total asociado a la venta, incluyendo
el tiempo invertido, los recursos utilizados (como publicidad, materiales de ventas, etc.) y
los costos operacionales. Un costo por venta bajo puede ser indicativo de una mayor
productividad en el uso de recursos.

Ventas adicionales o ventas cruzadas (upselling y cross-selling): Medir cuantas

ventas adicionales o productos adicionales los vendedores ofrecen a los clientes existentes
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(upselling y cross-selling) puede ser un buen indicador de la habilidad del equipo de ventas
para maximizar el valor de cada cliente, aumentando la productividad general.

Ingresos por empleado de ventas: Este indicador mide los ingresos generados por
cada miembro del equipo de ventas. Ayuda a evaluar la eficiencia de cada vendedor en
términos de los ingresos que generan en relacién con el costo asociado a su trabajo.

Tasa de abandono de clientes potenciales: Mide la cantidad de leads u
oportunidades que no son seguidas de manera efectiva hasta el cierre de la venta. Una tasa
de abandono alta puede indicar una baja productividad en la gestion de prospectos, lo que

puede mejorar con capacitacion y mejores herramientas de seguimiento.

2.2.7 Crecimiento empresarial

El proceso mediante el cual una empresa aumenta su capacidad operativa, sus ventas,
su rentabilidad y su presencia en el mercado se denomina crecimiento empresarial. Para
lograr este crecimiento pueden utilizarse numerosas estrategias, como la expansion
geografica, la creacion de nuevos productos o servicios, la adquisicion de otras empresas 0
el aumento de su clientela. EI crecimiento no solo implica un aumento cuantitativo, sino
también un fortalecimiento cualitativo en las capacidades internas de la empresa, como la
mejora en la eficiencia operativa, la innovacion tecnologica y la consolidacion de su posicion
competitiva. (Rodrigues, 2024).

Existen diferentes tipos de crecimiento empresarial, que incluyen el crecimiento
orgénico y el crecimiento inorgénico. El crecimiento orgénico es aquel que se da de manera
interna, a través de la expansion de las operaciones existentes, el aumento de ventas o la
mejora de procesos. Aungue puede ser mas lento, este tipo de crecimiento es mas sostenible
a largo plazo, ya que depende de la optimizacion de los recursos de la empresa. Por otro

lado, el crecimiento inorganico se refiere a la expansion mediante adquisiciones, fusiones o
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asociaciones estratégicas con otras empresas, lo que permite un crecimiento mas rapido y
un acceso mas inmediato a nuevos mercados o tecnologias.

Aumentar la rentabilidad es un objetivo primordial de la expansion empresarial. Una
empresa puede lograr economias de escala a medida que se expande, lo que implica que, al
tiempo que aumentan los volimenes de produccién, disminuyen los costes unitarios de
produccion. Ademas, el crecimiento empresarial puede facilitar el acceso a nuevos recursos
financieros, humanos o tecnoldgicos, lo que permite a la empresa fortalecer su
competitividad y aprovechar nuevas oportunidades de mercado.

Sin embargo, el crecimiento empresarial también puede presentar desafios. A
medida que una empresa crece, puede enfrentar dificultades para gestionar el aumento de la
complejidad operativa, lo que requiere una mayor capacidad de gestion y planificacion
estratégica. También pueden surgir problemas relacionados con la cultura organizacional, la
alineacion de equipos y la integracion de nuevas adquisiciones. Ademas, un crecimiento
rapido y descontrolado puede llevar a problemas financieros o de calidad si no se gestionan
adecuadamente los recursos. (Rodrigues, 2024).

En conclusion, la capacidad de una empresa para sobrevivir y alcanzar el éxito a
largo plazo depende de su capacidad para crecer. Sin embargo, debe ser gestionado
cuidadosamente, con un enfoque estratégico que considere tanto las oportunidades como los
riesgos, para garantizar que el crecimiento se traduzca en una mejora sostenida y rentable

de las operaciones de la empresa.

2.2.7.1. Tipos de crecimiento empresarial
El crecimiento empresarial puede adoptar diversas formas dependiendo de las
estrategias que emplee la empresa y de las circunstancias del mercado. (Algrim, 2021). Los

principales tipos de crecimiento empresarial incluyen:
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a) Crecimiento Organico.
Este tipo de crecimiento ocurre de manera interna, sin depender de adquisiciones o
fusiones. Se logra mediante la expansion de las operaciones, el aumento de la
capacidad productiva, la mejora de la eficiencia operativa o el lanzamiento de nuevos
productos o servicios. Algunas formas de crecimiento organico son:

- Expansion de mercado: La empresa busca aumentar su cuota de mercado, ya sea
al llegar a nuevos clientes o al aumentar las ventas a los clientes existentes.

- Innovacion de productos: Para satisfacer mejor las demandas de los
consumidores y aumentar la cuota de mercado, lance nuevos articulos o mejore
los actuales.

- Mejoras operativas: Aumente la productividad automatizando tareas,
optimizando procesos, formando a los empleados o aprovechando mejor los
recursos disponibles.

El crecimiento organico es generalmente mas lento pero sostenible, ya que se basa

en las capacidades internas de la empresa.

b) Crecimiento Inorgéanico.

El crecimiento inorganico implica una expansion externa mediante la compra o

fusion con otras empresas. Esto permite a la empresa acceder rapidamente a nuevos

mercados, clientes o capacidades, acelerando el proceso de crecimiento. Las formas
de crecimiento inorganico incluyen:

- Adquisiciones: Una empresa compra otra para incorporar su base de clientes,
tecnologia, productos, o infraestructura. Esto puede ser una forma rapida de

ganar mercado o adquirir recursos clave.
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- Fusiones: Dos empresas se combinan para crear una nueva entidad. Este tipo de
crecimiento suele ser impulsado por la necesidad de sinergias, donde las
empresas fusionadas puedan operar de manera mas eficiente juntas por separado.

- Alianzas estratégicas o joint ventures: En lugar de comprar o fusionarse con otra
empresa, se establece una colaboracién a largo plazo con otra empresa para
acceder a nuevos mercados, tecnologias o recursos sin asumir todo el riesgo.

El crecimiento inorganico es mas rapido que el orgénico, pero también puede ser

mas riesgoso debido a los desafios de integrar culturas empresariales diferentes y

gestionar una expansion rapida. (Algrim, 2021).

¢) Crecimiento Horizontal.

El crecimiento horizontal ocurre cuando una empresa expande sus operaciones a

través de la compra de empresas competidoras 0 mediante la expansion a nuevos

mercados geograficos en los que opera. Este tipo de crecimiento puede aumentar la
cuota de mercado y reducir la competencia, lo que puede generar mayores ingresos

y economias de escala. Algunos ejemplos de crecimiento horizontal son:

- Expansion geografica: La empresa abre nuevas sucursales, filiales o se expande
a otros paises para llegar a nuevos clientes.

- Diversificacion de productos similares: La empresa ofrece productos similares
a los que ya vende para atraer a mas clientes o satisfacer mas necesidades dentro
del mismo segmento.

d) Crecimiento Vertical.

El crecimiento vertical implica la expansién de una empresa a lo largo de su cadena

de valor, ya sea hacia atras (upstream) o hacia adelante (downstream). Existen dos

tipos de crecimiento vertical:
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- Crecimiento vertical hacia atras: La empresa adquiere o establece relaciones con
sus proveedores o productores de materias primas, lo que le permite controlar
mejor el suministro de los insumos necesarios para su produccion.

- Crecimiento vertical hacia adelante: La empresa se expande hacia el mercado,
adquiriendo o estableciendo relaciones con distribuidores, minoristas o canales
de ventas para tener un control directo sobre la distribucion de sus productos.

Este tipo de crecimiento permite a las empresas reducir costos, mejorar el control

sobre la calidad y asegurar la disponibilidad de los recursos clave.

e) Crecimiento Diversificado.

El crecimiento diversificado ocurre cuando una empresa expande sus operaciones

hacia nuevas industrias 0 mercados que no estan directamente relacionados con sus

actividades actuales. Esto puede ser una forma de reducir el riesgo al no depender
exclusivamente de un solo sector. Hay dos tipos principales de diversificacion:

- Diversificacion relacionada: La empresa entra en nuevos mercados o0 sectores
que estan de alguna manera conectados con su actividad principal, aprovechando
conocimientos 0 recursos comunes.

- Diversificacion no relacionada: La empresa se aventura en areas completamente
nuevas que no tienen conexion directa con su negocio principal, con el fin de
reducir riesgos mediante la expansion hacia diferentes tipos de productos o
Servicios.

f) Crecimiento Internacional.

El crecimiento internacional implica que una empresa expanda sus operaciones mas

alla de las fronteras nacionales, entrando en mercados internacionales. Este tipo de

crecimiento puede ser una excelente forma de aprovechar mercados emergentes,
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diversificar riesgos y aumentar las fuentes de ingresos. (Algrim, 2021). Algunas

estrategias para el crecimiento internacional incluyen:

- Exportacion de productos: Enviar productos fabricados en el pais de origen a
otros paises.

- Licencias y franquicias: Permitir que otras empresas operen utilizando la marca
y el modelo de negocio de la empresa en mercados internacionales.

Establecimiento de filiales internacionales: La empresa abre oficinas o fabricas en

otros paises para tener una presencia fisica y controlada en esos mercados.

2.3 MARCO CONCEPTUAL.
a. Cinco fuerzas de Porter

Este marco estratégico analiza la competitividad de la industria identificando cinco
fuerzas criticas que influyen en la rentabilidad y la dinamica del mercado: la rivalidad entre
los competidores existentes, que mide la intensidad de la competencia; la amenaza de nuevos
competidores, que evalla la accesibilidad de nuevas empresas al mercado; el poder de
negociacién de los proveedores, que indica la capacidad de éstos para influir en los precios
y las condiciones; el poder de negociacion de los compradores, que evalla la influencia de
los consumidores en los precios y la calidad; y la amenaza de productos sustitutivos, que

examina el potencial de productos o servicios alternativos para suplantar la oferta existente.

b. Competitividad
Denota la capacidad de una empresa, industria 0 nacion para suministrar productos
y servicios atractivos y de excelente calidad, precio o valor, en comparacion con sus rivales,
dentro de un mercado determinado. Implica no solo la habilidad para generar ingresos y

beneficios sostenibles, sino también la capacidad de innovar, mejorar continuamente, y
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adaptarse a los cambios del entorno econémico, tecnoldgico y social. La competitividad es

fundamental para lograr el crecimiento, la eficiencia y la sostenibilidad a largo plazo.

c. Empresa textil
Es una empresa que produce, disefia, fabrica y comercializa productos textiles, como
prendas de vestir, textiles para el hogar, tejidos y otros bienes relacionados. Estas empresas
operan en diversas fases del proceso de fabricacion textil, desde la produccion de fibras e
hilos hasta el acabado final de los productos. Pueden abarcar actividades como el disefio de
moda, la confeccion, el tefiido, el estampado, y la distribucion, y su enfoque puede estar en

productos de consumo masivo o de alta calidad, dependiendo de su estrategia de mercado.

d. Eficiencia
Es la capacidad de alcanzar un objetivo o resultado especifico utilizando el minimo
numero de recursos, incluidos tiempo, dinero, esfuerzo o materiales. Implica maximizar los
beneficios obtenidos sin generar desperdicios ni sobrecostos, optimizando los procesos y las
actividades. En cualquier contexto, ya sea empresarial, industrial o personal, ser eficiente
significa realizar las tareas de manera efectiva y con el minimo de recursos necesarios para

alcanzar los mejores resultados posibles.

e. Eficacia
La eficacia denota la capacidad de alcanzar un determinado objetivo o resultado,
independientemente de los recursos utilizados o el proceso empleado para alcanzarlo. Es la
medida en que una accién, estrategia o decisién produce el efecto deseado o cumple con la

meta establecida. Ser eficaz implica cumplir con los objetivos establecidos, aunque no
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necesariamente de la manera mas eficiente o con el menor uso de recursos, sino asegurando

que el resultado final sea el esperado.

f. Productividad.

Denota la evaluacion de la eficacia con la que se utilizan los recursos disponibles,
incluidos el tiempo, la mano de obra, el dinero y los materiales, para generar productos o
servicios. Suele calcularse como la relacién entre la produccion obtenida y los recursos
utilizados en la operacion. Una alta productividad indica que se estdn obteniendo maés
resultados con menos esfuerzo o recursos, lo que contribuye a la eficiencia y rentabilidad de

una empresa o economia.

g. Ventas.

Describen el procedimiento mediante el cual una empresa intercambia bienes o
servicios por dinero en efectivo u otras mercancias con el fin de ganar dinero. Este proceso
involucra varias etapas, desde la identificacion de las necesidades, la promocion de los
productos, hasta la negociacion y el cierre de la transaccion. Las ventas son fundamentales
para el éxito de una empresa, ya que son la principal fuente de ingresos y permiten financiar

sus operaciones y crecimiento.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

Es un enfoque metodoldgico en el que el investigador observa, analiza y describe
fendmenos o comportamientos sin manipular o controlar las variables involucradas. En este
tipo de disefio, no se realiza una intervencion directa sobre el objeto de estudio, sino que se
recopilan datos de manera natural y se analiza la relacion entre variables de forma
observacional. Este disefio es util cuando la manipulacién de variables no es posible o
éticamente apropiada, y permite estudiar situaciones en contextos reales, aungue no puede
establecerse una relacion causal definitiva entre las variables estudiadas. (Hernandez y
Baptista, 2014).

El disefio de la investigacion sera no experimental, ya que la investigacion no sera
manipulativa, lo que significa que no se realizaran intervenciones o alteraciones en el
entorno de la empresa textil Juliaquefiita. En cambio, se estudiaran las variables en su estado
natural y se observara la relacion entre la aplicabilidad del modelo de las Cinco Fuerzas de

Porter y la productividad del area de ventas.
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3.2 METODO DE LA INVESTIGACION,

La técnica es una metodologia centrada para recoger y analizar los datos
cuantitativos para comprender sucesos, identificar patrones y formular generalizaciones
sobre una poblacién. Emplea metodologias estadisticas y matematicas para cuantificar
variables, determinar correlaciones entre ellas y probar hipotesis de forma objetiva y precisa.
Se caracteriza por su enfoque estructurado, la capacidad de realizar comparaciones entre
grupos o condiciones, y la buasqueda de resultados que puedan ser replicables y
generalizables. (Hernandez y Baptista, 2014).

El método que se empleara en esta investigacion sera cuantitativo, ya que se buscara
medir la relacion entre dos variables: la aplicabilidad del modelo de las Cinco Fuerzas de
Porter y la productividad del area de ventas. Se utilizaran herramientas estadisticas para
analizar los datos recolectados mediante encuestas o entrevistas estructuradas. EI enfoque
cuantitativo es adecuado para obtener informacion precisa y objetiva sobre como las cinco

fuerzas afectan los indicadores de productividad en la empresa textil.

3.3 NIVEL Y TIPO DE LA INVESTIGACION.
3.3.1 Nivel de la investigacion.

Nivel denota una forma de investigacion destinada a identificar y cuantificar la
relacién entre dos 0 mas variables, sin intervencién, para determinar la existencia de una
asociacion o correlacion entre ellas. Este nivel de investigacion no busca establecer
causalidad, sino mas bien examinar si las variables se comportan de manera conjunta, ya sea
de forma positiva, negativa o sin relacion. (Hernandez y Baptista, 2014).

El nivel aplicado sera correlacional, ya que el objetivo principal es determinar la
relacion entre la aplicabilidad del modelo de Porter y la productividad en ventas, sin

intervenir ni manipular las variables. Se buscara establecer como la presencia o ausencia de
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la aplicacion del modelo de Porter influye en la eficiencia de las ventas, evaluando el grado

de relacion entre estas variables.

3.3.2 Tipo de la investigacion.

La investigacion aplicada es una forma de indagacion que se centra en resolver retos
practicos y particulares del mundo real, utilizando conocimientos e ideas ya establecidos
para abordar dificultades concretas. A diferencia de la investigacion bésica, cuyo objetivo
es proporcionar informacion sin planes inmediatos de uso, la investigacion aplicada tiene un
propdsito claro de implementacion y mejora, buscando soluciones efectivas para situaciones
particulares. (Arias, 2020).

El tipo empleado sera aplicado, ya que se busca resolver el problema de una empresa
textil. A través de la aplicacién de las Cinco Fuerzas de Porter, se evaluara como esta
herramienta estratégica puede mejorar la productividad del area de ventas en la empresa
textil Juliaquefita. Ademas, la investigacion busca generar soluciones que puedan ser

implementadas para mejorar el rendimiento y la competitividad de la empresa.

3.4 POBLACION Y MUESTRA.
3.4.1 Poblacion

Por poblacion se entiende el conjunto de seres humanos, objetos o elementos que
comparten cualidades similares y que son objeto de indagacion en una investigacion. Es el
grupo sobre el cual el investigador quiere hacer inferencias, y puede estar conformado por
personas, grupos, instituciones, eventos o cualquier unidad de analisis relevante segun el
objetivo del estudio. (Hernandez y Baptista, 2014).

La poblacion esta constituida por todos los trabajadores del area de ventas de la

empresa textil Juliaquefiita.
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3.4.2 Muestra.

Es un subgrupo de la poblacion que se selecciona para ser estudiado de manera mas
detallada, cuando no es posible o préactico investigar a toda la poblacion. La muestra debe
reflejar las caracteristicas clave de la poblacion para que los resultados obtenidos puedan ser
generalizados a ella. La seleccion de la muestra puede realizarse mediante diversos métodos,
como muestreo aleatorio, estratificado o por conveniencia, dependiendo de los objetivos de
del estudio y la naturaleza de la poblacion. (Hernandez y Baptista, 2014).

La muestra sera seleccionada utilizando un muestreo no probabilistico por
conveniencia, dado que se trabajara con los empleados disponibles a participar en el estudio,
dentro de la poblacidn objetivo. La muestra total esta conformada por 4 trabajadores en esta

area, lo que permite un estudio representativo del entorno de ventas de la empresa.

3.5 DESCRIPCION DE LA UNIDAD BASE DE LA INVESTIGACION.
La empresa tomada para este fue Juliaquefiita con cuatro afios de experiencia en el

mercado y que redne las siguientes caracteristicas:

3.5.1 Datos generales de la empresa.
a) Informacion de la empresa.
e Ruc: 20608106638
e Razodn Social: Juliaquefita S.A.C
o Nombre Comercial: Juliaquefiita
e Actividades:
e vita. may. productos textiles.
e vto. min. productos textiles, calzado.
e Ciiu: 51313

e Direccion Legal: Jr. Francisco Pizarro Nro. 658
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e Distrito / Ciudad: Juliaca - Puno

3.6 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION OS

3.6.1 Técnicas de la Investigacion

Los métodos y recursos que emplean los investigadores para recopilar, examinar e

interpretar los datos se conocen como técnicas. Estas técnicas pueden ser cualitativas, como
entrevistas, grupos focales y observacion participante, o cuantitativas, como encuestas,
cuestionarios y experimentos controlados. La eleccidn de la técnica depende del enfoque del
estudio, los objetivos del estudio y la naturaleza de los datos que se buscan obtener. (Arias,
2019, péag. 85) .

1. Encuesta:

e La técnica principal sera la encuesta estructurada, disefiada para medir la
percepcidn del personal del area de ventas sobre la aplicabilidad del modelo de
las Cinco Fuerzas de Porter y su relacién con la productividad en ventas.

e Esta técnica permitira obtener datos cuantitativos sobre como los empleados
perciben el impacto de las fuerzas del modelo en su desempefio y productividad.

e Las encuestas se aplicaran a una muestra representativa de vendedores,
supervisores y gerentes de ventas, y se estructuraran en una serie de preguntas
cerradas (tipo Likert, de opcién multiple) y algunas preguntas abiertas para
recoger comentarios cualitativos adicionales.

2. Entrevistas:

e Las entrevistas semi-estructuradas se utilizaran con un pequefio grupo de

gerentes de ventas y supervisores para obtener informacién mas profunda sobre

la implementacion estratégica del modelo de Porter en las decisiones de ventas.
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e Las entrevistas permitirdn obtener datos cualitativos detallados sobre como las
fuerzas de Porter influyen en las decisiones de ventas a nivel gerencial y
estratégico.

3. Observacion directa:

Se llevard a cabo una observacion directa del area de ventas para complementar los

datos obtenidos en las encuestas y entrevistas. La observacion permitira identificar

comportamientos, interacciones y patrones que puedan estar relacionados con la

productividad y las dindmicas competitivas internas de la empresa.

3.6.2 Instrumentos de la investigacion.
Son las herramientas o dispositivos disefiados para recolectar datos de manera
sistematica y organizada durante el proceso investigativo. Estos instrumentos pueden ser
cualitativos, como guias de entrevistas y observaciones, o cuantitativos, como encuestas,
cuestionarios y pruebas estandarizadas. Los instrumentos permiten medir y registrar la
informacion necesaria para responder a las preguntas de investigacion, y su disefio debe ser
preciso y adecuado al tipo de datos que se busca obtener. (Arias, 2019, pag. 85).
Los instrumentos especificos a utilizar seran los siguientes:

¢+ Cuestionario estructurado (Encuesta):
Se diseflara un cuestionario estructurado con preguntas cerradas y de opcion
multiple, basado en el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter. Este cuestionario se
aplicara a los empleados del area de ventas para medir como perciben la influencia
de las fuerzas competitivas sobre su productividad.

«» Escala de Likert:
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% Guia de entrevista semi-estructurada:
Para las entrevistas con gerentes y supervisores de ventas, se preparard una guia de
entrevista semi-estructurada. Este instrumento incluird preguntas abiertas que
permitan explorar en profundidad las experiencias y percepciones de los
entrevistados sobre como el modelo de Porter es utilizado para gestionar la
competitividad y las decisiones de ventas.

% Ficha de observacion directa:
Se disefiara una ficha de observacion que permita al investigador registrar datos
cualitativos durante la observacion directa del area de ventas. Esta ficha se centrar
en aspectos como la interaccion entre vendedores, clientes y supervisores, las
estrategias de venta utilizadas y los comportamientos que podrian estar relacionados
con las fuerzas de Porter.
La ficha incluira campos para registrar observaciones sobre:
- Interacciones de ventas con clientes.
- Estrategias de negociacion utilizadas por los vendedores.
- Comportamiento de los vendedores frente a la competencia o cambios en el

mercado.

3.7 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO.
3.7.1 Validacion de los instrumentos.
La validacién, es el proceso mediante el cual se verifica y asegura que las
herramientas utilizadas para recolectar datos realmente miden lo que se proponen medir, es
decir, que sean adecuadas, precisas y pertinentes para los objetivos del estudio. Este proceso

implica evaluar la validez (que el instrumento mide correctamente el concepto o variable de
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interés), la confiabilidad (que el instrumento produce resultados consistentes en diferentes
ocasiones o con diferentes evaluadores), y la relevancia de los items o preguntas.

En esta investigacion, centrada en la aplicacion del modelo de las cinco fuerzas de
Porter, se adopt6 un enfoque similar al de otros estudios en cuanto al uso del juicio experto.
Para ello, se consultd a tres especialistas en el area, cuyas opiniones fueron consideradas
fundamentales para el analisis. Los resultados obtenidos a partir de sus dictdmenes fueron

utilizados como base para las conclusiones de la investigacion.

Tabla 2

Validacion por expertos

N.© Especialidad Promedio Opinién del

de validez experto
1 Experto 4.6 Aplica
2 Experto 48 Aplica
3 Experto 49 Aplica

Nota. Adaptado de los resultados de los especialistas

3.7.2 Confiabilidad de los instrumentos.

Se refiere a la consistencia y estabilidad de los resultados obtenidos a través de un
instrumento de medicion en diferentes momentos, contextos o condiciones. Cuando se
utiliza en circunstancias comparables, un instrumento fiable produce resultados coherentes
y repetibles, lo que indica que las mediciones no se ven afectadas por errores aleatorios o
influencias externas. (Hernandez y Baptista, 2014).

La fiabilidad de los instrumentos viene determinada sobre todo por su aplicabilidad,
que presenta una considerable diversidad entre muchos estudios pertinentes, junto con la

informacion contenida en sus fichas técnicas individuales.
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3.8 PLAN DE RECOLECCION DE DATOS
Este informe ofrece una secuencia detallada relacionada con el tema de interés en el
que nos centramos. El estudio ha sido disefiado especificamente para abordar los objetivos

planteados, los cuales se describen a continuacion.

3.8.1 Desarrollo del plan de investigacion.

» FASE |. Preparacion para la aplicacion del modelo de las cinco fuerzas de
Porter.

En esta etapa inicial, se establecieron los aspectos clave que serviran como base para
aplicar el modelo de las cinco fuerzas de Porter. A continuacion, se detallan los
puntos fundamentales que fueron definidos durante este proceso preparatorio.

» Fase 1.1: Revision bibliografica: En esta fase inicial de la investigacion, se llevo a
cabo un proceso exhaustivo de recopilacion de informacion bibliogréfica, el cual fue
fundamental para estructurar los diferentes componentes del estudio. Esta
recopilacion permitié organizar y fundamentar las bases tedricas que guiaran el
desarrollo de la investigacion, asegurando que los aspectos clave estén debidamente
respaldados por fuentes especializadas.

» Fase 1.2: Coordinaciones con la adiministracion de la empresa: En esta fase, se
Ilevaron a cabo varias reuniones con los responsables de la administracion de la
empresa. El proposito central de estas reuniones fue exponer los objetivos de nuestra
visita, que incluian la introduccion y aplicacién del modelo de las cinco fuerzas de
Porter. Durante estas sesiones, también se discutieron los posibles beneficios que
esta metodologia podria aportar a la empresa, particularmente en términos de mejora

de la productividad y eficiencia operativa.
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» Fase 1.3: Inspeccidn in situ del nivel actual de la empresa Textil Juliaquefita:
En este punto del estudio, se realizé una visita directa al taller de confecciones de la
empresa Textil Juliaquefiita, con el objetivo de obtener informacion precisa sobre las
condiciones actuales del espacio de trabajo. Esta inspeccion fue fundamental para
obtener una vision inicial de los factores que afectan la operatividad del taller.
Durante la visita, se llevo a cabo un diagnostico detallado del estado del area de
trabajo, lo que permitié identificar tanto los puntos fuertes como las areas que
requieren mejoras para optimizar el proceso productivo.

» Fase 1.4: Opinion del personal sobre la situacion actual de la empresa: En esta
etapa, se llevara a cabo una encuesta dirigida a los trabajadores de la empresa Textil
Juliaquefiita. El objetivo de este cuestionario es obtener sus percepciones y opiniones
acerca de la situacion actual de la empresa, en particular sobre los aspectos que
afectan su desempefio y el ambiente laboral. Los resultados permitiran identificar
areas clave de mejora, asi como los factores que pueden contribuir a optimizar la

productividad y el bienestar de los empleados.

Tabla 3

Cuestionario sobre el estado situacional de la empresa en el &rea de ventas

Casi  Algunas Raras

. Nunca
Siempre Veces Veces

N.° Preguntas Siempre

¢Los vendedores reciben capacitacion para
mejorar sus habilidades y métodos?

¢Se evalla generalmente si los empleados
2 del sector comercial siguen las politicas de
ventas de la compafiia?
¢ Cuéndo cumple con los objetivos de ventas
3 que ha establecido su gerente, a menudo
recibe una recompensa del personal?
¢ Se sugieren objetivos de ventas para
cumplir con los objetivos predeterminados?
¢Se utilizan técnicas de marketing u otras
5 tacticas utilizadas para cumplir con los
objetivos de ventas de la compafiia?
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¢Estan organizados los productos segn el
tipo de producto?

¢El mercado local esta tipicamente
satisfecho por la accion de mercancias?

¢Los articulos en el almacén se conservan
adecuadamente?

¢El negocio generalmente cumple con sus
objetivos de ventas?

¢Hay objetivos para el departamento de

10 ",
ventas de la compafiia?

Nota. Recopilacion de la empresa.

» FASE II. Implementacion del modelo de las cinco fuerzas de Porter: En esta fase, nos
centramos en la implementacion préctica del modelo de las cinco fuerzas de Porter
dentro del contexto especifico de la empresa. Esta etapa implica aplicar el marco
tedrico del modelo para analizar las dinamicas del mercado, identificar las fuerzas
competitivas que afectan a la empresa y disefiar estrategias que puedan fortalecer su
posicién en el mercado. Es un paso crucial para poder tomar decisiones informadas
que optimicen el rendimiento organizacional.

» Fase I1.1: Consideraciones clave para la aplicacion del modelo de las cinco
fuerzas de Porter: Hoy en dia, el modelo de las cinco fuerzas de Porter se ha
consolidado como una de las herramientas mas efectivas para que los directivos de
empresas se mantengan competitivos en un mercado cada vez mas desafiante. Este
modelo proporciona un marco claro para entender las dinamicas del mercado y
anticipar los movimientos de la competencia. Es especialmente valioso para pymes
y startups, que a menudo operan con recursos limitados y necesitan tomar decisiones
estratégicas bien fundamentadas para fomentar su crecimiento y gestionar el riesgo

de manera eficiente.
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» Fase I1.2: Implementacién del modelo de las cinco fuerzas de Porter: La
aplicacion efectiva del modelo de las cinco fuerzas de Porter requiere un alto nivel
de compromiso por parte de todos los involucrados. El equipo encargado de la
implementacion serd responsable de ensefiar y transmitir de manera clara los
conceptos y pasos del modelo a todos los empleados de la empresa Textil
Juliaquefiita. Ademas, para asegurar una participacion activa y garantizar que cada
fase del modelo se ejecute adecuadamente, es fundamental mantener un compromiso
continuo con el proceso, supervisando y controlando cada etapa para asegurar que se
logren los objetivos establecidos.

» Fase 11.3: Opinion del personal sobre la aplicacion del modelo de las cinco
fuerzas de Porter: Durante esta fase, se llevara a cabo un cuestionario dirigido a los
trabajadores de la empresa Textil Juliaquefiita. EI objetivo de este cuestionario es
conocer la percepcion del personal sobre como la implementacion del modelo de las
cinco fuerzas de Porter ha influido en sus actividades diarias y en el desempefio
general de la empresa. Ademas, se buscara determinar la relacion entre la aplicacion
del modelo y los cambios en la productividad, proporcionando informacion clave

para ajustar las estrategias y maximizar los beneficios del modelo.

Tabla 4

Cuestionario elaborado sobre el modelo de las cinco fuerzas de Porter

Casi  Algunas Raras

. Nunca
Siempre Veces Veces

N.° Preguntas Siempre

¢ Los vendedores reciben capacitacion para
mejorar sus habilidades y métodos?
¢ Se evalla generalmente si los empleados del
2 sector comercial siguen las politicas de ventas
de la compafiia?
¢ Cuéndo cumple con los objetivos de ventas
3 que ha establecido su gerente, a menudo
recibe una recompensa del personal?
¢ Se sugieren objetivos de ventas para cumplir
con los objetivos predeterminados?
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¢Se utilizan técnicas de marketing u otras
5 tacticas utilizadas para cumplir con los
objetivos de ventas de la compafiia?
¢Estan organizados los productos segln el
tipo de producto?

¢El mercado local esta tipicamente satisfecho
por la accion de mercancias?

¢Los articulos en el almacén se conservan
adecuadamente?

¢El negocio generalmente cumple con sus
objetivos de ventas?

¢Hay objetivos para el departamento de

10 ",
ventas de la compafiia?

Nota. Recopilacion de la empresa

3.8.2 Analisis de datos y procesamiento.

En este estudio, se aplico el modelo de las cinco fuerzas de Porter para realizar un
analisis detallado de los datos recolectados. A través de un analisis descriptivo, se
identificaron patrones clave y se ilustrd el comportamiento actual de la organizacion.
Posteriormente, se emplearon metodologias que permitieron identificar areas de mejora,
proporcionando una vision clara de la situacion de la empresa en un momento dado. Esta
fase incluyo el uso de indicadores clave de rendimiento (KPI), que permitieron evaluar como
la empresa se alinea con sus objetivos estratégicos y cOmo se encuentra respecto a su

situacion actual, facilitando la toma de decisiones para el desarrollo futuro.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

41 RESULTADOS.

Una vez completada la fase técnica de la investigacion, se llevé a cabo un analisis
detallado de los resultados obtenidos. Estos resultados fueron revisados a fondo y
presentados de acuerdo con los objetivos previamente establecidos, los cuales guiaran las
conclusiones y recomendaciones que se exponen a continuacion en las siguientes secciones

del estudio.

4.1.1 Resultados obtenidos sobre el estado situacional actual en el area de ventas de
la empresa textil Juliaquefita
En este objetivo se realizara una secuencia de resultados que estardn enmarcados y
sintetizados en lo que es el estado situacional actual de la empresa y son los siguientes:
a) Evaluacion del desarrollo en el &rea de ventas en la empresa textil Juliaquefiita.
b) Percepcion de los empleados sobre el desarrollo en el area de ventas en la empresa
textil Juliaquefiita.
c) Estado situacional actual de desarrollo en el &rea de ventas en la empresa textil

Juliaquefiita.
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a) Evaluacion del desarrollo en el area de ventas en la empresa textil Juliaqueiiita
Lo que contemplara este resultado que es sobre la evaluacion del desarrollo en el
area de ventas se contemplara 5 dimensiones que son:
» Planificacion estratégica
Gestion de ventas
Gestion de Marketing
Gestion de clientes

Gestion de fuerza de ventas

vV Vv VY V VY

AMEF en el area de ventas

» Planificacion estratégica: Estard conformada por lo siguiente:

Tabla b

Planificacion estratégica de la empresa

Fase Descripcién Operacional Aspectos Evaluados Resultados
La planificacion estratégica en las -Planificacion estratégica. - Carencia de Planificacion
éxito y el crecimiento corporativo. - /ANalISIS dél mercado. Mercado.

La implementacion de estrategias y
acciones especificas, incluida la
planificacion estratégica, el analisis - Desarrollo de productos y - No presenta nuevos
de mercado, el desarrollo de servicios. Productos.

Planificacion productos y servicios, la gestion de

estratégica  marcas, la mejora de la calidad del

servicio e integracion  de _ ajidad de servicio, - Abstenerse de tomar algin
tecnologia, puede mejorar la paso al respecto.
eficiencia y la efectividad de los
procesos comerciales, aumentando

asi la satisfaccion del cliente y - |mplementacion de la . | b
fortaleciendo las relaciones de tecnologia. - No se gjusta a la costumbre.
marca.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

» Gestion de ventas: Estara conformada por lo siguiente:

Tabla 6

Gestidn de ventas en la empresa

Fase Descripeion Operacional Aspectos Evaluados Resultados
La gesti(')n de ventas es crucial e NO proporciona ninguna forma
para el rendimiento y el o presentacion de la oferta. de promocion con respecto a sus
crecimiento de la empresa en elementos.

este entorno. La gestion de
ventas abarca una variedad de
Gestion de acciones y técnicas destinadas a
ventas mejorar la eficiencia y la e Transaccién de la venta. ¢ No hay transaccion de la venta.
efectividad del proceso de
ventas, desde la identificacion
de nuevos clientes hasta las
transacciones de cierre y hacer el e Rastreo posterior a la venta.
monitoreo posterior a las ventas.

e Hay una ausencia de seguimiento
posterior a la venta.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

» Gestion de marketing: Estara conformada por lo siguiente:

Tabla 7

Gestion de marketing en la empresa

Fase Descripcitn Aspectos Resultados
Operacional Evaluados
La gestion de marketing Promocion de No hay publicidad existente que respalde la
es una secuencia de Marca marca.
procedimientos y
acciones destinadas a Promocion de La firma no tiene esfuerzo publicitario para
Gestion de comercializar una marca, oo sus e]e_mentog t_extlles en cualquier medio, ya
- producto 0  servicio sea fisico o digital.
marketing . s
mediante anélisis,
planificacion,
implementacion Y Promocion de La firma no tiene gsfuerzo publi_citario para
monitoreo de diversos Producto sus elementos textiles en cualquier medio, ya
métodos. sea fisico o digital.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.
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» Gestion de clientes: Estara conformado por lo siguiente:

Tabla 8

Gestidn de clientes en la empresa

Fase Descripcion Operacional Aspectos Resultados
Evaluados

La gestion efectiva del dentificacin d
cliente es crucial para los Eﬂ;n'tgzclon ® - Desarrollo insuficiente de tacticas
garantizar el placer del encial para identificar clientes potenciales.
cliente 'y cultivar el POtenciales.
compromiso a largo plazo.

Gestion de -2 9estion del cliente abarca _ Graqo de - Se ha identificado que el grado de

clientes ~ Una gama de actividades Y gagisfaccion. satisfaccion es regular.

métodos  disefiados para
mejorar la experiencia del
cliente, incluido el servicio
de punto de venta y la
ejecucion de programas de
lealtad y retencion.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

- Programas que
recompensen la

fidelidad de los

clientes.

- No existe programas que
recompensen la fidelidad de los
clientes.

» Gestion de fuerza de ventas: Estard conformado por lo siguiente:
Tabla 9

Gestion de fuerza de ventas en la empresa

Descripcion
Fase . Aszpectos Evaluados Resultados
Operacional
La gestion de la fuerza ; Las necesidades del personal
. i Necesidades del personal. estan siendo descuidadas
de ventas se refiere a la .
capac!dad. , de  una N Las actividades para el desarrollo
organizacion para Desarrollo y capacitacion de | itacion del |
organizar y supervisar empleados. y la capacitacion del personal no
. han progresado.
.. efectivamente sus
Gestion recursos humanos No ti
; N . L o tiene un programa que apoye
fuerzade - 1o ol Motivacién y satisfaccién del ene un programa que apoy
ventas . lead la felicidad y la motivacion de los
reclutamiento, la €mpieado.

capacitacion 'y la
retencion de individuos,
junto con la motivacion
y la felicidad de los
empleados.

Retencion de empleados.

empleados.

Segun las caracteristicas de
desarrollo laboral, no existe una
politica sobre la retencion de
personal.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

Y como resultado general se ha sintetizado el siguiente cuadro de AMEF de todos los

aspectos desarrollados del estado situacional actual de la empresa textil Juliaquefiita.
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Tabla 10

AMEF en el area de ventas de la empresa

AMEF del &rea de ventas

Estado del
. - Actividad Necesaria Modos de falla Efecto potencial Causas o0 mecanismos de control de y .
Dimension Accidn sugerida Responsable
del proceso identificado de falla falla procesos g P
actuales
e Capacitacion Demoraen él envid  Retraso en la Falta de respuestas y Solicite que se a_pruebe la
Planificacion A . propuesta actualizada y Gerente
o constante del personal  de productos planificacion de esfuerzo excesivo por parte Regular .
estrategica . - o A que se envien los general
de trabajo textiles capacitaciones del directivo ;
comentarios.
Metas de ventas Atencmn al . Sobrecarga de tareas del La “?‘p'dez, del servicio es
. - . cliente, con Perdida de los crucial, asi que .
Gestion de ventas  establecidas por dias, . . empleado o falta de Regular , Administrador
presencia de clientes " - recuérdaselo a tus
semanas, meses atencidn con los clientes
demora empleados.
Gestién de Promaocionar la oferta ]Iia!ta de publicidad Desinterés por Falta de conocimientos en | Organice Ia ullalcamon ial Encargado de
marketing mediante la publicidad Isica y €n redes parte del publico la creacion de promociones Malo recurrente_de 0s materiales la publicidad
sociales de marketing fisico.
. . Captacion de nuevos Falta de atencion Desinterés por Falta de cordialidad y buen Ofrecer_descuentos y .
Gestion de clientes - . : - . Regular promociones de los Administrador
clientes personalizada parte del cliente trato hacia el cliente -
consumidores.
- - El personal no se Falta de estrategias ~ Falta de estrategias del Capacitacion constante del
Gestion fuerzade  Preocupacion sobre el . . -
siente comodo y que favorezcan el favor del personal que Regular personal encargado de las ~ Administrador

ventas

bienestar del personal

puede renunciar

personal

labora en la empresa textil

publicidades.

Nota: Adaptado de la evaluacion realizada a la empresa.
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b) Percepcion de los empleados sobre el desarrollo en el area de ventas en la empresa
textil Juliaquenita.

En lo que contempla este resultado nos dara a conocer los resultados de la encuesta

realizada a los empleados de la empresa textil Juliaquefiita sobre el desarrollo de ventas en

el area de ventas que constara de 10 items siendo los resultados los siguientes:

Tabla 11

Cuestionario general sobre el desarrollo de ventas

Casi  Algunas Raras

. Nunca
Siempre Veces  Veces

N.° Preguntas Siempre

¢ Los vendedores reciben capacitacion para mejorar sus
habilidades y métodos?
¢ Se evalla generalmente si los empleados del sector
2 comercial siguen las politicas de ventas de la
compaifiia?
¢Cuando cumple con los objetivos de ventas que ha
3 establecido su gerente, a menudo recibe una
recompensa del personal?
¢ Se sugieren objetivos de ventas para cumplir con los
objetivos predeterminados?
¢Se utilizan técnicas de marketing u otras tacticas
5 utilizadas para cumplir con los objetivos de ventas de
la compafiia?
¢Estan organizados los productos segun el tipo de
producto?

¢El mercado local esté tipicamente satisfecho por la
accion de mercancias?

¢Los articulos en el almacén se conservan
adecuadamente?

¢El negocio generalmente cumple con sus objetivos de
ventas?

¢ Hay objetivos para el departamento de ventas de la
compafiia?

Nota. Adaptado de la evaluacion realizada a la empresa

10
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v Item 1: ¢Los vendedores reciben capacitacion para mejorar sus habilidades y

métodos?

Tabla 12

item 1 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 1 25%
Raras Veces 1 25%
Nunca 2 50%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 1

item 1 del &rea de ventas

Capacitacion del Personal

Siempre

Porcentaje Alcanzado

Casi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 25% 25% 50%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 1 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la capacitacion
del personal se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces un 25%, un 25%

Raras veces y un 50% dicen Nunca.
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v Item 2: ¢Se evalla generalmente si los empleados del sector comercial siguen las

politicas de ventas de la compafiia?

Tabla 13

item 2 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 2 50%
Raras Veces 1 25%
Nunca 1 25%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 2

item 2 del &rea de ventas

Evaluacion sobre las politicas de venta

Porcentaje Alcanzado

Siempre .
Casi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 50% 25% 25%

Nota. Recopilacién de la empresa
Segun el item 2 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la evaluacion
sobre las politicas de venta se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces un

50%, un 25% Raras veces y un 25% dicen Nunca.
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v' Ttem 3: ¢;Cuando cumple con los objetivos de ventas que ha establecido su gerente, a

menudo recibe una recompensa del personal?

Tabla 14

item 3 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 4 100%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 3

item 3 del area de ventas

Premiacion al personal en caso alcance las
metas de venta

S 100%

=] 0,

T o 100%
c

< 40% f

L2 20% ’

< o

(5]

< Siempre 8 0%

5 casi Algunas

o .

o Siempre

S Veces Raras Veces NUnca

o

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 0% 0% 0% 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 3 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la premiacion al
personal en caso alcance las metas de venta se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%,

Algunas Veces un 0%, un 0% Raras veces y un 100% dicen Nunca.
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v Item 4: ¢Se sugieren objetivos de ventas para cumplir con los objetivos

predeterminados?

Tabla 15

item 4 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 2 50%
Nunca 2 50%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 4

item 4 del &rea de ventas

Proposicion de objetivos para que la venta
mejore

."{-'

500 p—
40% #
30% ’
20%

10%
0%

Siempre

Porcentaje Alcanzado

oo Algunas
Siempre Raras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 0% 50% 50%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 4 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la proposicion de
objetivos para que la venta mejore se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces

un 0%, un 50% Raras veces y un 50% dicen Nunca.
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v' Ttem 5: ¢Se utilizan técnicas de marketing u otras tacticas utilizadas para cumplir con

los objetivos de ventas de la compariia?

Tabla 16

item 5 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 2 50%
Nunca 2 50%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura s

item 5 del &rea de ventas

Realizan estrategias de marketing para la
mejora de la venta

a1

0%
40%
30%
20%
10%
0%

-
=

Siempre

Porcentaje Alcanzado

Casi Siempre
Algunas . Y
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 0% 50% 50%

Nota. Datos recopilados de la empresa
Segun el item 5 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que se realizan
estrategias de marketing para la mejora de la venta se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%,

Algunas Veces un 0%, un 50% Raras veces y un 50% dicen Nunca.
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v' Item 6: ¢Estan organizados los productos segun el tipo de producto?

Tabla 17

item 6 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 1 25%
Nunca 3 75%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 6

item 6 del &rea de ventas

Orden en los productos de venta por tipos

Porcentaje Alcanzado
de
g
53

Siempre .
Casi Siempre

Algunas R
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 0% 25% 75%

Nota. Recopilacion de la empresa
Segun el item 6 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que existe orden en
los productos de venta por tipos se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces

un 0%, un 25% Raras veces y un 75% dicen Nunca.
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v' Ttem 7: ¢El mercado local esta tipicamente satisfecho por la accion de mercancias?

Tabla 18

item 7 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 3 75%
Raras Veces 1 25%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura7

item 7 del &rea de ventas

Los productos estan bien abastecidos para la

venta
o
T 80%
& 75%
8 60% —
<
o 0% ’
1]
2 20%
5 0° 25%
E 0%
Siempre L
Casi Siempre
Algunas 3 V
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 0% 0% 75% 25% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 7 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que los productos
estan bien abastecidos para la venta y se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas

Veces un 75%, un 25% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v Item 8: ¢Los articulos en el almacén se conservan adecuadamente?

Tabla 19

item 8 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 2 50%
Raras Veces 2 50%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 8

item 8 del &rea de ventas

Mantenimiento de los productos en el almacén

para ventas
o
2 50% ‘
N
S 40% ’
< 30% ’
o 20% ’
£ 10%
S 0%
o .
o Siempre .
Casi Siempre
Algunas 5 Vi
aras VVeces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 0% 50% 50% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 8 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que el mantenimiento
de los productos en el almacén para ventas se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%,

Algunas Veces un 50%, un 50% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 9: ¢El negocio generalmente cumple con sus objetivos de ventas?

Tabla 20

item 9 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 2 50%
Raras Veces 2 50%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 9

item 9 del &rea de ventas

La empresa alcanza sus metas en ventas

o
3 50%
N
& 40%
L
< 30%
% 20%
§ 10%
S 0%
a .

Siempre Casi Si

asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 0% 50% 50% 0%

Nota. Recopilacion de la empresa
Segun el item 9 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la empresa
alcanza sus metas en ventas se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces un

50%, un 50% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 10: ¢Hay objetivos para el departamento de ventas de la compafiia?

Tabla 21

item 10 del area de ventas

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 2 50%
Nunca 2 50%
Total 4 100%

Nota. Datos recopilados de la empresa

Figura 10

item 10 del &rea de ventas

Se traza metas en ventas en la empresa

o
S 50%
N
§ 40%
= 0,
< 30%
o 20%
<
= 10%
S 0%
S .
o Siempre Casi Si
asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 0% 0% 50% 50%

Nota. Datos recopilados de la empresa

Segun el item 9 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que se traza metas en
ventas en la empresa se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 0%, Algunas Veces un 0%, un

50% Raras veces y un 50% dicen Nunca.
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» Resultados generales sobre la percepcion del empleado del desarrollo del area de

ventas en la empresa Juliaqueiiita.

Tabla 22

Percepcion general sobre el area de ventas de la empresa

Casi  Algunas Raras

. Nunca
Siempre  Veces Veces

N.© Preguntas Siempre

¢Los vendedores reciben capacitacién para

0, 0, 0, 0, 0,
mejorar sus habilidades y métodos? 0% 0% 25% 25%  50%

¢Se evalla generalmente si los empleados del
2 sector comercial siguen las politicas de 0% 0% 50% 25%  25%
ventas de la compafiia?

¢Cuando cumple con los objetivos de ventas
3 que ha establecido su gerente, a menudo 0% 0% 0% 0%  100%
recibe una recompensa del personal?

¢ Se sugieren objetivos de ventas para

0, 0, 0, 0, 0,
cumplir con los objetivos predeterminados? 0% 0% 0% 50%  50%

¢Se utilizan técnicas de marketing u otras
5 tacticas utilizadas para cumplir con los 0% 0% 0% 50%  50%
objetivos de ventas de la compafiia?

¢Estan organizados los productos segun el

6 tipo de producto? 0% 0% 0% 25%  T5%
el SISO oy o Tn e ow
8 glagcsue;r;z:r:m :;1 el almacén se conservan 0% 0% 50% 50% 0%
9 gE;er:ie\fgooSc;(; g\;/zr::;z;mente cumple con sus 0% 0% 50% 50% 0%
10 ¢Hay objetivos para el departamento de 0% 0% 0% 50%  50%

ventas de la compafiia?

Nota. Adaptado de la evaluacion realizada a la empresa
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» Resultado general sobre la percepcion del desarrollo del area de ventas en la

empresa Juliaquefiita:

Tabla 23

Perspectiva general del desarrollo del area de ventas

Categoria Promedio
Siempre 0%
Casi Siempre 0%
Algunas Veces 25%
Raras Veces 35%
Nunca 40%
Total 100%

Nota. adaptado de la evaluacion a la empresa

Figura 11

Perspectiva general del desarrollo del &rea de ventas

Resultado general de la perspectiva del
desarrollo del area de ventas

g 4%

E 20% 35% 40%

<_3 0% %

< Siempre ;

=, (G2 Algunas

IS Siempre Viees Raras N

= Veces Uimes!

=

£

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 0% 25% 35% 40%

Nota. Recopilacion de la empresa
Segun los resultados generales de la perspectiva del desarrollo del area de ventas se puede
notar que de todos los items encuestados la gran mayoria del personal dicen Nunca con un

40%.
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» Perspectiva general sobre el nivel del desarrollo del area de ventas en la empresa
Juliaquenita

En relacion con este aspecto, se han analizado los datos obtenidos para cada

dimensién, agrupandolos segun las categorias de bajo, medio y alto. Estos resultados se

presentan a continuacion, organizados por los aspectos clave que se derivan de este analisis.

Tabla 24

Nivel de area de ventas

Nivel Porcentaje %
Alto 0%

Medio 25%
Bajo 75%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 12

Nivel de area de ventas

Resultado general sobre el nivel del desarrollo
del area de ventas

S 80%
@
N
S 60%
2
< 40%
= 20% 75%
g o 0% 25%
g Alto .
Medio )
Bajo
Alto Medio Bajo
Porcentaje 0% 25% 75%

Segun el resultado general de la perspectiva del desarrollo del area de ventas se puede
comprobar que hay un nivel Bajo con un 75% en el area de ventas en la empresa textil

Juliaquedita.
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c) Resultados sobre el estado situacional actual del desarrollo en el area de ventas
en la empresa textil Juliaquefita

En esta premisa desarrollaremos todos los elementos evaluados que son planificacion

estratégica, gestion de ventas, gestion de marketing, gestion de clientes, gestion de fuerza

de ventas y la percepcion del empleado dando los siguientes resultados:

Tabla 25

Resultados sobre los elementos evaluados del desarrollo del area de ventas

e Estado
Elementos evaluados Especificacion . .
situacional
e - Existe una demora en él envi6 de los productos
Planificacion estratégica - Malo
textiles.
L La atencion al cliente es mala ya que existe una
Gestion de Ventas . yaq Malo
demora en los pedidos que realizan.
. . Con respecto a este elemento se pudo comprobar que
) Gestidn de marketing Pecto ¢ . P probar g Malo
Area de faltaba publicidad tanto fisica y en las redes sociales.
ventas . . Existe carencia en la atencion personalizada hacia los
Gestién de clientes - Malo
clientes.
Gestién de fuerza de Existe carencias y falta de estrategias para el bienestar Malo
ventas del personal.
- Se puede ver que existe un nivel Bajo en el desarrollo .
Percepcion del empleado . Bajo
del area de ventas.
Resultado sobre el area de ventas Malo

Nota. Recopilacion de la empresa

e Segun los resultados obtenidos sobre el desarrollo del area de ventas en la empresa
textil Juliaquefiita se tuvo que el estado situacional actual es Malo ya que la empresa

carecia de muchos aspectos.
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Personal
- Falta de Capacitacion.
- Falta de charlas de induccion.
- Falta de personal capacitado.

[ Marketing \ / Instalaciones \
- No cuentan con un community - Layout inadecuado.
manager. - Publicidad impresa mal
- Redes sociales desactualizadas. f \ ubicado.
- Exceso en el aforo.

N a . J

Disminucion

de Ventas
e S

/ Atencion al publico \ K / / Proveedores \

- El personal no conoce el stock en - Demora en la entrega de productos

el establecimiento. debido al transporte a tienda.

- Cantidad de personal insuficiente. - Falla en las especificaciones

- Demora en la entrega de pedidos. m;i:mi}izs_m Od;:t;s'
&Persnnal poco amable. j Gerencia Qﬂ ercado, Tistas

- Resistencia al cambio.

- La gerencia no cuenta con
interés para la
implementacidn de mejoras.
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4.1.2 Resultados obtenidos sobre la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de
Porter en el area de ventas de la empresa textil Juliaquefiita
En este objetivo se realizara la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter
basados en los resultados en el primer objetivo teniendo en cuenta que tienes un estado
situacional actual Malo y es por eso que se optd por la aplicabilidad del modelo de las cinco
fuerzas de Porter para que pueda mejorar el area de ventas en la empresa textil Juliaquefiita
teniendo los siguientes resultados:

a) Compromiso de la Gerencia: El primer paso fue organizar una reunion en la que se
detallaron los cambios que se iban a implementar. Durante este encuentro, se destaco
el compromiso del personal hacia estos cambios, lo cual fue crucial para el éxito de la
transicion. El objetivo principal de esta accion era mejorar la productividad en el area
de ventas de la empresa Textil Juliaquefiita. Ademas, este enfoque fue esencial para
asegurar que los empleados se sintieran identificados y comprometidos con el nuevo

método de trabajo, lo que foment6 una mayor aceptacion de los cambios propuestos.

Tabla 26

Asignaciones de la empresa

Puesto de comité Perfil Funciones
Comprender el territorio de  Supervisar la ejecucion de estrategias
Presidente ventas; Asumir un papel de  Organizar reuniones de supervision
liderazgo Coordinar actividades del comité

Brindar apoyo al presidente del comité
Acuerdos regulatorios con colaboradores
Ejecutar la supervisién de la implementacién
Supervisar la documentacion

Poseer conciencia de los
Secretario colegas y una atmdsfera de
trabajo propicio

Participar en las reuniones

Asistente Ser dindmico . .
Facilitar el avance de las iniciativas

Nota. Recopilacion de la empresa
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b) Motivacion del personal: Con el fin de mantener a los colaboradores motivados, se
organizaron una serie de capacitaciones orientadas a mejorar sus habilidades y
conocimientos. Durante estas sesiones, se les brindd formacion sobre coémo
incrementar sus ventas, optimizar su productividad y fortalecer su interaccion con los
clientes. Este enfoque no solo buscaba mejorar el desempefio individual, sino también
fomentar un ambiente laboral en el que los empleados se sintieran empoderados y

comprometidos con los objetivos de la empresa.

Tabla 27

Capacitacion al empleado de ventas

Plan de Capacitacion al empleado de ventas

Rendimiento mejorado del personal de ventas.

Objetivos . ) .
Servicio mejorado y soporte del cliente.

Estrategia  Ofrecer clases para mejorar su enfoque de ventas.
Tactico Entrenar cuando no interfiera con su capacidad para completar las tareas.

Proporcionar al personal de ventas capacitacién para ayudarlos a crecer y avanzar en
el campo de ventas; Estas sesiones deben estar en curso para mejorar el aprendizaje y
fomentar el alto rendimiento. Los folletos que describen los sujetos cubiertos se
distribuyeron para que los miembros del personal pudieran obtener una mejor
comprension de las estrategias que se utilizan y sus respectivos alcances.

Plan de
capacitacion

Dado que los clientes se estan volviendo cada vez mas competitivos, el gerente y los
miembros del equipo que constituyen el area de ventas, incluso méas que aquellos que

Justificacion  tratan con los clientes, se necesitan para ser capacitados y mantenidos actualizados
para manejar los diversos obstaculos que pueden surgir. Se sugiere la
implementacion del plan de capacitacion para impulsar las ventas.

Los empleados de ventas de la firma textil Juliaquefiita pueden usar este programa de

Alcance L
capacitacion.
Obicetivo Los empleados deben estar preparados para llevar a cabo sus deberes de manera
eJn eral efectiva, y los gerentes deben ser confiables, cooperativos y capaces de evitar
g obstaculos para lograr los objetivos.
Objetivos Crear programas de capacitacion relacionados con las ventas; ensefiar a los
especificos colaboradores locales cdmo usar técnicas de ventas y servicio al cliente; e
implementar un plan de capacitacion.
Politicas Dado que la capacitacion estara en curso, los estudiantes deben continuar estos

cursos para mejorar.

Financiamiento La inversion de este plan sera financiada con los ingresos de la empresa textil.

Nota. Recopilacién de la empresa
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+«+ Desarrollo de las capacitaciones realizadas en la empresa

Tabla 28

Desarrollo de las capacitaciones realizadas sobre servicios

Curso: Servicio y atencion al cliente

Para: Personal de ventas de la empresa textil Juliaquefita
Fecha: 16-ene Personas 4
Hora: 09:00am - 11:00am Duracion: 10
Lugar: Local de ventas de la empresa textil Juliaquefiita
Instructor: Katerin Aleman Quispe
Financiamiento: Empresa textil Juliaquefita

Objetivo:

Conocer loz diferentes clientes que acuden v analizar sus necezidades
Ofrecer un servicio de calidad
Satisfaccion de los clientes
Contenido:
Atencion oportuna y eficiente
Servicio al cliente
Aplicacién del zervicic al cliente

Nota. Recopilacién de la empresa
a Tras la implementacion de la capacitacion en el servicio y las relaciones con los
clientes, se determinaron las diversas categorias de clientes dentro de la empresa
textil de Juliaquefiita, junto con los comportamientos y gestos necesarios del personal

para mejorar la eficacia de la comunicacion.

Tabla 29

Desarrollo de las capacitaciones realizadas sobre técnicas de venta

Curso: Técnicas de ventas y liderazgo

Para: Personal de ventas de la empresa textil Juliaquefiita
Fecha: 23-ene Personas 4
Hora: 09:00am - 11:00am Duracion: 5
Lugar: Local de ventas de la empresa textil Juliaquefiita
Instructor: Katerin Aleman Quispe
Financiamiento: Empresa textil Juliaquefiita

Objetivo:

Conocer los diferentes clientes que acuden y analizar sus necesidades
Ofrecer un servicio de calidad
Satisfaccion de los clientes
Contenido:
Técnica de venta
Liderazgo

OFICINA DE INVESTIGACION
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Relaciones humanas

Nota. Recopilacion de la empresa

a Luego de aplicar la capacitacion sobre las técnicas de ventas y liderazgo se pudo notar que
el liderazgo ha sido un tema muy relevante porque permitioé conocer sus debilidades de cada
vendedor, y como asumir sus responsabilidades cuando un cliente no estd totalmente

satisfecho.

v Con respecto a este punto, se desarrollé las capacitaciones a todo el personal. Se
pregunto varios puntos y uno que mas resalta fue de que tanto sabian del tema. Al
principio la gran mayoria de los empleados no tenian idea de lo que se estaba
tratando, luego de la aplicacién de los cursos de capacitacion se vio una estimacion
muy favorable sobre los temas en donde ya los empleados tenian una nocion clara 'y

identificaban las estrategias de ventas.

c) Ejecucidn de la estrategia de posicionamiento: En este aspecto desarrollaremos
distintas estrategias para tener un mejor posicionamiento en el mercado y asi la

productividad en el area de ventas sea favorable en la empresa textil Juliaguefiita.

Tabla 30

Posicionamiento en el mercado

Posicionamiento en el mercado

Estos son los pasos necesarios para que el producto mejore la imagen corporativa, de
la siguiente manera.
Difundir el conocimiento sobre la reputacion o los bienes de la empresa para aumentar
su adquisicion.
Metas: La participacion del mercado es reconocida con la distincién.

Para persuadir a los consumidores potenciales para que sigan
comprando mercancias de libreria, use materiales atractivos y atractivos
como volantes, catalogos, tarjetas de presentacién y propaganda para
cada estacion de radio.

Estrategias:
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Establezca un acuerdo con los medios locales y la estacion de radio para
comercializar la marca de la empresa y sus productos. Por ejemplo,
durante los meses en que las ventas son lentas, la compafiia textil
recibira un impulso en publicidad mediante el uso de este plan.

Téacticas:

Crear dibujos Unicos e imaginativos que atraigan al servicio al cliente,
Objetivo:  por lo tanto, establecer la marca a los ojos de los consumidores y
fomentar un vinculo de lealtad con el negocio.

Plan de publicidad actividades

Formule la imagen y el lema de la compafiia, que, junto con su objetivo, visién y
objetivos, se difundiran en todas las plataformas de medios. Muestra una amplia gama
de articulos y calidad superior, destinada a satisfacer las demandas de los clientes.

Nota. Recopilacion de la empresa

v Aplicabilidad de las estrategias en la empresa textil Juliaquefiita para mejorar el

area de ventas.

« Volantes: Estos volantes fueron entregados con el Unico fin de que los
clientes que acuden al establecimiento conozcan con mayor detalle a la
empresa textil Juliaquefiita.

Figura 13

Volantes de la empresa

Nota. Recopilacién de la empresa
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+« Banner: Esta estrategia se realizd con un claro objetivo que es llamar la
atencion a los clientes con promociones.

Figura 14

Banner de la empresa

Todos los p

Nota. Recopilacion de la empresa

« Tarjetas de presentacion: Esta estrategia se hizo con el fin de llegar a mas

clientes mediante las tarjetas de presentacion.

Figura 15

Tarjetas de presentacion de la empresa

998000492

julioquenita@gmail.com

Juliaquenita SAC @ s iibiaueniaesm

Ofrece todo productos

textiles
Jr. Francisco pizarro 658

Nota. Recopilacion de la empresa
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d) Promociones: El Unico fin de las promociones es la atraccion de mas clientes para
que acudan al establecimiento y la productividad del area de ventas mejore
favorablemente y se pondran a pruebay en practica en la empresa dando los siguientes

resultados:

Tabla 31

Plan de promociones de la empresa

Plan de promociones

Crear interés y lealtad entre los clientes como sustituto de nuevas
compras.
Importancia: Amplio alcance y durabilidad para todo tipo de clientes.

Alcance: Poseer clientes que estan considerando comprar los bienes.

Objetivo:

Téacticas

Durante tres meses, los primeros quince articulos textiles comprados para mas de 80
plantas recibirian un descuento.

Pequefios regalos para clientes nuevos y que regresan después de una compra.

Politica de Promociones
Dar la voz sobre los beneficios que lo distinguen de la competencia.
Comunicacion

A través de plataformas de redes sociales, donde hay regalos, concursos y descuentos.

Nota. Recopilacion de la empresa

v" Promociones aplicadas en la empresa textil Juliaquefita

+ Venta de los productos mediante las Redes Sociales: A través de la pagina
de Facebook de la empresa se estaba promocionando los productos con sus

respectivos precios y promociones.
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Figura 16

Implementacion de las redes sociales

L IR o

Alpaca Rantiy

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 17

Venta de productos por las redes sociales

@ Alpaca Roantly
g &

. PRENDAS NAVIDENAS PONCHOS - BUFANDAS - CHULLOS
. LLEVA DESDE TR INIDADES YA SALE PRECIO POR MAYOR!

Nuestros ponchos navidefios ya estan disponibles, escoge tu color favoritofty

INGRESE WHATSAPP
VENTAS AL POR MAYOR Y MENORg =
CONTAMOS CON UNA VARIEDAD DE COLORES ¥ MODELOS
FAPARTIR DE TRES UNIDADES PRECIO POR MAYOR
CONTAMOS CON RLUC

FEMITIMO ILETA Y FACTURA
REALIZA ENVIOS A TODO EL PERU BMEDIANTE LAS AGENCIAS DE SU

PREFERENCIA
GRACIAS POR SU PREFERENCIA

NZmOZm-

Nota. Recopilacion de la empresa
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+« Promociones en ventas de los productos textiles: Se ofrece los productos
con un descuento o0 una promocion que en el segundo producto hay un

descuento y asi satisfacer el bolsillo de los clientes.

Figura 18

Promociones de los productos en la empresa

Nota. Recopilacion de la empresa

+« Sorteos de los productos: Este sorteo se realizaba tanto para los clientes
nuevo Yy antiguos con el Unico propdsito de llegar a mas clientes para que

pueda mejorar el area de ventas.
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Figura 19

Sorteo de productos en la empresa

Nota. Recopilacion de la empresa

% Obsequios por la compra: Se realiza pequefios obsequios por la compra de
nuestros productos para que el cliente se vaya muy satisfecho y tenga buena
impresion de la empresa textil Juliaquefiita.

Figura 20

Sorteo de productos en la empresa

YROONS S -
Muchaoas gracias por su visitao
Sra. Luz Aliaga Alxamora

P ’ 2 iy tu que esperas
2 ven, Vicitanos!!
O

”

Nota. Recopilacion de la empresa
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v" Mejorar la presentacion del producto en la empresa textil Juliaquefiita

«» Compra de estantes: Se adquirieron nuevos estantes con el objetivo de
mejorar la presentacion visual de los productos en el establecimiento. Esta
reorganizacion del espacio permite que los productos estén mas accesibles y
mejor organizados, facilitando su localizacion por parte de los clientes. Este
cambio no solo optimiza el orden, sino que también mejora la experiencia de
compra, permitiendo que los clientes encuentren facilmente los productos
que buscan.

+ Reubicacion de los productos: Se hizo una reubicacién de los productos por
tipos y por orden para asi sea mas facil de encontrar los productos que los

clientes requieran.

Figura 21

Reubicacion de los productos

Nota. Recopilacién de la empresa
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Figura 22

Reubicacién de los productos

———
B

Nota. Recopilacion de la empresa

d) Resultados sobre la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en el

desarrollo de area de ventas en la empresa textil Juliaquefiita

Tabla 32

Analisis sobre la aplicabilidad de las cinco fuerzas de Porter en la empresa

Andlisis de la aplicabilidad de las cinco fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores

Rivalidad de los competidores

Amenaza de productos sustitutos

OFICINA DE INVESTIGACION
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La amenaza de nuevos rivales que se unan al mercado
es uno de los componentes de esta fuerza, para la
empresa textil Juliaquefiita no es ninguna amenaza ya
gue anteriormente ingresaron al mercado distintas
empresas y Juliaquefiita sobresalia y para eso se
impuso y se aplico lo que es el marketing digital para
la atraccion y el llamado de los clientes para el area de
ventas.

En esta fuerza que consiste en la rivalidad de los
competidores no se hizo méas que otra cosa que la
creacion de promociones de descuento hacia nuestros
clientes y asi el llamado de nuevos clientes y la
retencion de nuestros clientes en la empresa textil
Juliaquefiita.

En esta fuerza que consiste en la amenaza de
productos sustitutos se realizé descuentos hacia
nuestros clientes como también ofrecerles productos
de buena calidad a un bajo precio para asi el cliente se
sienta satisfecho y como también atraer nuevos
clientes hacia la empresa textil Juliaquefiita.
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En esta fuerza que consiste en el poder de negociacion

de los proveedores la empresa Juliaquefiita opto por

tomar las mejores decisiones y conversar con los
Poder de negociacién de los proveedores proveedores que por parte los abastece exigirle la
adquisicién de buenos productos que sean favorables
hacia los clientes para ello se tuvo charlas para el
beneficio de la empresa textil Juliaquefiita.
En esta fuerza que consiste en el poder de negociacién
de los clientes la empresa Juliaquefiita opto por una
estrategia que es dar regalos tanto a nuevos clientes
como también al cliente que frecuentan seguido como
también realizar sorteos de todo tipo ya sea productos
textiles u otros productos.

Poder de negociacion de los clientes

Nota. Recopilacion de la empresa

4.1.3 Resultados obtenidos sobre la incidencia en el area de ventas de la empresa
textil Juliaquefiita después de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas
de Porter

En este objetivo no sera mas que en como incide en el area de ventas de la empresa
textil Juliaquefiita teniendo ya los datos del objetivo 1 para luego aplicar el modelo de las
cinco fuerzas de Porter y para ultimo hacer una comparacion del cémo era el
comportamiento el area de ventas para luego ver como es el comportamiento del area de
ventas tras la aplicacion del modelo, desarrollaremos los siguientes aspectos:

a) Evaluacion del desarrollo en el area de ventas después de aplicar las cinco fuerzas de

Porter

b) Percepcion de los empleados sobre el desarrollo en el area de ventas después de aplicar

las cinco fuerzas de Porter

c) Estado situacional luego de aplicar las cinco fuerzas de Porter en el area de ventas

a) Evaluacion del desarrollo en el area de ventas después de aplicar las cinco fuerzas

de Porter
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Lo que contempla este resultado sera sobre la evaluacién del desarrollo en el area de
ventas después de aplicar las cinco fuerzas de Porter y se contemplara 5 dimensiones que
son:

a Planificacion estratégica
a Gestion de ventas

a Gestion de Marketing

a Gestion de clientes

a Gestion de fuerza de ventas

a Planificacion estratégica: Estara conformada por lo siguiente:

Tabla 33

Planificacion estratégica después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Fase Descripcion Operacional Aspectos Evaluados Resultados
- La empresa textil
-Planificacion estratégica.  Juliaquefiita tiene una
En el sector de ventas, la planificacién adecuada.
planificacion de la estrategia es
crucial  para  garantizar el

- Desarrolla primero un

S - - Analisis del mercado. analisis exhaustivo de
crecimiento y el éxito de Ila mercado
empresa. Mejorar la eficiencia y la '
efectividad de los procesos
o comerciales put_ec?e conducir a una - Desarrollo de productos v~ =@ émpresa presenta
Planlflgat_:lon mayor satls,facmon del cliente y un >3 p y productos nuevos hacia sus
estratégica  vinculo mas fuerte con la marca. SErVICIOs. clientes.

Los ejemplos de estas estrategias y
acciones incluyen planificacion _ astisn de marca - Desarrolla gestion de
estratégica, andlisis de mercado, marcas.

productos y servicios, gestion de _ Gegtisn de calidad de - Laempresa presenta
marca, gestion de calidad de ggyicjq, marcas de calidad.

servicios e implementacion de
tecnologia. - La empresa presenta una
tecnologia para el servicio de

los clientes.

- Implementacién de la
tecnologia.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.
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» Gestion de ventas: Estara conformada por lo siguiente:

Tabla 34

Gestion de ventas después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Fase Descripcion Operacional Aspectos Evaluados Resultados
En este entorno, la gestion de o La empresa aplico lo que es
ventas es crucial para el e Presentacion de la oferta. ofertas sobre sus productos para
crecimiento y el éxito de la atraer mas clientes.

empresa. Desde la identificacion
de nuevos consumidores hasta el
Gestion de cierre de la monitorizacién del e Cierre de la venta.
ventas acuerdo y la postventa, la
gestion de ventas abarca una
serie de tacticas y actividades
destinadas a mejorar la eficacia
y la eficiencia del proceso de
ventas.

e Existe un cierre de venta en la
empresa.

¢ Una vez hecha la venta la
e Seguimiento posventa. empresa hace un seguimiento
posventa.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

» Gestion de marketing: Estard conformada por lo siguiente:

Tabla 35

Gestion de marketing después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Descripcion Aspectos

Fase . Resultados
Operacional Evaluados
Promocion de La empresa hace publicidades para que pueda
El obietivo de | ti6n  marca promocionar los productos textiles y
de (r)n ;?kgcqngeesa gestion promocione su marca.
i

promover una marca, La empresa realiza campafias publicitarias y
Gestion de  Producto o servicio Promocion de asi promociona sus servicios ya sea en el
marketing analizando, servicio establecimiento como en sus paginas

_planlflcando, principales.

implementando y

gzcggz?;;ma variedad Promocién de La empresa realiza campafias publicitarias y

asi promociona los productos textiles en todas

Producto L. o
sus paginas principales.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.
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» Gestion de clientes: Estara conformado por lo siguiente:

Tabla 36

Gestion de clientes después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

L . Aspectos
Fase Descripcion Operacional b Resultados
Evaluados
i ici - Identificacion de . .
Para garantizar Ig felicidad los cli -La empresa identifica a sus fieles
del cliente y cultivar su os clientes clientes.
lealtad duradera, la gestion ~ Potenciales.
del cliente es crucial. Desde
roporcionar asistencia al . L
EIieFr)ne en el punto de venta Grado de - El grado de satisfaccion de la
Ges:tlon de hasta establecer programas Satisfaccion. empresa es bueno.
clientes L
de lealtad y retencién, la
gestion del cliente implica
i Acti - Programas que
una serie de tacticas y recorgl ensenqla - La empresa recompensa a sus
actividades destinadas a fideli dp el clientes por su fidelidad hacia la
mejorar la experiencia del 1defidad ae 1os
. - empresa.
cliente. clientes.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.

» Gestion de fuerza de ventas: Estara conformado por lo siguiente:

Tabla 37

Gestion de fuerza después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Descripcion

Fase . Aspectos Evaluados Resultados
Operacional
La empresa después de las
. . capacitaciones se interesa en sus
§ Necesidades del personal. .
La tgestloln de fue_:ézzé ge P empleados dandoles la
coor dir?ar estignar La empresa Juliaquefiita realiza
adecua dame}; teg sus Capacitacion y desarrollo del  capacitaciones con sus
Gestion personal. empleados para el bienestar de la
recursos humanos,
fuerzade . empresa.
incluyendo la .
ventas La empresa implemento

contratacion, formacion
y retencidn del personal,
asi como la motivacion y
satisfaccion de  los
empleados.

Motivacion y satisfaccion del  programas de motivacion hacia
empleado. sus empleados y asi estén
satisfechos.
Se le hizo una politica de
Retencion del personal. comodidad a los empleados para
gue puedan estar satisfechos.

Nota: Recopilacion de la evaluacion.
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b) Percepcion de los empleados sobre el desarrollo en el area de ventas después de
aplicar las cinco fuerzas de Porter
En lo que contempla este resultado nos dara a conocer los resultados de la encuesta
realizada después de aplicar el modelo de las cinco fuerzas de Porter en la empresa
textil Juliaquefiita que constara de 10 items teniendo los siguientes resultados:

v Item 1: ¢Los vendedores reciben capacitacion para mejorar sus habilidades y
métodos?

Tabla 38

item 1 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %

Siempre 3 75%

Casi Siempre 1 25%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%

Total 4 100%

Figura 23

item 1 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Capacitacion del Personal

S 80%
©
S 60%
S 40%
<
@ 20%
<
= 0%
8 Siempre
o g 0%
= Casi Siempre Algunas . y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 75% 25% 0% 0% 0%

Segun el item 1 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la capacitacion
del personal se realiza Siempre 75%, Casi Siempre 25%, Algunas Veces un 0%, un 0%

Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v Item 2: ¢Se evalla generalmente si los empleados del sector comercial siguen las

politicas de ventas de la compafiia?

Tabla 39

item 2 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 2 50%
Casi Siempre 2 50%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 24

item 2 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Evaluacion sobre las politicas de venta

o
S 50% ‘
N
5 40% ’
= 0,
2 30% ’
@ 20%
<
= 10%
S 0%
S .
o Siempre Casi Si
asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 50% 50% 0% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 2 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la evaluacion
sobre las politicas de venta se realiza Siempre 50%, Casi Siempre 50%, Algunas Veces un

0%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 3: ¢;Cuando cumple con los objetivos de ventas que ha establecido su gerente, a

menudo recibe una recompensa del personal?

Tabla 40

item 3 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 4 100%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 25

item 3 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Premiacion al personal en caso alcance las
metas de venta

Siempre

Porcentaje Alcanzado
N
S
X

. 0%
Casi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 100% 0% 0% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 3 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la premiacion al
personal en caso alcance las metas de venta se realiza Siempre 100%, Casi Siempre 0%,

Algunas Veces un 0%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

TESIS UANCV (%j& INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

v Item 4: ¢Se sugieren objetivos de ventas para cumplir con los objetivos

predeterminados?

Tabla 41

item 4 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 3 75%
Casi Siempre 1 25%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 26

item 4 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Proposicion de objetivos para que la venta

mejore
S 80%
©
2 60%
[+
L 40%
;E 20%
g 0%
c
D a
o Siempre Casi Si
S asi Siempre Algunas . y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 75% 25% 0% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 4 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la proposicién de
objetivos para que la venta mejore se realiza Siempre 75%, Casi Siempre 25%, Algunas

Veces un 0%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 5: ¢Se utilizan técnicas de marketing u otras tacticas utilizadas para cumplir con

los objetivos de ventas de la compariia?

Tabla 42

item 5 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 4 100%
Casi Siempre 0 0%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 27

item 5 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Realizan estrategias de marketing para la
mejora de la venta

Siempre

Porcentaje Alcanzado
N
S
X

. 0%
Casi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca
Porcentaje 100% 0% 0% 0% 0%

Nota. Datos recopilados de la empresa

Segun el item 5 que los empleados de la empresa Juliaquefita piensan que se realizan
estrategias de marketing para la mejora de la venta se realiza Siempre 100%, Casi Siempre

0%, Algunas Veces un 0%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Item 6: ¢Estan organizados los productos segun el tipo de producto?

Tabla 43

item 6 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 1 25%
Casi Siempre 3 75%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 28

item 6 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Orden en los productos de venta por tipos

o
3 80%
N
& 60%
S
<< 40%
.CD
S 20%
c
S 0%
S .
o Siempre Casi Si
asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 25% 75% 0% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 6 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que existe orden en
los productos de venta por tipos se realiza Siempre 25%, Casi Siempre 75%, Algunas Veces

un 0%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁg% VICERRECTORADO ,DE

TESIS UANCV %njé INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

v' Ttem 7: ¢El mercado local esta tipicamente satisfecho por la accion de mercancias?

Tabla 44

item 7 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 0 0%
Casi Siempre 3 75%
Algunas Veces 1 25%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 29

item 7 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Los productos estan bien abastecidos para la

venta
o
R 80% —
5 6o ’
I 40% ’
2 20%
[
s 0%
s Siempre
£ Casi Siempre

Algunas R v

aras Veces
Veces Nunca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 0% 75% 25% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 7 que los empleados de la empresa Juliaquefita piensan que los productos
estan bien abastecidos para la venta y se realiza Siempre 0%, Casi Siempre 75%, Algunas

Veces un 25%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v Item 8: ¢Los articulos en el almacén se conservan adecuadamente?

Tabla 45

item 8 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 1 25%
Casi Siempre 2 50%
Algunas Veces 1 25%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 30

item 8 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Mantenimiento de los productos en el almacén

para ventas
S 50%
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N 40%
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g 0%
c
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S asi Siempre Algunas . y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 25% 50% 25% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 8 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que el mantenimiento
de los productos en el almacén para ventas se realiza Siempre 25%, Casi Siempre 50%,

Algunas Veces un 25%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 9: ¢El negocio generalmente cumple con sus objetivos de ventas?

Tabla 46

item 9 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 2 50%
Casi Siempre 1 25%
Algunas Veces 1 25%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 31

item 9 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

La empresa alcanza sus metas en ventas

o
= 50% %
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<
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S 0%
S .
o Siempre Casi Si
asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 50% 25% 25% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun el item 9 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que la empresa
alcanza sus metas en ventas se realiza Siempre 50%, Casi Siempre 25%, Algunas Veces un

25%, un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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v' Ttem 10: ¢Hay objetivos para el departamento de ventas de la compafiia?

Tabla 47

item 10 del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Frecuencia Porcentaje %
Siempre 3 75%
Casi Siempre 1 25%
Algunas Veces 0 0%
Raras Veces 0 0%
Nunca 0 0%
Total 4 100%

Nota. Datos recopilados de la empresa

Figura 32

item 10 del &rea de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Se traza metas en ventas en la empresa

o
3 80%
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& 60%
S
<< 40%
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c
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o Siempre Casi Si
asi Siempre Algunas - y
aras Veces
Veces Nunca

Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 75% 25% 0% 0% 0%

Nota. Datos recopilados de la empresa

Segun el item 10 que los empleados de la empresa Juliaquefiita piensan que se traza metas
en ventas en la empresa se realiza Siempre 75%, Casi Siempre 25%, Algunas Veces un 0%,

un 0% Raras veces y un 0% dicen Nunca.
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» Resultados generales sobre la percepcion del empleado del desarrollo del area de

ventas en la empresa Juliaquefiita después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Tabla 48

Percepcion general sobre el area de ventas después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Casi  Algunas Raras

. Nunca
Siempre Veces  Veces

N.° Preguntas Siempre

¢Los ve_n_dedores reglben capacitacion para mejorar 7504 2506 0% 0% 0%
sus habilidades y métodos?

¢ Se evalla generalmente si los empleados del sector

2 comercial siguen las politicas de ventas de la 50% 50% 0% 0% 0%
compafiia?

¢Cuando cumple con los objetivos de ventas que ha
3 establecido su gerente, a menudo recibe una 100% 0% 0% 0% 0%
recompensa del personal?

¢Se sugieren objetivos de ventas para cumplir con los

0, 0, 0, 0, 0,
objetivos predeterminados? 5% 25% 0% 0% 0%

¢Se utilizan técnicas de marketing u otras tacticas

5 utilizadas para cumplir con los objetivos de ventas de 100% 0% 0% 0% 0%
la compafiia?

6 ¢ Estan organizados los productos segln el tipo de 2506 750 0% 0% 0%
producto?

7 ¢El mercado local esta tipicamente satisfecho por la 0% 750 2506 0% 0%

accion de mercancias?

¢Los articulos en el almacén se conservan 25% 50% 25% 0% 0%

adecuadamente?
9 S,,Erlltr;(;gocm generalmente cumple con sus objetivos de 50% 25% 25% 0% 0%
10 ¢Hay objetivos para el departamento de ventas de la 7504 2506 0% 0% 0%

compafiia?

Nota. Recopilacion de la empresa
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» Resultado general sobre la percepcion del desarrollo del area de ventas en la
empresa Juliaquefiita después de aplicar las cinco fuerzas de Porter: Los cuadros
y datos siguientes presentaran los resultados globales de la ampliacion de la superficie
de venta de la empresa Juliaquefiita.

Tabla 49

Perspectiva del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Categoria Promedio
Siempre 57.5%
Casi Siempre 35%
Algunas Veces 7.5%
Raras Veces 0%
Nunca 0%
Total 100%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 33

Perspectiva del area de ventas luego de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

Resultado general de la perspectiva del
desarrollo del area de ventas

cgu 60.0%

% 40.0%

j_i’ 20.0%

o 0.0%

oL _

§ Stempre el Algunas 0%

S Siempre

S Veces Raras Veces NUnca
Siempre Casi Siempre Algunas Veces Raras Veces Nunca

Porcentaje 57.5% 35% 7.5% 0% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Segun los resultados generales de la perspectiva del desarrollo del area de ventas se puede
notar que de todos los items encuestados la gran mayoria del personal dicen Siempre con un

57.5%.
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» Perspectiva general sobre el nivel del desarrollo del area de ventas en la empresa
Juliaquenita despues de aplicar las cinco fuerzas de Porter
Con respecto a este aspecto, los datos adquiridos para cada dimension se han
sintetizado y clasificado en bajo, medio y alto, y los resultados se presentan en los aspectos
subsiguientes.

Tabla 50

Nivel del area de ventas después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Nivel Porcentaje %
Alto 92.5%

Medio 7.5%
Bajo 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

Figura 34

Nivel del area de ventas después de aplicar las cinco fuerzas de Porter

Perspectiva del nivel del desarrollo del area de
ventas despues de aplicar las cinco fuerzas de

porter
S 100.0%
©
N
c
8 50.0%
<
2, 0.0%
[+ g ”
S Alto .
o Medio .
S Bajo
o
Alto Medio Bajo
Porcentaje 92.5% 7.5% 0%

Nota. Recopilacién de la empresa

El resultado del desarrollo del area de ventas, tras la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter,

indica un alto nivel del 92,5% en el sector de ventas de la empresa textil Juliaquefiita.
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c) Resultados sobre el estado situacional después de aplicar el modelo de las cinco
fuerzas de Porter en el rea de ventas en la empresa textil Juliaquefita

En este resultado daremos a conocer cual es la mejora que tuvo los elementos

evaluados que son planificacion estratégica, gestion de ventas, gestion de marketing, gestion

de clientes, gestion de fuerza de ventas y la percepcion del empleado y teniendo los

siguientes resultados:

Tabla 51

Elementos evaluados del area de ventas con la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter

e Estado
Elementos evaluados Especificacion . .
situacional
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
e - Porter en la planificacion estratégica no existe ya
Planificacion estratégica P g y Bueno

la demora al momento de enviar los productos
textiles.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Porter en gestion de ventas la atencidn al cliente es
Gestion de Ventas buena gracias a las capacitaciones que se desarrolla ~ Bueno
constantemente, como tampoco hay demoras en
los pedidos que realizan.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Porter en gestion de marketing la empresa
Gestion de marketing Juliaquefiita aplico lo que es marketing digital para Bueno
asi llegar a todos los destinos y atraer a mas
clientes y asi tener estabilidad en el mercado.
Area de Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
ventas Porter en la gestion de clientes se tuvo una
atencion personalizada a cada cliente que acadia al
establecimiento y eso se debia también a las
capacitaciones realizadas por la empresa por el
bienestar de Juliaquefiita.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Porter en la gestién de fuerza de ventas se
Gestion de fuerza de ventas  implementd estrategias como son promaociones, Bueno
descuentos, etc. para asi tener una estabilidad
buena en el &rea de ventas.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Porter en lo que es la percepcion del empleado se

Gestion de clientes Bueno

Percepcién del empleado  pudo ver que existe una incidencia en todo aspecto Alto
y que el nivel es Alto en el desarrollo del area de
ventas.
Resultado sobre el area de ventas Bueno

Nota. Recopilacion de la empresa
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e Segun los resultados obtenidos sobre el desarrollo del area de ventas después de la
inclusion de las cinco fuerzas de Porter en la empresa textil Juliaquefiita se tuvo que

el estado situacional es Bueno.

d) Comparativo sobre el estado situacional actual y el estado situacional después de
la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter en la empresa textil Juliaquefiita.

En las siguientes lineas mostraremos cuanto influyo la aplicabilidad de las cinco

fuerzas de Porter haciendo un comparativo del cémo era el estado situacional antes y el

estado situacional después, asi como también la percepcion de los empleados, teniendo los

siguientes resultados:

a Planificacion estratégica

Tabla 52

Comparativo de la planificacion estratégica

Fase Aspectos Resultados Estado situacional ~ Resultados estado situacional
evaluados antes después
Planificacion . N La empresa textil Juliaquefita
o Carencia de Planificacion - P Xut Jutiaq
estratégica. tiene una planificacion adecuada.
Anélisis del No desarrolla un analisis de Desarrolla primero un andlisis
mercado. Mercado. exhaustivo de mercado.

Desarrollo de
No presenta nuevos Productos y
productos y servicios La empresa presenta productos

Planificacion Servicios. nuevos hacia sus clientes.
estratégica
Gestion de marca. No desarrollo acciones sobre ello. Desarrolla gestion de marcas.

Gestién de calidad .
Y No desarrollo acciones sobre ello. La empresa presenta marcas de
de servicio. calidad.

La empresa presenta una
tecnologia para el servicio de los
clientes.

Implementacion  No presenta Ninguna a lo
de la tecnologia.  convencional.

Nota. Recopilacion de la empresa
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a Gestion de ventas

Tabla 53

Comparativo de Gestion de ventas

Fase Aspectos Resultados Estado situacional Resultados estado situacional
evaluados antes después
L La empresa aplico lo que es
Presentacion de la . P P q
oferta No presenta algun tipo de oferta ofertas sobre sus productos para
' sobre sus productos. atraer mas clientes.
Gestion de . .
. Existe un cierre de venta en la
ventas Cierre de la venta.

Seguimiento
posventa.

No hay un cierre de la venta.

No existe un seguimiento
posventa.

empresa.

Una vez hecha la venta la empresa
hace un seguimiento posventa.

Nota. Recopilacion de la empresa

a Gestion de marketing

Tabla 54

Comparativo de Gestion de marketing

Fase Aspectos Resultados Estado situacional Resultados estadg situacional
evaluados antes después
La empresa hace publicidades
Promocion de No existe Publicidad actual que para que pueda promocionar los
marca promocione la marca productos textiles y promocione
su marca.
Los articulos textiles de la Labimpre§a reallga campanas
., Promocion de  empresa no se anuncian en publicitarias y asi promociona sus
Gestion de servicio ninguno de los distintos medios ~ So V108 ya seaen el
marketing establecimiento como en sus

Promocién de
producto

digitales o fisicos.

La empresa no realiza ningdn
esfuerzo publicitario para sus
productos textiles ni en soporte
fisico ni digital.

paginas principales.

La empresa realiza campafias
publicitarias y asi promociona los
productos textiles en todas sus
paginas principales.

Nota. Recopilacion de la empresa
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a Gestion de clientes

Tabla 55

Comparativo de Gestion de clientes

R
O

Fase Aspectos Resultados Estado situacional ~ Resultados estado situacional
evaluados antes después
Identificar los Degarro!lc.) mwﬂuente_ de tacticas La empresa identifica a sus fieles
. de identificacion de clientes -
clientes . clientes.
potenciales.
Gestion de Nivel de Se ha determinado que el nivel de EI grado de satisfaccion de la
clientes Satisfaccion.  satisfaccion es moderado. empresa es bueno.

iniciativas que
honran a los
clientes devotos.

No existen sistemas de incentivos
para fidelizar a los clientes.

La empresa recompensa a sus
clientes por su fidelidad hacia la
empresa.

Nota. Recopilacion de la empresa

a Gestion fuerza de ventas

Tabla 56

Comparativo de Gestion de fuerza de ventas

Fase Aspectos Resultados Estado situacional ~ Resultados estado situacional
evaluados antes después
. - La empresa después de las
. No se tienen suficientemente en RS )
Necesidades del . capacitaciones se interesa en sus
cuenta las necesidades del .
personal. empleados dandoles la
personal. .
comodidad.
Capacitaciony  No existen programas de La empresa Juliaquefiita realiza
desarrollo del desarrollo o formacion del capacitaciones con sus empleados
personal. personal. para el bienestar de la empresa.
Gestion
fuerza de L impl ‘
L . a empresa implemento
ventas Motivacion y No tiene un programa que P piemento .

. . . programas de motivacion hacia

satisfaccion del ~ promueva la felicidad y la P
L sus empleados y asi estén
empleado. motivacion de los empleados.

Retencion del
personal.

Las caracteristicas del desarrollo
laboral no incluyen una politica
de retencién del personal.

satisfechos.

Se le hizo una politica de
comodidad a los empleados para
que puedan estar satisfechos.
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Nota. Recopilacion de la empresa

a Comparativo de la percepcion del empleado sobre el rea de ventas

Tabla 57

Comparativo del nivel del &rea de ventas

Nivel Antes Después
Alto 0% 92.5%

Medio 25% 7.5%
Bajo 75% 0%

Nota. Recopilacion de la empresa

Figura 35

Comparativo del nivel del area de ventas

Comparativo del nivel del &rea de ventas segun
la percepcion del empleado

100% 92.5%

o
K
N 80%
3
< 60%
()
‘T 40%
@
S 20%
o
o
0%
ALTO MEDIO BAJO
Alto Medio Bajo
OAntes 0% 25% 75%
O Después 92.5% 7.5% 0%

Nota. Recopilacion de la empresa

Segun el comparativo del nivel del area de ventas segun la percepcion de los empleados se
puede ver que hay una incidencia significativa pasando del nivel Bajo de 75% al 0%, un
nivel Medio de 25% al 7.5% y un nivel Alto de 0% al 92.5% llegando a tener un incremento

positivo.
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co fuerzas de Porter

Elementos e Estado Estado situacional e
Especificacion . - . Especificacion
evaluados situacional antes después
e . ) . Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
Planificacion Existe una demora en él envi6 de los NS o .
. - Malo Bueno en la planificacién estratégica no existe ya la demora al
estratégica productos textiles. - .
momento de enviar los productos textiles.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
La atencion al cliente es mala ya que en gestion de ventas la atencion al cliente es buena
Gestion de Ventas  existe una demora en los pedidos que Malo Bueno gracias a las capacitaciones que se desarrolla
realizan. constantemente, como tampoco hay demoras en los
pedidos que realizan.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
Gestion de Con respecto a este elemen_tq se pudo en gestion de marketing !a empresa/JuIiaqueﬁita aplico
marketing comprpl_aar que faltaba publlc_ldad tanto Malo Bueno Io_que es marketlng dlg_ltal para asi llegar a toc_jc_)s los
fisica y en las redes sociales. destinos y atraer a méas clientes y asi tener estabilidad en
el mercado.
Area de Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
ventas en la gestion de clientes se tuvo una atencion
Gestion de Existe carencia en la atencion personalizada a cada cliente que acadia al
. : . . Malo Bueno o . L
clientes personalizada hacia los clientes. establecimiento y eso se debia también a las
capacitaciones realizadas por la empresa por el bienestar
de Juliaquefiita.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
Gestion de fuerza  Existe carencias y falta de estrategias Malo BLENo en la gestion de fuerza de ventas se implementd
de ventas para el bienestar del personal. estrategias como son promociones, descuentos, etc. para
asi tener una estabilidad buena en el area de ventas.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter
Percepcion del  Se puede ver que existe un nivel Bajo en Bajo Alto en lo que es la percepcion del empleado se pudo ver que
empleado el desarrollo del area de ventas. existe una incidencia en todo aspecto y que el nivel es
Alto en el desarrollo del area de ventas.
Estado situacional antes Malo Bueno Estado situacional después

Nota. Recopilacion de la empresa
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4.2 Discusion de Resultados

e Los articulos de Villarreal A. (2020) tienen como objetivo ilustrar la importancia del
andlisis competitivo, afirmando que las estrategias a adoptar dependen de la toma de
decisiones. Del mismo modo, Mella K. y Baez R. (2018) coinciden con el valor del
analisis exhaustivo para definir la competencia, enfatizando que el conocimiento para
implementar un método que mejore la productividad ha demostrado ser ventajoso para
estos autores. Las referencias utilizadas reforzaron la investigacion realizada, revelando
que la gestion de las cinco fuerzas de Porter sirve como un método para identificar las
debilidades y fortalezas de una organizacién que pueden generar valor e impacto dentro
del sector. Se concluy6 que antes de aplicar las cinco fuerzas de Porter, el estado
situacional de la compafiia Juliaquefiita era pobre, ya que la evaluacién del area de ventas
indicaba deficiencias en planificacion estratégica, gestion de ventas, gestion de
marketing, gestion de clientes, gestion de la fuerza de ventas y una baja percepcion entre

los empleados en el departamento de ventas.

e La aplicabilidad de las cinco fuerzas de Porter se realizé de manera positiva ya que se
implemento estrategias para la mejora de la productividad del area de ventas ya que el
método permiti6 identificar falencias que existia en laempresay es por eso que su estado
situacional de la empresa antes de la implementacion era Malo, Para la mejora de la
productividad del area de ventas se aplicd lo que es marketing digital, promociones,

sorteos para los clientes, capacitaciones del personal para las atenciones al cliente, etc.

e Laincidencia que se tuvo con la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter

fue Bueno ya que al implementar el modelo se tuvo los siguientes resultados en los

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV 3 | NVESTRAGION
S

aspectos que se evalud siendo planificacion estratégica que tuvo una condicion Buena,
gestidn de ventas tuvo una condicion Buena, gestion de marketing tuvo una condicion
Buena, gestion de clientes tuvo una condicion Buena, gestion de fuerza de ventas tuvo
una condicion Buena y la percepcion del personal tuvo una condicion Alta en el area de

ventas.
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CONCLUSIONES

Primera, el estado situacional actual en el area de ventas que presenta la empresa textil

Juliaquefiita es Malo con un nivel Bajo de percepcion del personal de 75%

Segunda, la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en el area de ventas en
la empresa textil Juliaquefiita se desarrolld Positivamente en los aspectos de amenaza de
nuevos competidores, rivalidad de los competidores, amenaza de productos sustitutos, poder

de negociacién de los proveedores y el poder de negociacion de los clientes.

Tercera, la incidencia de la aplicabilidad del modelo de las cinco fuerzas de Porter en la
empresa textil Juliaquefiita es Bueno con un nivel Alto de percepcién del personal pasando

de un 0% a 92.5%.
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RECOMENDACIONES

Primera, se recomienda que los empleados presten mucha atencién en las capacitaciones
que se realizaran en la empresa para asi tener un conocimiento necesario en cada una de las

dimensiones realizadas.

Segunda, se recomienda hacer una evaluacion seguida al personal sobre su trabajo con la
nueva aplicacion realizada en la empresa para la productividad en el area de ventas como

también su desempefio laboral en la empresa.

Tercera, se recomienda que la empresa trabaje arduamente en brindarles mayores beneficios
a los clientes elevando asi el indice de calidad de sus productos, como también se debe
analizar las fortalezas y debilidades de los mismos ayudas a que ingresen al mercado de

manera beneficiosa.
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Anexo A. Matriz de Consistencia

DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024

TITULO DE TESIS: INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS

Problemas

Objetivos

Hipdtesis

Variables

Inst. de
Medicién

Problema General:

iComo serd la incidencia de la
aplicabilidad del modelo de las
cinco fuerzas de Porter sobre la
productividad en el drea de ventas
de la empresa textil Juliaquefita
en la ciudad de Juliaca?

Objetivo General:

Determinar la incidencia de |la
aplicabilidad del modelo de las
cinco fuerzas de Porter sobre la
productividad en el drea de ventas
de la empresa textil Juliaquenita en
la ciudad de Juliaca.

Hipétesis General:

La incidencia de la aplicabilidad del
modelo de las cinco fuerzas de Porter
sobre la productividad en el area de
ventas en una empresa textil
Juliaguehita en la ciudad de Juliaca
serd positiva.

Problemas Especificos

Obijetivos Especificos

Hipdtesis Especificas

iCual serd el estado situacional
actual en el drea de ventas de la
empresa textil Juliaquedita en la
ciudad de Juliaca?

iCémo se desarrollard la
aplicabilidad del modelo de las
cinco fuerzas de Porter en el area
de ventas de la empresa textil
Juliaquefita en la ciudad de
Juliaca?

i Cémo incide la aplicabilidad del
modelo de las cinco fuerzas de
Porter en la empresa Juliaquefita
en la ciudad de Juliaca?

Determinar el estado situacional
actual en el drea de ventas de la
empresa textil Juliaquefita en la
ciudad de Juliaca.

Desarrollar la  aplicabilidad  del
modelo de las cinco fuerzas de
Porter en el 4rea de ventas de la
empresa textil Juliaquedita en la
ciudad de Juliaca.

Determinar la incidencia de la
aplicabilidad del modelo de las
cinco fuerzas de Porter en la
empresa textil Juliaquefita en la
ciudad de Juliaca.

El estado situacional actual en el area
de ventas de la empresa textil
Juliaquenhita en la ciudad de Juliaca
serd Malo.

El desarrollo de la aplicabilidad del
modelo de las cinco fuerzas de Porter
en el drea de ventas de la empresa textil
Juliaquehita en la ciudad de Juliaca se
desarrollara positivamente.

La incidencia de la aplicabilidad del
modelo de las cinco fuerzas de Porter
en la empresa textil Juliaquenita en la
ciudad de Juliaca seréd Buena.

Variable Independiente

MODELO DE LAS CINCO
FUERZAS

Dimensiones:
Amenaza de los nuevos
competidores
Rivalidad entre competidores
existentes
Amenaza de productos y
servicios sustitos
Poder de negociacion del
proveedor
Poder de negociacién del
cliente

Variable Dependiente
CRECIMIENTO EMPRESARIAL

Dimensiones:
Reconocimiento de la marca

Formatos de
medicion de las
dimensiones

Formatos de
medicién -
evaluacion
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Anexo B. Resumen general de la percepcidon general sobre el area de ventas de la

empresa

Casi Algunas | Raras

N
Siempre | Veces | Veces unca

N.° Preguntas Siempre

¢ Los vendedores reciben capacitacion

0, 0, 0, 0, 0,
para mejorar sus habilidades y métodos? 0% 0% 25% 25% | 50%

¢ Se evalua generalmente si los empleados
2 |delsector comercial siguen las politicas de 0% 0% 50% 25% | 25%
ventas de la compania?

¢ Cuando cumple con los objetivos de
ventas que ha establecido su gerente, a
menudo recibe una recompensa del
personal?

0% 0% 0% 0% | 100%

¢ Se sugieren objetivos de ventas para
4 | cumplir con los objetivos 0% 0% 0% 50% | 50%
predeterminados?

¢ Se utilizan técnicas de marketing u otras
5 |tacticas utilizadas para cumplir con los 0% 0% 0% 50% | 50%
objetivos de ventas de la compania?

¢ Estan organizados los productos segun el

. % % % 25% | 75%
6 tipo de producto? 0% 0% 0% 5% 5%
7 (;El'mercado locales.t? tipicamente ’ 0% 0% 75% 25% 0%
satisfecho por la accién de mercancias?
8 ¢Los articulos en el almacén se conservan 0% 0% 50% 50% 0%
adecuadamente?
9 (;E! nggomo generalmente cumple con sus 0% 0% 50% 50% 0%
objetivos de ventas?
10 ¢Hay objetivos para el departamento de 0% 0% 0% 50% | 50%

ventas de la compafiia?
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Anexo C. Andlisis sobre la aplicabilidad de las cinco fuerzas de Porter en la empresa.

Analisis de la aplicabilidad de las cinco fuerzas de Porter

En esta fuerza que consiste en la amenaza de nuevos
competidores que ingresan al mercado, para la empresa
textil Juliaquefita no es ninguna amenaza ya que
Amenaza de nuevos competidores | anteriormente ingresaron al mercado distintas empresas
y Juliaquenita sobresalia y para eso se impuso y se aplico
lo que es el marketing digital para la atracciény el llamado
de los clientes para el area de ventas.

En esta fuerza que consiste en la rivalidad de los
competidores no se hizo mas que otra cosa que la
Rivalidad de los competidores creacién de promociones de descuento hacia nuestros
clientes y asi el llamado de nuevos clientes y la retencion
de nuestros clientes en la empresa textil Juliaquenita.

En esta fuerza que consiste en la amenaza de productos
sustitutos se realiz6 descuentos hacia nuestros clientes
como también ofrecerles productos de buena calidad a
un bajo precio para asi el cliente se sienta satisfecho y
como también atraer nuevos clientes hacia la empresa
textil Juliaquenita.

Amenaza de productos sustitutos

En esta fuerza que consiste en el poder de negociacion de
los proveedores la empresa Juliaqueiita opto por tomar
las mejores decisiones y conversar con los proveedores
que por parte los abastece exigirle la adquisiciéon de
buenos productos que sean favorables hacia los clientes
para ello se tuvo charlas para el beneficio de la empresa
textil Juliaquenita.

Poder de negociacion de los
proveedores

En esta fuerza que consiste en el poder de negociacién de
los clientes la empresa Juliaqueiita opto por una
Poder de negociacion de los estrategia que es dar regalos tanto a nuevos clientes

clientes como también al cliente que frecuentan seguido como
también realizar sorteos de todo tipo ya sea productos
textiles u otros productos.
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Anexo D. resumen general de la percepcion general sobre el area de ventas después de

aplicar las cinco fuerzas de Porter.

Casi | Algunas | Raras

N
Siempre | Veces | Veces unca

N.° Preguntas Siempre

¢Los vendedores reciben capacitacion para

0, 0, 0, 0, 0,
mejorar sus habilidades y métodos? 75% 25% 0% 0% 0%

¢ Se evalua generalmente silos empleados del
2 | sector comercial siguen las politicas de 50% 50% 0% 0% 0%
ventas de la compafia?

¢ Cuando cumple con los objetivos de ventas
3 | que ha establecido su gerente, a menudo 100% 0% 0% 0% 0%
recibe una recompensa del personal?

¢ Se sugieren objetivos de ventas para cumplir

0, 0, 0, 0, 0,
con los objetivos predeterminados? 75% 25% 0% 0% 0%

¢Se utilizan técnicas de marketing u otras
5 | tacticas utilizadas para cumplir con los 100% 0% 0% 0% 0%
objetivos de ventas de la compania?

¢ Estan organizados los productos segun el

6 | 25% 75% 0% 0% 0%
tipo de producto?
; ELmercado local esta tipicamente satisfecho
12
7 por la accién de mercancias? 0% 75% 25% 0% 0%
8 glézzj;zc::;:fenoel almacén se conservan 25% 50% 25% 0% 0%
9 ¢Elnegocio generalmente cumple con sus 50% 25% 25% 0% 0%
objetivos de ventas?
10 ¢ Hay objetivos para el departamento de 75% 25% 0% 0% 0%

ventas de la compafia?

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




TESIS UANCV

VICERRECTORADO DE
INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

Anexo E. Resumen del estado situacional actual (antes) y el estado situacional después de aplicar las cinco fuerzas de Porter.

Estado . .
Elementos e . . . Estado situacional g o
Especificacion situacional ) Especificacion
evaluados después
antes
e . . . Después de la aplicacidon de las cinco fuerzas de
Planificacion Existe una demora en él envi6 de los e s .
L - Malo Bueno Porter en la planificacidn estratégica no existe ya la
estratégica productos textiles. . -
demora al momento de enviar los productos textiles.
Después de la aplicacidn de las cinco fuerzas de
La atencién al cliente es mala ya que Porter en gestidn de ventas la atencion al cliente es
Gestion de Ventas | existe una demora en los pedidos que Malo Bueno buena gracias a las capacitaciones que se desarrolla
realizan. constantemente, como tampoco hay demoras en los
pedidos que realizan.
Después de la aplicacidén de las cinco fuerzas de
Gestién de Con respecto a este elemento se pudo Porter en gestion de marketing la empresa Juliaquenita
marketing comprobar que faltaba publicidad tanto Malo Bueno aplico lo que es marketing digital para asi llegar a
fisicay en las redes sociales. todos los destinos y atraer a mas clientes y asi tener
estabilidad en el mercado.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Areade Porter en la gestion de clientes se tuvo una atencion
ventas Gestion de Existe carencia en la atencion personalizada a cada cliente que acadia al
. . . . Malo Bueno . . L
clientes personalizada hacia los clientes. establecimientoy eso se debia también a las
capacitaciones realizadas por la empresa por el
bienestar de Juliaqueiita.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
L. . . . Porter en la gestion de fuerza de ventas se implemento
Gestion de fuerza | Existe carencias y falta de estrategias . .
. Malo Bueno estrategias como son promociones, descuentos, etc.
de ventas para el bienestar del personal. . - .
para asi tener una estabilidad buena en el drea de
ventas.
Después de la aplicacion de las cinco fuerzas de
Percepciondel | Se puede ver que existe un nivel Bajo en Baio Alto Porter en lo que es la percepcion del empleado se
empleado el desarrollo del area de ventas. ) pudo ver que existe una incidencia en todo aspectoy
que el nivel es Alto en el desarrollo del area de ventas.
Estado situacional antes Malo Bueno Estado situacional después
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Validacion de instrumento

PICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:

JUICIO DE EXPERTOS

. REFERENCIAS =
a. EXPERTO/NOMBRES : TES‘L’; CS'-C"H)H C-S'mu.o ﬁbCNACQ

...........................................................................................

b. CARGOACTUAL .. JdGS8MTE ... seerenreereseesesessssanaass Iy R R e A
d GRADOACADEMICO 1. JABGUATER ..oooooeooiociesiasiiiisimanianispisiesmmemmirtsssssissssssass

- TEST DE LIKERT DE “INGIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS
OE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA TEXTIL
JULIAQUERITA JULIACA 2024"

. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach: KATERIN ALEMAN QUISPE

IV:  ASPECTOS DE VALIDACION
($=Deficante; 2= Reguiar; 3=Boana; 4=Muy Buena; 5= Excelents)

HEIFIT IR
INDICADORES CRITERIOS gl 2| 5 23 3
3| ¥ 3
1, CLARIDAD Extd redactado con lenguale aproplado 1 Pl
2. OBIETIVIDAD Esta expresado en capacidades observaties | ~
3. ACTUALIDAD E1ta sdecusdo af avance de la clencia {
4. ORGANIZACION Existe una ofganiracion Iogica de hos Items y fas vaciables ' P4
5. SUFICIENCIA Valora Las dimnensiones en cantidad y calidad sificientes o
6. INTENCIONALIDAD Esta adecunde para cumplir los objetivos de la nvestigacidn pra
7. CONSISTENCIA Estd Dasado en sspectos tedricos y dentificos "
#. COMERENCIA Entre s dimensiones, Indicadores ¢ ftems -
9. METODOLOGIA | Responde al propdsito de la investigacidn P
10. PERTINENCIA | s Gril y adecusdo para la investigadidn P
Coaficionte de valorizacién porcentual, C=Total/50=
V. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
VL. RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado  (C>78%=078) [~ |
Desaprobado (C<75%=0.75) [:
N* DN! FIRMA DEL EXPERTO LUGAR Y FECHA
g2l T .
QBT / 17 /0912024
; Ay {,M.U.\Q
l | |
|
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FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:

|. REFERENCIAS

a. EXPERTO/NOMBRES
b. CARGO ACTUAL

Validacion de instrumento

JUICIO DE EXPERTOS

. JROME LG Crores APRRYH

..................................... e hasavstesbonsatannrneresdbanTnRRresabasn

..........................................

..........................

....................

l: TEST DE LIKERT DE “INCIDENCIA DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DE LAS CINCO FUERZAS
DE PORTER SOBRE LA PRODUCTIVIDAD EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA TEXTIL
JULIAQUENITA JULIACA 2024"

lll. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach: KATERIN ALEMAN QUISPE

IV: ASPECTOS DE VALIDACION
(1=Deficiente; 2= Regular; 3=Buena; 4=Muy Buena; 5= Excelente)

w -
El % E
INDICADORES CRITERIOS 8| 2 HE: g 3
g| 8| 2|%2| &
o -
1. CLARIDAD Esta redactado con ienguaje apropiado .ol
2. OBJETIVIDAD Esta expresado en capacidades observables X
3. ACTUALIDAD Esta adecuado al avance de la ciencia N
4, ORGANIZACION Existe una organizacion logica de los items y las variables Ty
5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficlentes >
6. INTENCIONALIDAD Esta adecuado para cumplir los objetivos de ia investigacion X
7. CONSISTENCIA Esta basado en aspectos tedricos y cientificos X
8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores e ftems
9, METODOLOGIA Responde al propdsito de la investigacién S<|
10. PERTINENCIA Es til y adecuado para la investigacion ¢
Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50=
V. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
VI, RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado  (C>75%=0.75) E
Desaprobado (C<75%=0.75) E
N* DNI FIRMA DEL EXPERTO LUGAR Y FECHA
J
H13696062 jq/;g/zcz*i
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ANEXO 1 '
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORACION DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCYV

Formato digital [X] Fecha de entrega: 2%-c4-2025

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: KATERIN ALEMAN QUISPE
| Direccion; Psi. PASAJE 01 Urb. VILLA PARAISO MZ. LLT.8

DNI/Camé de Extranjcria/Pasapoﬁc Ne: 70183501 —
Teléfono: _ 931 858 559 email: katy.aleman q123@gmail.com

Nombres y Apellidos: S -

Direccion: ) : ¥ =
DNI/Carné de Extranjeria/Pasapotte N°: : _
Teléfono: - email: ) ;

Facultad y/o Escuela de Posgraab: INGENIERIA DE SISTEMAS. B

Escuela Profesional 0 Mencién: INGENIERIA EMPRESARIAL £ INFORMATICA ;

Titulo o Grado Académicoa optar:TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO |

Asesor: Dr. JUAN BENITES NORIEGA } 3 ’

Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [] | Tesis{X] Trabajo de'-_S_nﬁci_enqi’aProfesionai_l: [[]  Trabajo Académico O ‘

Titulo: lNCIDENC‘I‘A—DE LA APLICABILIDAD DEL MODELO DELAS CINCO FUERZAS

DE PoméafsoaRe LA PRODUCTIVIDAD ENEL AREA DE VENTAS - |
DE LA EMPRESA TEXTIL JULIAQUENITA JULIACA 2024

\ Palabras claves, (3 a 5 términos)..CINGO FUERZAS DE PORTER, PRODUCTIVIDAD, AREA, VENTAS, ENCUESTA

’ :Esta obra se desarrollé en 1a UANCV 22
1

’ | Indicar si su produccién intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros

’ relacionados.
2 §j su produccion intelectual se desarroll6 en la UANCYV totalmente o parcialmente, deberé autorizar el

depésito en el Repositorio de manera obligatoria.

L I |
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2. Referencia de tesis:

" | Bachiller [XTitulo | |2da Especialidad [ |Macstia | [Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:

Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCYV.

Con la autorizacién de depdsito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Céceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al pablico, transformar (ﬁnjc;ameme‘m'diante‘”s'u traduccion a otros idiomas) y
poner a disposicion del pblico i produceion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, enfcualguier medio. conocido O por conocerse, a traves de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCV. doleccion de produccion intelectual, entre 0iros, en el Perly en el extranjero
por el tiempo/y veces que considere necesarias, y libres de femuneraciones.

En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Ciceres Velasquez” podra
reproducir mi.produccion intelectual en cualquier tipo de sopdrtely en més de un ejemplar,
sin modificarsn contenido, solo/con propositos de seguridad,fespaldo y preservacion.
Declaro queda produccion intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha producgién intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.

La Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez® consignaré el nombre del y/o los
autor(es) de fa produccion intelectual, ¥ no le hara ninguna modificacién mas que la
permitida en la licencia, ‘

Autorizo su publicacién (marque con una X)

K Si, autorizo que'se deposite inmediatamente, 3

L—_-' Si, atitorizo que se deposite a partir de la-focha (d/m/a):

I:] No autorizo.

b) Licencia CREATIVE' COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:

Si usted concede tma licencia CREATIVE COMMONS Ssobre su produccion intelectual,
mantiene la titulatidad de los derechos de autor de esta y, a laez, permite que otras personas
puedan reproduciria, comunicarla al piblico y distribuir [ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:

;Quiere permitir usos comérciales de su produccién intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacién pablica de la
produccién intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccién, y comunicacién piiblica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

[E Si autorizo
D No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las llccnm_as CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “mternacional”™ o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano,

La opcion “internacional™ emplea el lenguaje v la terminologia de los tratados

internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opeidn “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mun_digl, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opeion adaptada
a la jurisdiceion del Pera goza de una m;w),;,gﬁcncu ante los tnbunales peruanos
lX] ~ Internacional
i S0l |

O T 1™
Nacional

Linea de investigacion: ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS - P25

',.)-..
- \'u‘
e ks,
! =/
e =x 2. . ;ﬁ*"“j
;.; 2 .'.. et ';._.'\"— "l '.;, -
Firma de Autor ol huella digital “{.'“.?_r 3 '!‘;&lm
-y RO AR &
|’l 1 \ v ~_: > i
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