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RESUMEN

Este trabajo de investigacion, tiene como objetivo disefiar una serie de estrategias
para incrementar las ventas para el afio 2020 en el area corporativa de una empresa
especialista en acabados de construccion. Para ello se realizd una revision sistematica de
30 investigaciones cientificas de las cuales 20 se encuentran alineadas al objetivo
planteado. Cabe sefialar que existen mas de 10 paginas online o bibliotecas virtuales con
acceso a este tipo de investigaciones, sin embargo, algunas de ellas solo cuentan con el
resumen y no permite investigar en profundidad el tema en general lo cual limita la
busqueda. Las bases de datos que se usaron han sido Scielo, Google Scholar, Dspace,
Alicia Concytec, Scopus, Renati y la libreria especializada en temas cientificos llamada

EBSCOhost
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Dentro de las limitaciones se han investigado, no hay un estudio especializado por
estudiar estrategias para incrementar las ventas de acabados de la construccion, siendo un
tema vital para para aumentar la participacion del mercado y por consecuencia mejorar el
posicionamiento de la empresa y por lo tanto repercutir en sus metas organizacionales.
Entre los paises con mayor indice de estudios se encuentran Ecuador, Brasil, El Salvador.
Otra limitacion ha sido no encontrar un numero significativo de estudios empiricos, es

decir, la probabilidad de que las hipotesis planteadas se hayan cumplido, es minima.

En muchos de los estudios, se han utilizado una serie de conceptos estudiados a lo
largo de la carrera por lo tanto se sugiere la rapida implementacion de estrategias de
marketing mix que tratan acerca de las 4p’s que son: precio, producto, plaza y promocion,
identificar oportunidades y amenazas que le ofrece el entorno a la empresa y las fortalezas,
debilidades y las ventajas competitivas, se aplico las diferentes variables de segmentacion
demogréfica, segmentacion del mercado inmobiliario y se determind el perfil del
consumidor basado en el andlisis de variables de un mercado. las variables que han

formado parte de la medicién estadistica se relacionan al sector construccion.

PALABRAS CLAVES: Incremento de las ventas, construccion, estrategia, gestion

comercial.
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ABSTRACT

This research work aims to design a series of strategies to increase sales by 2020 in
the corporate area of a company specialized in construction finishes. To this end, a
systematic review of 30 scientific investigations was carried out, of which 20 are aligned
with the stated objective. It should be noted that there are more than 10 pages online or
virtual libraries with access to this type of research, however, some of them only have the
summary and does not allow to investigate in depth the subject in general which limits the
search. The databases used were Scielo, Google Scholar, Dspace, Alicia Concytec, Scopus,

Renati and the library specialized in scientific topics called EBSCOhost

Within the limitations have been investigated, there is no specialized study to study
strategies to increase sales of construction finishes, being a vital issue to increase market
participation and consequently improve the positioning of the company and therefore
Impact on your organizational goals. Among the countries with the highest education index
are Ecuador, Brazil, EI Salvador. Another limitation has been to not find a significant
number of empirical studies, that is, the probability that the hypotheses have been fulfilled

is minimal.

In many of the studies, a series of concepts studied throughout the career have been
used, therefore it is suggested the rapid implementation of marketing mix strategies that
deal with the 4p's that are: price, product, place and promotion, identify opportunities and
threats offered by the environment to the company and the strengths, weaknesses and
competitive advantages, the different variables of demographic segmentation,

segmentation of the real estate market were applied and the consumer profile was

Pag.
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determined based on the analysis of variables of a market. The variables that have been

part of the statistical measurement are related to the construction sector.

KEY WORDS: Increase in sales, construction, strategy, commercial management

comercial.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica.

Existe una serie de aristas importantes para mostrar la gestion empresarial en el
area de ventas corporativa en una empresa especialista en acabados de la construccion, es
sumamente atractivo ya que presenta diferentes enfoques, promocion, posicionamiento,
rentabilidad, crecimiento del sector. El presente trabajo es de suma importancia pues podra
demostrar la gestion comercial que se realiza para incrementar las ventas dentro del area
poniendo sobre el tablero medidas que permitan alcanzar los objetivos propuesto por el

directorio.

El mundo de la construccion en Perd ha tenido un crecimiento loable hasta el afio
2012 presentando un crecimiento promedio anual del 15% cifra que avizoraba un
crecimiento sostenido para el sector, el mismo que se vio afectado por la crisis externa que
presento Europa y Estados Unidos respectivamente, hablamos de los casos de
sobreendeudamiento en estas dos grandes potencias del mundo, lo que origind la
disminucion de los costos de las materias primas en China lo que desencadend un golpe
tremendo en nuestra economia peruana y esto origino el des aceleramiento de la industria
de la construccion que soslayo el desempefio de la economia peruana en el segundo
semestre del 2014 y se mantuvo durante el primer semestre del 2015. En este escenario se
presenta una época bastante dura de incertidumbre entre dos aspectos basicos la
desaceleracion del sector y proyecciones optimistas las cuales han ido mostrando una

creciente en el 2016 hasta la actualidad.

Pag.
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Segun Garcia, F. (2005). La funcion de ventas es una de las partes mas importantes
dentro del &mbito comercial y de marketing de una empresa. Como en lo indicado con
anterioridad las ventas es una de las partes mas importantes dentro el &mbito comercial, la

idea del presente trabajo, es buscar un incremental en el &rea de ventas corporativas.

La empresa especialista en acabados de la construccion cuenta con mas de 20 afios
en el mercado brindando alternativas innovadoras para solucionar los problemas que el
actual mercado construccion requiere, en la empresa en mencion y en vista del crecimiento
sostenido desde el 2016 se espera alcanzar la cuota de 12 millones de soles en el 2019, para
esto analizamos el esquema de la gestion empresarial actual para brindarle un dinamismo

unico que permita el alcance de los objetivos propuestos.

1.2.  Formulacion del problema.

En la actualidad con los clientes que posee la empresa llega de manera mensual a
un objetivo promedio de 6 millones de soles, hemos identificado las herramientas
necesarias para de manera sistematica llegar a cumplir lo propuesto despertando el interés

de los diferentes grupos que conforman el mercado de la construccion

La importancia de realizar esta investigacion es demostrar que la gestion
empresarial en dicha area nos facilita los ingredientes adecuados para incrementar las

ventas con una propuesta comercial bastante interesante.

Debemos tener en cuenta lo siguiente: Los tipos de ventas pueden ser: directas e
indirectas. Las ventas directas es cuando las empresas utilizan su propia fuerza de ventas y

las ventas indirectas: Se utiliza canales de distribucién. Stern, Jorge Enrique (2012)

Pag.
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Segun Delgado, J., & Marin, F. (2000). La integracion de diferentes areas de la
empresa como ingenieria, ventas, fabricacion o compras bajo un mismo sistema de
informacion, hace pensar en la incorporacion de otras areas en un sistema integrado de
gestion empresarial, con esto enfocamos nuestro punto de partida con respecto a la

definicion de una gestion empresarial.

Segun REBOLLO, A. (1994) Desde un punto de vista metodoldgico, el enfoque
estratégico de la gestion empresarial no hace sino recoger en un cuerpo de doctrina las
modificaciones impuestas en la gestion de las empresas por dos fendmenos en principio
contradictorios. De una parte, las transformaciones habidas en los mercados que provocan
el incremento del tamafio de las empresas y las oportunidades de negocio, pero también los
riesgos empresariales; de otra parte, se acusa la necesidad de reducir al minimo las
incertidumbres sobre la rentabilidad y la recuperacion de las inversiones, cada vez mas
cuantiosas, lo que impide que las empresas mantengan una actitud pasiva en cuanto a la
comercializacion de sus productos. Como indica el autor las empresas andan en constante

crecimiento lo cual hace que busquen siempre una mejora continua en sus procesos.

1.3. Objetivos.
1.3.1. Objetivo general

Por lo tanto, en esta investigacion responderemos la siguiente interrogante ¢Cual es
la relacion entre una gestion empresarial para el incremento de las ventas en el area
corporativa en una empresa especialista en acabados de la construccion? Teniendo como

objetivo, analizar la relacion de la gestion empresarial con las ventas corporativas en una

Pag.
14

Céaceres Rossi, C.



UNIVERSIDAD ) )
PRIVADA DEL NORTE “GESTION EMPRESARIAL EN EL AREA DE VENTAS CORPORATIVAS EN UNA

EMPRESA ESPECIALISTA EN ACABADOS DE LA CONSTRUCCION”

N

empresa especialista en acabados de construccion. EI cual nos permitira identificar el

impacto en el mencionado sector.
1.3.2. Objetivos especificos
Determinar de qué manera describen las gestiones empresariales en el area comercial

Determinar de qué manera describen los estudios previos sobre la venta de acabados

de en el sector de construccion.
1.4. Hipotesis

HI: Las estrategias de gestion comercial que describen las mejoras de las ventas en

el area comercial de una empresa de acabados de construccion.

H2: Las estrategias de que se toman sobre el rubro de construccidn para poder evaluar
el mercado, teniendo en cuenta el crecimiento del sector.
1.4.1. Hipotesis General

¢Cual es la relacion entre una gestién empresarial para el incremento de las ventas
en el area corporativa?
1.4.2. Hipotesis Especifica

Las estrategias que toma el area comercial describen el comportamiento de compra

de los consumidores, para poder tener un sesgo con respecto a los consumidores.

Las estrategias que toma el area comercial describen un nuevo comportamiento de

manera directa sobre los clientes corporativos.

Pag.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

Para empezar con respecto a la metodologia, primero empezaremos con una
definicién para la revision sistemética de la literatura y comprender los beneficios que esta

nos facilita.

Segun Manterola, C., Astudillo, P., Arias, E., Claros, N., & MINCIR, G. (2013)
Una revision sistematica (RS), es un articulo de «sintesis de la evidencia disponible», en el
que se realiza una revision de aspectos cuantitativos y cualitativos de estudios primarios,
con el objetivo de resumir la informacion existente respecto de un tema en particular. Los
investigadores luego de recolectar los articulos de interés; los analizan, y comparan la
evidencia que aportan con la de otros similares. Las razones que justifican la realizacion de
una RS son: cuando existe incertidumbre en relacion al efecto de una intervencion debido a
que existe evidencia contrapuesta respecto de su real utilidad; cuando se desea conocer el
tamano del efecto de una intervencion; y, cuando se desea analizar el comportamiento de

una intervencién en subgrupos de sujetos.

2.1. Seleccion de estudios

La recopilacion de informacion se realizo durante los meses de Abril y Mayo del
afio 2019, considerando como criterios de inclusion (1) que los articulos sean estudios
empiricos o instrumentales en una muestra de colaboradores entro del area comercial de la
compafiia, que ademas cuenten con una version online, y (2) que hayan sido publicados a

partir del afio 1994 y en espafiol.
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Con el propdsito de iniciar el procedimiento de busqueda de la unidad de andlisis,
se utilizaron palabras clave o descriptores agrupados de acuerdo con tres categorias: (a)

gestion, (b) empresarial y (c) comercial y ventas.
El proceso de busqueda fue dividido en tres fases:

(@) en la primera fase se identificd estudios con una muestra y en espafiol, los cuales

se encuentran en el motor de busqueda de Google Scholar.

(b) la segunda etapa consistio en la identificacion de estudios con muestras

peruanas en bases de datos en espafiol de Dialnet.
(c) finalmente, se realizé una basqueda en espafiol en la base de datos de Redalyc

2.2. Tipo de Investigacion
Investigacion exploratoria, en este caso vamos a realizar una revision de literaturas
empiricas y de investigaciones parciales previas con respecto a la gestion comercial y al

sector de construccion.

2.3. Criterios de Inclusion y exclusién

En el presente estudio de investigacion, se ha realizado una busqueda de literatura
sistematica, cuyos temas principales estan relacionados a la gestion empresarial comercial.
De estas investigaciones cientificas se identificaron cuales han sido los factores de mayor

COoNsenso y su impacto.

Se incluyeron articulos originales publicados en base de datos cientificas indexadas,
en idioma espafiol, entre los afios 1994 y 2019, que describieran un enfoque sobre la

gestién empresarial comercial en el area de ventas.
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2.4. Recursos de Informacion

Para la exploracion de las investigaciones, se utilizé bases de datos en linea con
repositorios cientificos tales como: Redalyc, Scielo, Dialnet, Elsevier, Scopus, ademas de
la libreria especializada en temas cientificos Ilamada EBSCOhost, cuya base de datos se

encuentra licenciada por Laureate International Universities.

2.5. Bulsqueda

Para garantizar la sensibilidad los procesos de busqueda se definieron como
descriptores los siguientes términos a partir de nuestro titulo de investigacion: “gestion”,
“comercial”, “ventas”. Por especificidad de la busqueda de la literatura cientifica, se disenid
un protocolo con la combinacion de los términos establecidos y de los operadores
boléanos: [(“Gestion OR comercial””) AND (“ventas OR construccion”)] AND (Incremento
OR Ventas)]. Igualmente se definié como motor de bdsqueda a Google Scholar y como

buscadores genéricos se empled Dialnet, Redalyc.
Las rutas especificas de busqueda se describen a continuacion:
Google Scholar

[(“Gestion OR comercial”) AND (“ventas OR construccion’)] AND (Incremento

OR Ventas)].
Dialnet

[(“Gestion OR comercial”) AND (“ventas OR construccion’)] AND (Incremento

OR Ventas)].

Redalyc
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[(“Gestion OR comercial”) AND (“ventas OR construccion’)] AND (Incremento
OR Ventas)].

Tabla 1. Analisis de la pregunta de investigacion

¢ Cual es la relacion entre una gestion empresarial para el incremento de las
ventas en el &rea corporativa?

Paciente/Problema Intervencion/Comparacion  Resultados de la investigacion
Gestion empresarial Factores de la gestion Diversidad de los factores de
para el incremento de empresarial. acuerdo a las variables
ventas. estudiadas.

Nota: Elaboracion propia

Si bien existe un numero significativo de investigaciones, para esta revision
sistematica de literatura se ha considerado como principal requisito de inclusion aquellas
investigaciones relevantes y que contengan palabras claves empleadas como: Incremento

de las ventas, construccion, estrategia, gestion comercial.
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CAPITULO IIl. MATRIZ DE CONSISTENCIA Y CRONOGRAMA

3.1. Resultados

La basqueda de articulos en las bases de datos arrojo un total de 458,312 articulos
cientificos originales en el periodo de tiempo de 1994 al 2019, con la siguiente
distribucion: Google Scholar 16,100 , Redalyc 432,000 , Concytec 1,076, Scielo 563,
Dialnet 10, Dspace 8,563 articulos. De este total se aplicaron criterios de inclusion y
exclusion hasta obtener un namero final de 23 articulos originales, los cuales se procedio a
la identificacion del tema de estudio en los diferentes paises de estudio. Tal como se

muestra en la figura 1.

Google

Scholar

16,100
Resultados

Concytec
1,076
Resultados

Scielo

563
Resultados

GESTION
EMPRESARIAL
EN EL AREA DE

VENTAS

CORPORATIVAS

Dspace
8,563
resultados

Redalyc
432,000
Resultados

Dialnet 10
resultados
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Figura 1. Distribucion de busqueda de articulos en las bases de datos

Elaboracion propia.
Para el cumplimiento del objetivo propuesto, se realizd una revision de sistematica

de la literatura de 65 articulos cientificos. Luego del analisis se concluy6 que 23 de estos

articulos se alineaban al objetivo de la investigacion, tal como se muestra en la tabla 2.

Asimismo, se puede observar que la mayor parte de las investigaciones fueron
encontradas en Google Scholar, un motor de busqueda, y respectivamente toda la
informacidn fue redireccionada a sus respectivos repositorios universitarios o librerias

electrén

Paises: Se ha incluido 5 paises: Brasil, Ecuador, El Salvador, Espafia y Peru, se
tuvo que excluir varios paises ya que los articulos no fueron lo que se buscaba para la

pregunta de la investigacion requerida.

Tabla 2. Clasificacion de paises

Pais Cantidad

Brasil 1
Ecuador 3
El Salvador 1
Espafa 1
Peru 17
Total 23

Nota: Elaboracion propia
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PAISES CONSIDERADOS

M Brasil MEcuador MElSalvador MEspaifia MPeru

Figura 2. Distribucion de los paises tomados en cuenta en la RSL.
Elaboracion propia.

En la revision sistematica de la literatura podemos verificar que los articulos
asemejados a nuestra realidad, y que se adecuan son locales, muchos de estos no cumplen
los criterios especificos, pero si se adecuan a la informacion buscada de manera
independiente por cada variable.

Tabla 3.Analisis y clasificacion

Base de datos Descartando articulos Avrticulos finales después de la
revision
Dialnet 4 1
Concytec 14 2
Google Scholar 28 10
Redalyc 8 2
Scielo 6 2
Elsevier 0 0
DSpace 5 5
Total 65 23

Nota: Elaboracion propia
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Adicionalmente se reviso la literatura y se clasifico seguin lo que se necesita para la

revision de la literatura, como podemos ver en la Figura 2.

Base de Datos

DSpace
Elsevier

Scielo
Redalyc

Google Scholar

rl',, .

Concytec
Dialnet
0 5 10 15 20 25 30
M Articulos finales después de la revision M Descartando articulos

Figura 3. Analisis y Clasificacion.

Elaboracion propia.

En la tabla 3, se presentan los resultados de articulos cientificos utilizados de
acuerdo con los criterios de la revision de la literatura con anterioridad con respecto a la

gestion empresarial, para el area comercial.

En los 23 articulos seleccionados se procedio a la identificacion de la tipologia de la
gestion empresarial en el area de ventas, indistintamente de la naturaleza publica o privada,
como lo muestran los estudios publicados en las revistas internacionales presentados en la

Figura 2.

La ubicacion geografica de los paises, a los que pertenecen las entidades

identificadas en el estudio, evidencia que el tema de revision sistematica en relacion con la
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gestion empresarial en el area de ventas, donde Per( cuenta con el mayor numero de
entidades referidas en los articulos. (Véase Tabla 3).

Tabla 4. Relacion de empresas o industrias de naturaleza publica o privada
referenciadas en los diferentes articulos publicados por afio.

Naturaleza Publicacién Pais Afio
Privada FUNDACION DIALNET Espafa 1996
Educacién Redaylc Peru 2003
Privada Universidad Nacional de Ingenieria - Biblioteca Central Peru 2012
Privada Repositorio USAT Peru 2014
Privada Repositorio UNMSM Peru 2014
Privada Repositorio Institucional de la Universidad Politécnica Salesiana Ecuador 2014
Privada Rev. Adm. (Séo Paulo) Brasil 2014
Privada Concytec Peru 2015
Privada UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO Per( 2015
Privada  Tesis - Ingenieria Comercial DSPACE Peru 2016
Privada Pontificia Universidad Catolica del Peru Per( 2016
Privada Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil Ecuador 2016
Privada Universidad Auténoma del Peru Per( 2016
Privada Repositorio de Tesis USAT Peru 2017
Privada Universidad Nacional de Trujillo Peru 2017
Privada  Tesis digitales - UPNorte Peru 2017
Privada Repositorio de la Universidad del Pacifico Peru 2017
Privada Universidad San Ignacio de Loyola Peru 2018
Privada Universidad San Ignacio de Loyola Peru 2018
Privada Universidad Francisco Gavidia gélvador 2018
Privada Universidad de Guayaquil Facultad de Ciencias Administrativas Ecuador 2018
Privada Pontificia Universidad Catolica del Peru Per( 2018
Privada Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC) Peru 2019

Nota: Elaboracién propia
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3.2. Revisién de resultados

En el siguiente resumen se muestran los resultados analizados.

Tabla 5. Relacién de la representacion Dialnet.

Representacion de la revision de Dialnet

Revision Descripcion
Razones de exclusion Porque NO responde a la

pregunta 3 75%
Razones de inclusion Porque Si responden a la

pregunta 1 25%
Resultados totales de la busqueda Total 4 100%

Nota: Elaboracién propia

Revision Dialnet

0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 35

H Porque Sl responden a la pregunta B Porque NO responde a la pregunta

Figura 4. Analisis y Clasificacion Dialnet

Elaboracion propia.
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Tabla 6. Relacion de la representacion Concytec

Representacion de la revision de Concytec

Revision
Razones de exclusion

Razones de inclusion

Resultados totales de la busqueda

Descripcion

Porque NO responde a la

pregunta 14
Porque Sl responden a la

pregunta 2
Total 16

88%

12%
100%

Nota: Elaboracidn propia

Revision Concytec

0 2 4

B Porque Sl responden a la pregunta

8 10 12 14 16

B Porque NO responde a la pregunta

Figura 5. Analisis y Clasificacion Concytec

Elaboracion propia
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Tabla 7. Relacion de la representacion Google Scholar

Representacion de la revision de Google Scholar

Revision Descripcion
Razones de exclusion Porgue NO responde a la

pregunta 28 74%
Razones de inclusion Porque Sl responden a la

pregunta 10 26%
Resultados totales de la busqueda Total 38 100%

Nota: Elaboracién propia

Google Scholar

5 10 15 20 25 30

B Porque Sl responden a la pregunta W Porque NO responde a la pregunta

Figura 6. Analisis y Clasificacion Google Scholar

Elaboracion propia
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Tabla 8. Relacion de la representacion Redalyc

Representacion de la revision de Redalyc

Revision Descripcion
Razones de exclusién Porque NO responde a la
pregunta 8 80%
Razones de inclusion Porque Sl responden a la
pregunta 2 20%
Resultados totales de la busqueda Total 10 100%
Nota: Elaboracién propia
Redalyc
1
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
B Porque Sl responden a la pregunta B Porque NO responde a la pregunta

Figura 7. Andlisis y Clasificacion Redalyc

Elaboracion propia
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Tabla 9. Relacién de la representacién Scielo

Representacion de la revision de Scielo

Revision Descripcion
Razones de exclusion Porgue NO responde a la

pregunta 6 75%
Razones de inclusion Porque Sl responden a la

pregunta 2 25%
Resultados totales de la busqueda Total 8 100%

Nota: Elaboracién propia

Revision Scielo

0 1 2 3 4 5 6 7

B Porque Sl responden a la pregunta B Porque NO responde a la pregunta

Figura 8. Andlisis y Clasificacion Scielo

Elaboracion propia
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Tabla 10. Relacion de la representacion DSpace

Representacion de la revision de Dspace

Revision Descripcion

Razones de exclusion Porque NO responde a la pregunta 0 0%
Razones de inclusion Porque Sl responden a la pregunta 5 100%
Resultados totales de la busqueda Total 5 100%

Nota: Elaboracién propia

Revision DSpace

0 1 2 3 4 5 6

B Porque Sl responden a la pregunta B Porque NO responde a la pregunta

Figura 9. Andlisis y Clasificacion DSpace

Elaboracion propia
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Tabla 11. Articulos incluidos en la revisidn segun las palabras clave utilizadas

Titulo

Afo

Abstract

Estrategias de promocién de
ventas para las empresas
detallistas

Autor(es)
. Rodolfo Vazquez
Casielles
. Francisco Javier de

la Ballina Ballina

1996

La promocion de ventas de las empresas detallistas tiene como objetivo incrementar las ventas, la cuota de
mercado y la rentabilidad. En este ambito, la distribucién minorista impone condiciones de promocién a los
fabricantes y desarrolla promociones dirigidas al consumidor final fundamentadas en reduccion de precios y
ofertas en especie. Un aspecto de gran interés en las estrategias de promocion de ventas es conocer sus efectos
a corto y largo plazo, siendo las principales areas de estudio aquellas vinculadas con la frecuencia de las
promociones, el volumen de descuento en precios y la existencia de precios de referencia por el consumidor.

Anaélisis de estrategias
competitivas en sectores

industriales del Pert

Claudio Gonzales

2003

El articulo presenta las estrategias competitivas planteadas por Michael Porter,para que una empresa pueda
mantenerse y/o expandirse dentro de un sector industrial en un mercado de libre competencia. El analisis se
orienta a la realidad peruana

Como lograr ventajas
competitivas en el sector
construccion a través de la

logistica

2012

El mundo esta siendo testigo de la constante busqueda de ventajas competitivas empresariales en las dltimas
décadas. Asi, durante la década de los afios sesenta ocurrio un desarrollo tecnolégico formidable que hizo que
las empresas que tuvieran acceso se desarrollen mas rapido y alcancen un liderazgo momentaneo, lo cual no
garantiz6 su éxito a futuro ya que la mayoria de las empresas competitivas de la época alcanzaron el mismo
desarrollo. El panorama esta cambiando y la logistica ha pasado a tener mayor importancia en las empresas.
Esta importancia se ha materializado de distintas formas, pero quizas una de la més destacada sea su papel
preponderante en el desarrollo de las relaciones con los proveedores. En estos tiempos, el nuevo rol que
asumira la logistica consistird en encontrar estrategias para generar valor, administrar los recursos del
proveedor, y relacionar las cadenas de valor de la empresa con la de sus proveedores. Buscando siempre
proveedores que ofrezcan mayores ventajas e identificando las contribuciones de la tecnologia para una
mejora continua. Nuestro sector construccion no escapa a la necesidad de optimizar su estrategia competitiva
en el &mbito mundial. Sin embargo en la actualidad no tiene un desarrollo logistico que le permita lograr
ventajas competitivas a través del mismo Se busca que las empresas del sector construccién tengan opciones
de mejorar su gestion logistica manejando sus recursos de manera adecuada, reduciendo costos y usando
herramientas de nueva generacion, de manera que mejore sustancialmente su estrategia competitiva, con el fin
de lograr ventajas competitivas en su sector.

Posicionamiento de la marca

deportiva Adidas comparada

[ ]

M

. Luz Espilco B

. Elvia Aragén L

. Soto Lugo, Jesus

. Amoro6s Rodriguez,

Eduardo Martin

2014

La presente investigacion tiene como objetivo determinar el posicionamiento de la marca deportiva Adidas
comparada con las marcas que se encuentran en el mercado de la zona norte del Per(, refiriéndose a Nike,
Reef, Billabong y Rip Curl. Ademas se define el perfil del consumidor actual y potencial de productos
deportivos en las ciudades de Piura, Chiclayo y Trujillo, para posteriormente desarrollar una propuesta
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con Nike, Reef, Billabong y
Rip Curl en la zona norte del
Per( 2013

estratégica. Se utiliz6 como herramienta un focus group para determinar los atributos relevantes por los
consumidores, seguido se realiz6 una encuesta a 383 personas en las ciudades planteadas, teniendo ciertas
caracteristicas como la independencia econémica y conocimiento del producto, para luego ser procesados por
SPSS 20 y obtener resultados en tablas, graficas y figuras para su comprensién. También fue necesario
entrevistar a profesionales conocedores del tema. Una de las principales conclusiones, es la relacién del
atributo durable con la marca Adidas, debido a factores como el lugar de uso y la frecuencia de compra, a
diferencia de las otras marcas que son relacionadas con los atributos disefio y color. Por Gltimo se realiza una
estrategia de posicionamiento utilizando un marketing mix en el desarrollo de la campafia Lleguemos a la
meta, en donde se aplica una propuesta de valor, apoyada en la diferenciacion de la marca con el propdsito de
captar a los consumidores del nivel socioeconémico C a través de su canal tradicional.

Importancia del crecimiento

. Allan Herminio

Para el afio 2011 se proyecta que el sector construccion a nivel nacional registre un crecimiento anual de 8.3%,

Vargas impulsado por el buen desempefio de la inversion privada, la cual creceria a una tasa estimada de 11.8%,
del sector construccion en la . Garcia, Victor mientras que la inversion plblica avanzaria ligeramente en 3.4% ante el menor presupuesto para obras de
economia y la sociedad Manuel iljfraes_tlructura. Por su pgrte, la Macro regién Nort_e 9recgf|'a auna tfas_a anugl de 7.6%, como resultado de la
. Castro Montenegro, ejecucion de obras relacionadas al agro (obras de irrigacion), electricidad, infraestructura vial, proyectos
peruana Elena inmobiliarios, mineros, entre otros. Para la Macro regién Centro se estima un crecimiento anual de 8.4% en
. Isabel Bautista 2011, sustentado en el desarrollo de proyectos de envergadura tales como la construccion del Muelle Norte, el
Flores tramo N°2 del tren eléctrico que se tiene previsto iniciar este afio, proyectos relacionados al sector eléctrico en
la que destaca la hidroeléctrica Chaglla, grandes proyectos inmobiliarios, construccion de centros comerciales,
infraestructura vial, entre otros. Asimismo, se prevé que la Macro regién Sur creceria 8.9% en 2011, frente al
22.5% del afio previo, el menor dinamismo se debe a que en este afio se culminan las obras faltantes de la
carretera Interocednica Sur que fueron el motor de la actividad constructora en dicha region, asi también por la
menor inversion publica en infraestructura. Sin embargo, la ejecucion de importantes proyectos relacionados al
gas natural, mineria, infraestructura vial, infraestructura turistica y construccion de grandes centros comerciales
y conjuntos habitacionales, también influiran en el crecimiento.
Plan estratégico de marketing . Colmont Villacrés, El sec}tor de la con_struccién, en Gua_yaquil, actu_al_mente presenta un cr_ecimignt_o aceler_ado enel desarro_l!o
Maria Fernanda urbanistico de la ciudad. Gracias al impulso recibido del sector financiero publico y privado, la promocién de
para el mejoramiento de las . Landaburd Tufifio, proyectos habitacionales que responden a las necesidades y demanda de la poblacién econémicamente activa,

ventas de la empresa MIZPA
S.A. distribuidora de tableros
de madera para construccion y
acabados en la ciudad de

Guayaquil

Erick Bernardo.

que se construyen por etapas, en diferentes sectores de la ciudad también ha mejorado. En la aplicacién de las
encuestas a clientes y posibles clientes de la empresa MIZPA, los resultados obtenidos evidencian la necesidad
de capacitar al personal de atencion al cliente para brindar un mejor servicio, ademas de tener un mayor y
variado stock de tableros de madera e implementar servicios adicionales tales como: transporte puerta a puerta,
cortes especiales, bisagrados de vidrio; mientras que los posibles clientes también sostienen que es necesario
una mayor publicidad de la empresa para darse a conocer en el mercado. La investigacion ademas evidencia la
necesidad de implementar una estrategia de marketing que permita captar nuevos potenciales clientes e
incrementar ventas en la zona sur este de la ciudad. En el presente trabajo también se realiz6 el andlisis de las
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matrices BCG (Matriz de Boston Consulting Group), analisis del ciclo de vida de los productos, FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) de la empresa y se cred un plan tactico para poner en
practica estrategias de marketing operativo. Se concluye que existe la necesidad de implementar este plan de
marketing de manera que la empresa pueda cumplir con los objetivos deseados y obtener mejores resultados
para su posicionamiento en el mercado.

Planificacion por escenarios:
preparando pequefias
empresas de venta al por
menor de muebles planeados
para un futuro competitivo

. Lisiane Pellini
Faller,
. Martinho Isnard

Ribeiro de Almeida

2014

Este trabajo propone un modelo de construccion de escenarios para atender pequefias empresas del sector de
muebles planificados, pudiendo también, tras su validacion, ser aplicado a otras empresas, respetando sus
limitaciones. El modelo propuesto fue construido a partir de las ideas de respetando las teorias existentes acerca
de la construccion de escenarios como herramientas para la formulacion de estrategias empresariales. Para su
validacién, el modelo fue aplicado a una pequefia empresa del sector, donde se realizé investigacion cualitativa
y fueron utilizados los instrumentos metodologicos de investigacion documental y brainstorming, habiendo
participado siete profesionales del area. Para el filtrado de los datos se utiliz6 el modelo presentando las
siguientes variables: Macroambiente Clima (inflacidn, incentivos financieros, crisis mundiales y legislacion);
Suelo (aumento de la renta 'y de la Clase C, cambios en los habitos y trabajo femenino); Ambiente Operacional
(competencia, tendencias, proveedores, evolucion tecnoldgica); y Ambiente Interno (valores y aspiraciones
personales, calificacion profesional). Basdndose en las variables, se elaboraron dos escenarios para un universo
de tiempo hasta mediados de 2018: uno positivo, presuponiendo alteraciones favorables para el incremento de
las ventas, y el crecimiento fisico y financiero de la organizacidn; y uno negativo, desfavorable para la
continuidad y crecimiento de la organizacion, lo que implica limitacion de acciones en funcion de las
restricciones del mercado. Y, finalmente, sobre cada escenario fueron elaboradas sugerencias de estrategias a
ser adoptadas por la empresa. El uso del modelo demostré su confiabilidad por los resultados presentados, asi
como su aplicabilidad, mostrando que su propuesta es viable.

Estudio de casos: andlisis de
los factores que influyen en el
desarrollo innovaciones de
proceso e innovaciones
organizacionales de una
empresa peruana lider en el
sector ingenieriay

construccion

. Gonzalez Alvarez,
Miguel Domingo

. Almeyda Almeyda,
Estefanie Marie

2015

La coyuntura econémica que sector construccion se ha comportado descendentemente durante los Gltimos
afios. Las empresas lideres en este sector, estan experimentando una fuerte tendencia por mantener su
participacion de mercado. Es en este contexto, los negocios buscan consideran el término “innovacion” como
parte de su estrategia empresarial. En el Per(, hay escasos estudios sobre innovacion en el sector construccion.
En tal sentido, representa una interesante oportunidad para conocer y explorar aquellos elementos que
intervienen en el desarrollo de innovaciones de proceso y organizacional en la industria de construccion del
pais. El objetivo de la presente tesis es analizar los factores que influyen en el desarrollo de 3 casos de
innovacion de proceso y 3 casos de innovacion organizacional de una compafiia peruana lider en el sector
ingenieria y construccion. El tipo de investigacion es un estudio de casos descriptivo y cualitativo. Las
principales preguntas de la investigacion fueron las siguientes: ;como y por qué se desarrollaron las
innovaciones de proceso e innovaciones organizacionales? y ¢existe una relacion directa entre la innovacion
organizacional y la innovacion de proceso en la empresa de estudio? EI método que se empleara son
entrevistas semi-estructuradas, encuestas, observacion directa y analisis cruzado de los casos de innovacion
seleccionados. La unidad de analisis del presente estudio son los factores que influyeron en el desarrollo de

Céceres Rossi, C.

Pag.
33



A
wp
| 4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

“GESTION EMPRESARIAL EN EL AREA DE VENTAS CORPORATIVAS EN UNA EMPRESA ESPECIALISTA EN ACABADOS DE LA CONSTRUCCION”

innovaciones de las empresas de INGENIO durante el periodo del 2012 al 2016, estos factores se han definido
como drivers, entradas, actividades, barreras, facilitadores y resultados. Los principales hallazgos de la
investigacion son los siguientes: la empresa en estudio realizé innovacion de proceso por dos razones:
necesidad de elevar el nivel de eficiencia de sus procesos y por la necesidad de atender los requerimientos del
cliente; en cuanto a innovacion organizacional, lo realiza porque busca reorganizar su la estructura de trabajo
con el objetivo de fortalecer e incrementar la transferencia de conocimiento entre sus colaboradores, y porque
buscaba agilizar la toma de decisiones estratégicas en areas especializadas. Finalmente, se determind la
existencia de una leve correlacion entre las innovaciones organizacionales y las innovaciones de proceso de la
empresa en estudio..

Plan promocional para
incrementar las ventas de
inversiones coquito S.A.C. del
distrito Trujillo

. Robles del Rosario,
Claudia Ybeth

. Zegarra Ruiz, Grese
Susana

2015

El presente estudio se ha realizado con el propoésito, determinar si “Un plan promocional basado en el
diagndstico situacional de mercado contribuird a incrementar las ventas de Inversiones Coquito S.A.C del
distrito de Trujillo”. Se utilizo el disefio lineal de resultados con observacion antes y después, empleando la
técnica de la encuesta, utilizando un solo cuestionario antes de la aplicacion del plan promocional para la
recoleccion de datos y el analisis de las ventas del mes de mayo del 2014 con relacion al mes de mayo del
2015. Se consider6é como muestra representativa al segmento “C” que frecuentan los establecimientos de
cebicherias del distrito de Trujillo, conformada por un total de 284 personas a encuestar. Asimismo, se
compararon las ventas de mayo del 2014 con relacién al mes de mayo del 2015 para determinar si se
incrementaron las ventas luego de aplicada el plan promocional. Los resultados de la investigacion han
permitido analizar el nivel de ventas antes y después de la aplicacion del plan promocional, asimismo poder
determinar los puntos débiles de la empresa para promocionar sus productos, con el fin de elaborar una
propuesta para fortalecer el reconocimiento de la marca. De ésta manera se ha logrado determinar a través del
diagndstico situacional de mercado, que el nivel de promocién de la Cebicheria Coquito es bajo, porque no hay
mucho interés en invertir en marketing para fortalecer el reconocimiento de la cebicheria Coquito. Esto genera
bajas ventas o0 un mismo estandar de ventas, sin oportunidad a que estas se vayan incrementando y también un
bajo posicionamiento en el mercado.

Plan estratégico de Marketing
para incrementar las ventas en

la empresa "Aquamax™

. Villacrés Rivera,
Humberto Patricio

2016

AQUAMAX es la idea de creacion de una nueva empresa en el mercado, que sea capaz de ofertar bienes o
servicios, ademas de satisfacer las necesidades de los clientes, ser fuente de empleo y contribuir con el
desarrollo del pais, buscar obtener resultados econdémicos rentables que le permitan mantenerse en el mercado a
largo plazo. El desarrollo de las actividades comerciales basadas Unicamente en conocimientos empiricos, en
donde se invierte un capital para contar con la infraestructura y los bienes o servicios a comercializar, a corto
plazo puede demostrar que los resultados no son los esperados por el gerente - propietario de la empresa, por no
cumplir con las aspiraciones, sin lugar a duda esto se debe a la falta de un estudio previo de mercado, que le
permita conocer las necesidades, gustos y preferencias reales del cliente, lo que ocasiona un decremento
paulatino en los ingresos. El sentido del Plan Estratégico de Marketing propuesto en la Empresa, busca superar
el déficit econémico, ocasionado en los periodos anteriores por la falta de investigacion profunda del mercado y
del pablico objetivo a quien se dirige, que le permita conocer las verdaderas necesidades que tiene el segmento
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de mercado, y captar nuevos clientes que con su compra ayuden a la permanencia de AQUAMAX en el
mercado, y a través del uso pertinente de las herramientas, estrategias y técnicas mercadoldgicas, que el recurso
humano realice un trabajo comprometido, ayudando a la consecucion de los objetivos para los que se plantea el
Plan Estratégico, que son incrementar las ventas y conseguir un buen posicionamiento en el mercado generando
un desarrollo sostenible que le permita autofinanciarse con un capital propio de trabajo.

. Ramirez Cordova, e 2016

Estudio de factores de John Alexander

productividad enfocado en la
mejora de la productividad en
obras de edificacion

Entre los afios 2005 al 2012, se observé un gran crecimiento del sector construccion, el cual produjo la
introduccion al mercado de varias empresas contratistas y el crecimiento de otras empresas ya consolidadas.
Esta situacién incrementd la competencia en este sector. En los Gltimos afios, este crecimiento se ha detenido, e
incluso el sector ha decrecido, lo que ha generado un mayor incremento en la competencia para ejecutar las
pocas obras que se licitan. Para poder lograr este objetivo, las empresas se ven obligadas a ajustar los precios en
sus presupuestos para poder ganar las licitaciones de obra, por lo cual para poder lograr la ganancia proyectada,
deben ajustar también sus costos de operacion. Esto se puede lograr aumentando la eficiencia en la
productividad en la obra, la cual puede ser enfocada a la productividad de los materiales y a la productividad de
la mano de obra.

Rosales Quirumbay e 2016

Estrategias de marketing para Daysi Johana

incrementar las ventas en la
ferreteria Patty, sector San
Pablo de la provincia de Santa

El presente proyecto busca determinar las mejores estrategias de marketing a implementar en la ferreteria Patty,
ubicada en la Comuna San Pablo, para ello se ha utilizado la metodologia de la investigacion mixta, es decir
cualitativa y cuantitativa que permiti6 elaborar encuestas y entrevistas para establecer las necesidades de la
empresa, con el &nimo de que la administracion cuente con herramientas para posicionar a su negocio dentro del
mercado local. Luego de la investigacion se determind que, ésta empresa no contaba con un plan de marketing,
ni con sitios web que informaran a la comunidad acerca de los productos, promociones, formas de pago, etc., es
por ello que se sugiere la implementacion de estrategias de marketing mix que tratan acerca de las 4p’s que son:
precio, producto, plaza y promocion, haciendo un énfasis especial en la atencién del servicio para fidelizar
clientes y captar nuevos mercados como el de las constructoras.

Elena
. . Vargas Diaz, e 2016
Plan de marketing para Ademar
incrementar las ventas de . Siccha Lazaro,
Jessy

drywall en la distribuidora de
acabados los Angeles — Mala,
Cafiete, 2016

La problemaética de la cual parte el presente estudio es: las bajas ventas del drywall en la Distribuidora de
Acabados Los Angeles por consiguiente se planted el problema: ¢Cémo incide la implementacién de un Plan
de Marketing en el incremento de las ventas de drywall en la Distribuidora de Acabados “Los Angeles” —
Mala, Cafiete, 2016? Se considera la pertinencia de la investigacion en vista de la demanda existente de los
materiales para la construccidn de pre fabricados.

En ese sentido la hip6tesis alterna es: La aplicacion de un Plan de Marketing incrementara las ventas del
drywall en la Distribuidora de Acabados “Los Angeles” — Mala, Cafiete, 2016. Siendo objetivo general:
Determinar un plan de marketing para incrementar las ventas del drywall en la Distribuidora de Acabados Los
Angeles — Mala, Cafiete, 2016
De acuerdo a Hernandez (1998) el presente trabajo tiene un disefio pre experimental de pre y post prueba con
un solos grupo. Es decir, el mismo grupo sera evaluado dos veces: antes y después de aplicado el estimulo. La
poblacién esta compuesta por hombres y mujeres de 20 a 34 afos.
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. Guillén Aliaga,
Sthefanny del Carmen -
Sanchez Vargas, Karin
Yazmin

Evaluacion de la gestion del
area de ventas de la empresa
constructora JSSM S.A.C. para
proponer medidas correctivas
que incrementen la
rentabilidad econémica,
periodo 2015-2016

2017

En un sector tan cambiante como el de la construccion muchas de las pequefias empresas que se dedican a este
rubro necesitan aplicar innovadoras formas para mejorar su gestion, basandose en la correcta asignacion de los
recursos, cuya finalidad es poder mejorar su competitividad y posicionamiento en el mercado. Uno de los
aspectos fundamentales para toda constructora es el financiamiento en donde existen diversas formas que le
permiten cubrir los costos de sus proyectos, entre estas tenemos que puede financiarse en su totalidad con
capital propio lo que implica un 100% de la obra o proyecto; otra forma es la del financiamiento mixto la cual
esta formada de tres tipos: capital propio + ventas adelantadas + préstamo bancario; capital propio + préstamo
bancario y pre venta o financiamiento por medio de los clientes. La empresa para una mejor captacién de
clientes toma en cuenta las opiniones de estos en cuanto al disefio, ubicacion e implementacion de areas que
va acorde con sus perspectivas, debido a ello los proyectos desarrollados han estado ubicados en el centro de
Chiclayo y en Santa Victoria. Por ello se formulé como objetivo general: evaluar la gestion del area de ventas
con la finalidad de obtener e implementar medidas correctivas que se reflejen en la rentabilidad de la empresa.
El principal problema de las empresas de este rubro es el poco conocimiento, la falta de implementacion de
procesos que permitan realizar una buena coordinacion de los recursos disponibles con la finalidad de poder
alcanzar los objetivos y metas trazadas por dicha empresa. Asi mismo en la tesis se realiz6 un diagnostico a la
empresa para detectar sus posibles deficiencias en su gestién de ventas, luego se evalud los estados financieros
de los periodos 2015-2016, mediante indicadores de rentabilidad econémica y de gestion y su comparacion
con los indices del sector construccion, a la vez se detectd mediante un anélisis FODA las causas y las
deficiencias de la gestion de la empresa. Por Gltimo se elaboré un manual de medidas correctivas en base a las
deficiencias detectadas, con la finalidad de mejorar la rentabilidad econémica, ello se vera reflejado en una
proyeccion de su estado de resultados.

Lozano Plasencia,

Planeamiento estratégico para . .
gicop Leslie Marisol

el incremento de las ventas de
la empresa Formavena
constructores y servicios
generales s.a.c. En el distrito

de trujillo

2017

La empresa FORMAVENA CONSTRUCTORES Y SERVICIOS GENERALES SAC es una organizacion
familiar fundada hace 13 afios en Trujillo, la cual viene sufriendo el impacto de la crisis del sector
construccion; por lo cual requiere un plan estratégico que permita consolidar un analisis de su situacidn actual
como empresa y del entorno que influye en su desenvolvimiento para establecer las estrategias mas apropiadas
para afrontar los préximos afios. El desarrollo del presente trabajo se inicia con la formulacion de la misién,
vision, objetivos estratégicos y valores corporativos influenciados por el enfoque del Balanced Score Card
orientado a la estrategia, luego se realiza un analisis del entorno sectorial en el que se desenvuelve la empresa,
identificando sus Oportunidades y Amenazas. Asi mismo, se realiz6 un analisis interno de la empresa donde
se identificaron sus Fortalezas y Debilidades. Con la informacion antes mencionada y empleando
herramientas analiticas tales como Matriz FODA, Matriz PEYEA, Matriz de Evaluacion de Factores Externo-
Interno, Matriz de la Gran Estrategia, Matriz de Decision y Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico
se definieron las estrategias prioritarias a implementar, siendo la principal la de “Controlar y reducir los costos
productivos” seguido de la estrategia de “Penetracion del Mercado” y “Desarrollo de los servicios”.
Adicionalmente se plantearon 13 objetivos estratégicos basados en el Enfoque del Balance Score Card para
los proximos 3 afios, asi mismo, se establecid el Mapa Estratégico que nos permitira trasladar la estrategia en
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accion por medio del Tablero de Mando integral con indicadores y metas para asegurar el seguimiento
continuo.

Perfil del consumidor basado
en la segmentacion del
mercado de la empresa
constructora Grinsa SAC —
Trujillo 2017

. Malo Salazar,
Lorena Katia

2017

El siguiente estudio estd compuesto por una investigacion cualitativa y cuantitativa sobre la preferencia de
compra de vivienda de los ciudadanos que radican en la ciudad de Trujillo, teniendo definido como afio de
estudio 2017. La investigacion basada en la segmentacion del mercado de la empresa constructora Grinsa
SAC. Se realizd una segmentacion de mercado, para luego mediante la utilizacion de técnicas de investigacion
cualitativa y cuantitativa obtener los datos que permiten el desarrollo de perfiles de cada segmento estudiado.
Se aplico las variables de segmentacion demogréfica, segmentacion Psicografico, segmentacion conductual,
segmentacion estilo de vida, segmentacion del mercado inmobiliario y se determino el perfil del consumidor
basado en el analisis de variables de un mercado. Por Gltimo, se obtuvo conclusiones y recomendaciones
gracias a la informacidn obtenida. Segun la investigacion se determiné que el perfil de compra de vivienda
son los que adquieren por primera vez un inmueble, los clientes entre 18 y 35 afios con ingresos menores a
2,500 nuevos soles estan dispuestos a vivir en departamentos entre 51 y 66 m2., realizan financiamiento a
través de créditos hipotecarios. La decision de compra del cliente en cuanto a departamentos esta influenciada
en su mayoria por la ubicacion y cercania a principales avenidas, universidades y colegios, en su mayoria la
preferencia por departamentos es dentro de Trujillo. El distrito de Moche es una de los distritos con mayor
aceptacion como zona de crecimiento urbano en cuanto a casas

Plan estratégico para la
compafiia Electro Enchufe
S.A.C. 2017-2021

. Mendoza Ramos,
Nathaly Erika

2017

Electro Enchufe S.A.C. es una empresa que tiene 23 afios con la exclusividad en la importacion y distribucion
de suministros eléctricos en el Per. Su inicio, en el afio 1994, se da con la especializacién de enchufes y
tomacorrientes industriales para el sector residencial, comercial e industrial con representaciones exclusivas
de marcas de prestigio a nivel internacional en el Pert, logrando un posicionamiento fuerte y Gnico por su
especializacion. Electro Enchufe presenta tres lineas de negocios: corporativo, con fuerza de venta propia para
desarrollar ventas directas al sector construccion, mineras, hidrocarburos, pesca, industria; distribucion, por
medio de empresas minoritas y mayoristas; y retail, como Sodimac, Maestro y Promart, ademas de dos tiendas
directas para atencion a personas naturales o empresas. El plan estratégico se desarrolla para los siguientes
cinco afios (2017-2021), con informacion desde el afio 2004 hasta el 2016. Se debe desarrollar un plan
estratégico con un analisis externo para aprovechar las oportunidades y mitigar las amenazas; ademas de un
analisis interno para tener un panorama claro del negocio, analizado en distintas directrices como proveedores,
clientes, recursos y capacidades, ademas de otras herramientas que permitirian determinar las mejores
estrategias alineadas a los objetivos, conjuntamente con las areas funcionales y el equipo a cargo de cada area
para que desarrollen e impulsen el logro de los objetivos basados en rentabilidad y sostenibilidad del negocio,
buscando un servicio diferenciado a los clientes frente a las estructuras similares de la competencia y lograr el
liderazgo de la posicion de las marcas que representa de manera exclusiva.
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Implementacion de mejora de
procesos en el érea de
licitaciones en la empresa Icon
peruana S.A.C.

. Alcéntara Gavidia,
Luis Alberto
. Garcia Andrade,

Ricardo Augusto

2018

El presente trabajo tiene como objetivo implementar una herramienta y/o metodologia que ayude a mejorar la
calidad en la elaboracion de expedientes teniendo en cuenta el alcance, tiempos, costos y restricciones que se
presentan a lo largo del proceso, ya sean regulaciones o normativas de la Ley de Contrataciones del Estado. Se
puede observar la elaboracion de las ofertas para participar en las licitaciones que por diversos motivos dichas
ofertas eran rechazadas por las entidades publicas al momento de ser presentadas, lo cual generd pérdidas de
oportunidades de mercado a la empresa. Debido a esto se decide hacer un andlisis y una mejora de procesos
para optimizar el area de licitaciones y asi elaborar las propuestas técnico - econdémicas con el fin de llegar a
instancias finales de los concursos a los cuales se participa. Con la ayuda del proyecto se puede optimizar los
procesos en la elaboracion de licitaciones, para que brinden las bases hacia un crecimiento ordenado y reducir
el tiempo de respuesta en la basqueda de informacion.

Planeamiento estratégico de
GyM

. Calvo Cordova,
Fernando

. Gutiérrez
Bahamonde, Lenny
Fiorella

. Reyes Vargas,
Yrene Soledad

2018

El presente trabajo de investigacion desarrolla un plan estratégico para la empresa GyM en el periodo 2017 —
2021 debido a que en los Gltimos afios sus resultados han ido decreciendo periodo a periodo por lo cual es
importante analizar la situacién actual de las empresas constructoras mas importantes del Perd, asi como la
industria en la que se desarrolla sobre todo cuando luego de haber atravesado por tiempos de gran crecimiento
le sobrevino una contraccion afectando a la economia peruana.

Propuesta de un plan
promocional para potenciar la
venta al detalle de pisos y
azulejos ceramicos que
comercializa la empresa
Ambiente Ceramicos, S.A.
DE C.V., en el Municipio de
San Salvador

. Lopez Lopez,
Claudia Maria

. Lépez Soto, Maria
José

. Rivera Mejia, Maria
José

2018

El trabajo de graduacion titulado Propuesta de un plan promocional para potenciar la venta al detalle de pisos
y azulejos cerdmicos que comercializa la empresa Ambiente Ceramicos, S.A. de C.V. en el Municipio de San
Salvador, se desarrolla en cuatro capitulos donde se expone aspectos histéricos del origen y la evaluacion de
la ceramica de igual se menciona los origenes de la empresa Ambientes Ceramicos, S.A. C.V, la importancia
de la misma en el sector econdmico y social. En el capitulo 11 se dan a conocer las variables que fueron
necesarias tomar en cuenta para el desarrollo del trabajo de graduacion, las cuales fueron, plan, promocion,
plan promocional, comercializacion, y venta al detalle. Estas variables fueron la base del plan promocional
propuesto por el equipo de tesis. Para obtener los datos de estudios y sujetos de analisis, fue necesario hacer el
uso de tres cuestionarios, de los cuales para dos de ellos se utiliz6 la técnica de la encuesta, los cuales fueron
dirigidos a la demanda real y potencial, para el tercer cuestionario se aplicé un censo el cual fue dirigido a la
oferta, del analisis de dicha informacidn se obtuvo conclusiones y recomendaciones, las cuales fueron el
fundamento para la elaboracion de la propuesta del plan promocional desarrollado en el capitulo 1V. En el
capitulo 1V se desarrolla la propuesta del plan promocional, la cual esta conformada por cuatro etapas, siendo
la primera etapa, el anélisis situacional, utilizando la matriz DAFO, por medio de la cual se busca establecer la
situacion actual de la empresa, en la segunda etapa se determinan los objetivos y valores éticos. En la tercera
etapa se desarrollan las cinco estrategias que son aplicables en el plan promocional para potenciar las ventas al
detalle en la empresa Ambientes Ceramicos, S.A. C.V. la cuarta etapa contiene la evaluacion a las estrategias
con la cual se busca medir los resultados esperados.

Céceres Rossi, C.

Pag.
38



UNIVERSIDAD

N

PRIVADA DEL NORTE

“GESTION EMPRESARIAL EN EL AREA DE VENTAS CORPORATIVAS EN UNA EMPRESA ESPECIALISTA EN ACABADOS DE LA CONSTRUCCION”

Propuesta de un plan
promocional para incrementar
las ventas en las empresas del
sector de la construccion. caso
de estudio: Empresa Disduran
S.A.

. Pesantes
Valderrama, Maura Teresa
. Zavala Toala, Alexi
Johnnatan

2018

El sector de la construccion representa un pilar fundamental en la economia y desarrollo del pais, en el afio
2016 las empresas del sector pasaron una critica época debido a la impuesta Ley de Plusvalia que provoco el
declive de la construccion y actividades similares. En marzo del 2018 se deroga la ley, con el cambio de
gobierno abriendo las puertas a nuevas oportunidades para el sector de la construccion. El proyecto se enfoca
en la empresa DISDURAN S.A en el Canton Eloy Alfaro, la cual ha presentado ventas muy bajas en
comparacion a las estimadas por los efectos de la Ley de plusvalia. El objetivo propuesto es desarrollar una
estrategia para incrementar las ventas y mejorar su posicionamiento por medio de un plan promocional que
permitira el acercamiento de la empresa a sus clientes. Para desarrollar la investigacion se delimito el objeto y
problema de estudio, mediante un enfoque metodoldgico cualitativo utilizando la entrevista como herramienta
de recoleccion de datos, se conoce la situacion y desarrollo de la empresa hoy en dia. Mediante el analisis y
enfoque se propone un plan promocional que servird como herramienta para mejorar el estado actual de la
empresa en torno a sus ventas.

Felicidad organizacional:
estudio descriptivo del area
comercial de las distribuidoras
exclusivas de una Empresa de

€oNsumMo Masivo

. Barrera Solis, Juan
Martin
. Espinoza Cuadros,
Ana Sofia

Moya Tapia, Maria
del Carmen
. Ramirez Martinez,
Vladimir

2018

La felicidad es una emocidn natural en las personas y, segun diferentes autores, esta puede ser considerada
como el objetivo principal en la vida de los individuos. Es debido a esto que es de suma importancia poder
crear entornos y situaciones para fomentar la felicidad, no solo en el ambito personal sino también laboral.
Hoy en dia, la felicidad es un tema creciente y de cada vez mayor importancia para las organizaciones, ya que,
segun diversos estudios, una persona feliz con su trabajo tiene mejores rendimientos y esto es medible en su
productividad y forma de trabajo. La presente investigacion se enfoca en el &rea comercial de distribuidoras de
una empresa de consumo masivo, y comprende la medicién de la felicidad organizacional y el anélisis de la
relacion que se tiene con las variables de género, edad, tiempo de trabajo, puesto de trabajo, estado civil y
grado de instruccion; asi como de las dimensiones o factores contemplados: positividad y sentido, relaciones
confiables, desarrollo profesional, compromiso, logro y reconocimiento, trabajo en equipo, ayuda de
superiores y necesidades basicas. De la misma manera se realizd la medicion general del nivel de Felicidad
Organizacional en la poblacion escogida, asi como la comparacion entre las variables mencionadas. La
investigacion realizada es descriptiva con un enfoque cuantitativo y fue realizada en una muestra 201
trabajadores, inferido de una poblacién total de 400 empleados en Lima Metropolitana. La investigacion tuvo
como instrumento base la Escala de Felicidad Organizacional de Singh y Aggarwal (2017). Los resultados
obtenidos de la investigacion realizada dieron un nivel general de Felicidad Organizacional de la poblacion de
4.11, lo que significa un alto grado de Felicidad Organizacional, los principales factores determinantes de esta
fueron compromiso (4.4) y positividad y sentido (4.36). Finalmente, segun los resultados obtenidos y al
analizar lo que esto significa para el sector estudiado, se plantean diferentes recomendaciones segin cada
dimensidn estudiada, con el fin de promover planes de accién para mejorar el nivel de Felicidad
Organizacional en las distribuidoras estudiadas, las cuales podrian ser replicadas en un futuro por diferentes
entidades del mismo sector.
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Analisis situacional de las . De la Cruz Peralta, e 2019 ¢ Actualmente, las tecnologias de la informacion cumplen un rol de apoyo en diversos sectores productivos,
Karen - Parodi Mendiola, como por ejemplo la agricultura, ganaderia y pesqueria. La importancia del uso de estas tecnologias se
tecnologias de informacion Hernan manifiesta en la eficiencia y mejora continua de las actividades del negocio. Por ello, se esta realizando este

estudio de Tecnologias de Informacion para uno de los sectores de mayor importancia en nuestro pais como es
el sector construccion. El sector de construccion es una actividad econdémica que se caracteriza por presentar
operativos del sector un crecimiento sostenible y continuo en los dltimos afios. Esto se debe, a las grandes inversiones que se estan
dando en el rubro y la rentabilidad que representa dicha actividad para las empresas dedicas a ello, a pesar de
su nivel de riesgo. En el caso especifico del Peru, el tema de tecnologia de informacion en el sector de
construccion carece de informacion de las T1 existentes y de la valorizacién del potencial que ofrecen, es por
ello que el presente proyecto, titulado «Andlisis situacional de las tecnologias de informacion aplicadas a los
procesos operativos del sector construccion en el Per(», tiene por propésito de estudiar el panorama actual y
las proyecciones de las TI en la industria construccién nacional y extranjera. Para luego, proponer un marco
de referencia del uso de nuevas soluciones tecnoldgicas que permitan optimizar los procesos operativos del
sector.

aplicadas a los procesos

construccién en el Per(
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Figura 10. Distribucién de la literatura empleada

Elaboracion propia.

3.3. Cronograma de Actividades

En la siguiente se detalla todo el proceso desde el desarrollo de la revision de la
literatura y adicionalmente se revisa los pasos.
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Tabla 12. Cronograma de Actividades

Fases y actividades E[FIM[A[{M|J|J|A|S|O

Revision Sistematica de la Literatura
I.  Capitulo I. Introduccién

1.1 Realidad Problematica @

1.2 Formulacién de Problemas
1.3 Objetivos

1.4 Hipotesis

Il. Capitulo Il. Metodologia

2.1 Seleccion de Estudios

2.2 Tipo de Investigacion

2.3 Criterios de Inclusion y Exclusion
2.4 Recursos de informacion

2.5 Bulsqueda

CAPITULO lII. Matriz de Consistencia y
Cronograma

3.1 Resultados

\

3.2 Revision de resultados
IV. CAPITULO IV. Discusion y Conclusiones |

4.1 Conclusiones
4.2 Recomendaciones %

NOTA: El horizonte temporal contemplado en la presente Revision Sistematica de

la Literatura considera plazos maximos propuestos por el tesista y sujeto a variacion.
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DISCUSION Y CONCLUSIONES

La presente investigacion presenta una revision sistematica de las caracteristicas de
investigaciones sobre la GESTION EMPRESARIAL EN EL AREA DE VENTAS
CORPORATIVAS EN UNA EMPRESA ESPECIALISTA EN ACABADOS DE LA
CONSTRUCCION, en los mas famosos y completos portales de bisqueda en espafiol,

entre los afios 1994 y 2019.

Este estudio tiene como propdsito identificar si dichas publicaciones cumplen con
el reporte de informacién detallada respecto del disefio de investigacion, caracteristicas de
los participantes, instrumentos de medicion, procedimiento de recoleccion de datos y
analisis. Tenemos que tener en cuenta que como tal el tema no existe pero si estan
disponibles para esta revision de literatura temas muy similares con respecto a la gestion
empresarial y el desarrollo del rubro de construccion en nuestro pais, a nivel local e

internacional.

Segun Fernandez-Rios & Buela-Casal, 2009. Es importante sefialar que los
indicadores de buenas practicas relacionadas al reporte del disefio de las investigaciones
van a permitir la replicacion de estos estudios, por cuanto los articulos cientificos son una
de las principales vias de comunicacion de ideas cientificas, procedimientos, metodologias

y resultados empiricos que evidencian el avance de una disciplina cientifica.

La basqueda se efectio en el periodo 1994-2019, encontrandose 23 articulos
empiricos, siendo necesario, ampliar en futuros estudios la busqueda en bibliotecas

virtuales de universidades peruanas, ya que por el momento las disponibles cuentan con
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poca informacion sobre explicitamente los temas de interés, existe informacion si, pero por
separado de nuestras variables. Como parte de la revision de la literatura se investigacion
las variables de manera separada e independiente con correlacion respecto al tema de
revision.
4.1. Conclusiones

Los autores de los articulos estudiados en mencidn, en su gran mayoria llegaron a la
conclusion que una correcta gestion empresarial, dentro del area comercial, logra realizar
crecimientos dentro de la empresa, adicionalmente el crecimiento del rubro de

construccidn en la region ha crecido de manera progresiva.

Se puede afirmar que en los 23 articulos analizados no existe uniformidad respecto
de la informacion presentada y que mas del 70% de estudios no cumple estrictamente las
recomendaciones respecto a la presentacion del método y resultados del Manual de
Publicaciones (APA 6.0 al 2016), debido a que emplean las caracteristicas con respecto a

la vigencia anterior a este.

Se ha identificado que, los estudios que hacen referencia a la gestion empresarial y
dentro del area de ventas y los crecimientos en negocios de construccion, de igual manera
la bibliografia, pero tenemos por base que los conceptos de busqueda, pueden ser
empleados en diversos buscadores académicos los cuales pueden servir de guia
metodoldgica para el publico interesado en investigaciones de los temas antes

mencionados.

Con respecto al rubro de construccion en nuestro pais se ha tenido un baja dentro

del sector debido a la problematica actual con la empresa una empresa brasilera muy
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escuchada en la region, debido a esto varias obras publicas se encuentran detenidas hasta

la solucion de estos casos.
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