
 

 

 

 

 

 

FACULTAD DE INGENIERÍA 

Carrera de INGENIERÍA EMPRESARIAL 

 

“ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021” 

 

Tesis para optar al título profesional de: 

Ingeniera Empresarial 

 

Autores: 

 

Maria Jose Leiva Pereyra 

Diana Lucero Meylin Olortegui Gil  

  

Asesor: 

 

Mg. Elizabeth Kristina Bravo Huivin 

https://orcid.org/0000-0001-6885-0464 

Trujillo - Perú 

 

 

 

 

 

2022 



 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 2 

 

 

 

 

JURADO EVALUADOR 

 

 

 

Jurado 1 

Presidente(a) 

Juan Miguel Deza Castillo 40057428 

Nombre y Apellidos Nº DNI 

 

 

Jurado 2 
Cesia Elizabeth Boñón Silva 40222757 

Nombre y Apellidos Nº DNI 

 

 

Jurado 3 
Jorge Luis Alfaro Rosas 18127518 

Nombre y Apellidos Nº DNI 

 

                                                                              

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 3 

 

 

 

 

INFORME DE SIMILITUD 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 6 

 

TABLA DE CONTENIDO 

JURADO CALIFICADOR    2 

INFORME DE SIMILITUD    3 

DEDICATORIA 4 

AGRADECIMIENTO 5 

TABLA DE CONTENIDO 6 

ÍNDICE DE TABLAS 7 

ÍNDICE DE FIGURAS 8 

RESUMEN 9 

CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 10 

CAPÍTULO II: METODOLOGÍA 31 

CAPÍTULO III: RESULTADOS 38 

CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 91 

REFERENCIAS 98 

ANEXOS 106 

 

 

  

  



 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 7 

 

ÍNDICE DE TABLAS 

Tabla 1 Técnicas con sus respectivos instrumentos de recolección de datos. ................................... 34 

Tabla 2 Matriz FODA de la empresa Tradición 1925 S.A.C. ............................................................ 43 

Tabla 3 Matriz de Evaluación de Factores Internos de Tradición 1925 S.A.C. ................................ 50 

Tabla 4 Matriz de Evaluación de Factores Externos de Tradición 1925 S.A.C................................. 53 

Tabla 5 Análisis PESTE de Tradición 1925 S.A.C. .......................................................................... 54 

Tabla 6 Matriz VRIO de recursos de estrategia intensiva. ................................................................ 66 

Tabla 7 Matriz VRIO de recursos de estrategia genérica. ................................................................ 67 

Tabla 8 Cronograma de actividades de la estrategia intensiva. ....................................................... 71 

Tabla 9 Cronograma de actividades de la estrategia genérica. ........................................................ 73 

Tabla 10 Estimación de costos de implementación de la estrategia intensiva. ................................. 75 

Tabla 11 Evaluación con inversión inicial de Estrategia Intensiva. ................................................. 76 

Tabla 12 Estimación de costos de implementación de la estrategia genérica. .................................. 78 

Tabla 13 Evaluación con inversión inicial de Estrategia Genérica. ................................................. 79 

Tabla 14 Matriz de consistencia y operacionalización de las variables. .......................................... 82 

Tabla 15 Tabla de indicadores con resultados de la variable: Gestión de ventas. ........................... 85 

Tabla 16 Tabla de indicadores con resultados de la variable: Estrategias de comercialización. .... 86 

Tabla 17 Matriz de operacionalización de la variable: Gestión de ventas. ...................................... 87 

Tabla 18 Matriz de operacionalización de la variable: Estrategias de comercialización. ............... 89 

Tabla 19 Preguntas del cuestionario a los colaboradores de Tradición 1925 S.A.C. ..................... 110 

Tabla 20 Preguntas del cuestionario a los clientes de Tradición 1925 S.A.C. ................................ 116 

Tabla 21 Validación de Cuestionarios para Clientes mediante el Alfa de Cronbach. .................... 121 

Tabla 22 Validación de Cuestionarios para Clientes mediante el Alfa de Cronbach. .................... 123 

Tabla 23 Criterios de ficha de observación del factor atención. ..................................................... 127 

Tabla 24 Criterios de ficha de observación del factor instalaciones de alimentos. ........................ 128 

  



 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 8 

 

 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1 Estructura Organizacional de la empresa Tradición 1925 S.A.C. ...................................... 42 

Figura 2 Cadena de Valor de la empresa Tradición 1925 S.A.C. ...................................................... 44 

Figura 3 Análisis de las 5 Fuerzas de Porter de Tradición 1925 S.A.C. ............................................ 52 

Figura 4 Mapa de procesos de la empresa Tradición 1925 S.A.C. ................................................... 59 

Figura 5 Diagrama de Flujo del Proceso de Atención al Cliente...................................................... 61 

Figura 6 Diagrama de Flujo del Proceso de Producción. ................................................................. 62 

Figura 7 Pregunta 1 del Cuestionario para colaboradores. ........................................................... 111 

Figura 8 Pregunta 2 del Cuestionario para colaboradores. ........................................................... 112 

Figura 9 Pregunta 3 del Cuestionario para colaboradores. ........................................................... 112 

Figura 10 Pregunta 4 del Cuestionario para colaboradores. ......................................................... 113 

Figura 11 Pregunta 5 del Cuestionario para colaboradores. ............................................................ 113 

Figura 12 Pregunta 6 del Cuestionario para colaboradores. ......................................................... 114 

Figura 13 Pregunta 7 del Cuestionario para colaboradores. ......................................................... 114 

Figura 14 Pregunta 8 del Cuestionario para colaboradores. ......................................................... 115 

Figura 15 Pregunta 9 del Cuestionario para colaboradores. ......................................................... 115 

Figura 16 Pregunta 1 del Cuestionario para clientes...................................................................... 117 

Figura 17 Pregunta 2 del Cuestionario para clientes...................................................................... 118 

Figura 18 Pregunta 3 del Cuestionario para clientes...................................................................... 118 

Figura 19 Pregunta 4 del Cuestionario para clientes...................................................................... 119 

Figura 20 Pregunta 5 del Cuestionario para clientes...................................................................... 119 

Figura 21 Pregunta 6 del Cuestionario para clientes...................................................................... 120 

Figura 22 Pregunta 12 del Cuestionario para clientes.................................................................... 120 

   

  

file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/COD-F-REC_Leiva%20y%20Olortegui.docx%23_Toc146529900
file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/COD-F-REC_Leiva%20y%20Olortegui.docx%23_Toc146529901
file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/COD-F-REC_Leiva%20y%20Olortegui.docx%23_Toc146529903
file:///C:/Users/LENOVO/Downloads/COD-F-REC_Leiva%20y%20Olortegui.docx%23_Toc146529904


 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA 

                  LA GESTIÓN DE VENTAS EN LA EMPRESA 

            TRADICIÓN 1925 S.A.C. TRUJILLO, 2021 

Leiva Pereyra M.; Olortegui Gil D. Pág. 9 

 

RESUMEN 

La investigación tiene como objetivo determinar el impacto de las estrategias de 

comercialización adecuadas para la gestión de ventas en la empresa Tradición 1925 S.A.C. 

Basado en una metodología de investigación aplicada, mixta, prospectiva, transversal y 

descriptiva. Se determinó que tienen buen impacto las estrategias de comercialización para 

la gestión de ventas, de clasificación intensiva y genérica. Se diagnosticó la situación actual 

de la empresa, donde se determinó que tuvo menor desempeño en ventas, por la coyuntura 

de pandemia y dificultades en avance de tecnología, pero posee una posición interna fuerte. 

Se cuantificó el nivel de desempeño de la fuerza de ventas, resultando favorable. Se 

esquematizaron los procesos CORE, relacionados con el área de ventas. Se identificó el tipo 

de estrategias de comercialización que permiten establecer una diferenciación, mediante la 

herramienta VRIO. Se detalló cronológicamente las actividades de cada estrategia y se 

evaluó económicamente los costos de implementación. Se determinó el impacto social y 

medioambiental. Concluyendo que tienen buen impacto las estrategias de comercialización 

para la gestión de ventas, como penetración de mercado e implementación de una excelencia 

en el servicio, contribuirán a la posición competitiva, con superación de expectativa del 

cliente, y desarrollando una relación sólida a largo plazo.  

PALABRAS CLAVES: Estrategias de comercialización, gestión de ventas, sector 

gastronómico.  

 

 

 

 

 

 

 



NOTA 

El contenido de la investigación no se encuentra disponible en 

acceso abierto, por determinación de los propios 

autores amparados en el Texto Integrado del Reglamento 
RENATI, artículo 12. 
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