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RESUMEN

investigacian tiene como objetso determinar la influencia de las estrategias de ventas
en la productividad de la empress Accitunas Festy 5AC, de la ciudad de Tarapols,
diante & penodo 2017 - 2020, aplicando el melodo de esiudio de oo Bﬁbﬁl&. nivel
sxplicathg  disafio no expecmeantal, para proceder con B dsterminacion del presante
ashudio, la muesira esiuvo confermado por @ trabajadores gua crmplan su labor an la
empresa analizada. Por otr lada, &l recojo de informacidn se hizo de manena documental
mefenido & 158 venlas v 1as 6sirategias emplean, adermias oe los esiados financerss
para evaluar la productivicad, uwlilizanto |2 Eenica de ia encussta v la observacion diracta,
¥ coma instrumenio ol susslionand v la licha de sbsanacion directa, Obteniendo coma
mesullado que, las esiralegas de venta s para el clienbe, son regulares en uwn 77.8%, ¥ oon
mEpecto a la productividad marginal, es regular sienda de 23.2% an 2007, 22 8% sn &l
2018, 21.5% en 2018, y 187% 2020, Conchyendo que las estralegias de venlas
nfluyen de manera significative en la productividad de la & cedtunas Fesaty
SAG de la cudad de Tarapoto, durante gl periodo 201 F — 2020, con un cosficiente
RAho de Speamman del 0857 y un pvalor igual a 0.00 {p=0,05), o que indica qua  meajor
desarroflo de las estrolegins de ventas por la empresa,. mayor sery el indice de
productxvidad a nived globel de la misma, B gue conliewa & gue sus magenes de
rentabilidad sa waan noremantados

Palabras clave: Estratenias de vanias, productividad, emprasa
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ABSTRACT

This research ams o defermine HE influence of sales sirategies on the productiviey of the
company Acetunas Fosty 580, n the city of Tarapcte, duding the period 2017 - 2030 The
study method was appbed. with an explanaiory kevel and non-experimendal design; in onder
1o procaed with tha data'nnlnamrgfm;muu:_.l. fhe sarmple consisted of 9 workers who work
n the company being anatyzed, On tha ather hand, the eollection of informaton was dang
in a docurmantary way refeming 1o sales and the srategies used, as well aa the financisl
statamants 1o evaluale productivity, using the sirvey lechnigue and direct observation, and
the fuestionnaire and he direct obsandation fonm &8 an Inafrument. As & EsUll, the sales
sirategies for the diand are 77.8% ragular, and with respest to manginal productivily, | was
megular ai 23.2% in 2017, 22 ﬁ'o'l'l- 2018, 21.5% in 2019, and 16.7% in 2020, N i% conchuded
that salas strabegees have 8 sgoificant infiuence on the productivity of the {::%uuny
Acaitunas Fasty SAC of lhe city of Tampoln, dunng the pedicd 3017 - 2020, with a
Epaarman's Aho coafficient of 0.B57" and a p value equal te 0.00 (p=0.05). Thiz indicatas
that the better developmeani of sales siralegies by the company, the higher the productaity
ndex &t the giobal level of the company, which kEads to an increase in s profitabdany

M&Tging.

Keywords: sales strategies, procuctivily, business, company
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CAPITULO |
INTRODUCCION A LA INVESTIGACION

Relarenta a las emprasas de venta mnonsta e produckas destinados al consuma humano,
po |0 general son pequenos negedios dol lipo fumiliar, la QCODE (2079, p.34) indica que
cuando las Mypes pasan del espacio larmiliar & ener un crecimienio mayor, 8s donde
apamacen |85 dficuliades ralaconsdas A las estrategias de ventas qus conlisean a brindar
una soesbenitilicad v olorgar los crédites coondmicos que esperan sus accionistas, ko que
gemeralmente a6 Ireduce 8n que fo efectian un ditérencacion de s pubice, ademas de
slarmenios como no innowvacedn da ks productas, el squipn de ventas no alinsads con las
astralegias garancalss, aclividades de promocin sin fomar en considaracion el factor de
competitiidad de la empresa, v ks alementos del costo de implementar las estrategias de
vantas no siamprs estrecturadas de forma quersdlaje su sfectividad en los resultados da la
ampresa, conlksvando lodo &% a afectar 105 elemanias productivas, merma las venkas ¥
por consiguiante e afecta la rentabilidad.

Indagaticnas preliminares sobre la empresa Acsitunas Festy SAC indican que, ha fenido
una rechiccion de venks pogiesivas, por falls de eshalegias para of dienbe, ya gue
estamos viviendn en un mundo de muchos cambias, siendo asi. el empresano ene gua
buscar estraleglas pera el producto, b cesl ne es1an influyendo con los colaboradones v no
tienen mucho conccimésnio. La empresa no toma muchoe en consideracian les esrategias
para & promecion, pam soskensr su plsicatn prograsya en ¢ mencada de dar salida sus
productos pam no desvalorizar su consumo. La empresa on cuanto & su vourmen de
venhkas desconoce s ingreso dErg, oo cuenla con nsbumentos . que evalie la
productividad de ventas por colaborsdor. Azl migmo adolece cusfio a ncremantada 13
capacidad de productivided merginal en las ventas durante los periodos transcumdos, por
ulime, respecio & sus aclividades diarias padece de herramientas pas analizar &l indice
de productividsd de sis ventas, sus ooMpeas y olros femas dentm de las estretegias de
vantas.

Tenlendo aste escenand, 5e w-naa coma probdema gensml D gué manera las
asiralegias da vantas influven en la produchividad da la empresa Acoifunas Fasty
SAC de la ciudad de Tarapoln, perodo 2017 = 20207, vy como problemas
espacificns, g JCAmo son las estrategias para el cliente en la empresa Aceitunas
Featy £.48.C. ge la ciudad de Tarapoto, durante el perodo 2047 — 20207 b.

son las estreteglas para el producio en la emprese Acedtunas Festy SAG. de la




16

glucad de Tarapobo, durante 2l penodo 2017 — 20207, . 0 son las esiratenias
para la promocidn en la empresa Aceitunes Festy 5.A.C. de la cludad de Tarapoto,
duranie el pericdo 2017 — 20207; 4. ,Como ﬁ la productividad de venlas por
colaborador gn 3 ermpresa Aceilunas Festy S5.A.C de la cudad de Tampoto, durantesl
perioda 2017 — EHEDE o, JComo fue la productividad marginal en 8 emprasa
Aoeituras Festy S.AC, de la ciudad de Tarapots, durante el perioda 2077 — 20207, 1
LCamo fue el comparamientc del indice de productividan en 2 empress Acedionas
Festy 5.A.C. da la ciudad de Tarapato, durante el periodo 2017 — 20207

La nvestigaciion s& [ustifcd pod 185 razones siollentas,

En | que espacia al tema practics, la investigacon ue de mucha impodance. pargue
5o buschd evaluar que osialegias de venles son uiilizadas o que esimtegios se puede
complemantar para ponerlo en préctica. asl como tamblén conocer como s ha [do
desarollando B produchividad &n los parodos propusstos, o ual permiia anconts:
soluciones concrelas a problemas. de considerar definiciones a los ohjefivos de ventas y
sUs estrategres, para poder captar mayor retencion de clientes, ¢ entre otres que puedan
surgir gl estudio. En lo tedrice 8 investgacion propuasta buscd, madiante s variables
¥ la apbcacon de sus concepios basicos do plandicar, analzar, diagnosticar v proporner
soluciones y responder a la problemétcs de la empresa. parmitiendo desde la praxis de
una eTgwasa an concrato corroborar los  concepdos y 8si contibuir & contar con
conocImignts nueve sobre s matsras on estudio, Por eonveniencia de acuerds a lo
planteado, esta imesligackan eyudard mucho a la emprasa dar & comocar como las
estrategias de venlas se pusde analizar por medio de la productvidad y de mostar
miullados come e qua ha ido mejorando ¥ podar sobrasalic aMs las adversidades,
generando nueywss fuentes de trabajo como pate de una nueva iInformacion y enssfanza
a la sociedad, gue la investigacion conmuewe desarollos amﬁnlmaamcia&aﬁ. Enio
metodologico & procedmients de la investioscion realzada uliizd coma nsthaments
mediante &l cueestionano v 18 ficha de obsarsacion deecta para conseguir determinas un
megor analisiz: a fin de gue aste indicador musstre result ados necasanes ¥ |a razdn de sus
problemes, s cuales puedan sendr de aplicaciia en investigaciones Similare s

Los obgelivos que fueron planteadss, para ol objeteo general o5 Detarminar la influencia

el las pslratedguss de wendas @n la productividad de la empoesa Aceitunas Fasty S AC, de
k& ciudad de Tarapato, durants el parioda 2007 — 2050; y para los objativos 8 ificos, a)
Analizar las ectrateqias para e clende en la emgresa Acalbunes Festy S.4.C. de ta ciedad
de Tarapoto, durante ¢ periodo Z’la? - 2020; b Condger S estralegias pam el produdto
en |a empresa Acellunas Fesly SAG. de B cudad de Tarapoto. duranie gl penioda 2017
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;o) Conatar |25 estrategias para la promasidn gn la emprasa Acsiunas Fashy 5.8.C
de la cludad de Tarapobe, durente el periedo 2017 - 3020; d) Pﬁizarla productividad da
ventas por colabomador en la empresa Aceiumas Fesly 58,0, de la ciudad de Tarapoio,
durante el petiodo Etlﬁ" 2020; e} Determinar 3 productividad margmal en |a empresa
Acaitunas Faslty 5.8.C. de la ciudad de Tarapato, dumw gl pernoda 20717 — 2030; 1)
Detarmings &l comportamiante dal indice de productivdad nﬁ la emprasa Acaibunas Faety
SAC. de la ciudad de Tarmpolo. durante e periodo 2017 - 2020

Las hipotesis fueron definndas para la hapddesis ganaral: Hi: Las astrategias da wenias
i'ifh.lyEfﬁa manarg significativa en la praductividad de ls empresa Aceitunas Festy

S5AC de la ciwdad de Tarapodo, durante &l “r'ro:r:ln 2017 = 2020, Como hipolesss
especificas: a) H1: Las estmateges para & clienie enla empresa Aceiwmas Fasly

5A.C, dala ciudad da Tampon. duranta &f parioda 2017 — 2020, son busnas b} H2: Las
estrategias para & producty en la empresa Acedunas Festy 8.AC de s cudad da
Tarapois, thi-‘:',l-l'llﬂ el pehndo 27 = 2020, 200 buenas ¢) HL Las esirabegess para la
prompcion an la empresa Aceliunas Fesly S.A.0. da la cludad de Tarapoio, I:Iurauw =l
pariedo 2017 — 2020, son buenas dy H4: La productividad dae ventas por colaborador an la
empresa Aceitunas Festy S.A.C dala c:h.ulnd:ﬁTuapul-u. duranie el periodo 2017 — 2020,
s0n buenas, &) HS: La producividad mangingl en la empresa Aceiiunas Fesiy 300, da la
ciudad de Tsﬂpﬂm. durante al pariada 2007 — 2020, a5 busna f| HE: El ingice de
productividad en la empresa Accitunos Festy 540, de la cudad de Taragaio, durante ¢
penodo 2017 — 2020, as busna.

En rec-a-p-::mn la informacion e procedid aplicando |2 técnica del an.W'a documental y
by entrevisty, ¥ como instrumendo la ficha de andlsis documental v el coeshionanio de
entrevisla, los gue han sido diviciddos en funciin de las vasables, sus dimensionas &
indicadorea. En canciusion las esraiegias de venles tene una signilicancia media con un
6.7, egte accionar indica gue, no existe una estrategia de aencidn al chente de fomma
escnin, Sno gue o5t basado en expresongs como aender al chenie de manera amable,
detadic & gue no cuenta con trabajadores seguros de su pussto de slencion al cliente, ylo
mEs peocupanta 85 que la productividsd, es reguisr, porgue Bn oS mgresos marginalas
mueatren comportamdentos o uniformes deblda a que la empreea no ha recurmdo da
ofener un buen manejo de sus esiralegias de vendas pam obtener la productividad
marpinal gue esperaba
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CAPITULO It
MARCO TEORICO

2.1. Antecedenies de la investigacian

A nbvel internacianal

Batlle, Ghmez v Vasgues (2017), propuesias de esiralegias de venla a la empresa cako
distibucion en la categoria de ain en el canal de mayores &n &l Salvador. Universidad
ammi:'rgicu de El Salador, El Saladar, Investigacion dal tipo cuantiative v cualilativo,
dizafo no expedmental, la tenica fue la encuesta v el instrumento el cuesticnars, la
muesing Tue 10 chenes. Se llegaron a concluir gue, Gaho dsiibaciin $ muesira una
caligad de atencim, aunque notengan preparados propusstas de como poder [ oscongr
mayor refencion de ventas, ¥ mucho mas no 58 ha lemado en cuenta condar can la vista
de todos los atunes & & venda, para dar conocimeento 8 log respectivos clentes, ante asta
lalla dbe planifoacin, se deteming Iodalmente gue la empresa no liene esfablecido coma
comresponds |a planificacion de precios, producios y enbre O0S ACCEEE,

Carrilio [gtllﬂb. dis=fio de! Sislema de Gestidn de Calidad en basa a los requisitcs de la
noamna |50 80013015 para sumantar la productividad en B smpresa TECNIFORM
Univaraidad Central del Ecaador, Oultn: Imeeatascion e aniodges 1 seq da caraeied
cuantiiatieo y cualitateeo, slendo la poblaciGn v muesira seds peraonas, aplicanda la ¥onica
o I enirevists v la observaron dirgcta i 1os insrumentcs el cueshionano de enirevisia ¥
3 guia de cbearvacion. Sa concheyeron que! La gestibn 2e detarmina en un novel bdsea,
porque No ceentacon implementacionss de mMuchos procesos. e docurmantos que pusda
ayudar a realizas un mejor rabajo, o cual estio hace resafiar de congeguin un resuliado de
baia categoria ¥ beja productividad. Al tener un nivel bajo, por ne cumpdie con B2 requisitonia
nacesana, establece que la empresa no e:318 siendo blen manejada, por &l mismo esténdar
auee dermuesing ande los demas, ademas la empresa no se ha preccupsdo por megaras Su
producisidad donde sodn e ha contenisdo con maniener & MmO MAagen Que Ya no

sUena ser resultanta.

A nivel nacional

3
Betetar (2018), propucsia de plan esiratégico de ventas para 6 ompresa
comercializadora Ono Sur 5.R.L Cuson, para al periods 2018-2021 . Universidad Peruana

Uni&n, Lima. Inwestigacion del tipo aplcada, rivel descriptivo- propasitvg, 185 tsenicas
apicadas la observacidn. enfrevista parsonal y andafsis documantal, siando la poblacion la
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documentason coniable, inanciera y de ventss de la empresa y 10s 18 trabajadores. En
sus conclusiones, sa datermind & indice de wentas que e ha logracs en sus periodos de
aclividad, lo cual no ha sidio muy significative, por lo gue esto ha dado 8 meponoer gus
los costos fuluros de wantas repressnta Bn un 56%, v & costo variable sea el més lamativo
P 5U presantacon de un 95.3% disl casto 1otal, bgrando a qua las wentas resutan mas
significedas $ se aplica una buena esbrelegia, pam consegur grandes uiilidades gue se
deermine como gananci; donde se kgrd aplicar Ios insiumenios linancens del ROy al
RCE.

Balcazar (2018], la Froductiviiad de las Empresas Comenclales 48 Huacho. Univemnidad
Macional Jose Fausting Sanchez Camdn, Huadho- Pearl, Investigacion basica, disano no
axpermenial, nivel desciplive, conweia poblacion de 1352 empresanos; coreluwen o, la
productividad de los empresancs frecientes atinuidos al acogimienio del mands del
mertada han logrado concader una mejora de 56.082%, donds 58 obluye un Losficients
de corrslaciin de s 0644, gon und pe(uR00 (p05), por lo gue S8 cuming gue al no
CORSEQUr Meyor productvidad puede alectar 13 scbredencia como eM@Eesanns, en
muchos aspechos de o onsegur crecimisnie © cumplimsento de metas como antace
de su desamallo, b cual o5 necesard que st manbenga conslanie la implementacin de
apoyarse gn analzar meores propuesias de esialegas de ventas

Anivel reglonal y local

Saavedra (2019, an su tasis" E'IJ'Eml;Ia de wentas y productividad an los trabajadoras de
la empresa Megocios Cocoliso EIFL de Tarapoto, Ade 2019, (Tesis para optar @ grado
académico de Masastra Erﬁﬂﬂ“ﬂ'ﬂ"&ﬂh‘l de Megocios — MBA). De la Universidad Césss
Wallggz, Tarapodo, Perd Tuwo como objetivo general, establecer la melacidn de Bs
estrategas de wentas ¥ la productividad delos trabajadores an B empretia Magocos
Cocolisos E.LAL. 2013, El tips de investigacidn fue no exporimental con disefio
comelacional, la poblacidn muestral lue de 22 I:mtlajﬂaras. l& 1Bcnica lue 13 encuesia, el
nstumento fue o cueestionano., S8 concluyeron gque la prusba de Chi-cuadrado
(#2=13.304) g5 signilicativa para rechazer la hipdtesis nula, dﬁn que =u wvalor fus
natsblamants mayor al Chitabular con 4 grados de libsctad (9,278), loque demuesta que:
La esirategia da vantas influye do manem symificativa an la productividad de los
frabajadores en la emgresa Megocios Cocolsos ERLLL.

Gonzalez & Monteza (2017), En =u tesis “Analisis de la influenca de |la productiided sn el
areciminta amprasarial da Agroendustnas Dane 5.A.L. an al parodo 2008- 2014" (Tess
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optar & Titulo Profesional de Economista) da la Universidad Macional de San Martin,
rapote. El objetivo principal fue determinar fa nfluencia dhh productividsd en el
crecimienio empresarial de Aﬂnh:hsuiaa DAME S5.A.L. El método willzade jue el
'ﬂ:h.mi.ln. al astudio se emplad lablas, figuras, ¥ of coalicianta de correlacion de Pearson;
la muestra estuvo conformada por la poblacion, representada por la comgacion de la sane
de daios de kos estados financleros. Se concluyeron gue al contar con ks resulffados
esladisticos an mfaranca a los costos v gasios qus incorran &n produccion 58 mostrana
muchas falancias v descuadrgs, 16 cual ng da coms resullado una Buana productividad,

2.2. Fundamentos tedricos
2.2.1. Estrategias de ventas

Emgezamos presantands e concepto da estrateqia. asl Westressher (20204, menclong
Que, BE LN (roceso para un controd de dectslones en actos o escenarias delerminados,
el concepio de ventas {p.2), que segtn Da La Parrm ¢ Madero, (2013) afima, gue "Es la
clencia que foma la responsebilidad del intescambio entre un bien yio sardice por un
equivakenls previamente pactado de una unidad monetana, con &l fin de repsmculir, por un
lade, el desamrodo y plusvalla de un conjunio de organizaciones” (p.33). De aira fosma
lamixen se predeterming la necesidesd de un consumidor en sus distintas modalidades.
Mava (2015), afirma que, “la estrategia de wentaz es guien Inwolucra ensu manera
COnjurta bos Sus Mtenmedianos organizalagg de Scueido & 18 neeesidad ety egocio”
(p.52). Por ofm tado, Bugan (2016) cice, que la estrateqia de ventas “es paria de sagulr un
procesc de organizacibn donda te posiciona el nombre del producto para conseguin
grandes Deneficios, va guee IESESiRlegias logran ventajas exitosas de poder ayudar a
cumplir las metas y oblenar grandes progresas”, Lograr apuntar hacia la mira del ohjetiva,
hasla consaguir ser la lamada de alencidn medianta iU mama ¢ producto,

Asimisma, & padsr de tonvencemisnta tambisn s& aplca dentro de las wenias por kb cual
opts de gonseguir benghcios, donde se loma en enla las distntas cuabdades ¥
caracierislicas de un producto Al ser ofresdo, 10 cal 1 habilidad como wendedor pueda
conssgur muchas cosas, de hacss que cumplas con lus cipatives ds ventas y tengas una
buena reputacion como empresa de beindar un buen producio sea bien o servigio, al mismo
firmpo di poder inllr ande las necesidades del consumidor & comprados, v eso slecta de
CONSEGU UM Qran progreso para la empresa. (Samasen y Sanchez, 2018, p.22). Por su
parte Bobadila, [2010), menifiesia que las estratagias de vantss es una armna gue influye
mucho en levantar & ingreso de venlas, por bo owe es necasaro aplicar en cualguier
smpress gus 52 dedica al nebed comercial, porque es parte de snfrantar las dabilidadss,
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donda & empresano va aprendiends de 3 poco a generar experiencia sobre que estracsgia
ea confiable de practcsr con sus trabagdores (pEs).

Imporaneia de la gestbn de ventas:

La imporfancia fiene que ver oon & procesn aemini siraiin donce s eva un aoden ¥ conirol
de las vantas generadas. para poder determinar |& rentabddad que ge genera y ge pueds
gansemEr an un corto y largo plaze, b gual se lama matas de ventas, por 1o gue So tiers gue
alinesr mtodos v esirtegas donde eso se puede corgeguin mediane el apoyo de una
comunicacidn significabva. donde kog vendedores saquen car pod cumplir sus metas ante
s malaseslablecidas que propontiona cada empresa. da acuardo a su capacidad (Péane2,
201G, pi)

Onjativos de la gestion de ventas:

Biank y Dol (2013), menciona gue Bs eslralegas G ventas s contemplan dands inicg a
cualra factores que prevalece cumplic con ing abjetivos, donde deben ser anaizados
evaluados, para demosirar su afecte productive, por ko tanto, menclionamos gue .
Deseos, expaclativas, anhglos ¥ sueios, donds cada wung responds a una pragunta .:,glb
gquesemng vander?, JPO qué queremas vender esio?, JCudatc Debemos Vender,
LCémo alcanzaremos iog objetivos de venta™

Tendencias de [a gestidn de ventas:

En esia tendencla en base al comercio de productos se destaca el proceso de ventas
siando un onector de ingresos, donds el cliente necesita ds un products de caldad para
poder globalzar las ventas  transfoamar en un mercado de tendencia, por lo gue 8a debe
do aplicar matodos estretdgeos para consegulr un desafrodle Optimo de conseguir
mouUrsss § crecimisnio a U productividad de no dejardo de gue 58 apague su
funcignamiento, donde las estrateglas van nflulr muche en conseguin que sa renueve a
una mepor arganizacion comascial (Stevens, 2015, p.SE)

Para Martin (201 2), s wentas son todalezas pars cualguier negocio, perds sempre hay
aqua saber B farma de coma poder hacero fundionar, ya que se interviena astrategas de
venbas, de ser ylilizscos como pare de reforzar a4 gue o comencio avance v Siga genarando
iendencla en muchos mercades ante la existencia de muchos productos que cada vaz &l
heemibore genara ¥ & clients solcita, como parte de aus necesidades {p.21).




Dimensianes de estrategias de ventas

Esirategia para el clients

Esta cantrada a definir la farma de shordar & chisnie dasda al momanta que loma conkadto
con la empresa, las relaciones que surgen en o interrelacidn con los agentes vendedores
o log abiins empesanales (Shnarch, 2016, p3d)

Las indicadares que o cempanen san, en primer lugar, la atengion de calidad al ciente,
ag reflere por &l buen trato, de formea respetussa donds buscas ser su prioidad de crisniar
v quiar, madiante un rastreo da paril. de ver lo qua reguiare o darle a conocar idormacion
da mejores opclones, de acuendo 2 la clasificacion de productos comercisles gue pregsanta
el mencedo. Por lo que cada cliente busca, elge de acuerdo & sus perspectives,
emocionas, santimiemos, gusos, condicdones, donde todo va reflejandn de gue pueda ser
convencido en un 5ol products o la forma de coma es recibido en un lugar donde quiere
consurmr (Shnanch, 2016, p.34)

Un segunda indicador 65 la Satisfaccion ded cliante. v sequn Liarts (2079 afirma que,
s empresas deben lener en considoeracion gue 105 clientes deben Ser su preferencia de
glencidn, ante & cumplimienio de sus necesidades, asimisma Henen gue ssber que &l
cliente analiza tda aungue no se den cusnla, por le gue de acuerdo a su alesncian y
cabdad de peoducto, pucde wolver pronto, NO Con ung, SN0 Yarios por CONSUMIn, o5 por
w50 que debe existic un Buen moibimenio, de que Sienta s necesidag de ser importande,
slendn asl logrards tener 1 satisfaccion de que fue cum@ids sus expeciativas. [p.E3)

E! tarcar indicador as la sugerencia de clientes, donds Palomo (2014), afema gua. &5
mmpoanie v necesaie respetar Boopinion de be cliente acerca de tu alencidn ¢ producto
que cbiienss y Dindas A U oorsumicor, donde puedes rechic preferencias ¥
recomendaciones de lo gue 2o fene que mejorar como empresa. (pi10). Ademas. Péraz
(2016). afirma tambsén gue, &5 una sugerencia que permita & Que URA BMPResa asegure
&n dar un mejor senicio, o de dar un maejor trato mediants la venta de sus productes, con
Binlenciin de que asi sus cientes siontan la segurdad y confianza des poder consumir an
su eslablecimionba (po42)

i, aCual ez la estralegla para el chente que va influenciar en la productividadde ventas
de acefunas Festy 5.4 C.7, Propuestas:
ay  El buen trato; para mantenss la refacion con jus usuarios de poder ayudar y mejoras




L Manr Sendicio.

b} Capacilar a los trabajadores; de esa maners efles pusdan brindar la major atenckn y
ademas puedan inteactuar dreciamante con los clientes.

¢} Escuchar lag sugarencias de los cliantss: para poder renovar productosy satisfacer
s necasidadss v por enda mparcula en mejorar 8l nived da venlas,

2. Olras Formas de dise’io para ka esiralegia del cliente:

- La alencidn al cliente se repercute en vender 8 producto medante delvery cuands el
chente o requiere, sdemas de acwerdo a la cantdad de ventas por poftica de la ermpreaa.

- Las veras g créadibo s2 deben de realizar con la condiclén de las podticas que amenia la
emprasa, ante chanles y ventas potencialss,

- Wentas por concesion. de ess manera no 20 arriesga mucho al cllienta al no lograr vender
la mercadaria en un determinado pedodo.

Estratagia para el producta

E! producto segin Kotlsr v Lana, (2014), nos dicen gue, es ia alencion del consumidos,
mediantd su digeno, contanida, ¥ las funcionas que cumpla,  Coma su BOURG madarno
de dfar una mejor impeesion, de kgrar cumpldic las necesidades de gue cada cliente necesita
¥ exige en cada prochclo nuevo o va establecido (p326) ¥ Magig, (2018}, nos menciona
gus, &l clisnte también pusde sar analista y evaluador, de sabar las caracteristicas  de
cigrlos prochectos Gue mas corsuman, ademas s & quisren comprar en $rd lugar, fignan
en cuenta de Su eaperiendia (o, 26),

Lo indicadores qua miden 3 esirategia para & products 5an, Ia Innovaclan del producto,
qua Bchnarch (2016), sostiens qua, e B prasantacion dal producio apegado a la
disgpasicion de s Wolicas del markeding, donde caxia publicacion naeva s va reflesda en
un mEn disefio o presentacion, de Syudar & promouer y conmaoser iaatencion da clienta
o porsumedor, de esa manam as més faclitle de gue un producio Brga mayor cansuma,
v oal mismo fempo Sea mas conocido (p143),

Un segundo moxador de |la estralega para el producto es [a calidad del producta
Sahnarch (2016), qua indica gue, 5 o benalicis qua s& puade snoantrar an un producio,
i bringie Segin la descripaion gue contiene ¥ da a delaflar al cliente, mejor Geho, gue
cumpla las funciones indscadas, ¢ de que no solo 283 una publicidad enganiasa por sodn
vander 0 convencar, donds caldad as hablae de un produsto complete v que resdmenta
aclrezca lo gue ofrece o indica en la etiqueta. (D 145),
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Effercar indicador de la estrategia para of products, son los compatidoras, donds Munera
4 Rodriguez, {2017), nos plantea que, los productos tembéén compliten a medida del
fiempo de exstenca o de ser nuavo en &l mercade, dondeconsislie en demanda y okeria,
dhe o puede e o medible, ya que va depender de la decigion del cliente o les cambios
de posiclon anle preferencias; detedo a esto es que producen agregados a cada producto
comd parle de una estrategia de dar sedida |p.38).

1. iCual es s petratega pars ol preducto que va influenciar en la productividad de ventas
de aceltunas Festy S.A G, propusstas:

) Selecoionar la variedad de tamafio v calidad de aceilunas, para podercalificar cada
U CON peCin sugerido, v tengan 1@ opcidn de poder a3coger de acuesdo & S0 mecesidad,

b} Tener en cuwenia la supervisiin de la rotacion de producto, para poder mantsner &l
producio en un busn estado

) Manenes 13 selectiln de peeciog SsuQendos ¥ especiales ante lacalicad de paoducios
qus 58 NAcssile wendar,
2. Otras Formas da disedo pars B esiretegia dal products:

« Lo productos que ienemos e van dilerenciarn g sus oompetiidores puesio que habrd
productos de acuerdo al gusto del clents, comd, por ejempdo: En un envese sa pusde
wender aceitunas deshuesadas (sin pepal. o también se pueds vender aceiunas rellenas
e roEndo, nesces, 0 con ofro producto qua sea del gusto osd cliente.

Estrategin para la promocion

Lat geniber s cliasgdaaa de un grupao al ofra, segun sus necesidades o segun lsinfluenca de
las actividadas promacionales de 1as diversas mancas. Esta influencia puede producines de
muchas maneras, desde s publicadad en los medios hasta las actividades de promasion
deventas (Flores, 2014, p.65)

Las indicadores que mide |a esbrategia pasa la promacion son el primer lugar b Publicidad,
gu= s una hemamienta de peesantacidn, mediante la apdicacin de técnicas, de poder
mastrar A B pobdacion en gensral da la emsienda, innovacion, o nusvwo producio, en
posicion de su dermanda y alerda, El objebo de @ comunicacion e imagen no es salo
vender sino contribuir a ks chjetives generales estralegicos de |a empresa. (Femandez,
207, pad)

Ei segunda indicador comasponde al Disano estrategicn, gue &5 la lerma, al tamano gue
adopda un producto, El diseno es o gue Se lisnen gue lener en cuenla andes de su
presentackn v dar a conoter al plbécn en general, no 2000 en profucios con cuidado
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tradicional coma Zapatos, mustles, ate, sing an la variadad ds productos gue compiten o
estan en la exiatencia delmundo del mercado (GE, 3 E, p12).

I. ¢Cudlesia estralegia pera la promocion gue va influenclar en la productivicad de wentas
de seaitunss Featy 8.4 0%, propueatas:

a) Las promociones de productos seodardn en los penodos de flesta o pod cRmpanas
donde habed precios bajos en ciertos productos v asiel cliente va a poder prcdzar aus
necesdades a un precio econdmico.

by Entalizas publicidad com producios que resalie el conlenido de la empresa para que s
neeales de ventas asurman su prondad.

¢} Sortear v promocionar productos entre los chentes feles, para segquir mantenendas 1o
poshura oe seguir adguirendo y sligendo su products

2. Otras Formas de disefo para & estretegia de promocion:

- Diie s publicasd & 0s redies 58 manenga a la dsponibilidsd de mans constants,
¥ que acredite en uso de markebing para una meor presentacin de sonido, afecto 8

imagen.

- Que las promaocionss daben ser validas ambisn ante productos que na iens mucha
metacion, para no parder su poshera 98 uss

- Que las oletas gue se establacen Involucren un valor sfadido, (a maya cantided de
compra, kgrar adquenr un nusvo producio), pana gus la compra sea comvincente v lamativo
de que 5o esta adquiriends wn producio por su calidad y preces,

222, Productividad

La productividad a= un factor que se utliza en la operacion de cada manejo productivo, de
la formedided de uso v el walor gue ss les da a los recursos econdmicos aobre su eficiencia
¥ transpamancia; en base 8 |los maderisles mans de obra, gastos indireciozs, donde todo
engicba de ver la maedida v el manep consciente de poder ger representslive pars seguir
produciendo grandes productos gue resalten an i estabilidad del mercads (Furea. 2046,
pES)

Agi tambiin Raffmg, (200, mancona que la productividad a6 b madida de controd conira
o= recurssa afectos & una producciin, donde se puede determdnar log cosios a utilzar, y
cual va se1 su sobrevivenca de foralecser |la produccion, megor dicho es la unidn gue
encoga an kb gque 8 quisre praducs y lo que falta producr, lenisndo an cuania los
elamentos necesanas pera encamingr el proceso (p52), ademss e obwetivo que la
productxidad busca es mantener la eficenca en base al funclonameemio de actividades
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qus una amprasa cuanta o producs, guisra decir gus sa valare los recursos da saruticado
de manera auficianta y necesanda sagln sus analisis y evaluacdin, por iz tanto si sa cuenta
CON POCOS MBCUrsos pam produce (8 misma porcian, da por resultado gue mayor sem@ 50
productsidad, donde ya imparte en la eliceenciade un buen resultado de ser eriahle.

De igual manera, la DCGDE {2019), defnid ala productividad, en bases o lermincsde rmula
e poder eonseguir un resulisso eficiente [p.&), por ko 1ant, greclass e productividad se
pusde delermingr el chlcule, por ejemplo, culnte lognd vendar mi rabajador este mes,
donde las respuesias 58 puede consegur oe acusndo a a5 unidades entregadas o &l tipo
da producto relacionado, inclesosn qus fermpo lo logr pam demostrar cumplic B meta
necasania o axigida,

Forrmula:

Uiclndes vend oo

Preductivided =
s i Recursoy utilizados

Dimengiones de la productividad
Productividad de ventas por colaborador

La Productividad de wenlss por colaborador es o que puedss lagrar, de alcanzar B meta
gstablecida o sofcitada, es curmadir con la prionded de vendser; por lo gue cusnto 1e ha
tomado podder hacado o cemplirko. (Rodriguaz y Gomesz, 20016, p.3g)

Forrmula:

Lraivrentay netas individeles
Froductivided de penies pof Colaoradores = m——————

CEra rato de producividad por coleboradores as el Velumen de Ventas, también conacido
como volumen de negosio, es una fémmula contable gue permite gue los ingresos gue una
smpresd ha consagudo por & funcionamisnto de sus actvidades an un tiempo estipulado.
(Rodriguss yGomez, 2016, p.20)

Forrmula:

Vaoluwmen de penras = Numera de unidades vendidas = Predoe Pairare

Tambign s tena la Tasa de Retencidn de clientes: esto quiere dar a entender que a5
mé&s que todo, dedicar menos tiempoe an canseguir clantas nuswas y enfatizar en culdar g

os clientes permansnies, de fal forma se comderta en feles consumidores. A1 contar con
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tu primer clsnta wa debe ser valicsn par la dorma de como o atisndas, ogrando consaguir
mucho mas, donde b comunicackan significative puede fluir muche en ser su cenlro de

alencidn. (Rodriguez y Gomez, 2018, p.3a)
Formula:

NOCFP—NCHNDP

M® Clienwes al comi ez dal rmrrEu;:-d-a'IL

4
TRC= Tasa de refensin de oierves

C.F P= Clenfzs al final del panodo

CNO F= Clentes adguindes durams & penodo

Un cuaro indicador es el Rendimiento de cada trabajador: El rendimiento de cada
trabajedor e & fomma de como demuestra su rendimdento para coupar una estabifdad en
un centro da trabap, tamo como profesional 0 comda una persona sin prolasion, pero g con
grandes habllidades, donde ambos son importantss de que puedsn mosirar su meor
empedo Bbaral. (Rodigesz y Gomez, 20146, p 9]

Productividad Marginal:

La productividad marginal se pusda aplicar an todo tipo de empresas ain importar el
tamafio, ya gua es necesario podar saber o delerminar cuanto s& ha conseguido obiener
e acusrdo a lo producido v 1o vendido, resultands tener uns respuesia mas sgnificativa
{Beliran, 2012, p.52)

Lo indicadores que identlican la productvidad marginal son

ingreso marginal: de acuerdo a su faomula planteada s los ingresos otelesde acuerdo
allo wendido de cada producto entre cada unidad adicional, ya gue cads amprasa pone &u
popio precio de acusrdo 2 la competencia o demanda de mercado. Ademds. s2 puede
dedinir que el Ingreso manginal es una ¥ormula expermantada, s saber g nivel de Ngresos
de acuerdo a le verta dal Gling producio que se he dado sslida, es como paimaras
entradas y primeras salidas. (Gi, 2016, pg)

Formula:

& Ingresos Totales

= B e Dnidades dalice nales

Cretimiento del Margen Comerclal: se dafine como en dato mporante gue todas s
empresas deben de saber representar, mucho mas &l 52 cuenta con grendss volimensas
de productos destintos, sea de fu propia elaboracion o da sequnda comprador, por lo tanio,
&5 necesard sabada y como aplleado. (G, 2098, p.g)




Formula:
MT m Precie de Vernko = Qogste el Producin

Parcentaje de Margen Sobre compras:
E= un factos muy necesarin de ser aplicabie an la disiribucion de productos. (Gil, 2018, pE)
Farmula

%% Morgen sobre compras = Margen comercigl { Preda de comprn

Porcentaje de Margen Sobre |a Ventas: Es un faclor muy necesario de serapbcable
en la distribucion de productos. (GIl, 2016, p.5|

Formula:

a Margen sphre ventas =
Margen connercial £ Preclo de venne

indices de productividad:

Es un tdarning competente, pongue 25 el cociente enfre 3 producsion de un peoceso y el
gasio incuTido en cada producdon. 30 la produccin aumenta de scuerdo @ un mismo
consuma de padidoes, &l indica de productividad aumentz, dando a mencionar gue la
smgpresa lene buenos Ingresos. ademas quesere decirque han logrado administrar megs
SUE NECUIS0Ss BCONGMICOS 08 SBguir aumantando un mejor volumean e produccan con la
mismia ¢antidad prolongada. (Rodriguaz y Gomaez, 2016, p.3%)

Loa indicadores de oe indices de productividad soam:

Ingrescs por Ventas: son los ingresos que se generan por las ventss ebienidas de cada
producto referente o de acuerdo ai volumen &8 producins duranie un perodo eatablecido.
Donde a1 ocure |a deminueen de ventas. afects mucho la fortaleze de produceion y
manejos administrativos. Resultando gue ios imgresos por wantas s un indlcador necesanio
pam| wer 8l mndimients comersial, donds esto madica  cantidad de sfsctive gque genera
cada producia, (G, 201 €, p.&)

Formula:

imgresas por ventny ® Unidades vendidaoy € Precio de vento

Ingreso por Compras: Se delermina de acussde 2 la necssidad de produccesin o de
pedadoa por koo clientea, para su deblda comerciellzacidn gue se puade ganarar, donde ae
habda de= grandes canlidades de acuerdo a cada pedido solicitado, con un precio fijo ¥
avaluads, segun & lugar alagido. Ademas, sslose suma abres costos adquiridos da formsr
pivte de un nueva predio pam podervenders ol puldico en general, (GE, 2016, p.&)




CAPITULO I
MATERIALES Y METODOS

3.1. Ambito y condiciones de la investigacian
311, Ubicacién politica

La investigacion e efectud en el dstrito de Tarapoto, provincla San Martin v reghin San
Martiin

312, Ubicacién geografica

raficaments se gjencit an la tienda principa! de la empreza Aceltunas Festy 5.A.C.
dpue i Wbica en el Jr. Micolis de Pigroda Moo 549 - Tarapaio.

313, Periodo de ajecucion
La informacion que e qussre der & conocer esta siluada daf afo 2047 al 2030
414, Auborizaciones ¥ perimisos

Toda la infomacin g8 conte las debadas auiorizaciones que |a ampresa amarita
de ser realizada ks iestigacikn, donde s recopdaron la inlomacion para consaguir oa
mesullades v objelives planieados, De maners presencial Se consiguas @ parcipacion de
o= rabajedores, de poder aceptar responder Ds cuestonanos.

315, Control ambiental y protocolos de bioseguridad

Al no ser una investigacion de disefio experimental, no so efectud definir controles
ambigntales nl profocolos de seguidad, sahvo aquellos vinculados a los crilenos de
bissaguridsd sslablacides en al marcs del cowd 19, coma a3 8l distanciamisnio soceal v &l
usn di protectornes.

418, Aplicacidon de principios HBH internacionales

Sa tuvo an consideratcion de aplicar los principios aticos como la no maleficencia, de que
asba trabajo de invasfigacion no se intaqprata los resultados oon & inlencidn de perjidicar,
sina lo contrane de dar entender k&= razones de responder al problema, v &l mismas tempo
o immas educalivas, Tambien confamos con el principio de justicia, di gue fodos oS que
forman ¥ hacsn parts da esta invastigacion, sen tralados con & misma respalo qua s
meracen, e poder demostrar valores ¥ principiss comd investigadores, ¥ ashudiantes qua
formamos parte de wn misma Ambito,




3.2. Sistema de variables

121, Variables principales

Las variatles cormespanden a;
W1: Estrateqies de wentas
W2 Producividad

Descripeién de variables por ebjetive especifico

Objetive eafcilics Mo 1 Aralizar los Esbrolegias para el dienle an b ampresa Acedunas

Festy SAC, dumante &l perlode 20172080,

Warabia Variabke cancrata Madsa di Umidad de
absiracts regEro medida
Eatimecdin de | estratagiaa
| elierie da la emprasa
Estratoging para E‘:;' e Cuestionano | %
v SAC madiarie b apiceodn ’
scienie | e envevte Ry i
Céjetva tifioo M Conodar las esirategias para al prodwss an fa ermprasa Acoftun as
Faaty SAC, durante of panodn 2017-2020,
Variable I Vanable concreta Madiode | Unidad de medids
Absimda i T _regisire
Eslimacidn de |z esvalogias pars
Eatralegias el productd de i emgresa Festy | Cueslionana
para el SAC mecdkame ka eplicacion de e | de
| Produto i

| .EI'I-'l!'E'.lﬁi.

enirevista

Citpetvn espacion M) Concoer ias estratagpes pam in promocién en s emprasa

AcafiunasFesty SAC, durame & perodo 201 7-2020.

Warable

Wariabla concreta Madio de | Unicad de medida
___abslracla ___regisire
Eslimacsin de las estratagies para
l& promossan de la ampresa Fasty
Estratogias SAL madianie I aplicacin de una | Susstionara | 5
péira kA g, -] Mimearo
proenacitn o, enireisla
t

Oyt expecificn Ne§Analrar 1 productivisan de ventas por colabor

| Acailunes Festy SACG, durame & pefiado 201 7-2020

Mo @0 B eEmpiasa

Warrisi b Warsbéa concreta Rdaio do Unicdad e madida
abslracis regigirn
Eslimacdn da la predustividad de | Cuestionana
2 wanias por cotabarador de la da entrendsta
Procuctividad %%
da vantas por arpresn Fegty SAC madanie k P —

aplicacitn de ura anfravisia.

cofaborador




X

El:jnlﬂl epidifien MOS: Dederminar a praductsy dad marginal en la empresa Acaihinas Fasty
SAC, duranta &l pericdne 201 7-2020

Wariabis e de
Wanabdn concrota Unidad do madida
absiracia reqisire
Productividad Estimacidn de la productividad
Margingl marginal de la empresa Fesly SAG | e cogimnonn |5
rmediande a aplicacsn da na o -
B iEtE. i
aniravista

Dhatva aspecitca e Determmnar o comoonamiento del indce de prosuchividad en
gmprass Acaitunes Fasty E.-I.Cdueraal pasicde 3017-2080

Variable | Variahle concrata Madicde | Uni medida
ahstracta | registro
| Indice de | Eslimacidn del indice d& |Eoestionana %

Productividad produciivided de la emoresa Fasty | de
SALC mediant= la apicecion de ma]  antraviala
| e ElE.
Fusrer: Elaboration Frigss

2
222, Variables secundarias

Mo han sido identificadas esie lipo de variables.

3.3. Procadimientos de la investigacicn @

331. Objetive especifico 1. Analizer lag estrateglas pera el céente 2n la empresa

Acellunas Festy 5.A.C. de la ciudad de Tampoto, durante el perodo 2017 EI:IEEI.

432 Ohjetive especificy 2. Conoced 1as estrategiss para el producto en |8 empress

Acaiunas Festy 5.8.C. de la chudad da Tampolo, durants 8l pariods 2017 ﬁDED.

333, Obetive especifico 3. Conocer |las esfrategias pars la promocitn en la emprasa

Aceiunas Festy 5.4.C. de la cludad de Tampoto, durante el perodo 2007 — 2020.

334, Ohmjetive especifico 4. Analizar la productividad de ventas por colaborador en la
esa Acaitunas Fasty 5.A.C. de la chedad da Tampatp, durania al purilﬂu 2017 - 2020,

335 Objetve especifico 5. Detesminar la productvidad manginal en la empresa

Acefiunas Festy 54 C. de |8 ciudad da Tampoto, durante el padodo 2017 — 2020,

336, Onjelive especifico B. I:latam'ﬁuar al eomporiemienin del indice da productividad en

b empresa Aceitunas Festy 5.A.C. da la cudad de Tampoko, durania &l perioda 2017 -

2020

Todo o mwvestigado & levd a cabo en basa 8 una musstra ifica y Gon dos variables,

da acuerde con oo 56 dosamglamn cada variabk, esiablecends el disefo dae

Inestigacion no expeimental

La invasfigaciin no experimental s8 basa en concaplos ¥ susssos que s dan sin la




iz

presencia directa del mvestigador, asto sa rebiare a que el investigadar no aliers ! obyeto
de hvusi'ﬁl:-iﬂn. En esbe tipe de invesligackn  se observard las transacdones frente a
SUCES0s 13l ¥ Gomo Se dan en su conlexio fakeral para despues ser analizados, Es
transaccional pocgue abarea al andlizls de vanss perodos [Cabazas, Andrade y Tomes,

2018). La figura gue 38 presenia resume el disefo en el cual las varables sa relacionan
enira si.

Oy Dénde:
/ . M.~ Muesirg conformada por fa poblacdn

M o .- Estralegias de ventas
t Oz, - Proguctiidad

Oy r- Incidencia o relacion de variables

En nuestra prasante invastigackon aplicamcs la Investlgaclén aplleada porgue consiste
en resotver 105 problensas ranscumidos gue sucedc en la empresa, esmportante porgue
mediante la secopllacin @ Inlerpeetpcidn e dalns S8 aphcardn Ies foemulaz de
productsdidad para medis y controlar situaciones de forma practica para sabiefacer bs
necesdades que transcummieron |la empresa en los pericdos 201 F-2020; proporcionando
una solucian a los problemas planteados,

Esle provecio by investigacion adunta uuﬁhﬂ explicativo porgue de acuerdo al conbexto
de Cabezas, Andrade y Tores (2018). La invesiigacitn explicaiiva se establece para un
problama que no se inveshgs bien antes, exige prioridades, genera definiciones operalivas
¥ proporciona un modele mejor investigadio. Por bz tanto, 5 un tipo de disedio de
inwvasfigacion que s& concanira én dar detallas de los aspactios da su esludin

Da acustao &l signdicado 9 la poblacidn, a5 gloontan fotal ds un cantre repressntaten
gue ge elaborma la inveetigacion. Lugo, (2020). La poblacikin da la preasnte investigacion
e5ld r|epre da a todos los gue conforman e empresa de Aceitunas Festy 5.A.C. del
Distrita de Tarspoto. conformado da la siguisnts Mansm;

Gerenis General L]
Alencidm al clienies L]
Choler o
Total, da colaboradans sagun invanlarios 10

También 58 bendsa coma poblacin iodo el aceno documental de la empresa Aceilunas
Festy 5.4 del Disrio de Tasapoto, refendo a &S venias y las esirategias que se
emplean. ademée da los eatados financierca para aveluar la productividad.
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La muestra: 55 la epresentaciin da forma selsccionada gue foma an considsmcion
para conaeguir datos relevantss que se designa por laimwestigacidén (Zavala, 2016, p.55).

La muasira da esta investigecén involucra especialmente sclo los que conforman en la
empresa Aceitunas Festy 5.A.C. del Distriio de Tarapodo, incluso 2 Gerente General, ya
que toddns asumen & ml de vender, iomando en cuents nueve [09) de eling, excepts &
chofer que no tlens neda que was rﬁn al rol de ventas. Tambion e tendsd coma Muasira
tado ol complemenio documental de la empresa Acedunas Festy 5A.C. del Disirio de
Tardpold, relerido a las vwenlas ¥ 1as estrategias que e emplesn, ademdss de los estacdos
financeres para evalear la productividad.

Las téenicas qus fueron nacesarias utilzarn la prasents invastigaciin fus & encussta,
pomue &5 una onica que se puade aplicar preguntas die acuerdo a lo gue 58 quisre
saber de mayor emplificacion referido con el problema, ademds porgue permia tanar un
formato de sar valldo para |2 investigacion. También esta téonica nos parmdlird conseguin
mformaciin  nacesans de acuerdo a ko gus 58 quiars demostrar v dar a conocsr 8 mas
dedalle.. - Oheervacitin directa: Eeta técnich nos permitird conoces e acciones gue &a
desamrollan segln los indicadores de esirategias de ventas de como ocurren ks bechos.
Como instrumentos se wlilizaron. -El cusstionano: as un factor nanaﬁnn e contermplsr
con preguntas roproseniadas con las varables y dimensiones, Es wa insfrumento
mpodanke donde se adjumia las peguntas correspondientes 2 las vasiables de la
invesiigacion. - Ficha de observacicn directa. -ES un instrimentd oue se elabora sobre la
basze de Indicadores que ae guiers reglatrar luago de vesillcar su ocurmencia

Luego 2e apbearon k&S ecnicas para el procedimeenio para oonsequlr dains gue se realzh

da la algulents mansera:

- Graficos eslad isticos: son graficos que representan |8 cantsdad en porcentajes v nivelss

da Iusé‘a:us aplicadss, resultande ser un factor que Inteprata en dalos numericos, por o

{arte, nos permilio dar una mejor interpretacdn v anaksis a los dalos, |(Zavals, 2018, p. 78],

Fue de suma importancia uliizar para demosirar chlouios a raves de esios formalos sobre
la mfommacin encontrada.

- Teblas y cuadron eatadieticos: se aplicaron pare compartlr iodos loe detos numéncos

encontrados mediants filas y columnas, con k& inlencidn de presaentar Indorm acion relevante

¥ comprensiva,

- Esladisticos de pruaba; S8 emplaaron para detemminar [a influancia de las vadablkes, &l

iSO e se delemming dques sera mediane la prueba corresponcients
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La informacién racolectada mediants las téonicas & inslromentos 58 utiizard coma &l
cuestionano que coopera de reggectar detos de cada varable para su determinado
andlisis vy evaluacion, pammiiendo delemminar |a refacion que exlste entre las dos variables.
De acuerdo a los datos estabiecidos corsideramos & método cuantitativo.

2
347, Actividades del Objetivo general

Fupron desamolados o8 mBmos procedimienios que para ios chjetivos aspecificos
1.2,34, Sy B en b suanto respect a ba apksaciin del cupestonans de entuesta, v sobre

el aplicado el cuad esiadisico para establecer B Incidendia o la pimera vaiabée que
tue estrategias de ventas, en la sagunda que fue la productividad, para ko cual se utiizd &

estadistico de Rho de Speanman.




CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION
41 Objetivo especifico 1
Tabila 1.
Aeeuitedn 08 A3 anciasia 08 eslralaqias para @l oiignfa
Detalia pi e
Mo axiste una estratega para |8 alencidn al cliants | 10
Atender al cliente de manara emabledcordialiments f 65, 7%
Escuchands sus nocesidadesiescucha adliva 7 77.8%
Mo sa cusnta con un buzdn de sugarendias a 100,01
Las sugarencias 5a reciben de forma verbal 5 B, T

En reuniongs quincenal e hacemaes una
refroalimentacion de sugerancias recibidas L} BB

Hata; Elaboracian de los nvestigadores

Enreuiones ncotihes Feemes o N ;i

ek kil iE i oo e slpessicles el ke

I

e

Lty sappcroneme: s voctbens e Toome

Py B Cube iz con. i bucedn de
. 7
Eseucianito wan necesitfades
[ NER
Mpmder wl cleste de manern aimsahly RALY,
L
Py enisle bl calnpileplo pore i ddesclidn
slcliEmee
Figura 1.

Bsuads de o encussia de estralegias pera o chende
Fuenba: Elaboracadn de los mvesligadans

Interpretacian:

Latabla 1 ylafigura 1, nos presenta ns fesuiados refeddes & 1as estraleglas parael clenta
&n la empresa Aceitunas Festy S.A.C. de la cludsed de Tarapoto, durante el periodo 2017
= 20, donde o 100F (9 rabajadonss) mdica que o existe vna eskralegia de alengian
al cliemie de forma escrita, sino mas bien esto ocurre parsel 86.7% (6 trabajadones)
basado an expresgnegs como atender al clisnte de mansra amabelcondiamania,
egeuchando las nocesidades de loe clientes o mediants |8 escucha activa con 77.8% (7
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trabajadoras). Se datala tambdan quano ss cuenta con un buedn de sugersncis para sl
10044 (9 trabajadores). Se hace menclon gue lea sugerencias se reciban de foms verbal
pava el B8, 7% {8 irebmadores) ¥ una lormna de implementar las esirategias para o 8355
(A wabapadores) son las reumiones quincenales en donde 2e eiroalimentan las sugerencias
mcihidas

scusidn del ohjetivo especifico 1

En el presenta capibule s detalla los resultados obtenidos dentro de la iwestigacsdn con
ks anfecedentes ¥ lIas teorias relacionadas, que planiea analizorias estrefegias para o
cliente, donde se aprecia que segon lo indiceds por los fraba@dores no exisle una
esirawgia pars e alencida 8l diente Imparida desde a8 gerencla, ¥ qUe esias S8 CBOATAN
mas hien a eomporiamiantos acdibudinales do los trabajadores como la alencidn oon
amagbilidad. la escucha de s necesidades de los dienles o a parfir de meuniones
quincanaies donde se haca una mtroalimantacion de sugerencias recibidas. Se resalta
lambaan qua &1 100% de lesentrevistados hacs mencidn que o cweantan o0 un buzdn da
sugerencias v eslas son recibidas de forma verbsl, poe [0 gue consideramog que eslas
AOCHNNES BON UNA AccKn por mejorar para I empresa, pues la comunicacidn con los
clisntas s factor ciave para su Bdelracion, concordsms con lo sxprasado por Carrillo,
[2018) que dice, que &l no dispontr de una comunicacion significativa se ve afectada, por
la razdén de no haber una formalldad de requenmiendcs, por bo expuesio a esto no ha
bgrado conducr un funckaamisnto productve de sus  achivadades; ademas los
trabajedores reclaman que no hay una molivacion de que sllos puedan mostrar mayor
empedo an su trabajo, ¥ mucho mas ne compenaan su esfuerzo, vy esto afecta mucho en
la prochuctidad de seguir desarrollands un buen resultado

Dezde gl enfogue teorc |a gestion de venta anieniada al valor del clenis, el no tener un
phan correclamente como parte de wna Sultura organizacional, sing més ben basado en
las conducias o la experficia de |os vendedares 5§ been puede no ser un lachor critica,
slempre existe un riesgo comercial en la medida que, 8l no estar dehidameanta planifieao,
¥ i formar pare g8 la cultura crganizacional de la emgeesa no axisliran indicadores para
misclin 50 eficencia productiva, alimaciones que s& complemenian con lo afmado por
Acpsia, et & (3018, p. 77) quien afirma que 18 nueva modalicant da vendas va mejarandn
y tambianda de atusndd a cambie de estralegias da vantas, porgus o6 disnkss o prefieran
asi, ¥ porgue las emprasas buscan = fideidad de consumir, v muchd mas que 58 ¥an
acoplando a un control de wenlas mediante slslemas, siendo mas proactivos de jenss
Mayores opoiones y descripoionss de sncontrar en un producio, para una venta inmediaka,
logrands cormplaster Sempre de asta forma a ios conswmidonss. (Acasés af o, 2018, p.77)




2 Objetivo especifico 2

Tabla £.

Aeuilsdo 48 (& encuasta 0 esiEdegies de vafas fara e Dracicto
Detale [ %
ImpiemEntacion de promocines 7 TTA%
Diversificando los productos i B, T
Incluyendo productos nowedonos & S5.6%
So implemienta anuncos en redes G B6.7%
S incluye la promaocion por precie del & A8.9%
sy
Rasallamos las marcas ya reconocdas 4 44,4%
Campafas especificas por tempormada a 33.0%

Fuanig: Elbboraciings 05 mesligadonss

i
Campafas sspeilices por temporpds NN 13 T
fmaaitarmnin L rrafcas ye retonoocis . 4. 1%

S iniclu v @ proeadidn gof piecio o del groducio I KiF
Lpimnphmantn arnoos o iedes I G
Wl ril prochedng angedicey. I 35 £
Deswuileansdn log ety I - T
mplmuniscdn de prumocknas . 0

Figura 2.
B:sutacs de b ancugsta 0o eatrelegias pera el produsio,
Fuenba: Elabaracadn g los mvesbgadores

Interpretacian

La tably 2 v i figura %rm- muestra las osfrategias para el products en la empresa
Aceltunas Festy 5.4.0. de fa cludad de Tarapodo, durante &l perode 2017 — 2030, donde
pana el TT.8% (07 rabajadores) se implementan promooones de los productes, 66.77% (DB
trabajedores) mencionan la diversificacidn de productos, 55.5% (05 trabajadores)
nchyendo productos novedosos, B6.7% | 08 rabagdones) implementando anuncios en
las redes, B8.9% (08 tabajadores) se incluye [a promoclén por precio del producto; 44 .47
{4 trehs|adores) recRltandnias marcas ya reconocidas, 33 5% (03 rehsjadones) cempanas
eapecificas por femporada

Discusion del cbjetivo especifico 2
A 50 vez, 58 obluwd, conodar las estraieglas para & products, donde =& observa gue




34

existen divarsas estralegias siends estos 13 promosion por precio  dal producio. la
mmplemeniacion de promociones, |la diversficacin de productos, anuncics en redes,
mssliar marcas ya reconocidas ¥ campaias especilicas por lemporada, o gue nos indica
que la empresa tiene como pare de su cullua srganizacional iImplemsentar estrategias para
&l prochsche, siando esto cohsrents con lo mancionado por Yalice y Lianos (2021) quien sar
protagonista de estudiar una ampreas comedcial en Taragoto, mensona que ios resuftados
ched plan de markeling ha permilde gue los empresangs bengan un mayor enbendemiento
de lngrar cumplic con las expectalivas oe sus clentes. condicionss que no aourran previo
a la implemantacion dal plan, siendo las harmmiantas digitaies as que mayor resultados
ha moatrado, condiclones que indican gue apartarae de la mplemeantecién de estrategias
de ventas eficienies, no solo geners menmas &0 las venlas, sino que afecla la ehidencia
productyva da la empresa y por aade la rentasdicdad.

Objetive eepecifico 3

Tabla 3.
Aesuileds g ix sncwasis de asiralegins nars fa promocion
Deialle " T
Haciendo un sagumiento a los precios de los compedidores 7 Pt
Haciendo un sequamiento a ks productes gue oferian ios G 66 7%
competidones
Incluyanco produciog novedoses G 85 6%
Ermplaands publicidad en radios solo para campanas como ] BE. 7%
navidad, liestas patrizs, fostas de San Juan
Empleands redes sociakes: Facsbook, Twitter, whatsapp g BE 9%
Codccando: banner gn B puerta de L Benda g 88.59%
Entregands volanias de los productos H BE.9%
Fissn b= Elaber pishn di kol ram Ehipationes:
%
£ rmeomndc wiianies de ioa O i

Clniapekt B bes b W pusets e s (andy T [} X,
PG ——————— |
L e,

Emmicancn cubic desd m mdes ok g
compafion como nirsedad, Tetas pofion

na ars

L.l
N . .. "
S

lchipe i rochichd i Hovetioers

Hpcwniin um s menin & ke prodoctng e
b T RO OO0 DO
Hisnamradn U Gag i micnio @ e pristhi o e
eI

Figura 3.
Eeutadc de la ancusste de estraiegias pera e promocion,
Fugnba: Exsbaracsan de las irvestiinadornes




Intaspretacian

La tabla 2 v la figura inoa milkestrg los estrategias pora la promocion en la empresa
Aceilunas Festy 5.A.C. de la cudad da Tarapoio, durante e peniodo 201 7 — 2020, donde
para & 77 8% (07 trabajadoras) 53 hacs un seguimaEnto a los precios de compebconss, un
86572 (06 trabaedores) se hace seguimdento & log productos que oferdan dos
competidores; 656% (05 frabajpdores) inclyendo peodudtos novedoses; GG (D6
trabajadoras) empéeando publicidad an mdos solo para campanas como navidad, fieslas
pairias, fiesta de San Juan; 88.9% (08 trabajadores] emplsando redes sociales como
Facebook, twitler y whatzaap; B8.9%% (08 trebajadores) codocando banner n la puara de
Ia liencia, v BE.A8% (08 rabajadores) eniregando volanbes ce GS prodectos,

Discusion del objativo ospacifico 3

Asimismo, 58 determind, conocer las estrategias para la promocin, donds se pueds
agreciar que las princisales palraleqias de promasion son el empleo de redes sociales la
antraga de vilantes da los productos v colocando banner &n |a puart da la tisnda. Ciras
eatrategias gon el emplec de publicidad en radoe 2040 para campafias especificas camo
navidad, fiestas patnias y fiestas de San Juan, hackendo seguimiento a los precios de los
competidores @ incluyendo productios NOVedosos, SCCONES CUE CONSKBeramos sulicientas
para ol voluman da wantas que fiane la antidad v el nivel de compatence an & mercada,
pero & la wez alendo esie diversificada pemnite infery gue siempre estin innovando sua
pomocanes v por fanto ejecutandola comrectamente, sendo esto condrano a lo Indicado
por Andrade, Hamirez ¢ Sanchez (2018, p13), guienes ndican que, en el caso de
Colpmbda, un 75% da las mypss no liene definide un plan comencial ¥ sU  AGEHonET
wrpresasial o sjecda sobae B experdicia guee liene del negodo el gerente, el misma que
muchas veces as insuficiente para tener niveles de productividad adecuados, siendo una
de 138 proocupaciones que presurme mayor debidad empresaral de ks mypeas,

% gdesde la perspectiva de los trabajadores edos |dentifican diferentes estrategias de
promocain, esle ndca gus 56 tiane una cultura Grganizacional adeouada parast desarrallo
de astas eatrataglas, I'IIEJ.EI'II:'I:I congnianta con los reaullades expresados por Saaveda,
(2019) guiden 2l snalizar la empresa Megocies Cocolso E|LRL.. Tarapoto 2018, indica gua.
las esirategias de ventas influye de manera significstive en la empresa por @ debddo
ampenio di b rabajadores gue han reprasentado o mayor asfuarzo de poder mantenas un
margen considerable de genanclas, &0 cusnto a los deméas aba) adores |a empresa dabs
i PrEcoupsrse por considensr que esie en un rmisme aicance de bacer logrer que las
ventas mejores ¢ apliquen de megos forma s estrategias de ventas considerables por &
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mismio sslablscimiento de acuensc al rubm comential. por o tanks no es probatile el
furcionamiants de las eatrategias.

4.4 Objetivo especifico 4

Tabla 4.

LA pragirefaansa da vandss por eolahoraar

Indicadores ARG 27  Afo 2018 AAo 2019  Afo 2020
Productivicad por isbajador 1625409  B.70001 905281 21 829.77

Volumen da ventas 147,350.89
portrabaiador 109.721.17 5878584 GETAB21AT 7
Tasa de retencion de

BEaE OB 0 53.8% 114.37% Z18.53%

Fuente: Eisboracion de ks imvestigadones

Intaspretacian

La tably 4 dﬁnlhhprndudnﬁﬁd&mwmmmmhcmm Acnibunas
Festly 5.A,0C. d8 i cudad de Tarapolo, duranie & peniodd 2017 — 2020, donde 05 valores
promedio por trabajador para sl afo 200 T fes oe 50 16,254,949 en el 2018 de 5/, 8,708.01:
anel 2019 de 57095201, en el 2020 de 'S¢ 21,820.77. Elvolumen de ventas por trabajador
pava of ano 2017 fue de 5 109,721, 17 en el afo 2018 de 57, 58,705,684, en ol 2019 de &1
6T 1E21T y en el 2020 de 5/, 147,.360.97, Para 1a 1asa de relencion de clienies fue de
8% an el 2007, 53.8% an & 2078, 114.3% an < 2019, ¥ 218.3% an & 2020,

Discusién del objetivo especifico 4

Azl como tambien ge plantea, analizar la productividad de wentas por colaborador, asi la
productvidad de los trabajadonss no muestra ung bendencia uniforme a lo lege del pehodo
evaluado, hablends sido en 2017 de 3 16,254.99 v Liego &n 2018 con B 8.709.01, en
29 con B 9.952.91 v en 2020 de & 21,829.77, esdeci Lego de haber agado en el
28 psie mostrd un crecrmiento constante hasta el 2030, lo gue nos mdica que luego
de haber fenide en 2078 una baja delos resultados este ha meprado en s anos
subsiguiens. Esta misma tendancia ocurne para &l voluman de vertas de por trabsgador y
I3 tasa de relencitn de los cliemes que pash del 2018 que fee de 53 6% a 219.53% en 2030,
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4.5 Objetivo especifico 5

Tabla &,
La procucivwhao mangpina
Afo

indicadores Ano 3017 AAo 2018  Afo 2010 2020
Ingresn manginal 1.00 0.45 1.14 1.B4
Masgen manginal 23.2%% 22.8% 21.5% 18.7%
Crecimieno del margsn de vantas 100% Bd=y 114% 219%
Porcentaje de mamen /compras 56% 370 33.0% A3.0%

Funnta: Elaorackon do ks investigadones

Intarpretacitn

tabla 5. o= mwestra la productividad marginal en la empreza Aceltenas Festy 5.4.C.
e la ciudad de Tarapoto, durante el pefodo 2017 — 2020, para & ingreso marnginal en el
J017 e igual 8 1.0, en sl afo 2078 de 046, enel ano 219 de 1.94 y en & 2020 da 1 84-
Para el margen marginal de 33.256 an 2017, 22.8% en o 2018, 21.5% en 23, y 18.7%
en 2020, Para & crecimlento del mamgen de ventas esto es igual al 100% an el 2017,
54% en & 2018, 114% en 2019, y 219% en 2020. Para o porcentaje de mangen de
compras, de 36% an 2017, 37% en 2018, 33% an 2019 y 35% an 2030,

Discusidn del objative espacifico 5

La determinacion o 1a productividad marginal, y esie iene Ln comportam ento de crec enta
an 2018 comparado con &l 2017 an B4%, v luego an 309 e recuparacon un vilor de 1,14
voen 2020 con 1.84. Sobre el magen manginal este se mantisns muy neslabie siendo an
2007 de 20107, 22.8% en 2018, 21.5% en 20189y 18.7% en 2020, ko que indica gue los
valores de ingress margingl no guendanuna relacion con el margen marginal, et quizh
T una MaRor vanla pend un manar ngresos netos; siando astos vakres congruantss con
Ik observado por Beleta (2018) gue dice que, Se delermang el ndice de ventas gue Se ha
logrado en sus penados oe achividad, o cual no ha sido may significatvo, por (o que esto
ha dado & responder gue s cosios fuilros de veniss represents en un 56%, ¥ &l costo
vanabla sea & mas lamafive por su preseniaciin de un $9.3% del ¢osto todal, logrando a
aue las venbas resulben rnds significalivas s se aplica una buesna estralegia, parg conseguir
grandes ulilidades gue se delermine como ganancia; donde se logrd aplcar los
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nstrumiantos financigros del RO y &l ROE, da podar mosirar unas oiras favarables de que
puadan lograr conseguir en wn futurm.

4.6 Objetivo especilico 6

Tabla 6
Comparamianis del indice de produchividad

i (21 | P
indicadores Afio 2017 Afo 2018 AfD 2018 Afo 2020
Ingreso de venias 13865400 705423008 BOS 18800 1.768.211.65
ingreso ge g 1,011.,180.27 54450202 B32 85601 1,437 656.07

Fusnie: Elborusiin de 8 rvoolizadonm

Interpretacian
La tabla & noa muestra &l indice de productividad en la empresa Aceitunas Festy

SAC de -.':ILH:IEH:I de Tarapobo, durants el panoda 2017 — 2020, reflefando para el
ngreso de ventas en el aho 2047 wn monto de S 1,316,6584.0, en el afio 2018de S
TOE430.08. on o afic 2019 un monte de S/ 8051860, pam ol afo 2020 de &
1,768, 211.65 Para el egreso de venias en el afio 2007 de 5 1,011, 19027, en el 2018 de
50544 592,02, 8n 8l 20159 de 5/ 632 BRE.07. yen el 2020 de 5 1,437 556,07

Discusidn del cbjetlvo especifico &

Finslmente se pantea dsderminar &l comportamiento dal indice de prochctvidadsn la
empresa Acsedunas Festy 5.A0, de |3 ciudad de Tarapoto, durante  eipericae 2017
2020, para e ingreso por ventas no muestra un valor unforme dedcomoadameanto de
ingreso de ventas, donde el 2018 disminuye en resacion al2017, sin embengo a patin
dg 2018 psie crece pero sin llegar al valor del 2077 pero va en HE20 asie vake ya
superd ol 2017, v s esto o comparamas con losegresos de compras, @ste mantiene
valores porceniuales, esios sl mantisnen unarelacion cas unifomme entre ventaskcompras,
siendo eslo datos moy idénticos a lopresentado por Beleta (3018) quien menciona gue
&l grado de costoas & nal delsjarcicin da cada peniada resulan un 54% an al area de
ventas, resullando o caste mas representativo es el oosle wariable con 83.2% de todo o
rapresentads.




4.7 Objetive general

Hi; Las estralegaas de venlas inlluyen de manera significativa en B producividad de la
empresa Aceitunas Festy 5.8 C. de A cludad de Tarapoto, durante &l perado 2017 —
2020

Latabla 7 revala que las estrategies de vantas y |a productsadad gmuim:n un coaticents
Rho de Spearman del ﬁ.Eﬁ"' qua significa una comelacidn positiva alta y un p valor igual
& 0.00 [p=0.08). Portanio, se acepia s Mpotesis aliema, s decir, 1as esirategias de ventas
HHJ}'BIH:IE mangra sgnificativa en la productividad de la emprasa Acsilunas Fosty
5.A.C. de la cluded de Tarapoto, durente &l percda 2017 — B020.

Tabila T,
irfivanom oo erlrafopas de veaias ¥ a productividad,
productividad
estrategias de wentas il - .
A57 1] g

* Lamienda et signifcabiva enoal resal 0,01 (Bitabaral)
Fuan b Elsbansssin pnopm

Discusidn del objetlvo E-HI'H!'I’H

Liendo g se planiea sobre el ohjeiivo general, delermings I8 influencia de &= eeiralegias
de veniss an la productvidad de |a ampress Acedunes Festy SAC da B cludad de
Tarapalo. -:I'f.u'ﬁt-: el penodo 2007 — 2020, donde ks eslrategias de venlas v la
producividad obiuvismn un cosficents Rho de Spearman del D.&fé"“ que signilica una
eomelecion positha alta y un p valor igual & 000 (p, 055 Por tanio, 52 acepta la hipotesis
akemna, Bs daclr, las estrateglas de wentas |nlal_.'an de mamnera sgnificative en la
productvidad de la empresa Acedunas Festy 5A.C. de la cudad de Tarapela, durants
gl paniado 201 F — 2020, condiciones similares a lo indicado por Balcazar (2018) que dice
b productividad da los empresancs reciaras atibuidos al Hn:ﬂ'rniﬁrﬂu- dad munda dal
mercado han legrado concader una mejora de 56.82%, donde 38 obtuvo un cosficients
e cornelacion de re 0554, con wna pel 000 (p<0S), por B gue S8 culming que al no
consequr mayor productividad pusds aE:.’Iar la sohrevivencia como emprasarios. Y o
indicadn por Saavedra, (2019) que Foe que la prusba de Chi-cuadrsds (X2=13.304) a5
significetiva pam rechazar la tq:-ﬁmmmln,éadn que su wakr fus motablements mayor al
Chi tabular con 4 grados de ibedad (9,278}, o que demuesiis que: La estialegia de venias
s de manera significativa &n B productividad ds ks frabajadores &n 18 amprasa
Negasios Cocolisos E.R.LL, 2018




CONCLUSIONES

La mvastigacion presanta como conclusionas 1o siguisnta:
- Las estratecias de ventas influpen de manera significativa en la productvidad de la

Bﬂ'ﬂfﬁﬁ Aceitunas Fesly S.8.C, de la ciudad de Tarapoln, durknie @l periodo 2017 —
2020, con un cosficienta Rho de Speaman del 0.857 y un p valor sgual a 0,00 {pe0,08),
b que Indica que, a meys desarrallo de las estrategias de venlas por |a armpresa, mayos
sers & indice de producividad a nivel global ge la misna, b ogee conlleva & gue sus
margenas de renebilidad se vean incremaniados.

- Laz esirategias de venies para & cllante, son regulares an un 77.8%. debids a gue no
se estuchan s necesidades de los cientes yno se cuenta con un Buzon de sugensngia

- Las estralegias de vantas pama o producto, son buanas én 66, 7%, dobido a que axistan
eatralegias estabéecidas v eatas son promacion por preco & preducto, a8 mplementacin
de promociones. la diversificaciin de productos, anuncies en redes, resaltar marcas ya
maeonocidas y campanas especifioas por lemporada,

Las esirategias de ventas para la promogion, son buenas en un 55.6%, debidoa que
las estralegias mas esallanies son el emples de redes seciades, colocands banner en la
pusta de la tisada y enlsgando vofantes de los productos, ya gque &t flundamsaial apoyss
s adecunda presenca en & comoersd para gue toodos los esheerecs publctancs
lurCipmen

La productividad marginal. es regular. porgue en los ingresos manginales muesiran
compotiamientos no unifcrmes, pero desde el 2048 se muestra una creciante @& fomma
constanie, ya que & mangen manganal de 23.2% en 2017, 22.5% en el 2016, 21.5% en
HM9, y 18.7% en 230, debidoe a que la empresa no he recwrido da obtemser un buen
manejo de sus estrategiss de ventas para obtener la productividad mangansd que esperalka.

- Elindica de productividad, es regular, o mastrando unifesmidad an &l paricdo avaliado,
ya gua & ingnass manginal an Gl 2017 s igual a 1.0, on & 250 2018 de 046, an & afio
2019 de 1,14 y en el 2020 de 1,768,211.65. Ya que la empresa ha mostrado de no benes
vanlas progresivas (o cual hace gue no pusda optar por més compras y rendir un (ndice
i productividad adecuadn
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RECOMENDACIONES

La invesligacian presenta como recomendacionss o slguienta:

- Al gerenta, da alaborar un Plan de Estrategias de Ventas teniendo como objetiva la

mejora de |a productividad de le empresa, =l gue debe ser elaboradocon paricipacion de
fndos oS rabagsdoras

«  Implementar esiralegias para of cente para brindar una alencidn de calidad de lonma
sistematizada y coordinada, con |os vendedores v 8l gerante ganeral, de acuerdo a las
SUQeREnciag que 58 rmispeiona a se chsarvan

- Sislemalizar 105 resultados de 1as esiralegias de prodicio implemssentando nusvas
madalidades ds venta, para noguedar con muchas producios en almacén y tengan un giro
motativa y asi poder bener mejores resultades que olrecer,

- Desarrollarprocesos de capacitacion & sus irabajadores sobre esirstegias de promacson
i vanlas al inaciar B apertuma de alencidn o anun da acordado por la gerengia.

Dizefar un plan de productidad manging! detinida por citeros de renlabilidad esperado
por kg accionistas

Dedinir un plan de incentivos hacialos rmbaadores besados en eendmientos de venfas,
como estimuln para la mejora de |2 productiid ad,
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Anexo 3 Instrumentos recojo de informacion

CUESTIONARIO TITULO DE LA INVESTIGACION:
Estrategias de ventas y su influsncia en 1a preductividad de la empresa Aceitunas
Fasty S.4.C. de la ciwdad de Tarapolo. Periodo 2007 = 2020

=N [ T ] 0 EEEE T T ]

Instruccionas
- Se solicia responder leg preguntas qQue 92 preésentan a coninuacon gue e

chmams en la investigecicn flulada "Estrategias de ventas v su influgnca en la
productividad de la empresa Aceitunas Festy 5.4.C. de la cludad de Tarapoio.
Periodo 201 7 — 200"

- La pressmia beng por finalidad so0lo aspectos académicos, ¥ ng corrasponds a
ringuna accion de centrol o eveleacion.

- Be pide respondsr las preguntas con sinceddad, o eosbiendg respuesias
huanas o malas.

Variable: Estrategias de ventas

1. jCudles =on las estralegias gue se emplean para la atencien al cliente en la
amprasa’t
Expligue

2. iCudbles sonm las estrategas gue se emplean pare ograr satistacer al cliente en la
empresa’t

Expligque:

d,  LCuales son los masanismos pam. eeogar las sugarencias da ios clientes an la
empresa

Explique-

4. ,Cudles son las esiraleqgias pera INComporar las sugerencias de los cllentes an ia
Gmpresat

Explicue




10.

]

LCudles son s nnovacionss qus s aplican pars innovar [os producios gus se
ofrecen on (2 empresa?

Explique:

L laciones 58 Iman an cusnts para implemeantas gl ciileno de Galikad del
products en |8 empess?

Expligue

LCudles son las estralegias gue se aplcan paa efectuar & seguimienio a los
competidores da la empresa?

Expligue:

LCudles son las eatraleqias de pubicidad gue aa amplean en la empress?

Explique:

LCudles son s estralegias gue se emplean para incrementar el margen de
ventas an la empresa?

Expligue:

LCudles son bos criterios para efectuar el ssgumiento a los moresos de ventas?

Expligue:

Wariable: Productividad

11.

12

LCudles son ns elemenios gue permiten rmedin la productividad en la empresa?

Explique:

LOudles gon ioa elmentos que permiten of volurnen de ventas por trabagadar an
b empresa?

Expliqua:-




af

la amprasa?

Explique:

14, LCudles son s elemenios que permiten medin el ingrean marginal en la
empresa?

Expliqua:

15, LComo mide en la empresa e crecameeno del mangen da vantes?

Expligue

16, L Como mide en la empresa & porcentaje de margen’compras?

Expligque:

17, LCamo mide ia empresa el ingreso de ventas?
Expliqua:

Fuserto: Elabornnibn Propia
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