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RESUMEN

El presente informe de investigacion titulado: Implementacion del Modelo 5
fuerzas de Porter para mejorar la productividad en ventas Tai Paper SAC,
Cajamarca 2022, tuvo como objetivo: Determinar la implementacién del Modelo
5 fuerzas de Porter para mejorar la productividad en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca 2022. La metodologia que utilizé la investigacion fue de tipo aplicada,
de alcance temporal longitudinal, con profundidad explicativo, un enfoque
cuantitativo, y disefio cuasi experimental. La poblacién que se consideré fueron
las ventas de la Libreria. La técnica en la investigacién fue a través de la
observacién directa, y el instrumento que se empled las fichas de evaluacion
para registrar los datos. Se concluye que laimplementacion del Modelo 5 fuerzas
de Porter mejord la productividad en un 64.3%, la eficiencia un 78.2% vy la
eficacia 82.9%, lo cual signific6 que este método aporté de manera positiva en
el area de ventas de la Libreria Tai Paper Sac.

Palabras Claves: 5 Fuerzas, Productividad, Eficiencia y Eficacia.
ABSTRAC

This research report entitled: Implementation of Porter's 5 Forces Model to
improve sales productivity Tai Paper SAC, Cajamarca 2022, aimed to: Determine
the implementation of Porter's 5 Forces Model to improve sales productivity of
Tai Paper S.A.C, Cajamarca 2022. The methodology used by the research was
applied, with a longitudinal temporal scope, with explanatory depth, a quantitative
approach, and a quasi-experimental design. The population that was considered
were the sales of the Bookstore. The technique in the investigation was through
direct observation, and the instrument that was used was the evaluation sheets
to record the data. It is concluded that the implementation of Porter's 5 Forces
Model improved productivity by 64.3%, efficiency by 78.2% and effectiveness by
82.9%, which meant that this method contributed positively in the sales area of
the Tai Paper Bookstore sac.

Keywords: 5 Forces, Productivity, Efficiency and Effectiveness.



. INTRODUCCION

Ante la alta oferta provocada por diferentes organizaciones en distintos sectores
econdmicos, es fundamental establecer tacticas comerciales, asi como puntos
de diferenciacion dentro de las organizaciones que les permitan volverse mas
atractivas y competitivas en el mercado y de la misma manera velar por su
seguridad. (SENIOR & TEJEDOR, 2017).

Es por ello que, a nivel internacional el autor, ZAPATA (2010), identifico el
problema que se centraba en los sectores de restaurantes y comidas rapidas en
Colombia, registraron una disminucién del 9%. Por su parte McDonald's aumento
las ventas en dos digitos, aumento impulsado por una estrategia central:
descontar productos complementarios frente a las ofertas tradicionales, incluso
reduciendo el valor promedio de la oferta, y duplicar la oferta inicial a mas de 10
consumidores. % de sus ventas anteriores. Como resultado, se incremento el
namero de tiendas y se abrieron 10 nuevos restaurantes, registrando
el mayor porcentaje de restaurantes en Ameérica Latina en 2009. Sin el apoyo
oportuno y la adopcion rapida de politicas, un negocio saludable quebrara para

siempre y la gente sufrird durante muchos afos.

A nivel nacional, MORALES (2021), indica que durante la epidemia ha
aumentado la desigualdad en todo el mundo, en el Peru el indice de pobreza
monetaria ha llegado a un tercio de la poblacién y solo 817 de las 10000
empresas representativas del pais han aumentado los ingresos durante la
pandemia, segun ranking anual elaborado por la organizacion best publications
Peruvian consulting company. En 2019, 6407 personas aumentaron sus
ventas, y las empresas que suelen encabezar la lista son las mineras y petroleas,
pero debi6é a la pandemia, casi todas redujeron sus ventas. Se posiciona en
primer lugar con una facturacion de S$10.271 millones, aunque fue un 6,34%

inferior a la de 2019.

Nivel local el autor TORRES (2021), el mercado de productores cajamarquinos,
ubicado en el Campo Ferial de la Coconga desde su reapertura este afo, se
ha convertido en un lugar donde productores de diferentes provincias de su
zona pueden vender sus productos basicos y de alta calidad al bolsillo de los

cajamarquinos. Esta estrategia comercial esta implementando en el marco de



dinamizacion econdémica que impulsa la ciudad de Cajamarca en toda la
provincia, y tiene como objetivo a los productores agropecuarios y familias de
altos ingresos que comercializan sus productos en un lugar sano y con medidas
de bioseguridad. Para evitar la propagacion del COVID 19 en nuestra ciudad.

Se tomd en estudio a La libreria Tai Paper S.A.C ubicada en la ciudad de
Cutervo, esta enfocada a la venta de Utiles escolares, en la cual se identifico
como problemética la perdida de ventas en los ultimos meses, en la que presento
variabilidad en su flujo de ventas, generando problemas econémicos dentro de
la empresa, se establecié las siguientes brechas: Falta de capacitacion de
personal, baja productividad y falta de estrategias empresariales. Esto fue
importante para realizar la lluvia de ideas, para el diagnéstico del problema
donde se llevé al Diagrama de Ishikawa para mayor precision, continuando con
ello, se realizé la matriz de correlaciébn para saber las causas con mayor
pertinencia, donde fue llevado a realizar el diagrama de Pareto, y tener como
respuesta a la matriz de alternativa de Solucién al problema. De acuerdo a lo
antes expuesto, se planteé el problema general de investigacion: ¢Como la
implementacién del modelo 5 fuerzas de Porter mejorara la productividad en
ventas de Tai Paper S.A.C. Cajamarca, 2022? Con relacién a los problemas
especificos estos fueron: ¢(Cémo la implementacion del Modelo 5 fuerzas de
Porter mejorara la eficiencia en ventas de Tai Paper S.A.C Cajamarca, 20227 y
¢, Coémo la implementacién del Modelo5 fuerzas de Porter mejorara la eficacia en

ventas de Tai Paper S.A.C Cajamarca, 20227

La justificacion, segun ALVAREZ, A (2020) en el cual se presentan los motivos,
la aclaracion y valor de la investigacion. Referido a la justificacion econémica,
BEDOYA (2020) indica que se ganara todo el dinero regenerado en la que se
emplea durante él procesos, esto permiti6 conocer las distintas fuerzas que
afectaban las ventas, al desarrollar estrategias incursioné el negocio

incrementando la economia.

En la justificacion practica ALVAREZ, A. (2020) nombra que la realizacion va a
permitir solucionar las diferentes brechas y a su vez ayudara a implantar
diferentes estrategias que ayudaran con la contribucion de mejora de resultados.
Al disefar estrategias estas fueron ejecutadas para mejorar la eficiencia y
eficacia de las ventas.
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Justificaciéon metodologica, ALVAREZ, A. (2020) plantea desarrollar métodos
innovadores las cuales puedan acceder a un conocimiento la cual sea valido o
veridico. En este caso se utilizaron técnicas, que fueron recogidas para procesar
los datos y poder contrastar la hipétesis.

En esta investigacion se obtuvo diferentes resultados especificos las cuales
aportaron para mejorar las brechas presentadas de cada uno de las causas y asi
demostrar que la implementacién de las 5 fuerzas de Porter fue apropiada para
aplicarla en este tipo de situaciones. De acuerdo a lo antes mencionado, se
presenta la investigacion, que se plante6 con el fin de conocer si las 5 fuerzas
competitivas de Porter mejorarian el crecimiento de las ventas de la empresa Tai
Paper S.A.C.

Por lo tanto, como objetivo general: Determinar la implementacién del Modelo 5
fuerzas de Porter para mejorar la productividad en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca, 2022. Con relacion a los objetivos especificos fueron: Determinar la
implementacién del Modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar la eficiencia en
ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.; Determinar la implementacion
del Modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar la eficacia en ventas de Tai Paper
S.A.C., Cajamarca, 2022.

Como hipétesis se planted lo siguiente:

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la productividad

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022 (Se Acepta).

HO: Laimplementacién del Modelo 5 fuerzas de Porter no mejora la productividad
en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022 (Se Rechaza). (Ver anexo 1

Tabla n°1: Matriz de coherencia)
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1. MARCO TEORICO

En este apartado se tomo las investigaciones previas de varios autores en

diferentes ambitos.

A nivel internacional, GOICOCHEA C. (2018) en su articulo, tuvo como objetivo
analizar el entorno de la industria. La metodologia su descriptivo de modo en que
utilizé el estudio del grupo BMW, donde se pudo extraer el FODA para la
identificacion de la misma con ello se vio la importancia que se tenia el andlisis
para el desarrollo de la economia en Madrid. Se realiz6 un analisis competitivo
donde tuvo como resultados que existen camparias que buscan la diferenciacion
mientras a otras les preocupa el precio y las entidades siguen con el liderazgo
en costos que eso les daba un valor agregado sutil para los clientes. Lo cual
concluye gque la mayoria de clientes recurren mas por un producto de calidad,

gue es la base para la confianza.

Villarreal A. (2020) en su articulo, tuvo como objetivo analizar el sector industrial
y demostrar la importancia de este analisis, con ello indicé que este método es
muy especifico para la identificacion y comportamiento de la organizacion en su
entorno, y que estrategias se deben tomar, las decisiones dependen del tipo de
objetivo que ha sido seleccionado, solo estas definen los buenos rendimientos
gue se obtenga.

En el articulo presentado por MELLA K & BAEZ R. (2018) su objetivo fue realizar
un analisis competitivo de las edificaciones, donde la metodologia fue
exploratoria de enfoque cualitativo y cuantitativo, la muestra fue dada por los
ingenieros de la ciudad de Santo Domingo, en un total de 100, como resultados
se tuvieron que la preocupacion estuvo en la rentabilidad de los proyectos que
al momento de ser realizados no muestran interés en la definicion de un Foda,
lo cual se pudo concluir que no todos lo utilizan como un beneficio ya que la
mayoria tienen desconfianza de iniciar con nuevas aplicaciones o métodos de

mejora.

A nivel nacional, (CLEMENTE & CHUMPITAZ, 2019) en su investigacion tuvo
como objetivo identificar la gestion de las 5 fuerzas de Porter, la metodologia fue
de tipo aplicada, descriptivo y de enfoque cuantitativo-cualitativo, se tomé como

muestra 40 colaboradores para dicho estudio, donde sus resultados antes de la
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aplicacion demostré que habia desinterés e insatisfaccién por los clientes en el
servicio que ofrecia esta empresa, no contaba con atributos que generen valor,
como también los proveedores, llegé a la conclusién que con el nuevo método
de trabajo se pudieron evitar riesgos y conocer bien a los competidores a través
de los andlisis y las preferencias de los clientes, logrando una mejora del 86%
en la productividad.

VALDERRAMA V. (2020) en la investigacion tuvo como objetivo aplicar
estrategias eficientes para mejorar la ventaja competitiva. Su metodologia fue
descriptiva de enfoque cuantitativo, se utilizé la encuesta y la muestra fue dada
a 119 clientes. Con respecto a los resultados, los clientes demostraron que la
calidad y atencion fue relevante en su eleccion, con ello se pudo concluir que se
deben esforzar en ofrecer un excelente servicio y mas capacitaciones al personal
para que puedan interactuar mas fluido y tengan mas aceptacion de los clientes

en su preferencia.

El estudio de las empresas ayuda a entender e interpretar las tacticas
organizacionales como sectoriales, el area da un marco en el cual las
organizaciones compiten, y configura un ambito para garantizar su seguridad a
extenso plazo y restringir la entrada a las instituciones. Ciertos ambientes
parecen ser muy estimulantes que ayudan con el desarrollo de las areas y esto
juega un rol fundamental al triunfo de las organizaciones que determinan desde
la economia de un territorio, debido a que es la conducta del grupo (DURAN,
CAMELO & PULGARIN, 2020).

A nivel local, Sousa K. (2018) en su tesis, el objetivo fue implementar un plan de
mejorar para incrementar la productividad, el cual utiliz6 un método deductivo, la
muestra fue dada por el proceso de elaboracién de menestras enlatas, lo cual se
vio que el cliente estaba insatisfecho debido a que no generaban valor al
producto, se hizo un analisis para la identificacion del problema con las fuerzas
de Porter para realizar la atracciéon de la industria, por ello se tuvo como
resultados que con la propuesta se estim6 una mejora del 20%, se concluy6 que
después de haber implementado herramientas de mejoray propaganda se logro

un rendimiento apropiado en la productividad.
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GALLARDO 0. (2021) su objetivo fue implementar estrategias para incrementar
las ventas, tuvo enfoque cuantitativo y no experimental, de corte transversal,
teniendo diferentes poblaciones como fueron clientes y directivos de la empresa,
se utilizo la entrevista para el recojo de informacion, de modo que sus resultados
demostraron que no contaban con equipos tecnologicos y dificultaba su
proyeccion en ventas, no desarrollaban estrategias en ventas y no podian definir
bien la orientacion y preferencia de los clientes, fue por ello que se logré concluir
gue con la elaboracion del BCS se logré evaluar constantemente los objetivos
en el que mejord su posicion en el mercado, aplicaron estrategias de retencion
al cliente entre otros, logrando una satisfaccion del 96% y ventas incrementaron
en el 20%.

En la investigacion propuesta por QUESQUEN E. (2020) tuvo como objetivo
diagnosticar la productividad para implementar estrategias, el método que se
utilizo fue no experimental, la técnica se realizO a través de la ficha de
observacién, con una muestra de 15 trabajadores, se tuvo como resultados, que
los colaboradores no tenian capacitaciones constantes por ende, el bajo de la
productividad habia perdida en la acumulacion de mermas, con la
implementacion de estrategias se concluyé que logré mejorar la productividad

dentro de la empresa.
Entre las teorias relacionadas se tiene las 5 fuerzas de Porter y Ventas.
Segun PORTER (2008), define que los cinco grandes poderes son:

Amenaza de entrantes potenciales: Explicd que los nuevos participantes traen
consigo nuevos talentos y un deseo de ganar participacion dentro mercado,
ejerciendo presion en los costos, los precios y las tasas de inversion adecuadas
para mantenerse competitivos. Advirti6 que una vez que llegan nuevos
participantes de otras instituciones y eligen diversificarse, tienen el potencial de
aprovechar la capacidad y el flujo de efectivo existentes para aumentar su

competitividad.

Poder de los proveedores: Los proveedores tuvieron la capacidad de ejercer
poder de negociacién sobre los competidores de la industria al influir en el costo,
el precio o calidad de los bienes y servicios, capturando el mercado con la Unica
pequefia participaciéon de mercado entre .
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Fuerza de negociacion con los compradores: Los compradores tienen
dominio de negociacion en una industria estratégica en la que rivalizar bajando
precios y logrando mayor calidad o mejor servicio, creando competencia en la
industria y afectando su rentabilidad.

Amenaza de los productos sustitutos: Los productos sustitutos realizan la
misma funcion que el producto anterior en el sector industrial. Como resultado,
obtenido de diferentes industrias, las empresas han competido con diferentes
organizaciones que ofrecen sustitutos, lo que limita las ganancias principales de

la industria que estas afectan los costos.

Rivalidad entre competencia: La fuerza de la rivalidad entre los competidores
gue ya estan dentro de la realidad de que las empresas que operan en la
industria estan bajo presién o ven una oportunidad para mejorar su posicion en

este campo.

Porter también define, que “las 5 fuerzas que ofrecen forma a la tactica
empresarial estas fueron analizadas por varios autores definiendo, que
desarrollar un plan necesita examinar el llamativo de la industria y la postura de
la industria. Con base en el andlisis de la industria, la empresa opto por
estrategias generales, llamadas asi porque son ampliamente aplicables a
muchos tipos diferentes de organizaciones; sin embargo, cada empresa utilizo

mas de una estrategia”. (Donawa & Morales, 2018).

Dentro del mundo empresarial ha sido de suma importancia implementar las
diferentes herramientas para mejorar su calidad de servicio y asi mismo salir

beneficiado y aprovechar las oportunidades.

Segun HEIZER Y RENDER (2019) demuestra que la productividad es resistente
entre la produccién y los diferentes recuerdos, en la que la razén primordial es
estudiar y analizar la productividad en la industria, y asi poder determinar los
problemas principales en las que dafien la productividad. Su Educacion es la
siguiente PRODUCTIVIDAD =eficacia x eficiencia (p.13)

Dimensiones de la productividad segundo HEIZER Y RENDER (2019) la
eficiencia, es el vinculo que existe entre el producto logrado con las herramientas

usadas, atreves de ello se intenta merar la calidad de los diferentes componentes
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y esquivar mermas, cuando se habla de elementos no se refieres a herramientas,
sino que también esta referido a colaboradores. (p.14).

Férmula es: Eficiencia =recuerdos programados/recursos empleados.

Con respecto a la eficacia “se le llama a todo movimiento realizados, gracias al
plan se obtienen resultados esperados, un trabajador puede mostrar su

eficiencia y a la vez no originar residuos, pero si esta no es eficaz no podra
realizar a cumplir sus objetivos (p.14).

Formula es: Eficacia=resultados obtenidos /resultados programados
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1. METODOLOGIA

3.1 Tipo disefio de investigacion

Tipo de investigacion: “Investigacion aplicada”, caracterizada por la aplicacion o
aprovechamiento de los conocimientos adquiridos, ElI conocimiento y los
resultados de la investigacion se traducen en una manera coherente, planificada
y sistemética de conocer la realidad. MURILLO (2008). La investigacion fue
aplicada porque va a resolver un problema determinado buscando diferentes
tipos de soluciones, aplicando distintas herramientas de forma practicay precisa,

para asi proporcionar una solucién al problema planteado.

Segun su Alcance temporal fue Longitudinal, (ALVAREZ, A. 2020) se realizan
observaciones en dos a mas ocasiones en el tiempo. En la investigacion se
recolectd datos en distintas ocasiones, asimismo, se analizé la variabilidad que

se presentd al transcurrir el tiempo y ver los cambios en la productividad.

Segun su Profundidad fue explicativo ya que permitié responder por qué razones
de situaciones fisicas o sociales. Enfoca y analiza la situacion, para averiguar la

causa y el motivo de los problemas identificados (ALVAREZ, A. 2020).

Segun el enfoque de la investigacion fue cuantitativa, se recolecté datos
numéricos de las ventas diarias de la libreria Tai Paper. Segun (HERNANDEZ,
y otros, 2018) mencionan que “se recoge informacion empirica y que por su

naturaleza siempre arroja numeros como resultado”.

Se desarrollé un analisis con el estadigrafo de Shapiro Wilk, ya que el tamafio
muestral fue menor a 35, con ello se logré determinar si era el contraste con T-

Student. o Wilcoxon para determinar el comportamiento de la significancia.

Disefio de investigacion:

El disefio fue cuasi experimental consisti6 en disefiar el andlisis del antes y
después para la Liberia Tai Paper S.A.C Cajamarca, 2022. Segun (ALVAREZ,
A.2020) indica que los disefios cuasi experimentales manipulan
intencionalmente una variable independiente para determinar el efecto de una o

mas variables dependientes. (p.86).
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3.2 Variables y operacionalizacion

Variable independiente: 5 fuerzas de Porter

Definicion Conceptual: Porter (2008) en su libro “Ser Competitivo”, menciona
gue la labor fundamental del estratega es comprender y hacer frente a la
competencia en términos demasiado estrechos de miras, como si esta solo se

produjera entre los competidores directos a la actualidad.

Definicibn Operacional: Las fuerzas competitivas brindaran el resultado y
solucion para crisis de perdida de ventas de la libreria Tai Paper SAC, se realizé
el diagndstico del micro entorno, analizando cada fuerza, para determinar qué
estrategia se desarroll6.

Variable Dependiente: Productividad

Definicibn Conceptual: HEIZER Y RENDER (2019) demuestra que la
productividad es resistente entre la produccién y los diferentes recuerdos, en la
gue la razén primordial es estudiar y analizar la productividad en la industria, y
asi poder determinar los problemas principales en las que dafien la productividad
(p.13).

Indicador: Productividad =eficacia x eficiencia

Definicion Operacional: se tomd en cuenta la ficha de registro de ventas y ver
gue cuan productivo era, de modo que la productividad se obtuvo a través de la
eficiencia por eficacia, para demostrar si después de la implementacion de las
estrategias hubo mejorias o no, se desarrollaron actividades en cada plan de las
estrategias. Y poder comparar los resultados obtenidos con los esperados.

Dimension 1: HEIZER Y RENDER (2019) la eficiencia, es el vinculo que existe
entre el producto logrado con las herramientas usadas, atreves de ello se intenta
merar la calidad de los diferentes componentes y esquivar mermas, cuando se
habla de elementos no se refieres a herramientas, sino que también esté referido
a colaboradores. (p.14).

Indicador: Eficiencia = Costo de materia despachado/Costo de materia solicitada

Dimension 2: Eficacia
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Eficacia “se le llama a todo movimiento realizados, gracias al plan se obtienen
resultados esperados, un trabajador puede mostrar su eficiencia y a la vez no
originar residuos, pero si esta no es eficaz no podra realizar a cumplir sus
objetivos (p.14).

Indicador: Eficacia= ventas reales / ventas planificadas
Escala de mediciéon: Razén

3.3 Poblacion (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de

analisis

Poblacion: Segun (LOPEZ, J. 2021); define como “un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por

los objetivos del estudio”.

La poblacién seleccionada para el desarrollo de la investigacion fue las ventas

diarias de la Liberia Tai Paper S.A.C. Cajamarca, 2022.

e Criterios de Inclusién: Las ventas de los dias lunes a sdbado que hay
atencion.
e Criterios de Exclusion: Los dias que no hay atencion (feriados o

domingos).

Muestra: Es la parte representativa de una poblacion, o que realmente se
estudia es un grupo de individuos, salvo este criterio de seleccion se utilizan
técnicas de muestreo (WILKS, S. 2019).

La muestra para la investigacibn se estableci6 30 dias antes de la
implementacion y 30 dias después de implementar el Modelo de las 5 fuerzas de
Porter.
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Muestreo: se selecciona una muestra o cantidad determinada de una poblacion,
la cual hay dos tipos de muestreo: probabilistico, esta sefiora que la muestra
tiene que tener caracteristicas semejantes a la poblacién y las no probabilistico
gue sefalan la seleccion de personas, esta se realiza de forma aleatoria, todas
las personas de un estudio tienen las mismas posibilidades de salir
seleccionados (CONDORI, P.2020).

En este modelo de muestreo, se consider6 de forma intencional, al implantar la
muestra por razéon de minimo de valor, de la poblacibn a posicién del

investigador.

3.4 Técnicae Instrumento De Recolecciéon De Datos
Técnica

La técnica es la estructura de desarrollo de la investigacién cientifica (Baena
2017) La técnica que se aplico en la investigacion fue la observacion directa y el

analisis documental.

El instrumento de medicion son materiales donde el investigador ingresa datos
o informacion acerca de las variables de estudio. (Herndndez Sampieri y
Mendoza Torres 2018). En este caso el instrumento ficha de registro y las

facturas, boletas de las ventas realizadas

La validacion aporta calidad al instrumento que se aplica, y, en consecuencia, a
la misma investigacion. La calidad de los instrumentos esta en funcién de los
objetivos de la investigacion, la validacion es el procedimiento que permite esa
adecuacion. (BERTONE, et. al. 1995).

RUIZ (1998), indica que el juicio de expertos es representado por personas con
un alto grado de comprensién de un tema y que analizan un instrumento con el
fin de estudiar la precision con la que se pueden realizar mediciones
significativas y completas con él, y que mide por tamafio. Son profesionales que
determinan a su experiencia la validez de los instrumentos que se utilizd, donde
se dio la conformidad o las observaciones correspondientes, la cual serd medida

con una valoracién en el instrumento Aiken.
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Tablan°1: Juicio de expertos.

Técnica Instrumento Validador Valoracion

Mg. Luis Melchor Agesto Aplicable

Recolecciéon de C . . ] . .
datos uestionaro | pg. Elieser Espinoza Romero | Aplicable

Mg. Jackson Brady Huaméan
Pinedo

Fuente: Elaboracién propia.

Aplicable

Confiabilidad

HERNANDEZ (1991), la confiabilidad ocurre cuando una herramienta se aplica
mas de una vez, al mismo tema o audiencia, y se espera lograr los mismos
resultados o resultados similares dentro de un rango razonable, es decir, sin
desviacion. Obviamente, no puede ser culpa de la herramienta en si. La
confiabilidad de la investigacion fueron los documentos que fueron de caracter

interno en la Liberia, por lo tanto, también se utilizé el SPSS y Software Excel.

3.5 Procedimientos

Para la obtencion de datos de la empresa Tai Paper S.A.C., se coordind y hablo
previamente con el duefio de la libreria, la cual nos va a brindar informacion

necesaria para asi analizar cada una de las brechas que la libreria presenta:

Primer momento, analizar la situacion actual de la libreria Tai Paper S.A.C. para
diagnosticar el problema se hizo el diagrama de Ishikawa, la cual nos va permitir
e identificar la causa y efecto del problema general,

Segundo momento, se hizo la recoleccidbn de datos y procesamiento para
implementar las fuerzas competitivas de Porter en la libreria Tai Paper S.A.C,
Tercer momento, para medir influencia de la aplicacion de la herramienta que se
ve en el pre test y post test, para luego realizar la comparacién de cada uno de
los instrumentos que se han considerado y ver los resultados que se obtienen

después de la implementacién de la herramienta fuerzas de Porter.
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PROCESAMIENTO

PRE-TEST POST-TEST

~

- ESTADISTICAS

« MEDICIONES DE EFECTIVIDAD
DE LA SOLUCION

- RECOLECCION DE DATOS - GRAFICAS

- REUNIONES CON LOS - ORDENAMIENTO DE
PROPIETARIOS TAI-PAPER LA INFORMACION - ENCUESTA DE SATISFACCION
AL GERENTE DE TAI-PAPER

- ENCUESTA JUICIO EXPERTO

- ENCUESTAS CUTERVO (GOOGLE
FORMS)

Figura n°1: Pretest / Posttest. Fuente: Elaboracién propia.

Diagnostico situacional

Fase 1: Analizar el micro entorno:

Esto se basa en el andlisis que se desarrolla a través de las 5 fuerzas de Porter,
gue, a su vez esto permite comprender y enfrentar a la competencia, pero eso
no es todo, ya que ésta se impone ante los diversos rivales en el sector. Lo cual
este diagnostico implica que al hacer dicho andlisis se somete a moldearse para
la interaccion competitiva dentro de ella y su competencia. Ha sido necesario
que la Libreria Tai Paper S.A.C., pueda evaluar los objetivos y diferentes

recursos que presenta ante las fuerzas que posee la competencia.
Amenaza de Entrada de nuevos Competidores:

Esto es fundamental para detectar quienes seran los competidores, por ende,
las empresas deben satisfacer las necesidades de los clientes, para que esto,
sea conforme estas mismas deben saber que estrategias son convenientes para
enfrentar al sector que también ofrecen lo mismo. Por otra parte, la entrada de
nuevos competidores reduce el mercado, que también tiene ciertas barreras de
entrada: altos impuestos de importacion, ventas limitadas de autores, precios
altos de autores. Los nuevos competidores deben ejercer una labor de
posicionamiento en el cliente, asimismo la libreria deberia utilizar su tiempo de
experiencia e identificar que en el mercado se necesita el desarrollo de
estrategias que puedan mejorar la aceptacion y con ello el posicionamiento.
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Mediante la siguiente tabla se ha podido calificar los factores y dando la

ponderacién acorde como se detalla.

Tabla n°2; Calificacion de las fuerzas

CALIFICACION

Muy bajo Bajo Medio

Alto

Muy alto

Fuente: Fuerzas de Porter

Para ello se pone en marcha un estudio de las barreras (entradas y salidas) que

estan en consistencia de la Libreria:

Se consideraron estos criterios para realizar el analisis de los nuevos entrantes:

De entrada:
Tabla n°3: Barreas de Entrada
\° de Criterio Analisis de la industria Muy bajoiBajoiMediojAlto Muy alto Impacto
1 2| 3 | 4 5
1 A los nuevos entrantes les conviene realizar estrategias en 3 3
economias de escala
) Los nuevos competidores deben usar estrategias en 4 4
diferenciacion de productos

3 Los clientes se lograran Identificar con la marca de los nuevos ) )
Comp.

4 Los canales de distribucion tienen una gran funcion para los 3 3

entrantes

5 El requirimiento de Capital para una posicion estable en el 3 3
sector

6 Las tecnologias que empleen son favorables para el sector 4 4

7 La experiencia que tenga en el sector 3 3

Intensidad de las barreras de entrada 2.4

Fuente: elaboracién propia
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Barreras de entrada
A los nuevos
entrantes les

conviene realizar
estrategias en...

4 Los nuevos
La experiencia que competidores deben
tenga en el sector 3 usar estrategias en
diferenciacion de...

Las tecnologias que Los clientes se

empleen son lograran Identificar
favorables para el con la marca de los
sector nuevos Comp.
El requirimiento de Los canales de

Capital para una distribucién tienen

posicion estable en una gran funcion

el sector para los entrantes

Figura n°2: Barreras de entrada. Fuente: Elaboracion propia

Con el primer criterio se establecid que los nuevos competidores al querer
incursionar en el sector deben analizar si los precios seran bajos o altos, debido
a que por ser nuevos tendran que reducir algunos costos para poder adquirir
clientes, otro aspecto verificar el costo de un local que este adecuado, y poder
alquilarlo y depende la distancia que tenga este con el publico, fue por eso que
se calificd 3 puntos, los nuevos competidores al ingresar al mercado tendran que
hacer un analisis para la localizacion, intensidad en propagandas, aunque los
costos podrian ser menores a quienes ya estan establecidos, A comparacion de
Tai Paper esta Libreriaya esta incursionado dentro del sector, y la fijacion de sus
precios se debe a la competencia existente lo cual no fue afectada en este
aspecto.
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Con el segundo criterio, se calificd 4 puntos ya que los nuevos competidores al
ingresar se someten a optar por la estrategia de diferenciacion ya sea del
producto, la atencion o laimplementacién de nuevas herramientas de pagoy sea
mas factible al cliente. En este aspecto La libreria una ventaja que tiene mas
tiempo en actividad, por lo cual ha generado clientes, pero no son tan
concurrentes, esto indica que la libreria debe aplicar estrategias para que el
cliente sea continuo, dentro de ello ofrecer un descuento al cliente que tenga
mayores compras en campafias de promocion, dar un servicio de calidad, de ese

modo se disminuye el riesgo de los minoristas como los informales.

Con el tercer criterio se calificé 2 puntos ya que, al ser posibles competidores,
los clientes desconocen la existencia, la posicion en el mercado no es favorable
por la aceptacioén de los clientes, ya que hay muchas competencias dentro del
sector y depende la marca que este ofreciendo seré la acogida del cliente. Es
por eso que, la libreria Tai Paper al tener mas tiempo ha captado la informacion

y la preferencia de los consumidores y fue favorable para ésta.

Con el cuarto criterio, se calific6 4 puntos ya que los nuevos, haran de todo por
tener mas clientes satisfechos y los canales que ofrecen son para optimizar
algunos recursos que favorece al cliente. Con ello Tai Paper, ha presentado el
uso del canal directo, para que se pueda relacionar con el cliente a través de la
compra, esta libreria tiene mayor precision de participar en distintos canales del

mismo sector. Mientras que las nuevas empresas les dificulta.

Con el quinto criterio, se pudo identificar que el requerimiento de capital es
fundamental para que los nuevos entrantes y estos para poder mantenerse e
invertir en algo novedoso hacen lo posible para la aceptacion del publico y esto
pueda llamar la atencién del consumidor. Mientras estos requieren captacion del
publico, por su parte Tai Paper cuenta con beneficios ya que al tener capital se
dedica a implementar promociones y descuentos a través de anuncios
publicitarios.
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Con el sexto criterio se interpreta que las tecnologias son importantes para los
nuevos entrantes ya que la mayoria que ingresa trata de imponer algo novedoso,
innovador fue por eso que la Libreria Tai Paper en base a este factor es dificil
competir con empresas que cuenten con mayor gama en tecnologias ya que el
cliente se satisface optimizando diferentes recursos. Es por eso, que la libreria
deberia someterse a mejorar la calidad de forma mas Optima ya sea en el servicio

gue se da o el bien.

El altimo criterio ha indicado que la experiencia en el sector ha sido importante y
lo que los nuevos entrantes deberian imponer sus estrategias competitivas para
generar mas movimiento y no sea tan bajo el aspecto de la experiencia, por ello,
Tai Paper ha logrado identificar que su experiencia ha permitido mejorar sus

estrategias de ventas en anuncios y publicidad, entre otros.

Esto se puede interpretar que las barreras de entrada viendo el andlisis que se
hizo, presenta amenaza baja con un promedio de 2.4 puntos, para el ingreso de
librerias en el sector, esto genera barreras que no son tan fuertes para que sean
un impedimento que la libreria Tai Paper continie con su labor. Dentro del

analisis se deberia tener en cuenta: la diferenciacion del producto.

Salida son:
Tabla n°4: Barreas de Salida
N° de Criterios [Analisis de la industria Muybajo |Bajo [Medio [Alto_[Muy alo Impacto
1 2 3| 4 5
Costos fijos de salida 2
Las leyes a los nuevos entrantes perjudica en su estadia 1 3
Los contratos con los trabajadores se basanenla Ley ) )
del trabajador
Intensidad de las barreras de entrada 2.3

Fuente: Elaboracion propia
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Barreras de salida

Costo?3 fijos de salida

4
3 2
2
1
0
Los contratos con los 2 3 Las leyes a los
trabajadores se nuevos entrantes
basan en la Ley del perjudica en su
trabajor estadia
Figura n°3: Barreras de Salida. Fuente: Elaboracién propia

El primer criterio tuvo una calificacion de 2 puntos, esto incide que a las
empresas nuevas se deben centrar en los costos fijos con los clientes, el motivo
es porque si varian sus expectativas sera mas facil salir del mercado a que se
mantengan, se debe interactuar mas con el cliente y la permanencia en la misma.
De tal modo se mantenga base de comercializacién y venta, costes de compra,

entre otros.

Por consiguiente el criterio que se basa en las leyes de los trabajadores no
favorece a los nuevos entrantes ya que estos adn estan buscando su
posicionamiento y la posible ausencia de capital pueda perjudicar sus ingresos,
fue por eso que se calificé con 3 puntos ya que los posibles entrantes deben
realizar la constitucion del negocio el cual toma un cierto tiempo y gasto para su
existencia, asi como los tributos entre otros, como Tai Paper ya se encuentra
constituida solo acata los reglamentos establecidos y no tiene inconveniente con

este punto.

El tercer criterio tuvo 2 punto al tenerse en cuenta los contratos que se tiene con

cada trabajador los entrantes deben poner en planilla y sus beneficios de cada
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uno de ellos, al inicio no les conviene dar un pago ya que depende del tamafio
de empresa que quiera constituirse, Tai Paper con el tiempo ha puesto a sus
trabajadores en planilla y estos cuentan con los beneficios de Ley de trabajo, lo
gue ha respaldado a estos colaboradores, por eso ha optado que es una ventaja

a esta organizacion.

En esta barrera se puede decir que el impacto que presenta fue bajo con 2.3
puntos, lo cual indica que los nuevos entrantes pueden salir del mercado y eso

a Tai Paper favorece.

Rivalidad entre los competidores actuales:

En este apartado se ve que los competidores deben de mejorar sus diferentes
presentaciones en bien o un mejor servicio, lo cual permite competir con mayor
fluidez, dando promociones, y generar ventajas competitivas que dificulte que el
rival pueda mejorar esos aspectos. De modo que es un reto para las empresas
y puedan reconocer las oportunidades que tienen para lograr un mejor
posicionamiento en el sector.

Para vencer a la competencia, necesita saber quiénes son sus competidores
y qué estan haciendo. Se propone como objetivo el andlisis de los competidores
para luego diagnosticar los puntos débiles, con esto se va adquirir un mejor

planteamiento de estrategias para la Libreria Tai Paper.
Se puede decir que estas librerias estan localizadas cercas.

Se tuvo en cuenta que en la actualidad la Libreria Tai Paper SAC tiene 3
competencias fuertes los cuales son: “El universal”, “el Estudiante” y COPY
Libreria ABY

LIBRERIA UNIVERSAL

P o

5,0 (1) - Papeleria
939607156 - 939 606 156

Abierto - Cierra a las 20:30

Compras en tienda - Retiros en la puerta
Entrega a domicilio
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Figura n°4: Competencia 01. Fuente: extraido de Google maps
Esta Libreria se sitba en la Ciudad de Cutervo, se pudo observar la diversidad
de productos que ofrece, tanto es su demanda que no se logra abastecer,
haciendo que sus clientes no salgan del todo satisfechos. Como se puede ver la

imagen tiene una valoracion alta por parte de los consumidores.

Libreria "El Estudiante” ] ”“E'E:'LCH
No hay opiniones. - Libreria 18 , o«
JSCH+5QP, Jr Lima - 931 142 580 C.P CYTERVO
Abierto - Cierra a las 23:00 2\

Compras en tienda

Figura n°5: Competencia 02. Fuente: extraido de Google maps

Por consiguiente, “El Estudiante” sus precios son un poco mas bajo que el
Universal, también tiene acogida del cliente, pero le falta mas productos que

ofrecer.

COPY libreria ABY

42 (9) - Libreria
Jo8M+M35, Av. Salomon Vilchez Murga - ..
Abierto - Cierra a las 21:30

Compras en tienda

Figura n°6: Competencia 03. Fuente: extraido de Google maps

Y por ultimo, COPY este competidor es una libreria mas reducida, es por ello,
gue no tiene tantos productos que ofrecer, puesto que se estrategia de ventas
es mejor que las demas, pero el tamafio del local no les favorece.

Todos estos venden una extensa variedad en Utiles escolares, de distintas

marcas como, por ejemplo: Norma, Pelikan, Faber-Castell, Artesco, Scrite, etc.
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Como se ve a continuacion:
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Periédico
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Fue por eso que se tuvo en cuenta los siguientes criterios para la calificacion de
los competidores.

Tabla n°5: Tai Paper como competencia
N° - . Muy bajo | Bajo | Medio | Alto | Muy alto
criterios Analisis de la Competencia 1 > 3 2 c Impacto
1 ¢ Que tan activa es la 5 9
participacion en el mercado?
¢ Cree que la publicidad que
2 - 3 3
utilizan es adecuada?
3 Califique el estado de situacon ) 5
economica
Cuél es el nivel de las ventas a
4 ) 2 2
traves de internet
Que calificacionda a la
5 . ) 2 2
atencion al cliente
Cree que sus productos son de
6 ) 3 3
calidad?
Cree que la posicion que tiene
7 ) 3 3
en el mercado es optima
Cree que el precio influye en la
8 . ) 3 3
acogida del cliente
TOTAL 2.5

Fuente: Elaboracion propia

¢, Que tan activa es la
participacion en el

Cree que el precio
influye en la acogida
del cliente 3

Cree que la posicion
que tiene en el 3
mercado es optima

Creequesus 3
productos son de

mercado?

O N WwWwahA~O

¢Cree que la

publicidad que utilizan

3

es adecuada?

Califique el estado de
situacén economica

Cual es el nivel de las
ventas a traves de

calidad? internet
Que calificacion da a
la atencién al cliente
Figura n°7: Tai Paper evaluacién de la competencia

Fuente: Elaboracion propia
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El primer criterio ha identificado que su participacién fue con un puntaje de 2 lo
gue significa que Tai Paper como competencia no es tan activa su participacion
lo que permitié que los competidores existentes puedan generar oportunidades
bajo esta debilidad, lo cual no es favorable para la libreria. Por motivo que carece

de redes sociales actualizadas y promocionar mas los productos.

Con respecto al segundo criterio tuvo un puntaje de 3 puntos porque se propuse
incursionar en lo que es publicidad y promociones para que la libreria Tai Paper
pueda hacerse mas conocida, y ya que anteriormente no habia tenido un plan

de mejora fue por eso que su impacto fue medio.

En el tercer criterio, la situacion econdmica de Tai Paper en los ultimos meses
no ha tenido gran beneficio ya que sus ventas fueron bajando debido a la
ausencia de capacitaciones en el personal de ventas, no se usaron bien algunos
métodos por causa que no habian determinado bien sus fortalezas su impacto
fue bajo con puntaje de 2.

El cuarto criterio se tuvo relacion con el nivel de ventas en internet, se califico 2
puntos ya que la libreria no ha optado por el comercio electronico lo cual ha sido
desventaja para su desarrollo, fue por eso que se propuso emplear diferentes

métodos para la publicidad y se ofrezca los productos por pagina en Facebook.

El quito criterio se consideré la atencion que Tai Paper brinda al cliente, lo cual
se determino que no es tan agradable la comunicacién que se tiene de vendedor-
cliente, por eso se puso un puntaje de 2, lo cual Tai Paper vio la solucion mas
optima en capacitar al personal para que puedan tener una mejor relacion y trato

en atencion al pablico.

Con el sexto criterio Tai Paper al tener diferentes marcas no ha podido
determinar si los productos que ofrece son de alta calidad, ya que es depende el
precio que el cliente busca, por otra parte, se tuvo una calificacién de 3 puntos
gue indica que es medio.

Con el séptimo criterio, se calificd 3 puntos ya que el tiempo que ha tenido Tai
Paper ha sido de gran utilidad en mantenerse en el mercado, y lograr una
posicion ha sido un gran reto para que no haya desaparecido, aunque le falta la

aplicacion de estrategias en este aspecto.
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Con el ultimo criterio, fue referido al precio y la aceptacion del cliente, se calificd
3 puntos ya que el cliente muchas veces impone ciertas condiciones que produce
al mismo tiempo limitarse ciertos puntos, pero el propdsito es que se reclute mas
cliente y pueda comprar mas se han establecido diferentes descuentos aquellos
gue mayores compras hagan, tendran la oportunidad de participar en diversos
juegos dinamicos que se hagan dentro de la Libreria.

Se puede interpretar que Tai Paper como competidor su impacto es medio con
un puntaje de 2.5, presenta baja participacion en el mercado, posicién financiera
media, no ha implementado un marketing digital para llevar a cabo el comercio
electronico, carece de estrategias en fidelizacién de clientes, para que estos
puedan estar categorizados y accedan a diferentes promociones y se
establezcan con un mejor posicionamiento en el mercado. Una de sus ventajas

es que tiene una localizacién estratégica.

Tabla n°6: competidor 1 El universal
i N ) Analisis de la Competencia Muybajo | Bajo | Medio | Alto | Muy alto Impacto
criterios 1 2 3 4 5
1 ¢ Que tan activa es la 4 4
participacion en el mercado?
¢ Cree que la publicidad que
2 o 2 2
utilizan es adecuada?
3 Califique el estado de situacon 5 5
economica
Cual es el nivel de las ventas a
4 . 3 3
traves de internet
5 Que calificacionda a la 3 3
atencioén al cliente
Cree que sus productos son de
6 i 2 2
calidad?
7 Cree que la posicién que tiene 3 3
en el mercado es optima
Cree que el precio influye en la
8 : . 3 3
acogida del cliente
TOTAL 2.8

Fuente: Elaboracién propia

35



Impacto

¢ Que tan activa es la
participacion en el

mercado?
5
Cree que el precio 4 ¢,Cree que la
influye en la acogida publicidad que
del cliente utilizan es...

Cree que la posicion
que tiene en el
mercado es optima

Califique el estado
de situacon
economica

Cree que sus Cuél es el nivel de
productos son de las ventas a traves
calidad? de internet

Que calificaciéon da a
la atencion al cliente

Figura n°8: Evaluaciéon Competidor El universal

Fuente: Elaboracion propia

La Libreria “El universal” como competidor en el primer criterio su participacion
en el mercado se calific6 4 puntos, porque sus afios de experiencia en el
mercado ha logrado que se posicione con mayor actividad dentro del sector, lo
cual los clientes tienen mayor referencia con esta entidad, esto indica que como

competidor tiene ventajas.

Con respecto al segundo criterio se calificd 2 puntos se hizo un analisis si esta
organizacién contaba con publicidad, pero se identificé que era bajo el nivel que

presentaba, y que esto a su vez, no es favorable para la libreria El universal.

En el tercer criterio, se hizo un estudio para saber que tan bien era la situaciéon
econdmica con preguntas libres de investigacion donde indicaron que no
estaban en un buen momento, las ventas habian bajado, fue por ese motivo que

se califico 2 puntos.
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El cuarto criterio se tuvo relacion con el nivel de ventas en internet, se califico 3
puntos ya que la libreria cuenta con ventas online, pero no es muy actualizado

la pagina que utilizan.

El quinto criterio se tomo6 en cuenta la atencion al cliente, lo cual se determiné
gue es medio el nivel, en algunos momentos no satisfacen con el trato y atencién

al consumidor, por eso se puso un puntaje de 3.

Con el sexto criterio, al tener diferentes marcas no ha podido determinar si los
productos que ofrece son de alta calidad, ya que es depende el precio que el
cliente busca, por otra parte, se tuvo una calificacion de 2 puntos que indica que
es bajo.

Con el séptimo criterio, se calificé 3 puntos siendo medio su posicion en el
mercado por el tiempo que ha tenido, favorece, pero su confianza en que los
clientes continten con ellos, hace que no apliquen estrategias de retencion y
fidelizacion, lograr una posicion ha sido un gran reto para que no haya

desaparecido, aunque le falta la aplicacion de estrategias en este aspecto.

Con el ultimo criterio, fue referido al precio y la aceptacion del cliente, se califico
3 puntos ya que el cliente muchas veces impone ciertas condiciones que produce

al mismo tiempo limitarse ciertos puntos.

Se interpreta que su impacto es de 2.8 se encuentra en nivel medio como

competencia en el sector.

Esto quiere decir que esta libreria tiene mayor intensidad en la parte publicitaria,
en los precios, aunque con la calificacion se ha podido identificar en el mercado
no es tan activa por otra parte el servicio al cliente no es tan favorable debido al

aumento de clientes es alto.
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Tabla n°7: Competidor 2 El Estudiante
N° - ; Muy bajo | Bajo | Medio | Alto | Muy alto
L Analisis de la Competencia Impacto
criterios P 1 2 3 4 5 P
1 ¢ Que tan activa es la 5
participacion en el mercado? 2
5 ¢ Cree que la publicidad que 3
utilizan es adecuada? 3
3 Califique el estado de situacon 3
economica 3
Cual es el nivel de las ventas a
4 . 3
traves de internet 3
Que calificacibnda a la
5 o . 2
atencion al cliente 2
6 Cree que sus productos son de 5
calidad? 2
7 Cree que la posicién que tiene 3
en el mercado es optima 3
Cree que el precio influye en la
8 : . 3
acogida del cliente 3
TOTAL 2.6

Cree que la posicion
gue tiene en el
mercado es optima

Figura n°9:

Fuente: Elaboracion propia

¢,Que tan activa es la
participacién en el

Cree que el precio
influye en la acogida
del cliente

Cree que sus
productos son de
calidad?

Que calificacion da a
la atencion al cliente

Impacto

mercado?

5
4

3

¢,Cree que la
publicidad que
utilizan es...

Cuél es el nivel de
las ventas a traves

Califique el estado
de situacon
economica

de internet

Evaluacion Competidor Estudiante. Fuente: elaboracién propia
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La Libreria “El Estudiante” como competidor en el primer criterio no posee tanta
participacion en el mercado fue por ello que se calificd 2 puntos, a pesar de
utilizar estrategias no ha podido impactar para que pueda resurgir, como también
la variacion de productos dentro de la libreria no es muy amplia debido a la falta
de ingresos, en referencia con esta entidad, indica que como competidor tiene
desventajas en este punto.

Con respecto al segundo criterio se calificd 3 puntos se hizo un andlisis si esta
organizacién contaba con publicidad, pero se identificd que era bajo el nivel que
presentaba, y que esto a su vez, no es favorable para la libreria El estudiante.

En el tercer criterio, se hizo un estudio para saber que tan bien era la situacion
econdmica con preguntas libres de investigacion donde indicaron que estaban
en un buen momento, las ventas eran nivel medio, fue por ese motivo que se

calificé 3 puntos.

El cuarto criterio se tuvo relacion con el nivel de ventas en internet, se califico 3
puntos ya que la libreria cuenta con ventas online, pero no es muy actualizado

la pagina que utilizan.

El quinto criterio se tomo en cuenta la atencién al cliente, lo cual se determiné
gue es medio el nivel, en algunos momentos no satisfacen con el trato y atencion

al consumidor, por eso se puso un puntaje de 2.

Con el sexto criterio, al tener diferentes marcas no ha podido determinar si los
productos que ofrece son de alta calidad, ya que es depende el precio que el
cliente busca, por otra parte, se tuvo una calificacién de 3 puntos que indica que

es medio.

Con el séptimo criterio, se calificdé 3 puntos siendo medio su posicion en el
mercado, favorece, pero su confianza en que los clientes continien con ellos,
hace que no apliquen estrategias de retencion y fidelizacion, lograr una posicion
ha sido un gran reto para que no haya desaparecido, aungue le falta la aplicacién

de estrategias en este aspecto.

Con el ultimo criterio, fue referido al precio y la aceptacién del cliente, se calificd
3 puntos ya que el cliente muchas veces impone ciertas condiciones que produce

al mismo tiempo limitarse ciertos puntos.

39



Se interpreta que su impacto es de 2.6 se encuentra en nivel medio como

competencia, con esto quiere decir que su publicidad no esta impactante con el

publico, asi mismo con respecto a la posicion financiera es media, y con respecto

al precio se pudo identificar que son bajos para que el cliente acuda constante.

Tabla n°8: Competidor 3 Copy Libreria Aby
. No. Analisis de la Competencia Muy bajo | Bajo | Medio] Afto | Muy alto Impacto
criterios 1 2 3 4 5
1 ¢Que tan activa es la )
participacion en el mercado? 2
) ¢Cre_e_ que la publicidad que 1
utilizan es adecuada? 1
3 Califique el estado de situacon )
economica 2
Cual es el nivel de las ventas a
4 : 3
traves de internet 3
5 Que calificacionda a la )
atencion al cliente 2
6 Cree que sus productos son de )
calidad? 2
7 Cree que la posicion que tiene )
en el mercado es optima 2
Cree que el precio influye enla
8 : ) 2
acogida del cliente
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia
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Impacto

¢ Que tan activa es
la participacion en el

mercado?
5
Cree que el precio 4 ¢Cree que la
influye en la acogida publicidad que
del cliente 3 utilizan es...
2

Cree que la posicion Califique el estado

gue tiene en el de situacon
mercado es optima economica
Cree que sus Cuél es el nivel de
productos son de las ventas a traves
calidad? de internet

Que calificacién da a
la atencion al cliente

Figura n°10: Evaluacién Competidor Copy Libreria ABY. Fuente: Elaboracion
propia

La Libreria “Copy Libreria ABY” como competidor en el primer criterio su
participacibn en el mercado se calific6 2 puntos, debido que carece de
experiencia en el mercado, no ha logrado que se posicione por distintas razones
dentro del sector, lo cual los clientes cuando acuden a esta libreria no tienen

variedad en productos que ofrecer.

Con respecto al segundo criterio se calificé 1 puntos se hizo un andlisis si esta
organizacion contaba con publicidad, pero se identificé6 que era muy bajo el nivel
gue presentaba, a las justas tenian una pizarra que contenia el nombre de la

libreria y que esto a su vez, no es favorable para la libreria.

En el tercer criterio, se hizo un estudio para saber que tan bien era la situacion
econOmica con preguntas libres de investigacion donde indicaron que no
estaban en un buen momento, las ventas habian bajado, fue por ese motivo que

se califico 2 puntos.
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El cuarto criterio se tuvo relacion con el nivel de ventas en internet, se califico 3
puntos ya que la libreria cuenta con ventas online, pero no es muy actualizado

la pagina que utilizan.

El quinto criterio se tomo en cuenta la atencion al cliente, lo cual se determiné
gue es bajo el nivel, en algunos momentos no satisfacen con el trato y atencién

al consumidor, por eso se puso un puntaje de 2.

Con el sexto criterio, al no tener diferentes marcas que ofrecer, se identificé que
carece de calidad fue por ello que se calificd 2 puntos, ya que es depende el
precio que el cliente busca.

Con el séptimo criterio, se califico 2 puntos siendo bajo su posicion en el mercado
porque no tienen experiencia adecuada en el sector, no aplican estrategias de

retencion y fidelizacion.

Con el ultimo criterio, fue referido al precio y la aceptacion del cliente, se califico
2 puntos ya que el cliente muchas veces impone ciertas condiciones que produce
al mismo tiempo limitarse ciertos puntos.

COPY LEBRERIA ABY con un puntaje de 2 lo cual carece de varios factores
siendo esta la que tiene menor influencia en el sector. Sus precios son bajos los
cuales permiten la captacion de mas clientes, pero a la vez tiene que invertir en

publicidad.
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Tabla n°9:

Andlisis de los Precios de la competencia

Competencia

TAI

PAPER SAC

Productos

Precio de

wventa

1A /2 miillPapep bonmd blanco

A/2mill Papel bond de calor

Wik
Ao

12 Colores Faber Castell

R

12 Plumones Faber Castell

Archivador de palanca

R
NI

Borrador

Calculadora Cassio = .
Cartuchera Ecomomica e
Cartulinmna O .
Cartulinma de color O .

Cinta de embalaje

Cinta scotch

Compas

o

Corrector Faber castell

Crayones Layconsa 5 _
Cuaderno anillado Arcoiris N
Diccionario Bilingue (brunmno) a4 .

a1

Diccionario Espanol

Diccionario Sinonimos-Antonimos

Engrapador

e

Escuadras

Flauta

Folder ARTESCO

Folder manila

Fomix escarchado

Fomix mnormal( colores)

Gorrma Artesco

Juego de temperas LAYCONSA

Lammina Escolar

Lapicero Pilot (color) -
Lapiz Layconsa

Lapiz bicolor Faber Castell a .
Lapiz carboncillo

Lapiz portaminas

Libro de textos (Coquito) 2

NMinas O.Smm 2B Blis ter

Obras

s

Paleta de Pincel

Papel Corrugado

Papel de regalo O .

Papel Lustre O .

Papel oficio(Rayyado, cuadriculado) O _
(@)

Papelote (cuadriculado, Rayado)

Pescamento en barra

Perforador Artesco

0

Pincel

R

Pistola de Si cona

vjofu s [v]ulofnlafslo]o
in{on]o 5o fio[0m o fin | o [ s o fin i | fin i fin N i [l fo o[ omf o i fin o f i o i fi v [ o0 N

R
0

Plastilinmna Puppy Layconsa 16 .3
Plumon de Pizarra 2
Plumon grues o 2.5
Plumon indeleble 2

Resaltador (Color)

Silicona

Silicoma ligguida

Tajador

Tijera

Tizas Caja de 1OOunidades

w

Vinifan

WirIN[O[0]O
WiR W IN {00 fw
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Competencia

EL universal

Productos

Precio de
venta

1/2 millPapep bond blanco 15.5
1A/2miill Papel bond de calor 323.4
12 Colores Faber Castell 10.8
12 Plumones Faber Castell 17 .0
Archivador de palanca (S B
Borrador 1.0
Calculadora Cassio 7.3
Cartuchera Econmnomica 3.1
Cartulina 0.5
Cartulinmna de color 0.5
Cinta de embalaje 2.0
Cinta scotch 0.6
Compas 2.0
Corrector Faber castell 2.0
Crayones Layconsa 5.4
Cuaderno anillado Arcoiris 16.8
Diccionario Bilingue (bruino) 13.71
Diccionario Espanol 149.0
Diccionario Sinonimos-Antonimos o.3
Engrapador .6
Escuadras 4 .0
Folder ARTESCO S.0
Folder manila oO.7
Fomix escarchado 3.0
Fomix mnormal( colores) 2.4
Goma Artesco 4.0
Juego de temperas LAYCONSA 8.0

LS mina Escolar

Lapicero Pilot (color)

Lapiz Layconsa

Lapiz bicolor Faber Castell

Lapiz carboncillo

Lapiz portaminas

Wlwlr[rINIO
WIO|N[O]W [k

NMinas O 5S5mm 2B Blister 7.6
Obras g4 .3
Paleta de Pincel 2.0
Papel Corrugado 2.0
Papel de regalo oO.5
Papel Lustre 0.5
Papel oficio(Rayado, cuadriculaddg oO.2
Papelote (cuadriculado, Rayado) 0.6
Pegamento en barra g4 .0
Perforador Artesco 10.0
Pincel 15 .0
Pistola de Silicona 10.0
Plantillas de letras de 1LOMmmMm 2.2
Plantillas de letras de 20O0mm 2.5
Plastilina Puppy Layconsa 16.0

Plumon de Pizarra

Plumon grues o

Plumon indeleble

Pote de temperas Faber Castell

Resaltador (Color)

Silicona

Siliconma liquida

Tajador

Tijera

Tizas Caja de 10O00Ounidades

W

Vinifan

WIRINIOIO]OWININ NN
L L LV AN (P2 L2 (o o (oA M [o)
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Competencia

El estudiante

Productos

Precio de
venta

1/2 millPapep bond blanco 16.8
1/2mill Papel bond de calor 34.7
12 Colores Faber Castell 12.1
12 Plumones Faber Castell 18.3
Archivador de palanca 7.4
Borrador 1.1
Calculadora Cassio 8.6
Cartuchera Economica g4 .49
Cartulina 0.6
Cartulina de color 0.9
Cinta de embalaje 2.1
Cinta scotch 0.6
Compas 2.6
Corrector Faber castell 2.1
Crayones Layconsa 5.4
Cuaderno anillado Arcoiris 18.1
Diccionario Bilingue (bruno) 14.49
Diccionario Espanol 1S5.1
Diccionario Sinonimos-Antoni mos 10.6
Engrapador 10.9
Escuadras g9 .2
Flauta 7.0
Folder ARTESCO 8.6
Folder manila 0.8
Fomix escarchado 3.6
Fomix normal( colores) 2.6
Goma Artesco a.6
Juego de temperas LAYCONSA 8.5
Lamina Escolar 0.9
Lapicero Pilot (color) 2.6
Lapiz Layconsa 1.3
Lapiz bicolor Faber Castell 1.3
Lapiz carboncillo 3.1
Lapiz portaminas 4 .1
Libro de textos (Coquito) 25 .1
NMinas O.5mm 2B Blister 7.8
Obras a4 .6
Paleta de Pincel 2.1
Papel Corrugado 2.4
Papel de regalo .6
Papel Lustre O.7
Papel oficio(Rayado, cuadriculado oO.3
Papelote (cuadriculado, Rayado) oO.7
Pegamento en barra 4.1
Perforador Artesco 10.0
Pincel 15.1
Pistola de Silicona 10.6
Plantillas de letras de 1LOMmMmm 2.6
Plantillas de letras de 20O0mm 3.0
Plastilina Puppy Layconsa 16.4
Plumon de Pizarra 2.1
Plumon grueso 2.6
Plumon indeleble 2.1
Pote de temperas Faber Castell 8.0
Resaltador (Color) 3.4
Silicona 0.6
Silicona liquida 6.6
Tajador 0.8
Tijera 2.6
Tizas Caja de 10O00Ounidades 31.2
Vinifan 3.6
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Competencia

Copy Libreria Aby

Productos Precio de venta

1/2 millPapep bond blanco 15.49
1/2mill Papel bond de calor 33.3
12 Colores Faber Castell 10.7
12 Plumones Faber Castell 16.9
Archivador de palanca 6.0
Borrador 0.9
Calculadora Cassio 7.2
Cartuchera Economica 3.0
Cartulina o.4
Cartulina de color 0.4
Cinta de embalaje 1.9
Cinta scotch 0.5
Compas 1.9
Corrector Faber castell 1.9
Crayones Layconsa 5.0
Cuaderno anillado Arcoiris 16.7
Diccionario Bilingue (brufno) 13.0
Diccionario Espanol 13.9
Diccionario Sinonimos-Antonimos o.2
Engrapador oS.5
Escuadras 3.9
Folder ARTESCO 7.9
Folder manila 0.6
Fomix escarchado 2.9
Fomix normal( colores) 2.3
Goma Artesco 3.9
Juego de temperas LAYCONSA 8.0
Lamina Escolar o.7
Lapicero Pilot (color) 2.2
Lapiz Layconsa 0.9
Lapiz bicolor Faber Castell 1.
Lapiz carboncillo 3.0
Lapiz portaminas 3.7
NMinas O.5Smm 2B Blister 7.5
Obras 4.2
Paleta de Pincel 2.0

Plumon de Pizarra 1.9
Plumon grueso 2.9
Plumon indeleble 1.9
Pote de temperas Faber Castell 6.9
Resaltador (Color) 2.9
Silicona 0.4
Silicona liquida (S
Tajador 0.6
Tijera 2.4
Tizas Caja de 100unidades 31.0
Vinifan 3.4
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Como se puede visualizar en las tablas anteriores que la libreria UNIVERSAL
tiene mayor inventario de productos, seguido de TAlI PAPER SAC, luego se
encuentra EL ESTUDIANTE y por dltimo COPY LIBRERIA ABY, asimismo los
precios varian depende la ubicacion y la aceptacion del pablico.

Se logra interpretar que, tienen un impacto medio debido al crecimiento del
mercado en la ciudad de Cutervo, se debe hacer mayor publicidad, asi generar
ventajas competitivas con los diferentes competidores en la ciudad, poner
énfasis en la diferenciacion del producto donde se dé un buen servicio, buen

precio y promociones.
Amenazas de productos sustitutos:

Se habla de sustituir un bien o un servicio cuando se trata de satisfacer
reemplazando el producto en si, que proporcione similares beneficios con

diferentes caracteristicas.

Influye el precio, marca, y caracteristicas del producto.

Tabla n°10: Productos sustitutos
Muy Muy
Criterios bajo |Bajo |Medio |Alto [alto |CALIFICACION
¢Qué disponibilidad de sustitutos
puede tenerel mercado? 3 3

¢Qué tanto los productos sustitutos
pueden reemplazaral producto que se
busca ensi? ) 7

¢El precio influye en la eleccion por
productos sustitutos? 4 4

¢Aque nivel los competidores ven una
amenaza los productos sustitutos? 3 3

PROMEDIO 3

Fuente: Elaboracion propia
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¢, Qué disponibilidad
de sustitutos puede
tener el mercado?

4
3

¢ Qué tanto los
productos sustitutos
pueden reemplazar al
producto que se
busca en si?

A que nivel los
competidores ven una
amenaza los
productos sustitutos?

¢El precio influye en
la eleccion por
productos sustitutos?

Figuran®ll: Evaluacion productos sustitutos

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al primer criterio tuvo 3 puntos, con nivel medio el cual indica que
los clientes al no encontrar los productos que estan necesitando habra mayor
disponibilidad de crear nuevos productos que puedan abastecer los
requerimientos de los clientes, fue por ello que las competencias de una forma
indirecta son una amenaza para aquellas que no optan por diversificar y hacer
un incremento en el inventario. Para TAl PAPER SAC como competencia en
productos sustitutos infiere que no solo es una libreria ya que vende confiteria el
cual le puede dar un margen de ventaja ya que el cliente no solo podra comprar
utiles si no también algun producto que le apetezca ( gaseosas, galletas, agua
mineral, etc.).

Con el segundo criterio, se tuvo en cuenta que tanto puede ser reemplazado un
producto con gran necesidad y aun asi pueda satisfacer a los clientes, se califico
2 ya que es bajo, pese que pueda existir varios productos sustitutos no se puede
comparar con lo que se precisa al inicio, ya que cada uno tiene una funcion
diferente, excepto del valor que del cliente al producto, como competencia no es
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beneficioso que los sustitutos sean mejores que los de primera instancia, porque

baja las ventas.

Como tercer criterio, se califico 4 puntos ya que en muchos casos el precio influye
al comprar algo similar y con menor costo conviene al consumidor, pero a las
empresas esto desfavorece, lo cual hace una dependencia sujeta al cliente.
Como también de mayor intensidad en impulsar las ventas a través de los

diferentes canales que tenga la Libreria.

Por altimo, criterio, se calificd 3 puntos ya que los competidores ven amenaza a
los sustitutos cuando estos empiezan a ser mejores de quienes eran de mayor

necesidad, por preferencia o diferentes puntos.

Con respecto a la tabla anterior se puede interpretar que presenta un impacto
medio con un promedio de 3, esto indica que algunos costos son mayores ya
gue son productos importados, esto genera que los clientes adquieran un

sustituto.

Es por eso que se deberia aplicar estrategias de diversificaciébn para que el
cliente sea retenido y comprar los productos que se ofrecen, dependiendo
también de los costos. Ya que la tecnologia sigue avanzando y actualmente se
puede obtener informacion mediante libros digitales, como también aplicaciones
de diccionarios bilinglies, es por eso que Tai Paper debe de adaptarse a las

nuevas tendencias del sector.
Negociacion de los Proveedores:

Estos son quienes dan el acopio de insumos o materiales para producir o

comercializar un bien o un servicio

Como parte del analisis sabemos que el poder que tienen los proveedores es de
amplia gama, siempre y cuando éste tenga estrategias para que los clientes
puedan seguir con ello, hasta el fin de fidelizarlos. Mientras mas complicado sea
obtener el producto, el cliente tiende a llevar una negociacién con mayor

debilidad, solo en el caso cuando estos no tengan sustitutos, el precio sube.
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Proveedores principales

TAI LOY

=3

Es una empresa de nacionalidad peruana, que en la actualidad lidera la
comercializacion de juguetes y Utiles escolares, tiene mas de 55 afios en el
sector, por otra parte, su portafolio es muy extendido, y sus precios bajos.
Ademas, tienen plataformas donde el contrato es directo con el Cliente, y puedan
hacer su seguimiento al pedido. Y su buena relacion con estos hace que sean

fieles a los productos que ofrecen.

MARIO VITERI

Chiclayo

Esta empresa se ubica en Chiclayo, la cual ha venido en funcionamiento hace
29 afos, desde entonces se encarga de abastecer productos escolares, de

diferentes marcas, entre las mas resaltantes son: Artesco, Faber Castell,

Layconsa.
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ARTESCO

ARTESCO'

"—'

Artesco es una empresa muy reconocida por su tiempo en el sector, tiene
alrededor de 49 afios de experiencia, donde ha demostrado que su aceptacién
sea cada vez mas, si bien es cierto, tiene una gran cadena de suministros que
les permite tener ventajas competitivas.

UTILEX

Finalmente, Utilex también tiene mucho tiempo en el mercado, de los cuales
tienen 10 tiendas y cuenta con e-commerce desde hace 11 afios. Esto se monta
en la oferta de productos que favorecen la educacion, presentando alta calidad.
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Para este analisis se tuvo los siguientes criterios:

Tablan°11: Andlisis de los proveedores Tai Loy
Resultados de la Evaluacidn
Criterios Muy Bajo | Bajo | Medio | Alto [ Muy Alto Tai Loy

¢Que puntualidad considera en las entregas? 5 5
¢Accesibilidad en las entregas? 4 4
¢Los precios son adecuados al cliente? 3 3
éPosee calidad en suministros? 3 3
éLa experiencia del proveedor es importante? 4 4
éLaatencion al cliente es apropiado? 3

3

Promedio 3.7

Fuente: elaboracién propia

Tai Loy

¢Que puntualidad
considera en las

entregas?
5

éAccesibilidad en las
entregas?

¢éLa atencion al cliente
es apropiado?

éLa experiencia del
proveedor es
importante?

éLos precios son
adecuados al cliente?

¢Posee calidad en
suministros?

Figura n°12: Evaluacion proveedor Tay Loy

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto al primer criterio se tuvo en cuenta la puntualidad en las entregas,
el proveedor Tai loy es muy puntual por ello se calific6 5 puntos, no ha
presentado dificultades

Con el segundo Criterio se calificé 4 puntos ha sido de gran beneficio el tipo de
accesibilidad que se ha tenido, en tanto la distancia no ha dificultad para que

puedan brindarnos sus productos, tal como se requiere.

Con el tercer criterio se calificd6 3 puntos ya que al dar todo a tiempo y sin

dificultades sus precios son cdmodos, como tambien son muy exigentes.
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El cuarto criterio se calific6 3 puntos debido que la calidad en la cadena de
suministros es medio, en algunos factores estan desactualizados sus procesos
de mejora.

En el quinto criterio se considerd cuan importante es la experiencia del proveedor
en el mercado, se calificd 4 puntos que representa alta experiencia en la misma,
la acogida de sus clientes.

En el sexto criterio tuvo una calificacion de 3 puntos, en algunos momentos ha
sido visto que por ser proveedores y tener alta gama de clientes no escuchan a
fondo lo que estos necesitan y hay una pequeiia demora para que sean
atendidos. El impacto que tuve es de 3.7 siendo alto.

Tabla n°12: Proveedor Mario Viteri
Resultados de la Evaluacién
Criterios Muy Bajo | Bajo [ Medio | Alto| Muy Alto| Mario Viteri

¢Que puntualidad considera en las entregas? 4 4
¢Accesibilidad en las entregas? 4 4
¢éLos precios son adecuados al cliente? 3 3
¢Posee calidad en suministros? 3 3
¢éLa experiencia del proveedor es importante? 3 3
¢Laatencidn al cliente es apropiado? 3 3
Promedio 3.3

Fuente: Elaboracion propia

Mario Viteri

¢Que puntualidad
considera en las

entregas?
5
4
¢éLa atencion al cliente 3 éAccesibilidad en las
es apropiado? 2 entregas?
1
0

¢éLa experiencia del

proveedor es éLos precios son

adecuados al cliente?

importante?
¢Posee calidad en
suministros?
Figuran®°13:  Evaluacion proveedor Mario Viteri. Fuente: Elaboracion propia
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Con respecto al primer criterio se tuvo en cuenta la puntualidad en las entregas,
el proveedor Mario Viteri se caracteriza por su puntualidad, por ello se califico 4

puntos, no ha presentado dificultades.

Con el segundo Criterio se calificé 4 puntos ha sido de gran beneficio el tipo de
accesibilidad que se ha tenido, en tanto la distancia no ha dificultad para que
puedan brindarnos sus productos, usan diferentes métodos de envio lo cual es

favorable para la libreria Tai Paper como cliente.

Con el tercer criterio se calificé 3 puntos debido que no presenta descuentos en
algunas campafas, aunque sus precios son cdmodos, como tambien son muy
exigentes.

El cuarto criterio se calific6 3 puntos debido que la calidad en la cadena de
suministros es medio, en algunos factores estan desactualizados sus procesos

de mejora.

En el quinto criterio se consideré cuan importante es la experiencia del proveedor
en el mercado, se calificé 3 puntos que representa experiencia medio, sabe como
diversificar sus productos y tiene buena acogida por parte de sus clientes y la
calidad que brinda en sus productos son acorde como tambien la atencién es

muy amical.

En el sexto criterio tuvo una calificacion de 3 puntos, en algunos momentos ha
sido visto que por ser proveedores y tener alta gama de clientes no escuchan a
fondo lo que estos necesitan y hay una pequefia demora para que sean

atendidos. Se interpreta que este proveedor tuvo un impacto de 3.3

Tabla n°13: Proveedor Artesco
Resultados de la Evaluacién
Criterios Muy Bajo | Bajo [ Medio | Alto| Muy Alto Artesco
¢Que puntualidad considera en las entregas? 4 4
¢Accesibilidad en las entregas? 3 3
¢éLos precios son adecuados al cliente? 3 3
¢Posee calidad en suministros? 2 2
¢éLa experiencia del proveedor es importante? 3 3
¢Laatencidn al cliente es apropiado? 4 4
Promedio 3.17

Fuente: Elaboracién propia

54



Artesco

¢Que puntualidad
considera en las

entregas?
5
4
¢éLa atencion al cliente 3 éAccesibilidad en las
es apropiado? 2 entregas?
1
0

¢éLa experiencia del

proveedor es éLos precios son

adecuados al cliente?

importante?
¢Posee calidad en
suministros?
Figura n°14: Evaluacion Proveedor Artesco. Fuente: elaboracion propia

Con respecto al primer criterio se tuvo en cuenta la puntualidad en las entregas,
el proveedor Artesco se caracteriza por su puntualidad, por ello se calificé 4

puntos, no ha presentado dificultades.

Con el segundo Criterio se calificé 3 puntos en algunos momentos ha presentado
inconvenientes en la accesibilidad de entrega. Ya se la distancia 0 no se

encontraban los carros transportadores para entregar la mercaderia a su destino.

Con el tercer criterio se calificé 3 puntos debido que no presenta descuentos en
algunas campafas, aunque sus precios son cémodos, como tambien son muy

exigentes.

El cuarto criterio se calific6 2 puntos debido que la calidad en la cadena de
suministros es bajo, en algunos factores estan desactualizados sus procesos de

mejora.

En el quinto criterio se consideré cuan importante es la experiencia del proveedor
en el mercado, se califico 4 puntos que representa experiencia altio, debido al
tiempo que tiene en el mercado ha sabido ganarse su popularidad en los clientes
solo la marca hasta la actualidad es muy reconocida en sus productos, tiene
buena acogida por parte de sus clientes y la calidad que brinda en sus productos
es adecuada.
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En el sexto criterio tuvo una calificacion de 4 puntos, en este caso Artesco ha
preferido la atencién y trato a los clientes donde esto ha generado que sean mas

concurrentes a sus instalaciones. El impacto que tuvo este competidor fue de
3.17

Tabla n°14: Proveedor Utelix
Resultados de la Evaluacion
Criterios Muy Bajo | Bajo [ Medio | Alto| Muy Alto Utilex
¢Que puntualidad considera en las entregas? 3 3
¢Accesibilidad en las entregas? 3 3
¢éLos precios son adecuados al cliente? 3 3
¢Posee calidad en suministros? 2 2
¢éLa experiencia del proveedor es importante? 2 2
¢Laatencidn al cliente es apropiado? 3 3
Promedio 2.7

Fuente: Elaboracion propia

¢Que puntualidad
considera en las

entregas?
5
4
éLa atencidn al cliente 3 éAccesibilidad en las
es apropiado? 2 entregas?
1
0

¢éLa experiencia del

proveedor es éLos precios son

adecuados al cliente?

importante?
¢Posee calidad en
suministros?
Figuran®°15:  Evaluacion Proveedor Utelix. Fuente: elaboracién propia

Con respecto al primer criterio se tuvo en cuenta la puntualidad en las entregas,
el proveedor Utelix algunas veces ha fallado al hacer las entregas debido que no
hay tantas sucursales para entregar los productos o mercaderia solicitada, por
ello se calificd 3 puntos ya que ha presentado inconvenientes y dificultades con
los plazos de entrega.

Con el segundo Criterio se calificé 3 puntos ha sido de gran beneficio el tipo de
accesibilidad que se ha tenido, en tanto la distancia no ha dificultad para que
puedan brindarnos sus productos..
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Con el tercer criterio se califico 3 puntos debido que no presenta descuentos en
algunas campafas, aunque sus precios son comodos, como tambien son muy

exigentes.

El cuarto criterio se calific6 3 puntos debido que la calidad en la cadena de
suministros es medio, en algunos factores estan desactualizados sus procesos

de mejora.

En el quinto criterio se considerd cuan importante es la experiencia del proveedor
en el mercado, se calificé 2 puntos que representa experiencia bajo, no se
plantean algun metodo para poder diversificar sus productos, poseen buena
acogida por parte de sus clientes..

En el sexto criterio tuvo una calificacién de 3 puntos, al no encontrar las palabras
adecuadas para brindar informacion a los clientes, en algunos momentos hay
insatisfaccion al requerir algun producto. Se interpreta que el impacto que tuvo

fue de 2.7 siendo medio.

Como se puede ver en las tablas antes evaluadas, se vio los proveedores con
mayor gama son: Artesco y Tai Loy lo que se puede ver que su marca es mas
reconocida en el mercado, por otra parte, el tiempo que tienen hace sus clientes
tengan mas confianza, asimismo como lo son Mario Viteri y Utilex son quienes
también abastecen, pero el tiempo que tienen y la participacion en el mercado

es de menor experiencia.

En el dicho andlisis también se tom6 en cuenta la calidad del servicio y los

precios que ofrecen.

Mientras que algunos tienen mayor capacidad en sus inventarios, los otros dos

restantes que se visualizan no diversifican tanto sus productos.

Con respecto al cuadro anterior, se puede interpretar que los lideres en el sector
son Artesco, Tai Loy, Utilex y Mario Viteri. Es por eso que Tai Paper ha podido
identificar bien a sus proveedores, teniendo la alternativa de elegir a cualquiera
de ellos, evaluando los precios que ofrecen, generando alianzas y una buena
negociacion donde ambos salgan ganando. Como también, la atencion que

tengan sea la mas adecuada y el cumplimiento sea al 100%
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anélisis dentro de ello.

Tabla n°15:

Precios de los proveedores

Tai Loy

Productos

Precio

1/2 millPapep bond blanco

1/2mill Papel bond de calor

Wik

12 Colores Faber Castell

12 Plumones Faber Castell

)

Archivador de palanca

Borrador

Calculadora Cassio

Cartuchera Economica

Cartulina

Cartulina de color

Cinta de embalaje

Cinta scotch

Compas

Corrector Faber castell

Crayones Layconsa

Cuaderno anillado Arcoiris

Diccionario Bilingue (bruino)

Diccionario Espanol

AR

Diccionario Sinonimos-Antonim|

Engrapador

Escuadras

Flauta

Folder ARTESCO

Folder manila

Fomix escarchado

Fomix normal( colores)

Goma Artesco

Juego de temperas LAYCONSA

Lamina Escolar

Lapicero Pilot (color)

Lapiz Layconsa

Lapiz bicolor Faber Castell

Lapiz carboncillo

Lapiz portaminas

Libro de textos (Coquito)

N

NMinas O.Smm 2B Blister x3

Obras

Paleta de Pincel

Papel Corrugado

Papel de regalo

Papel Lustre

Papel oficio(Rayado, cuadricul agq

Papelote (cuadriculado, Rayado

Pegamento en barra

Perforador Artesco

Pincel <x12

)

Pistola de Silicona

Plantillas de letras de 10mm

Plantillas de letras de 20m m

Plastilina X10 Puppy Layconsa

)

Plumon de Pizarra

Plumon grueso

Plumon indeleble

Pote de temperas Faber Castell

Resaltador (Color)

Silicona

Silicona liquida

Tajador

Tijera

Tizas Caja de 100unidades

N

Vinifan

N[O[R[O[R[OIN]O|RR|R[AN[F[O[N[NINIC|O|CIO|R|F|W[A[ON[F[O[O|R|O|M|WININ[ON[NN[O[QININ|A|WIRIR[O[R[O[O[N[WCINIA|O]O]A

olom[do[dn|wu|nn[o]o|n]alo]u|n]n|r|b]|b|n|n|o]n|o]aln]alo]n|sln|o]o|o]d|o]n|n]n|n|o|n|o]m|o]m|dw|w|N|w]o[su|o]o|n|o

En la siguiente tabla se aprecia los precios de los proveedores para hacer el
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NMario Viteri

Productos

Precio

Borrador

Calculadora Cassio

Cartuchera Economica

Cartulina

Cartulina de color

Cinta de embalaje

Cinta scotch

Compas

Corrector Faber castell

Crayones Layconsa

Engrapador

Escuadras

Flauta

Folder ARTESCO

Folder manila

Fomix escarchado

Fomix normal( colores)

Goma Artesco

Juego de temperas LAYCON

LaAamina Escolar

Lapicero Pilot (color)

Lapiz Layyconsa

Lapiz bicolor Faber Castell

Lapiz carboncillo

Lapiz portaminas

Libro de textos (Coquito)

NMinas O.5Smm 2B Blister x4

Obras

Paleta de Pincel

Papel Corrugado

Papel de regalo

Papel Lustre

Papel oficio(Rayado, cuadrigd

Papelote (cuadriculado, Ray

Pegamento en barra

Perforador Artesco

Pincel <x13

Plumon grueso

Plumon indeleble

Pote de temperas Faber Casdg

Resaltador (Color)

Silicona

Silicona liquida

Tajador

Tijera

Tizas Caja de 100unidades

Vinifan

WirIF[O[rIO[O[N|W]O

WIQ[O[AWIWIN[0]OR

Molwlo|nfn|>wlnlolmlolalmlolalndelalo]lols|oln|n|n

N
N[N|N[ofolo]ofr [ lw|a[RIN|=[o]o]|-[o]o|w v N]o[N]a N [x

R

N
N{R[NIO|UTIO N[O [ [

RIO|O[w{w]n[O[n]h]0




Artesco

Productos

Precio

1/2 millPapep bond blanco 13.5
1/2mill Papel bond de calor 30.0
Archivador de palanca 4.8
Borrador 0.3

Cartulina

Cartulina de color

Cinta de embalaje

Cinta scotch

Compas

rlo|r[olo
n[d]olw]s

Engrapador 8.0
Escuadras 2.0
Flauta 4.0
Folder ARTESCO 7.0
Folder manila 0.4
Goma Artesco 3.0
Lamina Escolar 0.4
Lapiz carboncillo 1.5
Lapiz portaminas 2.5
NMinas O.Smm 2B Blister x5 6.5
Paleta de Pincel 1.3
Pegamento en barra 2.4
Perforador Artesco 7.3
Pincel x14 11.5
Pistola de Silicona 8.2
Plantillas de letras de 10mm 1.3
Plantillas de letras de 20m m 1.8
Plastilina X10 Puppy Layconsj 13.5
Plumon de Pizarra 1.0
Plumon grueso 1.5
Plumon indeleble 1.0

Resaltador (Color)

Silicona

Silicona liquida

Tajador

Tijera

Tizas Caja de 100unidades

N

Vinifan

klafe]o[p[o]N
n[o[0 > |wn[b]u
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Utilex

Productos

Precio

Archivador de palanca

Borrador

Calculadora Cassio

Cartuchera Economica

Cartulina

'

Cartulina de color

Cinta de embalaje

Cinta scotch

Compas

Corrector Faber castell

Crayones Layconsa

Cuaderno anillado Arcoiris

Diccionario Bilingue (bruino)

Diccionario Espanol

RlR R

Diccionario Sinonimos-Anton

Engrapador

Escuadras

Flauta

Folder ARTESCO

N[ [N[mlofw[p|ofwlr(r]ofv]o]o]w]n]o]w
N1 1o (70 %1 o S el el e e e R A A e

Lapicero Pilot (color)

'

Lapiz Layconsa

Lapiz bicolor Faber Castell

Lapiz carboncillo

Lapiz portaminas

Libro de textos (Coquito)

N

NMinas OO5mm 2B Blister x6

Obras

Paleta de Pincel

Papel Corrugado

Papel de regalo

Papel Lustre

Papel oficio(Rayado, cuadricy

Papelote (cuadriculado, Rayal

Pegamento en barra

Perforador Artesco

Pincel x15

NNIN[ololofo|r[F|w[N[FIN[r[olofr
Rl [N[olr|oln]o]al-[ofn]n]o]n|N]a

R

Plastilina X10 Puppy Layconssg

)

Plumon de Pizarra

Plumon grueso

Plumon indeleble

Pote de temperas Faber Cast

Resaltador (Color)

Silicona

Silicona liquida

Tajador

Tijera

RlO|MOIN|O[R[F[F(w
N[R[0[W[ANIN|O]O]®

Vinifan

N
0
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Como se puede observar Tai Loy tiene mas variedad de productos a ofrecer a
comparacion del resto, también se hizo el analisis de los precios que ofrecen a
sus clientes, donde Mario Viteri, sus precios tiene cierto margen gque sube a
diferencia de los demas. También se vio que Artesco solo ofrece productos
escolares no tienen libros o algo referente, por otro lado, Utilex tiene variedad,

pero en la marca Arti,

Por dltimo, estos proveedores tienen una calidad 6ptima en el servicio, lo que

genera gue sus clientes regresen.
Poder de negociacion de los Clientes:

Tai Paper, por abastecer a sus clientes trata de reducir los precios, haciendo mas
atractivo la oferta. Asimismo, se hace delivery cuando el cliente lo requiera,
dando una buena atencion. En este caso, también se hizo una pequefia
entrevista a los clientes de modo en donde ellos pudieron establecer por qué

eligen el producto y que no consideran de ello. Ver anexo:

Tabla n°16: Poder de negociacion de los clientes
o Muy bajo |Bajo | Medio | Alto | Muy alto
Criterios Impacto
1 2 3 4 5

éQué tan importante es la

atencién a los clientes? 4 4q

éCuanto importa la 3

Calidad en el producto? 3

éQué tan importante es la 3

satisfaccidn del cliente? 3

éLlas promociones son

importantes para los 4

clientes? 4
Promedio 3.5

Fuente: Elaboracion propia
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¢Qué tan importante es
la atencidn a los
clientes?
5

4

éLas promociones son

. é¢Cuanto importa la
importantes para los

Calidad en el producto?

clientes?
¢Qué tan importante es
la satisfaccion del
cliente?
Figura n°16: Poder de negociacién de los clientes. Fuente: Elaboracién propia

Como se puede ver, este poder tiene un impacto medio, para ello se debe de
disefiar diversas estrategias tales como la calidad en el producto, fidelizar al
cliente.

Fase 2: Identificar las estrategias que seran de beneficio para la Libreria Tai
Paper SAC.

Después de haber realizado el andlisis a la competencia se establecié las
siguientes estrategias para poder ejecutarlas en relacién a la libreria.

Motivacion del personal: la libreria no cuenta con este aspecto, y la influencia en
el personal de ventas es importante para la organizacion, fue por eso que se
planted lo siguiente:

- Capacitar al personal de ventas, y llevar un control de las veces que se
dieron los talleres.

Disefar estrategias de posicionamiento, sirvié de mucho para que los productos
gue ofrece la libreria sean de mayor impacto, entre ello se establecio lo siguiente:

- Se estableci6 realizar publicidad a través de pagina web, hojas volantes.

Como también tarjeta de presentacion
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- Promociones ( regalos, descuentos)
- Fidelizacién del cliente

Redisefar el proceso
- Los estantes deben estar bien ubicados, categorizarlos.
Fase 3: Desarrollar las estrategias en la Libreria Tai Paper SAC

Se describié la situacion de la empresa para llevar a cabo el desarrollo de las

estrategias y poder incrementar las ventas.

TAl PAPER S.A.C. es una empresa peruana localizada en CAJAMARCA,

CUTERVO, inicio sus actividades econémicas el 23/02/2018. Esta empresa fue
inscrita el 23/02/2018 como una SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, se
encuentra registrada en la SUNAT con el RUC 20602935966. Al dia 15-04-2022,
fecha en que revisamos esta informacion por ultima vez, la empresa tenia como
estado ACTIVO y condicion HABIDO. TAlI PAPER S.A.C. se encuentra
empadronada en el Registro Nacional de Proveedores del Estado.
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Localizacion de la libreria Tai paper Libreria Tai Paper

Asimismo, se puede ver el organigrama que presente la libreria:

La libreria Tai Paper contaba con 8 trabajadores, desde el Gerente general hasta
empleados, todos ellos estan en planilla lo cual perciben los beneficios sociales
que les corresponden.
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La libreria no contaba con un organigrama formal, pero teniendo en cuenta la

jerarquia actual y las diferentes tareas de las areas que desempefian cada

trabajador, el cual este es el organigrama segun la forma de trabajo de cada uno

de los integrantes.

Gerente general
contador
Encargado de tienda administrador
I
_ | | | I
despacho | | entrega | | almacen | | vigilancia
chofer
Figuran°l17: Estructura actual de la empresa. Fuente: Elaboracion propia —

Programa Especializado Xmind.

Como se puede visualizar el area donde se encontrd el problema fue en ventas

ya que su productividad no era tan acorde a lo esperado.

El analisis FODA nos permitio identificar las fortalezas, las oportunidades, las

debilidades y las amenazas de nuestra investigacion. Con esta herramienta,

poder planificar estratégicamente y mantenerse a la vanguardia de las

tendencias del mercado de hoy en dia, la informacién obtenida se produjo de la

parte interna y externa de la libreria, analizando cada punto y detalle tomando

en cuenta la competencia directa e indirecta .
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FODA

Fortaleza

e Altos conocimientos en el area de papeleria y utiles.
e Mayor Calidad y alta presentacion de producto.
e Un buen horario de atencién.

Oportunidades

e Implementar més locales.

e Brindar trabajo a las diferentes personas con deseos de laborar.
e brinda servicio a domicilio.

e Promocion en nuevos productos.

Debilidades

e Bajas ventas en temporada de vacaciones
e No tener acogida con la imagen de los productos.
e No contar con todos los productos de papeleria y utiles.

Amenazas

e Tener alta competencia de precios.

¢ Nuevos entrantes competidores en el area.

e Tener una mala imagen del producto por su bajo precio.
e Inseguridad de la zona donde esta ubicada.
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Tabla n°17:

Matriz cruzada de la libreria Tai Paper S.A.C.

MATRIZ CRUZADA FODA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Implementar mas locales. Tener alta competencia de
precios.

Brindar trabajo a las diferentes personas
con deseos de laborar.

Nuevos entrantes competidores
en el area.

Brinda servicio a domicilio.

Tener una mala imagen del
producto por su bajo precio.

Promocién en nuevos productos.

Inseguridad de la zona donde
esta ubicada.

FORTALEZAS

Altos conocimientos en el area de papeleria 'y
utiles.

Calidad y buena presentacion de producto.

Un buen horario de atencion.

FO

.Implementar mas locales en los diferentes
puntos de ventas aprovechando la gran
experienciay capacidad de crecimiento.

FA
.Brindar mayor promocion de
ventas, aprovechando todo tipo
de dias festivos para asi tener
gran ventaja ante la
competencia.

DEBILIDADES

Bajas ventas en temporada de vacaciones

No tener acogida con la imagen de los
productos.

No contar con todos los productos de papeleria
y Utiles.

DO

Ampliar nuestra alta gama de produccion,
diversificando y aprovechando la calidad de
productos que brinda la libreria Tai Paper

SAC.

DA
.Realizar mayor publicidad con el
fin de ser mas conocidos en el
mercado.
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MISION

Cumplir con las necesidades de los clientes, asimismo ofrecer un servicio de

calidad en los articulos de la libreria, papeleria, entre otros.

VISION

Ser una libreria responsable, con perspectiva de tener una imagen con mas

productividad en el mercado local y nacional, para la comercializacion y venta de

articulos de libreria para minoristas y empresas pequefias.

POLITICAS:

El cliente y su satisfaccion es nuestro principal cumpliendoy preocupacion
Trabaje Unicamente para satisfacer y cubrir necesidades de nuestros
clientes

Somos eco amigable con el medio ambiente

Mantenemos el compromiso de mejora continua

Brindamos las mejor soluciones para cual quiera proceso de compra
fallida

Somos un equipo que trabaja en un buen ambiente laboral

Personal altamente capacitado para cumplir y cubrir cuédles duda o

incomodidad de clientes
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Proceso de ventas pre

Diagrama de flujo de proceso de atencién (Actual)

INICIO

REVISAR STOCK DE

INGRESA EL CLIENTE |1 min
REALIZAEL PEDIDO 1 min

REVISAR EL PRODUCTO |2 min
EN LOS ANAQUELES

ALMACEN

3 min

ESTA CONFORME

NO

2 min

RECEPCION DE
PEDIDO PARA
ABASTECIMIENTO

GENERAR ORDEN DE
COMPRA

1 min
NO
1 min ESTA CONFORME
S|
1 min ANOTAR PEDIDOS DE
CLIENTE
1 min
L
. GENERAR DOCUMENTOS
1.5 min DE COMPRA
RECEPCION DE DINERO
1 min DE VENTA 1
I— 3 min DESPACHAR PEDIDO DE
CLIENTE
FIN
Figura n°18: Diagrama del flujo de procesos de atencién. Fuente: Elaboracion

propia.
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El proceso de ventas de atencion : inicia por el ingreso del cliente el cual con
lleva 1 min, luego para generar su pedido(1min) de acuerdo a la cantidad de
compra, luego se pasa por los anaqueles hacer la revision del producto el cual
lleva (2min) por lo siguiente se pasa verificar si el producto esta conforme (1 min)
si esta no esta conforme, se pasara a revisar el stock en el almacén (3 min),
verificar si estd conforme, si en este caso ni esta conforme se pasara a recepcion

para pedidos (2 min) y generar la orden de compra (fin)

Si después de revisar los anaqueles el producto esta conforme, se pasa anotar
el pedido del cliente (1min) luego generar el documento de compra (1.5min) y
pasar a la recepcion de dinero (1 min) para finalizar se pasa al despacho de

pedido de cliente (3min) (fin).

En el andlisis del problema: se pudo identificar que al tener bajo rendimiento en
ventas se vio la necesidad de implementar estrategias que den solucion a la baja
productividad en ventas, ausencia de compromiso y capacitacion al personal, por
otra parte, que pueda mejorarse la visualizacién de los estantes en la libreria.

Que tengan un mejor ambiente de trabajo y comunicacion efectiva.

Planificacion de actividades

Se presenta el diagrama de Gantt (ver anexo n°6), mostrando las actividades

gue deben realizarse para el disefio de las estrategias.
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Tabla n°18: Presupuesto de laimplementacién de la mejora
Actividad Cantidad Valor U Valor Total
Capacitacion al personal
Servicio de atencion al
cliente 1 100 100
Tecnicas de ventas 1 100 100
Total 200
Fidelizacion al cliente
Visitas al cliente 50 3 150
Llamadas a los clientes 100 1 100
Total 250
Mejorar la presentacion del producto
Exhibidores por categoria 4 90 360
Total 360
Promocion
Descuento(4 meses) 10
ordenes al mes 40 30 1200
Obsequios por
temporadas (libros
pequenos) 100 1.2 120
Total 1320
Publicidad
Hojas volantes 1500 0.05 75
Anuncio por radio 15 70 1050
Catalogo 8 250 2000
Tarjetas de presentacion 500 0.05 25
Total 3150
Total de la inversion de mejora 5280

Fuente: Elaboracion propia

La tabla anterior detall6 el costo de la implementacién fue de 5,280.00 soles.
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Se analizé la data pretest de la variable productividad: HEIZER Y RENDER
(2019) demuestra que la productividad es resistente entre la produccion y los
diferentes recuerdos, en la que la razon primordial es estudiar y analizar la
productividad en la industria, y asi poder determinar los problemas principales
en las que daiien la productividad. Ficha de registro productividad pre test (ver

anexo n°, tabla n°)

Tabla n°19: Productividad pretest abril 2022

Mes Promedio productividad pretest de Abril
Promedio de eficiencia 55.8%
Abril Promedio de eficacia 53.3%
Productividad 29.7%

Fuente: Elaboracion propia

Productividad Pre test mes Abril 2022

100.0% 100.0%
90.0% 90.0%
80.0% 80.0%
70.0% 70.0%
60.0% 60.0%
50.0% 50.0%
40.0% BApIEE N __./\ | 40.0%
30.0% d " \_\/—\/’ 30.0%
20.0% 20.0%
10.0% 10.0%

0.0% 0.0%

123456 7 8 9101112131415161718192021222324252627282930

I Eficiencia Eficacia == Productividad

Figuran®19:  Productividad pretest abril 2022

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla anterior se puede visualizar el comportamiento de la productividad
con respecto al area de ventas en la Libreria Tai Paper SAC. Donde se identifico
gue se encuentra con un 29.7%, que esta por debajo de lo esperando, lo cual
indica que se necesito la implementacion de estrategias a través del analisis del

modelo 5 fuerzas de Porter.
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Asimismo, se logré analizar la Eficiencia, para la obtencion de datos de esta
dimensidén fue necesario saber en qué indicadores estaba comprendido, lo cual
fue el costo de materia despachado entre el costo de materia solicitada. Se tomo
los dias que hubo venta en la Libreria Tai Paper SAC. Ver anexo n° tabla n°
Registro de dimension eficiencia.

Eficiencia Pre Test mes Abril 2022

S/1,200.00 100.0%
90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
S/600.00 50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

S/0.00 0.0%
1234567 8 9101112131415161718192021222324252627282930

S/1,000.00

S/800.00

S/400.00

S/200.00

mmmm Costo de materia despachado === Costo de materia solicitada Eficiencia

Figura n°20:  Eficiencia pretest abril 2022

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a la figura anterior, se interpreta que la eficiencia fue de un 55.8%
estos datos demuestran que el costo de materia despachada fue menor que la
solicitada, se vio que no llegaban con lo esperado, fue por ello que las ventas no
tenia un buen rendimiento. No lograban abastecer lo que el cliente necesitaba,

viéndose inventarios no tan variados y tampoco tenian tantas existencias.

Por ultimo, la eficacia esta dimension se obtuvo los datos de las ventas reales
entre las planificadas. Para ello se tomo registro de la base de datos Ver anexo
n° Tabla n° pretest eficacia)
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S$/3,600.00

$/2,600.00

$/1,600.00

$/600.00

-$/400.00

Eficacia Pre test mes Abril 2022

1234567 89101112131415161718192021222324252627282930

[ Ventas reales [ Ventas Planificadas == Eficacia

Figuran°21: eficacia pretest abril 2022

Fuente: Elaboracion propia.

100.0%

90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

En la figura n°® se visualizé la eficacia en el pretest tuvo un promedio 53.3%, esto

se relacion6 que el personal no presenta capacitaciones constantes, ni una

publicidad activa, donde pueda ser mas impactante en el producto que la libreria

presenta. Por otra parte, se requirié el desarrollo de estrategias en promociones

y publicidad.
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Ejecucion de las estrategias.
Paso 1: Compromiso de la gerencia:

Se realiz6 una reunién donde se precisaba los puntos que se llevaron a cabo,
donde el personal estaba comprometido a los cambios que se iban hacer. Con
el fin de mejorar la productividad en el area de ventas de la Libreria Tai Paper,
esto fue fundamental para que se sientan identificados con el nuevo método de

trabajo.

Tai Paper SAC

Acta de Compromiso

Cajamarca, 27 de marzo del 2022

La Libreria Tai Paper SAC. Ubicado en la Ciudad de
Cutervo-Cajamarca, se realizo la reunion para tener los
puntos claros, en el desarrollo de la Investigacion titulado:
Implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar
la productividad en ventas de Tai Paper SAC Cajamarca
2022, elaborado por las investigadoras: Mileni Segovia v
Tania Pérez. La presente reunion ha comprometido al
personal v jefe para la ejecucion de las estrategias. Se
requirid elaborar un comité donde se evalde los cambios de
mejora.

."lllf'l r

I"Ill--l1 H':

b

Figuran®22:  Actade compromiso

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla n°20:

Comité de las estrategias

CARGO

NOMBRE YAPELLIDOS

Presidente del comité

Secretaria del comité

Colaborador

Mileni Segovia
Tania Pérez

Miguel Mera

Fuente: Elaboracién propia

Tabla n°21: Asignacioén de funciones
Puesto del comité Perfil Funciones
Liderar la implementacion de las estrategias
Convocar reuniones de seguimiento
Conocer acerca el area de Coordinar acciones del comité

Presidente

venta, ser lider

Tener conocimiento de los
Secretario colaboradores y un clima
laboral favorable

Asistente Ser dinamico

Promover que los colaboradores se motiven
en el area de ventas

Dar asistencia al presidente del comité
Controlar acuerdos con los colaboradores
Realizar control de la implementacién
Gestionar la documentacion
Participar en las reuniones
Apoyar al desarrollo de las actividades

Fuente: Elaboracion propia
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CARTA DE AUTORIZACION

El area administrativa de la libreria TAl PAPER S.A.C autoriza a:

TANIA YAKELIN PEREZ GONZALES
MILENI SEGOVIA BARDALES

Realizar su investigacion en el area Administrativa. Facilitandole la informacion y
datos adecuados, estos unicamente seran utilizados para los fines de la
investigacion, no pudiendo asi, usarlos para fines publicitarios, de divulgacion en
medios de comunicacion u otro fin comercial.

Se expide la presente autorizacion del interesado(a) y para fines de considere
pertinentes.

Atentamente

Figuran°23: Cartade Autorizacion

Fuente: elaboracion propia

Motivacion del personal: para que los colaboradores estén motivados, se hizo
las capacitaciones en donde se instruyéo como podian hacer que sus ventas

incrementen, sean mas productivos, y tener mas interaccion con los clientes.
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PLAN DE CAPACITACION AL PERSONAL DE
VENTAS

Sus objetivos fueron:

Mejor rendimiento del personal de ventas

Mejor atencién y servicio al cliente.

Estrategia:

Brindar cursos para mejorar la estrategia en ventas.
Téctico:

Capacitar en horarios que no interrumpa el desempefio de las

actividades

Plan de capacitacion: ofrecer al personal de ventas cursos para que
puedan mejorar su desarrollo y progreso en el area de ventas, estas
charlas deben ser continuas para un mejor aprendizaje e impulsen a
tener un buen rendimiento, en la libreria hay 5 trabajadores de los
cuales, se tomo lista para verificar la participacion de cada uno de ellos,
por otra parte, se entrego tripticos donde los temas que se trataron, y
puedan entender més acerca las estrategias en ejecucion y cuales son

los alcances de cada uno de ellos.

Cabe aclarar, que las capacitaciones que se dan fueron por parte de la
libreria Tai Paper SAC.

Justificacion: los clientes cada vez exigen mas como también la
competencia, esto ha generado que el gerente y colaboradores, mas
aln quienes estan en relacion con los clientes, conforman el area de
ventas, se deben mantener actualizados y capacitados, para enfrentar
los diferentes retos que puedan presentarse, se propone la aplicacion

del plan de capacitacion e incrementar las ventas.
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Alcance: El presente plan de capacitacién es de aplicacion para el
personal de ventas que trabaja en la Libreria Tai Paper SAC

Objetivo General: Preparar al personal para la ejecucion eficiente de
sus responsabilidades y sean de confianza y cooperacion,
Colaborador y gerente evitar obstaculos en el cumplimiento de las

metas.

Objetivos especificos: Establecer programas de capacitacion al
personal del area de ventas; Capacitar a los colaboradores del area
especifica para el uso de estrategias de ventas y atencién al cliente;

Emplear un cronograma de actividades para las capacitaciones.
Politicas:

Las capacitaciones seran continuas, por ende, deben mantener estos

cursos para un mejor desenvolvimiento.

El cumplimiento de este plan serd dado por los investigadores del

informe.

:Financiamiento: la inversion de este plan sera financiada con los

ingresos de la Libreria

Responsable: Comité de estrategias.
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Desarrollo de las capacitaciones:

Nombre del curso: Servicio y atencidn al cliente

Dirigido a: Personal de ventas de la Libreria Tai Paper
Fecha. 2-Abr N° personas 5
Hora: 10ama 12pm| Duracion 10
Lugar: Instalacion de la Libreria Tai Paper
Instructores: Mileni Segovi, Tania Pérez
Financiado por: La Libreria Tai Paper

Obijetivo:

Conocer los diferentes clientes que acuden y analizar sus necesidades

Ofrecer un servicio de calidad

Satisfaccion de los clientes

Contenido:

Atencion oportuna y eficiente

Servicio al cliente

Aplicacion del servicio al cliente

Nombre del curso: Tecnicas de ventas y liderazgo

Dirigido a: Personal de ventas de la Libreria Tai Paper
Fecha: 15-Abr N° personas 5
Hora: 10ama 12pm| Duracion 5
Lugar: Instalacion de la Libreria Tai Paper
Instructores: Mileni Segovi, Tania Pérez
Financiado por: La Libreria Tai Paper

Obijetivo:

Conocer los diferentes tipos de clientes y analizar sus necesidades

Ofrecer un servicio de calidad

Satisfaccion de los clientes

Contenido:

Tecnica de venta

Liderazgo

Relaciones humanas
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C“Ea‘“:, CAPACITACION AL PERSONAL Fecha: 2-Abr
Estrategias de ventas Hora: 10:00a. m,
- TEMA: Servicio y Atencion al cliente
Nombre del Expositor Mileni Segovia y Tania Perez
Hora de inicio 10:00a. m. Hora de término 12pm
Asistencia de la capacitacion
N° Nombre y Apellidos DN Firma Cargo
1| Somdwo TGUW’,@-QW AO3L 451D | SALLO.  Tvendedor
2| fo0 (ogn Somcher 10422565 | S L. [vendedor
3| Mtgribond Yongoo Cofre [ 50304450 | AW~ vendedor
: W CM 10 O |4, - |vendedor
5| T Cliliw Ao HSP6S | Fetd — Jrendedor
Figuran®°24: Registro de asistencia fecha 02 de abril 2022
‘ E"'_I CAPACITACION AL PERSONAL Fecha: . 15-Abr
@ Estrategias de ventas Hora: i
;s TEMA: Técnicas de ventas y liderazgo
Nombre del Expositor Mileni Segovia y Tania Pérez
Hora de inicio 10:00 a. m. Hora de término 12pm
Asistencia de la capacitacion
N¢ Nombre y Apellidos DN Firma Cargo
1 | S Tomey woor | 4324523 5(4%49 vendedor
2 | fwa Gezor Sandien 2427565 W vendedor
3| Mawimidiowd ngoon Gontre | 50321458 | Mol endedor
s | Betotind Crionol Ty | 6033211 | Egilot.T.  fvendedor
5| Jee Chdiw ﬂ WM o 245839 b3 @ vendedor

Figura n°25:

Registro Control de asistencia de asistencia fecha 15 de abril 2022

Con respecto a este punto, se logré las capacitaciones conforme se visualiza el

control de asistencia. Se hizo la comparacion de que tanto sabian del tema. Al

inicio no sabian la mayoria de términos que se estaba explicando, después de la

aplicacion de los cursos, se vio una estimacibn muy favorable donde los
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involucrados tenian mas nocion e identificaban las estrategias de ventas. Ver

anexo n°11: Cronograma de capacitaciones al personal.

Se evalué antes de las capacitaciones cuanto sabian del tema o desconocian lo

gue se iba a tratar y esto fueron los resultados:

sabe en qué consiste los temas tratados

= No = Sl

En la figura anterior, se observa que de 5 personas solo 1 tenia nocion de

algunos puntos. El 80% desconocia el tema, y el 20 conocia lo que se trataba.

Después de las capacitaciones también fue evaluada para verificar y comparar
cuando es la significancia y si influye de manera positiva o negativa, a

continuacion, el post de la capacitacion.

Estos temas fueron muy necesarios ya que esta area debia estar bien capacitada
para tener el poder de convencimiento de los clientes, y una mejor interaccion.
Donde el primer tema se pudo identificar los tipos de clientes que existen dentro
de lalibreria, y los modales que deben tener los vendedores. Los gestos también
ayudan a tener una mejor fluidez. Con otro punto, el liderazgo ha sido un tema
muy relevante porque permiti6 conocer sus debilidades de cada vendedor, y
como asumir sus responsabilidades cuando un cliente no estd totalmente
satisfecho.
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sabe en gqué consiste los temas tratados

=No = S|

Por otra parte, se ve el después de las capacitaciones, que de 5 personas
capacitadas se logré el 100%.

Personal Capacitado

5
4
3
2
1
0
N° trabajadores  Trabajadores
capacitados
Figuran®°26: personal capacitado. Fuente: elaboracion propia

Con esto se puede decir, que el compromiso de los trabajadores dentro del area
fue muy responsable al asumir la aplicacién de los talleres. Lo cual indica que se
logré 100% muy capacitado.
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Ejecucion de la Estrategia de posicionamiento

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Son las medidas que se deben tomar para que el producto pueda mejorar la

imagen corporativa, mediante lo siguiente

Difusion de informacion acerca de la imagen o producto de la empresa, para

que se adquiera con mas frecuencia
Metas: Participaciéon en el mercado y sea reconocida con el prestigio

Estrategias: utilizar elementos que sean persuasivos y seductores tales como
los volantes, catalogos, tarjetas de presentacion, y propaganda por emisora
para convencer a los clientes potenciales a seguir adquiriendo los productos de

la libreria.

Téacticas: Realizar un convenio con emisora de radios, medios de comunicacion,
a nivel local con el fin de promocionar el nombre de la empresa, y de sus
productos que ofrece, como los meses que no hay tantas ventas, aplicar esta
estrategia se daran volante, con la finalidad de dar a conocer a la Libreria,
Adicional a esto la libreria presenta catalogos con los productos y precios

actualizados.

Objetivo: disefiar bocetos originales y creativos que llamen la atencion de los
clientes, de tal modo, se posicione en la mente de los clientes, y genere una

relacion de fidelidad con la empresa.
PLAN DE PUBLICIDAD ACTIVIDADES

Desarrollar la imagen y slogan de la empresa, el cual, junto a su mision, vision
y objetivos, se publican en todos los medios de comunicacion. Donde
demuestra la variedad de productos y alta calidad, con la intencion de poder

satisfacer las necesidades de los clientes.
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Hoja Volantes: estos fueron entregados a los clientes que acudian al local,
asimismo, el personal estuvo al tanto en que todos los volantes se den a

cada uno, con el fin que conozcan con mayor detalle la Libreria Tai Paper.

TAI PAPER ¢}

Lonchera Clasica Artesco.

-—

nusrons A

@Iaipapaersac.
taipapaersac.

P¥%4 taipapersac@hotmail.com

971 182 115

TRIANGUL AR
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TAI PAPER ()
PAPEL XEROX

xerox @)

75 gr

DELIVERY / ENVIOS A PROVINCIAS

(O 971182115
TEL. 076 794380 ¢) TaiPaper Sac

taipapersac@hotmail.com

"VEN COMPRA TU KIT

DE ASEO Y LIMPIEZA

- > 3

NODO'S PRODUCTOS.
A U BUEN [AREG®

— Sy o~
S—

(O 971182115

TEL. 076 794380 (£ ) TaiPaper Sac

taipapersac@hotmail.com

Figuran°27:  Volantes de la libraria Tai Paper
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Banner: se puso en la puerta principal de la Libreria, presentaba una frase
atractiva.

LOS MEJORES PRECIOS LOS ENCUENTAR AQUI

& smazns TAI PAPER
076 79420 SAC

&

BUENO - BONITO - BARATO

EREmEE
Figuran©28:  Banner

. L
-
o
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Tarjeas de presentacion: se estuvo brindando a todos los clientes que se acercaban a la libreria, donde la tarjeta contenia lo

siguiente:

TAI PAPER

.C

LEJOS

No hay
» o71182115

MEJOR NAVE ‘ = ; X TEL: 076 794380

LIBRO

T
Lipepria o1

aeineal

Figuran®29:  Tarjeta de presentacion

Fuente: Elaboracion propia

TAI PAPER

S.A.C
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Promociones (regalos, descuentos)

PLAN DE PROMOCIONES

Objetivo: Generar fidelidad e interés en los consumidores como una

nueva alternativa de compra.

Importancia: Amplia cobertura y permanencia para todo tipo de clientes
Alcance: Clientes potenciales que tienen interés por el producto.
Tacticas:

Durante 4 meses se realizard un descuento en las primeras 10 ordenes

de compra mayor a 30 soles en obras.

Obsequios pequefios valorizados en 1.2 después de la compra por

temporada para los mejores clientes.
Politica de Promociones:

Transmitir el mensaje claro de las ventajas que se diferencia de la

competencia
Comunicacion:

A través de redes sociales, donde se haga saber los descuentos que

se ofrecen, concursos, sorteos, etc.
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A través de la pagina de Facebook, se estuvo impulsando las ventas tal y como se visualiza a continuacion:

(Eh) TAI PAPER SAC

Detalles

Venta al por Mayor y Menor: Utiles Escolares,
Computo, Utiles de Limpieza, Jugueteria y
Tecnologia

Pagina - Compras y ventas minoristas

Chota, Peru

-

X

taipaper@hotmail.com

Abierto ahora -~

* 6

Adn sin calificacion (2 opiniones) o

Sugerir cambios

Fotos Ver todas las fotos

Tal PAPER &
PAFEL XEROX

s el
="

B TaEacer Sa

e S =11

Publicaciones s Filtros

“ﬁ TAl PAPER SAC
1 g ' Syrer g las 12:20 - Gy

LIBRERIA TAl PAPER 5.A.C.

i Papel Xerox.
— Modela: 1T03R01201
— Color: Blanco
— Tamano: A4
— Peso del papel: 75g
— Cantidad: 500 haojas

L~-Wisita Muestra Pagina; https://fwww.facebook.com/TAI-PAPER-SAC-
106989277302583
+ Emitimos comprobante de pago: Boleta - Factura
MNo olviden wvisitarnos =

L CUTERNVDG: Jiron Comercio M.°? 825.

©CHOTA: Jiron Anaximandro Vega MN.° 433,
“@ “entas al por Mayor v Menor!
Telefonos: @ .

W 970270998,

W 971182115,

Mos encanta atenderte. & &

a. Envios a todo el Perd BN .
SOMOS MAS QUE UNA LIBRERIA.

Figura n°30:

Pagina de Facebook
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{ cg? | TAI PAPER SAC

Fotos de TAl PAPER SAC Albumes

TAI FArerx gp PORTUNIDAD DE TRABAJO
TA' PAPER @ “TAl PAPER"” @TA' PAPER
PAPEL XEROX VEN COMFRA TU KI¥ SUCURSAL CUTERVO
DE ASEO Y LIMPIEZA — ALY
-— - -
g — 1 |75 gr]
' SOIH0S 14AS = r ”f‘n?.;.n&n.’m;d-v-
[ s s e ok B3 T
o e PROSUCTOS B
- TRT® £ BN COEy ARET
ORTLg'T?;DPzi::ABAJO TAI PAPER & TAI PAPER ¢ TAI PAPER & TAI PAPER ¢
ALCOROL NEDICINAL DE 70° GRADOS CHADRRANOS B¢ TRABAIC
SUCURSAL CHOTA.CUTERVO AuxosARMA AGENDAS ARTESCO 2022 t Refor3ar siprouiies AGENDAS 2022
- k| sse |(EZE zagagg
' - uicohs Ucoho Ycohe i\
v ey iyt d T e T e TR e e , 3 ’ Eé%
- o 9968708 CETETCETTD e ety i
mﬂﬂ"(’g;ﬂc;:;; E%-—»- O TaPaper Sac@ r':&::‘::n".-:u - © ToiPaper Sm:“D ::‘:::‘__- © TaPaper Snc :'»o- = 0 TaiPaper Sac

Se estuvo promocionando todo lo que se tenia en stock, anunciando algunos descuentos que se tienen por campaiia navidefia entre

otros. De tal modo, que se pueda proporcionar accesibilidad y sea visible lo que se ofrece, con el fin de fidelizar a los clientes.
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Mejorar la presentacion del producto:

- Se compraron estantes los cuales den una mejor presentacion a los

productos y sean encontrados rapido los productos que el cliente necesita

Figuran©°31: Reubicacion de los accesorios en Tai Paper
- /100 dc 105 €

Figuran®32:  Reubicacion de los accesorios en Tai Paper

Figuran®33: Reubicacion de los accesorios en Tai Paper
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Fase 4: Evaluacion del Modelo de las 5 Fuerzas de Porter con el Negocio

Este punto permite la determinacion del nivel de barreras competitivas que la
Libreria Tai Paper tiene. Para la sintesis se necesita establecer un cuadro e
identificar la intensidad de sus rivales.

Tabla n°22: Intensidad competitiva del sector

Sintesis de la Intensidad Competitiva del Sector
Muy Debil |Débil Mediana Fuerte Muy fuerte
(5a8) (8.1a12) (12.1a17) ((17.1a21) |(21.1a25)

Fuente: Elaboracion propia

La suma de los promedios que se obtienen en dicha evaluacién por cada fuerza
sirve para indicar la intensidad que hay entre el sector e identificar el nivel de
barreras para La Libreria Tai Paper SAC.

Tabla n°23: Matriz de evaluacion del Diamante

fuerzas competitivas de Porter Evaluacion
Amenaza de nuevos competidores 2.25
Rivalidad de los competidores 2
Amenaza de productos Sustitutos 2.5
Poder de negociacion de los proveedores 3
Poder de negociacion de los clientes 3
Total 12.75

Fuente: Elaboracion propia

Con esto se puede decir que el sector se encuentra con un rango medio en
competitividad, lo que indica que hay escenarios con barreras de entrada que
son débiles para la libreria Tai Paper, se pudo ver que los rivales actuales no

generan amenaza para mejorar el posicionamiento.
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Andlisis de la Variable 5 Fuerzas de Porter post test:

Las amenazas de nuevos competidores tuvieron un puntaje de 2.25 que equivale
al 45% el cuan indica que hay probabilidad de los nuevos ingresantes, pero no
€s no presenta amenaza la libreria Tai Paper ya que en su alrededor hay varios
competidores que anteriormente fueron también ingresaron y la libreria tuvo

oportunidades de mejorar 0 agregar un valor para sus productos.

Con la Segunda Fuerza Rivalidad de los competidores tuvo su puntaje de 2 que
equivale al 40% lo que indica que la Libreria Tai Paper ha implementado sus
estrategias tanto de publicidad, promociones, fidelizacién y opt6 por los precios
bajos, este factor ha mejorado en la Libreria.

Como resultado de la Tercera fuerza Amenaza de productos sustitutos, su
puntaje fue 2.5 lo cual significa un 50%, pero la Libreria Tai Paper ha podido
controlar esta amenaza para ello, se propuso realizar un analisis del
comportamiento de los consumidores y se ajustaron los precios para evitar
pérdida de clientes.

Cuarta Fuerza se tuvo como resultado 3 puntos, indica que el 60% del poder de
negociacion, la libreria Tai Paper tuvo que hacer estrategias para evitar que el
proveedor aumente sus precios, quedando en acuerdos que los costos se
mantengan para no recurrir a otros proveedores y a su vez puedan vender mas

productos diversificando las existencias.

Como resultado de la ultima fuerza Poder de los clientes: se tuvo un 60% donde
los clientes para que puedan observar a mas detalle los productos que se
ofrecian y se pueda ventar para mejorar esta area se tuvo que dar tarjetas de la
Libreria donde el cliente regrese y adquiera a promociones y participe en

diferentes premios que se estuvo impulsando en las ventas.
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Proceso de ventas Post test: mejorado

INKID

INGRESA EL CLIENTE | min
_[ REVISAR STOCK DE _
ALM ACEN 1min
REALZAEL PEDIDG |1 min
NO
REVISAR EL PRODUCTO |2 min
N 0% AN AGLELLS ESTA CONFORME
2 min RECEPCION DE
PEDIDG PARA
ABASTECIMIENTD
1 min<. C5TA CONFORME
GENERAR ORDEN DE
5l COMPRA
1 min | ANOTAR PEMIDOS DE
CLIENTE
| 1 fnin
GEN ERAR
1 min DOCUMENTOS DE
COMPRA
RECEPCIGN DE DINERD
1 min DE VENTA 1
[ 2lmin | DESPACHARPEMDD
DE CUENTE
Fib

Figura n°34:

Proceso de ventas

1 min



El proceso de ventas de atencion: inicia por el ingreso del cliente el cual con lleva
1 min, luego para generar su pedido(1min) de acuerdo a la cantidad de compra,
luego se pasa por los anaqueles hacer larevision del producto el cual lleva (2min)
por lo siguiente se pasa verificar si el producto esta conforme (1 min) si esta no
esta conforme, se pasara arevisar el stock en el almacén (1 min), verificar si esta
conforme, si en este caso ni esta conforme se pasara a recepcion para pedidos

(Imin) y generar la orden de compra (fin)

Si después de revisar los anaqueles el producto esta conforme, se pasa anotar
el pedido del cliente (1min) luego generar el documento de compra (1 min) y
pasar a la recepcion de dinero (1 min) para finalizar se pasa al despacho de

pedido de cliente (2 min) (fin).

Con esto, podemos decir que el proceso ha mejorado en el momento de realizar
las compras ya que antes los productos no estaban bien organizados dentro de
la libreria, con los cambios que se hicieron ha reducido el tiempo de compra y

venta dentro de Tai Paper.

Analisis de la Productividad Post-test de la implementacion. En el anexo n, tabla

n, se precisa los datos de la variable dependiente post test.

Tabla n°24: Promedios del mes de Julio
Mes Promedios del mes de Julio
Promedio de eficiencia 78.2%
Julio Promedio de eficacia 82.9%
Productividad 64.3%

Fuente: elaboracion propia

El cuadro anterior, representa el promedio de la productividad y sus dimensiones.
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100.0%
90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

Productividad postest mes Julio 2022

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29

mmm Eficiencia == Eficacia ——Productividad

Figuran®°35:  Comportamiento de la productividad post

Fuente: elaboracion propia

100.0%

90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

Con respecto al grafico anterior, se observa la productividad después de la

implementacién de las estrategias determind que mejord en un 64.3% lo cual las

capacitaciones al personal de ventas, con los temas tratados en atencion y

servicio al cliente fueron factibles en su aprovechamiento, por otra parte, la

publicidad ha sido intensiva donde acogié mas clientes, de los cuales fueron

satisfechos con sus pedidos y la buena gestion de inventarios se vio muy

significativa.
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Eficiencia Pos test mes Julio 2022
1200

1000

800

600

400

200

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29

100.0%

90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

=== Costo de materia despachado === Costo de materia solicitada

— Eficiencia

Figuran®36: Comportamiento eficiencia post

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a la dimension 1 mejoré en un 78.2% lo cual la reubicacién de los

productos ha sido de mucha ayuda para que el proceso tenga un mejor

rendimiento. Ver tabla n°. Ficha de registro post test eficiencia
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Eficacia Pos test mes Julio 2022

3600
3240
2880
2520
2160
1800
1440
1080
720
360

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29

100.0%
90.0%
80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%

mmm \entas reales == Ventas Planificadas ——Eficacia

Figuran®37:  Comportamiento eficacia post test

Fuente: elaboracion propia

Como se visualiza la dimension 2, tuvo mejoras en un 82.9% lo cual ha permitido

llegar a las ventas establecidas, agilizando el proceso y reduciendo tiempos de

espera. Ver tabla n°. Ficha de registro post test eficacia
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3.6 Método de analisis de datos

TAMAYO (2006), los tipos de investigacion descriptiva incluyen describir,
documentar, analizar y explicar la naturaleza real, la formacion o el proceso de
los fendmenos, centrandose en los componentes principales y el trabajo de
investigaciéon descriptiva de la realidad. Verdad real, caracterizada
principalmente por darnos una explicacion precisa. En este informe de

investigacion utilizo el software SPSS y Microsoft Excel

Con relacion al andlisis inferencia indican que se hacen uso de estos para lograr
inferir algo sobre la poblacion, a su vez estos se establecieron por criterios para
la muestra que fue estudiada e implicé en la demostracién con la prueba de

hipétesis general y las especificas.

3.7 Aspectos éticos

PENSLAR (1995), la ética en la investigacién es un tipo de ética aplicada, lo cual
se refiere a que esta trata de resolver problemas no meramente generales, sino
también a los problemas especificos que surgen en la realizacion de la

investigacion.

i. Honestidad: esta se aplica en el momento d exponer los resultados ya
obtenidos de la aplicaciéon de cada uno de los instrumentos, el cual
buscara la transparencia de la informacién sin alterar ni manipular los
datos.

i. Responsabilidad de la ejecucion del investigador: El estudio realizado
se hizo de manera oportuna, siguiendo las diferentes pautas dadas por
la universidad, donde se realiz6 los respectos permisos, y hacer un
asertivo proceso de recoleccion de informacion.

Rigiendo los acuerdos de los criterios dados por el informe de Belmont, son lo
gue se muestran a continuacion:

I. Beneficencia, el criterio fue considerado en el momento de exponer la

informacion de la recoleccion.

100


http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S2218-36202018000100305#B36

V. RESULTADOS

Andlisis descriptivo: se tuvo en cuenta este analisis ya que se logré determinar

la desviacién, media, mediana, y curtosis

Para el analisis descriptivo con SPSS se determiné media, mediana, desviacion

estandar, desviacion y curtosis.

La media: Su medida es de tendencia central, que se debe sumar todos los datos
y son divididos en base al resultado por el nUmero total de datos. (SALAZAR, C.
y CASTILLO, S. 2018, p. 50).

La mediana: Este es el valor por el cual se dividen los datos cuando se ordenan
de menor a mayor (SALAZAR, C. & CASTILLO, S. 2018, p. 52).

El rango: Es la diferencia entre la puntuaciéon mas altay la mas baja (SALAZAR,
C. Y CASTILLO, S. 2018, p. 50).

Desviacion estandar: Especifique la dispersién de los datos en relacién con la
media (SALAZAR, C. & CASTILLO, S. 2018, p. 71).

Asimetria: Muestra como se distribuye los datos a la derecha o a la izquierda de
la media. Si es cero (asimétrico = 0), curva o distribucion es simétrica. Cuando
es positivo, significa que hay mas valores agrupados en el lado izquierdo de la
curva (por debajo de la media). Cuando es negativo, significa que los valores
tienden a agruparse a la derecha de la curva (por encima de la media).
(SALAZAR, C. & CASTILLO, S. 2018, p. 56).

Curtosis: Explique la pendiente o planitud de la curva de la distribucion de datos
relativa a la distribucién normal. Cuando es 0 (planitud = 0), lo que significa que
puede ser una curva normal. Si es un namero positivo, significa que la curva, la
distribucion o el poligono son "mas picante" o superior. Si la curtosis es negativa,
indica que la curva es mas plana. (SALAZAR, C.y CASTILLO, S. 2018, p.78).
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Se tomo en cuenta la tabla de resumen donde se hizo un andlisis descriptivo con
respecto al variable dependiente pre y post de la implementacion de las
estrategias a través del analisis de las 5 fuerzas de Porter.

Tabla n°25: Comparacion Prey Post productividad en el area de
ventas

Comparacion Pre.Post

N° de di
® U8 | Eficiendia | Efidencia |  Eficacia Eficaca  Productividad Productividad
ventas
1 63.0% 79.3% 51.8% 58.9% 32.6% 16.7%
2 62.8% 80.7% 58.9% 56.5% 37.0% 15.6%
3 54.8% 80.4% 56.5% 86.7% 30.9% 69.7%
4 62.1% 79.0% 55.1% 97.8% 34.2% 77.2%
5 63.0% 77.7% 54.3% 68.3% 34.2% 53.1%
6 62.5% 85.4% 59.7% 58.5% 37.3% 19.9%
7 58.2% 90.8% 55.1% 65.3% 32.1% 59.3%
8 54.5% 93.8% 16.8% 68.6% 25.5% 64.3%
9 57.9% 91.3% 16.8% 80.6% 27.1% 73.5%
10 43.8% 80.4% 53.5% 72.2% 26.1% 58.1%
11 47.4% 79.0% 51.5% 81.7% 24.4% 64.5%
12 49.7% 77.7% 48.5% 86.7% 24.1% 67.3%
13 56.5% 85.4% 13.3% 96.0% 24.5% 82.0%
14 51.0% 90.8% 58.9% 83.7% 30.0% 75.9%
15 53.9% 93.8% 56.5% 89.2% 30.5% 83.6%
16 71.0% 71.4% 55.1% 89.2% 39.1% 63.7%
17 62.1% 79.3% 15.9% 76.8% 28.5% 60.8%
18 63.0% 69.6% 15.7% 90.4% 28.8% 62.9%
19 454% 67.7% 55.1% 86.8% 25.0% 58.7%
20 48.3% 63.7% 69.0% 96.0% 33.3% 61.1%
21 40.4% 60.4% 51.5% 83.9% 20.8% 53.7%
2 57.9% 58.3% 55.1% 86.2% 31.9% 50.3%
3 43.8% 56.8% 55.8% 90.6% 27.3% 51.5%
0 53.8% 75.3% 19.8% 97.5% 26.8% 73.4%
% 50.0% 59.6% 16.9% 97.1% 23.5% 57.8%
26 51.4% 62.2% 58.9% 89.2% 30.3% 55.4%
27 57.9% 90.8% 51.5% 81.7% 29.8% 74.1%
28 43.8% 93.8% 55.1% 86.7% 26.9% 81.3%
29 57.5% 91.3% 55.8% 96.0% 32.1% 87.6%
30 713% 80.4% 19.8% 83.7% 35.5% 67.3%

Fuente: Software SPSS
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En la tabla anterior, se puede identificar los dias de venta que sirvieron parte de

la muestra de evaluacion de esta data, como también ver los rangos de mejora

en la productividad dentro de esta area.

Tabla n°26: Andlisis descriptivo productividad
DESGI‘iPti‘."OS
Estadistico  Error estandar
Froductividad Antes Media 29.6700 831568
95% de intervalo de Lirnite inferiar 27.9682
confianza para la media Lirnite superior 91 3708
Media recortada al 5% 286222
Mediana 29.9000
Varianza 20,746
Desv. estandar 455481
Minimao 20.80
Maximo 39.10
Rango 18.30
Rango intercuartil £.82
Asimetria 181 427
Curtosis -.602 833
Productividad Despues  Media f4.3433 2.09948
95% de intervalo de Lirnite inferiar 60.0454
confianza para la media Limite superior 8 6372
Media recortada al 5% 64.1463
Mediana 63.3000
Varianza 132234
Desv. estandar 11.48932
Minimao 4560
Maximo B7.60
Rango 42.00
Rango intercuartil 18.68
Asimetria 296 427
Curtosis -782 833

Fuente: software SPSS

La tabla anterior, se logroé determinar la media de la productividad antes con un

29.7%, la media después de implementar tuvo un 64.3%.
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Productividad pre-post
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29.7%

Productividad pre Productividad post

Figuran®°38:  Pre-post productividad. Fuente: Elaboracién propia
En la comparacion del pre y post productividad, se ve un incremento de 34.6%
ya que al inicio antes de implementar estrategias tenia un 29.7%, posterior a la

ejecucion se logré una mejora de 64.3%

Se interpreté que gracias a las estrategias se vio las mejoras significantes en el
area de ventas. Las capacitaciones constantes a los trabajadores, y el uso de

herramientas virtuales, tuvo un indice favorable a la libreria Tai Paper.
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Tabla n°27:

Descriptivos

Analisis descriptivo primera dimensiéon

Estadistico  Error estandar
Eficiencia Antes Media 55,7500 1.34127
95% de intervalo de Limite inferiar 53.0468
confianza paralamedia | jmite superior 585332
Media recortada al 5% 55.6963
Mediana 55.6500
Varianza 53.970
Desy. estandar 7.34642
Minimo 40.40
Maximo 71.30
Rango 30.90
Fango intercuartil 12.73
Asimetria 1499 427
Curtosis -.226 833
Eficiencia Despues  Media ¥8.2033 211728
95% de intervalo de Lirnite inferiar 73.8730
confianzaparalamedia | jnite superior 825337
Media recortada al 5% 78.4981
Mediana 79.3000
Varianza 134 487
Desy. estandar 11.59683
Minirma 56.80
Maximo 83.80
Fango ar.00
Rango intercuartil 21.67
Asimetria -.388 427
Curtosis -912 833

Fuente: Software SPSS

Con respecto a la tabla anterior, la media de la eficiencia antes fue de 55.79, y

la media después fue de 78.2%.
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Comparacion pre-post
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78.20%
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Figura n°39: Pre-post eficiencia. Fuente: elaboracién propia
Se interpreta en la figura n, que comparando el antes y después de la eficiencia,
se logro un incremento de 22.4%, esto ha permitido que el area de ventas tenga
una eficiencia proactiva. lo que indic6é que los inventarios estuvieron mas visibles

para que puedan tener lo que se requiere en el momento.
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Tabla n°28: Analisis descriptivo segunda dimension

Descriptivos

Estadistica  Error estandar

eficacia Antes Media 532733 87818

85% de intervalo de Lirnite inferiar 51.2727

confianza paralamedia | e syperior 55,2739

Media recorada al 5% 53.0815

Mediana 547000

Varianza 28.705

Desy. estandar 5.35775

Minima 4330

Maximo £8.00

Rango 2h.70

Rango intercuartil 6.50

Asimetria 47T 427

Curtosis 1.213 833
Eficacia Despues Media 29167 2.20984

85% de intervalo de Limite inferiar 78.3870

confianza paralamedia | e superior 87.4363

Media recortada al 5% B3.5259

Mediana 86.7000

Varianza 146.501

Desv. estandar 12.10378

Minimao 56.50

Maximo 87.80

Rango 41.30

Rango intercuartil 14.80

Asimetria -.871 427

Curtosis -155 833

Fuente: Software SPSS

Con respecto a la tabla anterior, se puede apreciar que el antes de la eficacia

era de un 53.27% y después se tuvo un 82.9%.
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Comparacion pre-post
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Figura n°40: Pre-post eficacia. Fuente: elaboracion propia

Se interpreta que después de la implementacion 5 fuerzas de Porter se mejoré
un 29.6%, lo que se logr6 mejorar esta dimension llegando a las ventas
establecidas, cumpliendo con los pedidos alos clientes. De los cuales la muestra
fue dada por 30 dias de las ventas.

Andlisis inferencial

Para determinar el comportamiento o distribucion es normal o no normal, fue
necesario hacer la prueba de normalidad y establecer si era Kolmogorov o
Shapiro Wilk, dependiendo de los grados liberados que se detalla por la muestra

en estudio.
Analisis de la hipotesis general

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la productividad

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

En la prueba de hipétesis general, ha sido de suma importancia determinar si los

datos que fueron obtenidos del antes y después, tienen 0 no un comportamiento
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paramétrico. Se tuvo en cuenta que los datos procesados en la muestra fueron
menos de 35, por lo que se hizo con el estadistico de Shapiro Wilk.

Regla de decision:

Sig. <0.05, opta un comportamiento paramétrico
Sig. >0.05, opta un comportamiento no parameétrico

Tabla n°29: Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico ] Sin. Estadistico ] Sin.
Froductividad Antes 099 30 200 4882 30 885
Froductividad Despues 085 30 2000 HE9 30 522

* Esto es un limite inferior de 1a significacion verdadera.
a. Correccion de significacian de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

Como se puede ver la tabla n, el valor de significancia antes y después de la
productividad son mayores a 0.05, esto indica que tienen un comportamiento

paramétrico. Lo que se procede a realizar con la T-Student.

Contrastacion de la hipotesis general

HO: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter no mejora la productividad

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la productividad

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

Regla de decision:

HO: yPa = yPd
H1: pPa < pPd
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Tabla n°30: Estadistico de contraste T-Student

Estadisticas de muestras emparejadas

Media de error

Media [ Desy. estandar estandar
Productividad Antes 29.6700 30 4 55481 83159
Productividad Despues  64.3433 30 11.49932 2.09948

Fuente: Elaboracion propia.

Se interpreta que el rendimiento medio de la productividad fue de 29.7% siendo
inferior al rendimiento actual con un 64.3%, el cual se logr6 mejorar con un
incremento de 34.6%. Esto indica que con la implementacion de las 5 Fuerzas
de Porter se pudo desarrollar estrategias que mejoraron la productividad en las
ventas de Pai Paper

Para verificar si el analisis fuera correcto, se utilizd T-student para un analisis de
valor P para mejorar la productividad.

Regla de decision

Si pvalor < 0.05, se rechaza la HO
Si pvalor > 0.05, se acepta la HO

Tabla n°31: Prueba de T-Student Productividad

Prieha de mugstras emparsjadas

et ampateadas Sipfcacin
S5 e el g onfanz e
lefagny e P
W Desvodindr  esidyr M Syt g Plwf  fales

Fuente: Software Spss

Se interpreta que el valor de significacion fue menor al 5%, es decir, se rechaz6
HO: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter no mejora la productividad

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022. y se aceptdé H1l: La
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implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la productividad en ventas
de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

Analisis de la hipotesis especifica 1

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficiencia en
ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

Para hacer la prueba de hipotesis especifica 1, ha sido de suma importancia
determinar si los datos que fueron obtenidos del antes y después, tienen o no un
comportamiento paramétrico. Se tuvo en cuenta que los datos procesados en la
muestra fueron menos de 35, por lo que se hizo con el estadistico de Shapiro
Wilk.

Regla de decision:

Sig. <0.05, opta un comportamiento paramétrico
Sig. >0.05, opta un comportamiento no parameétrico

Tabla n°32: Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorow-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sin.
Eficiencia Antes 05 30 200 468 30 483
Eficiencia Despues 144 30 086 &22 a0 03

* Estoes un limite inferior de 1a significacidn verdadera.
a. Correccidn de significacidn de Lilliefors

Fuente: elaboracion propia

En la tabla n, se interpreta que la eficiencia antes la significancia fue mayor de
5% y después fue menor de 5% en el valor de significancia, lo cual indicé tuvo
un comportamiento no paramétrico, que para el contraste de la hipotesis se
establecio con el estadistico de Wilcoxon

Contrastacion de la hipoétesis especifica 1

HO: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter no mejora la eficiencia en
ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.
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H1: La implementacién del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficiencia en
ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

HO: uEfa = pEfd
H1l: pefa < pnEfd

Tabla n°33: Anélisis Wilcoxon

Estadisticos descriptivos

M Minimo  Maximo Media  Desv. estandar
Eficiencia Antes a0 40.40 71.30 557900 7.34642
Eficiencia Despues a0 h6.80 9380 78.2033 11.58683
M valido (por lista) 30

Fuente: elaboracion propia.

Se interpreta que el rendimiento medio de la Eficiencia fue de 55.8% siendo
inferior al rendimiento actual con un 78.2%, el cual se logré mejorar con un
incremento de 22.4%. Esto indica que con la implementacion de las 5 Fuerzas
de Porter se pudo mejorar las existencias en el inventario y la reubicacién de los
productos.

Para verificar que el analisis fuera correcto, se utilizd Wilcoxon para el andlisis

del valor P para mejorar la eficiencia.
Regla de decisién

Si pvalor < 0.05, se rechaza la HO

Si pvalor > 0.05, se acepta la HO
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Tabla n°34: Prueba con el estadistico Wilcoxon

M total 30
Estadistico de prueba 465.000
Error estandar 48 616
Estadistico de prueba 4782
estandarizado

Sig. asintdtica (prueba = 001
bilateral)

Fuente: elaboracién propia.

La tabla anterior, se interpreta que el valor de significaciéon fue menor al 5%, es
decir, se rechazdé HO: La implementaciéon del Modelo 5 fuerzas de Porter no
mejora la eficiencia en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022. y se aceptd
H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficiencia en

ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.
Analisis de la hipotesis especifica 2

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficacia en

ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

Para hacer la prueba de hipotesis especifica 2, ha sido de suma importancia
determinar si los datos que fueron obtenidos del antes y después, tienen o no un
comportamiento paramétrico. Se tuvo en cuenta que los datos procesados en la
muestra fueron menos de 35, por lo que se hizo con el estadistico de Shapiro
Wilk.

Regla de decision:

Sig. <0.05, opta un comportamiento paramétrico
Sig. >0.05, opta un comportamiento no parameétrico

Tabla n°35: Prueba de normalidad
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Pruebas de normalidad

Kolmogorav-Smimaoy?® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.  Estadistico al Sin.
eficacia Antes 133 a0 183 948 30 147
Eficacia Despues 174 30 022 BU5 30 006

a. Correceion de significacion de Lillisfors

Fuente: elaboracion propia

Se logro apreciar el valor de significancia para el antes de la eficacia fue mayor

a 0.05 y la sig. Después fue menor a 0.05, lo cual opté un comportamiento no

paramétrico, que se establecio el contraste de la hipotesis con Wilcoxon

Contrastacion de la hipétesis especifica 2

HO: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter no mejora la eficacia en

ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficacia en

ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.

HO: pEfca = uEfcd
H1: nEfca < ukEfcd

Tabla n°36: Analisis de Wilcoxon Eficacia

Estadisticos descriptivos

I Minimao Maximo Media
eficacia Antes a0 43.30 69.00 53.2733
Eficacia Despues 30 56.50 a7.80 B2.9167
M valido (por lista) an

Fuente: elaboracion propia.

Seinterpreta que el rendimiento medio de la Eficacia fue de 53.3% siendo inferior

al rendimiento actual con un 97.8%, el cual se logré mejorar con un incremento

de 29.6%. Esto indica que con la implementacion de las 5 Fuerzas de Porter se

114



obtuvo mejores ventas, a través de la publicidad y promociones tuvo acogida de

los clientes y mejor aceptacion ya que se atendia y despachaba lo que

solicitaban

Para verificar que el analisis fuera correcto, se utilizo Wilcoxon para el analisis

del valor P para mejorar la eficacia.
Regla de decision

Si pvalor < 0.05, se rechaza la HO
Si pvalor > 0.05, se acepta la HO

Tabla n°37: Prueba de Wilcoxon eficacia

M total

Estadistico de prueba
Error estandar
Estadistico de prueba
estandarizado

Sig. asintatica (prueba
bilateral)

Fuente: elaboracion propia.

La tabla anterior, se interpreta que el valor de significancia fue menor al 5%, es

decir, se rechazdé HO: La implementaciéon del Modelo 5 fuerzas de Porter no

mejora la eficacia en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022. y se aceptd

H1: La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter mejora la eficacia en

ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, 2022.
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V. DISCUSION

Se tomd en cuenta las investigaciones previas con los resultados obtenidos del

informe para compararlos.

En los articulos de Villarreal A. (2020) su finalidad era demostrar la importancia
de este analisis competitivo, con ello indicé que las estrategias que se deben
tomar dependen la decision, y Mella K & Baez R. (2018) comparten la misma
opinion acerca el buen andlisis que se realice para la definicion de la
competencia, el saber implantar un método que facilte y aumente la
productividad, ha sido favorable para estos autores. Se tomé como referencia
estos ya que fortalecian la investigacion desarrollada, se determiné que la
gestion de las 5 fuerzas de Porter fue un método que ha permitido identificar las
debilidades que tiene una organizacion y cuales son los puntos mas fuertes para
poder generar valor e impacto en el sector, con ello se vio que habia desinterés
e insatisfaccion por los clientes en el servicio que ofrecia esta empresa, no
contaba con atributos que generen valor, como también los proveedores, llegd a
la conclusion que antes de aplicar el analisis se tuvo un 16.6% que dificultaba al
personal porgue no estaba capacitado, y después de aplicar el nuevo método de
trabajo tuvo 84.3% porgue presentaba capacitaciones constantes y fue por eso
gue el personal pudo evitar riesgos y conocer bien a los competidores a través
de los andlisis y las preferencias de los clientes, logrando una mejora del 86%
en la productividad.

Con ello se respalda la investigacion presentada, porque los resultados
obtenidos en el informe se pudieron observar al inicio que el personal no estaba
capacitado y contaba con un 20%, lo cual carecia de informacién necesario,
después de implementar las estrategias de mejora se logr6é que el personal sea
capacitado con un 100%, esto indic6 mejor estadia después de aplicar

estrategias de desenvolvimiento lo cual ha sido favorable para la Libreria.

A su vez, pudo identificar los puntos débiles que tenian, y esto era reflejado en
la baja productividad en el nivel de ventas ya que antes de implementar tuvo un
promedio de 29.7%, y después de desarrollar las actividades tuvo un 64.3% |,
incrementd un 34.6% las ventas en la libreria, donde se vio en la prueba de

normalidad con Shapiro Wilk el cual obtuvo una significancia mayor a 5%, por
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otra parte, se utilizd la prueba de T-Student donde se contrasto la hipétesis, la
cual rechaz6 HO y aceptd H1: la implementacion del Modelo 5 Fuerzas de Porter

mejora la productividad en Ventas de Tai Paper Sac, Cajamarca- Perti 2022

Para Sousa K. (2018) en su articulo, logré identificar que el cliente estaba
insatisfecho debido a que no generaban valor al producto, se hizo un analisis
para la identificaciébn del problema con las fuerzas de Porter para realizar la
atraccion de la industria, por ello se tuvo como resultados que con la propuesta
se estimd una mejora del 20%, ya que el antes fue de un 34% logrando llegar a
la meta planteada de un 68%, se concluy6 que después de haber implementado
estrategias eficientes para mejorar la ventaja competitiva, esto ayudo a entender
e interpretar las tacticas organizacionales como sectoriales, el area da un marco
en el cual las organizaciones compiten, y configura un ambito para garantizar su
seguridad a extenso plazoy restringir la entrada a las instituciones, con respecto
a los resultados, los clientes demostraron que la calidad y atencion fue relevante
en su eleccién, con un 82% con ello se pudo concluir que se deben esforzar en
ofrecer un excelente servicio y capacitaciones al personal para que puedan
interactuar mas fluido y tengan aceptacion de los clientes. Los resultados antes
mencionados sirven para corroborar que la implementacion del analisis 5 fuerzas
de Porter ha sido favorable para mejorar la eficiencia, al inicio se pudo ver que
sus inventarios no estaban bien seleccionados y producia una baja en el
rendimiento de escoger los productos que requerian los clientes siendo esto una
desventaja donde no habia sido identificada, con esto se pudo ver los cambios
de mejora al realizar un cambio de método de trabajo las capacitaciones y control
de stock fue sustento para las mejoras que tuvo la Libreria Tai Paper ya que el
antes era 29.7% y después de desarrollar las actividades tuvo un 64.3% ,
incrementd un 34.6% las ventas en la Libreria, con respecto a la eficiencia se
realizé la prueba de normalidad con Shapiro Wilk el cual obtuvo una significancia
mayor de 5% antes y después menor a 5%, por otra parte, se utilizé la prueba
de Wilcoxon donde se contrasté la hipétesis, la cual rechazdé HO y acept6é H1: la
implementacién del Modelo 5 Fuerzas de Porter mejora la eficiencia en Ventas

de Tai Paper Sac, Cajamarca- Peru 2022
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Por otra parte, Gallardo O. (2021) en su investigacién, al recoger la informacion,
sus resultados demostraron que no contaban con equipos tecnoldgicos y
dificultaba su proyeccién en ventas, no desarrollaban estrategias en ventas y no
podian definir bien la orientacion y preferencia de los clientes, fue por ello que
se logré6 concluir que con la elaboracibn del BCS se logré evaluar
constantemente los objetivos en el que mejord su posicion en el mercado,
analizar el entorno de la industria para identificar la competitividad en las
empresas que buscaban una penetracion de mercado efectiva, sus resultados
indicaron que existen campafias que buscan la diferenciacion mientras a otras
les preocupa el precio y las entidades siguen con el liderazgo en costos que eso
les daba un valor agregado sutil para los clientes, recurren mas por un producto
de calidad, que es la base para la confianza aplicaron estrategias de retencion
al cliente, entre otros, logrando una satisfaccion del 96% y sus ventas
incrementaron ya que antes contaba con 23% y después en un 65% siendo
eficaces.

Asimismo, estos resultados respaldaron a la investigacion presentada, porque
se logra corroborar que los hallazgos fueron favorables, de tal modo indicé que
la libreria necesitaba intensidad en publicidad y sus promociones sean mas
atractivas para que mayor acogida del puablico, ya que antes del desarrollo de
estrategias tuvo un promedio de 53.3% y después de implementar logré un
82.9% donde incremento en un 29.6% en la eficacia de ventas. Se realizo la
prueba de normalidad con Shapiro Wilk el cual obtuvo la significancia fue mayor
de 5% y después fue menor de 5% en el valor de significancia, lo cual indico tuvo
un comportamiento no parametrico, se proceso con Wilcoxon donde rechazo HO
y aceptd H1: laimplementacion del Modelo 5 Fuerzas de Porter mejora la eficacia
en Ventas de Tai Paper Sac, Cajamarca-2022.
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VI. CONCLUSION

Con respecto al objetivo general, concluye que la implementacion del modelo 5
Fuerzas de Porter mejord la productividad en el area de ventas de Tai Paper
SAC Cajamarca-2022, se obtuvo que realiz6 la prueba de normalidad con
Shapiro Wilk el cual obtuvo una significancia mayor a 5%, por otra parte, se utilizé
la prueba de T-Student donde se contrasto la hipétesis, la cual rechazé HO y
aceptd H1: la implementacion del Modelo 5 Fuerzas de Porter mejora la
productividad en Ventas de Tai Paper Sac, Cajamarca- Pert 2022., se pudo
identificar que el antes de era 29.7% y después de desarrollar las actividades

tuvo un 64.3% , incrementd un 34.6% las ventas en la Libreria

Con respecto al primer objetivo especifico, concluye que la implementacion del
modelo 5 Fuerzas de Porter mejord la eficiencia en el area de ventas de Tai
Paper SAC Cajamarca-2022, donde el antes de la eficiencia fue de 55.8%, fue
por eso gue se tuvo que desarrollar las actividades dentro de las existencias
hubo cambios de gran beneficio en la Libreria, como también se logré capacitar
al personal de ventas para que puedan interactuar mejor con el cliente, y atentes
a sus pedidos a tiempo, la eficiencia después fue de 78.2% logrando un

incremento de 22.4%

Con respecto al segundo objetivo especifico, concluyd la implementacion del

Modelo 5 Fuerzas de Porter mejor6 la eficacia en el area de ventas de Tai Paper
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SAC, Cajamarca- 2022. Donde el antes de la eficacia fue de 53.3% esto indico
gue la libreria necesitaba intensidad en publicidad y sus promociones sean mas
atractivas para que mayor acogida del publico, fue por eso que después del
desarrollo de estas actividades la eficacia tuvo un promedio de 82.9% logrando

un incremento de 29.6% de las ventas.

120



Vil. RECOMENDACIONES

Se recomienda que se desarrollen programas regulares de capacitacion y
evaluacion sobre los métodos de trabajo; no solo para el sector de la
transformacion, sino para todos los sectores e industrias manufactureras,
involucrando a los responsables de la organizacién, para sustentar la mejora

continua.

Se recomienda que el colaborador esté capacitado con la ejecucion de las
estrategias y tenga el conocimiento necesario en cada una de estas
dimensiones, para evitar un entorno de trabajo desfavorable al cambiar el

meétodo de trabajo al aplicarlo.

Se recomienda hacer un seguimiento continuo a cada colaborador evaluando su
trabajo con la nueva metodologia para un mejor rendimiento en su productividad
y desempefio laboral, como también las promociones en ventas hacen que

resurja, esto depende el valor que dan a los clientes.
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Anexos

Tabla n°38: Matriz de coherencia

MATRIZ DE COHERENCIA
TITULO PROBLEMAS OBJETIVOS

HIPOTESIS
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL

Determinar Determinar la implementacion del
Modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar la
productividad en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca, 2022.

¢Como la implementacion del modelo 5 fuerzas
de Porter mejorara la productividad en ventas
de Tai Paper S.A.C. Cajamarca, 2022?.

La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter
mejora la productividad en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca, 2022

“Implementacion del Modelo 5
fuerzas de Porter para mejorar la
productivdad en ventas de Tai
Paper SAC, Cajamarca-Peri 2022” | PRL: ¢COmo la implementacion del Modelo5
fuerzas de Porter mejorara la eficiencia en
ventas de Tai Paper S.A.C Cajamarca, 2022?

PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICOS

OB1:Determinar la implementacion del Modelo . .,
: . La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter
5 fuerzas de Porter para mejorar la eficiencia

en ventas de Tai Paper S.A.C., Cajamarca, mejora la eficiencia gn ventas de Tai Paper S.A.C.,
2022 Cajamarca, 2022.

OB2: ; Determinar la implementacion del
Modelo 5 fuerzas de Porter para mejorar la
eficacia en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca, 2022.

PR1: ;Como la implementacion del Modelo5
fuerzas de Porter mejorara la eficacia en
ventas de Tai Paper S.A.C Cajamarca, 2022?

La implementacion del Modelo 5 fuerzas de Porter
mejora la eficacia en ventas de Tai Paper S.A.C.,
Cajamarca, 2022.
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Disminucion de
ventas

Personal

Falta de capacitacion

Falta de charlas de induccicn

Falta de personal capacitado

Instalaciones

Layaul inadecuada

Publicidad impresa mal ubicada

Exceso en el aloro

Froveedores

Demara en la entrega de productos debido al
transporte & tenda

Falla #n las especificaciones 1éonicas
solicitedas an ks productas

Poca variedad de mayoris1as en el mercado

Mo cusnian com un (:qmmumry Manager
Redes sociales desactualizadas

Mo cuentan con una pagina web

Marketing

El persanal nip conocr ¢l stock en tienda

Cantidad de personal insuficients

Diernara en la entrega de pedidos

Persomal poco amable

Atencidn al pablico

Resistencia al cambin

La gerencia o Cuenta con nierés para la
implementacitn de mejoras

Gerencia

128



Causas que originan baja productividad de
ventas C2  C3|C4|C5|C6|C7|C8|C9|C10|C11|C12/C13|C14|C15|Cl6 |C17|C18 | IMPACTO

Falta de capacitacion Cc1 1 1] 1| 0| O 1 0 1 1 1 1 1] O 1 13
Falta de charlas de induccidn c2 1 1 1 1| 0| O 1 1 0 0 0 1 1 0 1 11
Falta de personal capacitado c3 1 1 1 1| 0| 0| O 0 0 1 1 0 1 1 1 1 11
Layout inadecuado Cc4 1 1 1 1 1| o 1| 1 0 0 1 1 0 1 1 1 1 13
Publicidad impresa mal ubicada c5 1 1 1 1| o 1| 1 0 1 0 0 0 1 1 1 0 11
Exceso en el aforo c6 1 1 0 1 ol 1| O 0 1] 0 0 0 1 1 1 0 9
Demora en la entrega de productos debido al
transporte a tienda c7 1 1 0 0 0 1 1 0 1 1 0 1 1 1 0 11
Falla en las especificaciones técnicas solicitadas
en los productos c8 1 1| 0] O 1 1] 1 1] O 1 9
Poca variedad de mayoristas en el mercado c9 0 1| 0] O o/ o] 1| 1 1 1 0 8
No cuentan con un comunity manager C10 1 0 0| O 1 o] O 1| 1 1 0 1 10
Redes sociales desactualizadas C11 1 0 o O 1 0 1 1] 1 1 1 1 12
No cuentan con una pdagina web Ci2 1 1 o O 1 1 1 1] 1 1 1 1 14
El personal no conoce el stock en tienda Ci13 1 0 1] 1 1 1] 1] 0| O 1 1 0 11
Cantidad de personal insuficiente Ci14 1 1 1 1 1 1 1| 0| O 1 1 1 12
Demora en la entrega de pedidos C15 1 1 1 1 1 1 1| 0| O 1 0 1 11
Personal poco amable Cle 1 1 1 1 1 of 0| o O 0 1 8
Resistencia al cambio C17 1 1 0| 1 0/ 0| o] o] 1 0
La gerencia no cuenta con interés para la
implementacién de mejoras C18 1 1 0o, O 0 1] 1| 1| O 0 0 1 0 1 0

Tabla: Matriz de correlacion. Fuente: Elaboracion propia.
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Por lo que se ha podido encontrar que el problema que afronta la Libreria Tai Paper SAC., est4 en la disminucion de ventas debido
a estas causas mas sobresalientes: No cuentan con una pagina web, Falta de capacitacion, Layout inadecuado, Redes sociales des

actualizas y Cantidad de personal insuficiente.
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

ESCALA
VARIABLE DECIZ:(l)’\ll\lI(CZ:IIE(I)D’}II'UAL EEEK\ICII(I:(I)ONIXL INDICADORES DE
IMENSION MEDICION
Competencia: El ingreso al mercado de nuevas
marcas o0 empresas mejora las condiciones en
el servicio recibido por los consumidores?
Precio de distribucién: El ingreso al mercado de
Amenaza De | nuevas marcas o empresas mejora los precios
Entrantes de venta?
Porter (2008) en su |Las fuerzas Mejoras del producto: La variedad de
libro “Ser | competitivas marcas o empresas competidoras de un
Competitivo”, brindaron el mismo rubro mejora la calidad o producto
menciona que la|resultado y del servicio brindado?
labor fundamental del | solucion para Rivalidad Camparias de publicidad: La publicidad en
estratega es |crisis de perdida Entre una empresa refuerza el posicionamiento
VARIABLE Comprender y hacer |de ventas de la Competidores de una marca?
INDEPENDIENTE |frente a la|libreria Tai F_’aper Calidad: Considera que la calidad de los Ordinal
FUERZAS competencia  en|SAC, se realizo el productos adquiridos por los distribuidores
COMPETITIVAS |términos demasiado | diagnéstico  del es importante en su decision de compra?
estrechos de miras, | microentorno, Influencia De | Transporte: La pronta entrega y forma de
como si esta solo se | analizando  cada Los transporte de los productos influye en la
produjera entre los | fuerza, Para|  proyeedores | cadena de abastecimiento?
cpmpetldores determlr_]ar que Reduccioén de precios: Usted considera que
dlrectc_)s a la estrateglg S€| Lalnfluencia | lademanda en un producto o servicio
actualidad. desarroll6. De Los condiciona a los proveedores en sus
Compradores | precios de venta?
Valor de agregado: La influencia de los
La Amenaza | compradores exige alas empresas en
De Los mejorar el valor agregado de sus productos
Sustitutos 0 servicios?
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VARIABLE
DEPENDIENTE
PRODUCTIVIDAD

HEIZER Y RENDER
(2019) demuestra
gue la productividad
es resistente entre la
produccion 'y los
diferentes recuerdos,
en la que la razén
primordial es estudiar
y analizar la
productividad en la
industria, y asi poder

determinar los
problemas
principales en las que
dafien la
productividad.

se tom6 en
cuenta la ficha
de registro de
ventas y ver
que cuan
productivo era,
de modo que la
productividad

se obtuvo a
través de la
eficiencia  por
eficacia, para
demostrar  si
después de la
implementacion
de las
estrategias

hubo mejorias
0 no, se
desarrollaron

actividades en
cada plan de
las estrategias.

Y poder
comparar los
resultados

obtenidos con
los esperados.

Eficiencia

Eficacia

Eficiencia = Costo de materia
despachado/Costo de materia solicitada

Eficacia= ventas reales / ventas planificadas

Razdn
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ANEXO 1:

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE miden la variable independiente y dependiente

N.O

VARIABLE / DIMENSION

Pertinencial

Relevancia?

Claridad3

Sugerencias

VARIABLE INDEPENDIENTE

Si No

Si No

Si No

Dimensién 1: Amenaza Entradas

Competencia: El ingreso al mercado de nuevas marcas o
empresas mejora las condiciones en el servicio recibido por
los consumidores?

Precio de distribucién: El ingreso al mercado de nuevas
marcas 0 empresas mejora los precios de venta?

Dimensién 2: Rivalidad Entre Competidores

Mejoras del producto: La variedad de marcas o empresas
competidoras de un mismo rubro mejora la calidad o producto
del servicio brindado?

Campaiias de publicidad: La publicidad en una empresa
refuerza el posicionamiento de una marca?

Dimensién 3: Influencia De Los Proveedores

Calidad: Considera que la calidad de los productos adquiridos
por los distribuidores es importante en su decision de
compra?
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Transporte: La pronta entrega y forma de transporte de los
productos influye en la cadena de abastecimiento?

Dimensién 4: Influencia De Los Compradores

Reduccion de precios: Usted considera que la demanda en un
producto o servicio condiciona a los proveedores en sus
precios de venta?

Dimensioén 5: La Amenaza De Los Sustitutos

Valor de agregado: La influencia de los compradores exige a X X X
las empresas en mejorar el valor agregado de sus productos
0 servicios?

VARIABLE DEPENDIENTE
Dimension 1: eficiencia

Eficiencia =Costo de materia despachado/Costo de
materia solicitada X X X

Dimensién 2: eficacia

Eficacia= ventas reales / ventas planificadas X X X

&Il UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Luis Melchor Agesto DNI: 47083452

Especialidad del validador: Ingeniero Civil

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

No aplicable [ ]

14 de junio del 2020
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ANEXO 2:

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE Ia variable independiente y dependiente

N.O

VARIABLE / DIMENSION

Pertinencial

Relevancia?

Claridad3

Sugerencias

VARIABLE INDEPENDIENTE

Si

No

Si No

Si

No

Dimensién 1: Amenaza Entradas

Competencia: El ingreso al mercado de nuevas marcas o
empresas mejora las condiciones en el servicio recibido por
los consumidores?

Precio de distribucién: El ingreso al mercado de nuevas
marcas 0 empresas mejora los precios de venta?

Dimensién 2: Rivalidad Entre Competidores

Mejoras del producto: La variedad de marcas o empresas
competidoras de un mismo rubro mejora la calidad o producto
del servicio brindado?

Camparias de publicidad: La publicidad en una empresa
refuerza el posicionamiento de una marca?

Dimension 3: Influencia De Los Proveedores

Calidad: Considera que la calidad de los productos adquiridos
por los distribuidores es importante en su decision de
compra?
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Transporte: La pronta entrega y forma de transporte de los
productos influye en la cadena de abastecimiento?

Dimensién 4: Influencia De Los Compradores

Reduccion de precios: Usted considera que la demanda en un
producto o servicio condiciona a los proveedores en sus
precios de venta?

Dimensién 5: La Amenaza De Los Sustitutos

Valor de agregado: La influencia de los compradores exige a X X X
las empresas en mejorar el valor agregado de sus productos
0 servicios?

VARIABLE DEPENDIENTE
Dimensiéon 1: eficiencia

Eficiencia =Costo de materia despachado/Costo de
materia solicitada X X X

Dimension 2: eficacia

Eficacia= ventas reales / ventas planificadas X X X

&l' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Mg Eliser Franklin Espinoza Romero DNI: 77691651

Especialidad del validador: Ingeniero Civil

14 de junio del 2020

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension
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ANEXO 3:

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE Ila variable independiente y dependiente

N.O

VARIABLE / DIMENSION

Pertinencia?

Relevancia?

Claridad3

Sugerencias

VARIABLE INDEPENDIENTE

Si No

Si

No

Si No

Dimensién 1: Amenaza Entradas

Competencia: El ingreso al mercado de nuevas marcas o
empresas mejora las condiciones en el servicio recibido por
los consumidores?

Precio de distribucién: El ingreso al mercado de nuevas
marcas 0 empresas mejora los precios de venta?

Dimensién 2: Rivalidad Entre Competidores

Mejoras del producto: La variedad de marcas o empresas
competidoras de un mismo rubro mejora la calidad o producto
del servicio brindado?

Campafias de publicidad: La publicidad en una empresa
refuerza el posicionamiento de una marca?

Dimensién 3: Influencia De Los Proveedores

Calidad: Considera que la calidad de los productos adquiridos
por los distribuidores es importante en su decision de
compra?
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Transporte: La pronta entrega y forma de transporte de los
productos influye en la cadena de abastecimiento?

Dimensién 4: Influencia De Los Compradores

Reduccién de precios: Usted considera que la demanda en un
producto o servicio condiciona a los proveedores en sus
precios de venta?

Dimensién 5: La Amenaza De Los Sustitutos

Valor de agregado: La influencia de los compradores exige a
las empresas en mejorar el valor agregado de sus productos
0 servicios?

VARIABLE DEPENDIENTE

Dimension 1: eficiencia

Eficiencia =Costo de materia despachado/Costo de
materia solicitada

Dimensién 2: eficacia

Eficacia= ventas reales / ventas planificadas
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&I' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
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Apellidos y nombres del juez validador. Mg. Jackson Brady Huaman Pinedo

Especialidad del validador: Ingeniero Civil

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

DNI: 76857332

14 de junio del 2020

™ Jackon Bradg Huamdn Pinedo
5 ING. CiviL
C.I.P. 237231
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Max 4
Min 1
K 3

V:

ANEXO 4:

[

k

V =V de Aiken

X = Promedio de calificacién de jueces

k = Rango de calificaciones (Max-Min)

| = calificacibn mas baja posible

Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Con valores de V Aiken como V= 0.70 o mas son adecuados (Charter, 2003).

J1| J2 | J3 Media DE V Aiken Interpretacion de la V
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 1 | Pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 2 | pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 3 4 3.6667 0.58 0.89 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 3 | pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 4 | Pertinencia | 4 | 3 4 3.6667 0.58 0.89 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 5 | Pertinencia | 3 | 4 3 3.3333 0.58 0.78 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 6 | Pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 7 | Pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 3 | 4 4 3.6667 0.58 0.89 Valido
ITEM 8 | Pertinencia | 4 | 4 3 3.6667 0.58 0.89 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
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Relevancia | 3 | 3 4 3.3333 0.58 0.78 Valido
ITEM 9 | Pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 10 | Pertinencia | 3 | 4 3 3.3333 0.58 0.78 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Relevancia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
ITEM 11 | Pertinencia | 4 | 4 4 4 0.00 1.00 Valido
Claridad 4| 4 4 4 0.00 1.00 Valido
VALIDEZ V Aiken
Relevancia 97% 10.67
Pertinencia 94% 10.33
Claridad 99% 10.89
PROMEDIO 97%
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Anexo 5: Entrevista al cliente mas concurrente.

1. ¢(Cree usted que la atencibn al cliente es relevante para una

organizacion?

Por supuesto, ya que como clientes necesitamos una buena atencion y que

puedan dar un buen trato.
2. ¢Lalibreria Tai Paper tiene buen trato con los clientes?

Bueno, la mayoria de veces gque he venido a comprar hay dias que dan un

buen trato y otros no, creo que depende el trajin que tienen los vendedores.
3. ¢Usted como cliente, que recomendacion le daria a la libreria?

Que en tiempos de campafias ofrezca promociones, o descuentos para venir

mas seguido.

4. ¢Lalibreria Tai Paper ha presentado promociones estos ultimos tiempos?

No, pero pueden hacerlo para que tenga mas acogida del publico.

5. ¢Actualmente Tai Paper se esta centrando en realizar llamadas al publico
donde entran a sorteo automéaticamente con solo responder algunas

preguntas, usted cree que esta bien estas dinamicas que esta realizando?

Pues lo veo fabuloso ya que la mayoria de personas quisieran ganar los
premios que estan dentro del sorteo, y mas aln se hace mas conocido la
Libreria.

6. ¢Alimplantar esto, cree que los clientes estén satisfechos?

Creo que si, ya que no he visto que otras librerias estén realizando estas

promociones para captar mas publico.

7. ¢Elingreso al mercado de nuevas marcas o empresas mejora los precios

de venta?

Si, creo que exigen a los que ya estan estables a utilizar estrategias para un

mejor rendimiento.
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8. ¢La publicidad en una empresa refuerza el posicionamiento de una

marca?

Si, ya que se deben hacer mas conocidos no solo en su localizacién, sino en
otras partes para que puedan llegar hasta donde ofrecen los productos o, por

otra parte, expandirse seria otra opcion.
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Anexo 6: Tabla n: Registro de productividad en ventas del mes de abril

2022
Ficha de Registro de Productividad en el &rea de ventas
Empresa: Tai Paper SAC
Area: | Ventas Investigadores |Perez-Segovia Mes | Adr-22

Variable

Dimension Eficiencia Dimension Eficacia Productivi

dad

. L y Eficiencia

Costo de materia despachado/Costo de materia solicitada ventas reales / ventas planificadas Eficacia

) Costo de materia Costo de materia o » .. |Productivid

N° de dias . Eficiencia Ventasreales | VentasPlanificadas |  Eficacia
despachado solicitada ad

1 5/756.00 5/1,200.00 63.0% §/1,863.00 §/3,600.00 51.8% 32.6%
2 5/754.00 5/1,200.00 62.8% §/2,120.00 $/3,600.00 58.9% 31.0%
4 5/657.00 5/1,200.00 54.8% §/2,034,00 $/3,600.00 56.5% 30.9%
5 §/745.00 §/1,200.00 62.1% §/1,985.00 §/3,600.00 55.1% 34.2%
b 5/756.00 5/1,200.00 63.0% §/1,956.00 §/3,600.00 54.3% 34.2%
7 5/750.00 $/1,200.00 62.5% §/2,150.00 $/3,600.00 59.7% 31.3%
8 5/698.00 5/1,200.00 58.2% §/1,985.00 $/3,600.00 55.1% 32.1%
9 5/654.00 §/1,200.00 54.5% 5/1,685.00 §/3,600.00 46.8% 25.5%
u 5/695.00 5/1,200.00 51.9% §/1,685.00 §/3,600.00 46.8% 21.1%
12 5/586.00 $/1,200.00 48.8% §/1,925.00 $/3,600.00 53.5% 26.1%
3 5/569.00 §/1,200.00 41.4% §/1,855.00 §/3,600.00 51.5% 24.4%
14 5/59.00 5/1,200.00 49.7% §/1,745.00 §/3,600.00 48.5% 24.1%
16 5/678.00 5/1,200.00 56.5% §/1,560.00 $/3,600.00 43.3% 24.5%
16 5/612.00 $/1,200.00 51.0% §/2,120.00 $/3,600.00 58.9% 30.0%
17 5/647.00 §/1,200.00 53.9% §/2,034.00 §/3,600.00 56.5% 30.5%
18 5/852.00 5/1,200.00 71.0% §/1,985.00 §/3,600.00 55.1% 39.1%
19 5/745.00 5/1,200.00 62.1% §/1,654.00 $/3,600.00 45.9% 28.5%
20 5/756.00 §/1,200.00 63.0% §/1,645.00 §/3,600.00 45.7% 28.8%
il §/545.00 §/1,200.00 45.4% §/1,985.00 §/3,600.00 55.1% 25.0%
2 5/579.00 5/1,200.00 48.3% §/2,485.00 $/3,600.00 69.0% 3.3%
P} 5/485.00 $/1,200.00 40.4% §/1,854,00 $/3,600.00 51.5% 20.8%
55 5/695.00 §/1,200.00 57.9% §/1,985.00 §/3,600.00 55.1% 319%
26 5/586.00 5/1,200.00 48.8% §/2,010.00 §/3,600.00 55.8% 21.3%
2 5/645.00 5/1,200.00 53.8% §/1,792.00 $/3,600.00 49.8% 26.8%
28 5/600.00 $/1,200.00 50.0% §/1,690.00 $/3,600.00 46.9% 23.5%
30 §/617.00 $/1,200.00 51.4% §/2,120.00 §/3,600.00 58.9% 30.3%
2 5/695.00 $/1,200.00 51.9% §/1,854.00 $/3,600.00 51.5% 29.8%
3 5/586.00 5/1,200.00 48.8% §/1,985.00 $/3,600.00 55.1% 26.9%
4 5/690.00 5/1,200.00 57.5% §/2,010.00 $/3,600.00 55.8% 32.1%
5 5/856.00 5/1,200.00 71.3% §/1,792.00 §/3,600.00 49.8% 35.5%
Promedio Eficiencia 55.79% Promedio eficacia 53.3% 29.7%
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Fuente: elaboracién propia

Anexo 7: Tabla n: Eficiencia del mes de abril 2022

Dimensién

Eficiencia

Costo de materia despachado/Costo de materia solicitada

) Costo de materia Costo de materia L.
N° de dias . Eficiencia
despachado solicitada
1 S/756.00 S/1,200.00 63.0%
2 S/754.00 $/1,200.00 62.8%
4 S/657.00 S/1,200.00 54.8%
5 S/745.00 $/1,200.00 62.1%
6 S/756.00 S/1,200.00 63.0%
7 S/750.00 $/1,200.00 62.5%
8 S/698.00 S/1,200.00 58.2%
9 S/654.00 $/1,200.00 54.5%
11 S/695.00 S/1,200.00 57.9%
12 $/586.00 $/1,200.00 48.8%
13 $/569.00 S/1,200.00 47.4%
14 $/596.00 $/1,200.00 49.7%
16 S/678.00 S/1,200.00 56.5%
16 $/612.00 $/1,200.00 51.0%
17 S/647.00 $/1,200.00 53.9%
18 $/852.00 $/1,200.00 71.0%
19 S/745.00 $/1,200.00 62.1%
20 S/756.00 $/1,200.00 63.0%
21 S/545.00 $/1,200.00 45.4%
22 $/579.00 $/1,200.00 48.3%
23 S/485.00 $/1,200.00 40.4%
25 $/695.00 S/1,200.00 57.9%
26 S/586.00 $/1,200.00 48.8%
27 S/645.00 S/1,200.00 53.8%
28 $/600.00 $/1,200.00 50.0%
30 $/617.00 S/1,200.00 51.4%
2 $/695.00 $/1,200.00 57.9%
3 S/586.00 S/1,200.00 48.8%
4 $/690.00 $/1,200.00 57.5%
5 S/856.00 S/1,200.00 71.3%
Promedio Eficiencia 55.79%

Fuente: elaboracion propia
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Anexo 8: Tabla n: Eficacia de ventas abril 2022

Dimensién Eficacia

ventas reales / ventas planificadas

Ventas reales Ventas Planificadas Eficacia
$/1,863.00 S/3,600.00 51.8%
S/2,120.00 S/3,600.00 58.9%
$/2,034.00 S/3,600.00 56.5%
S/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
$/1,956.00 S/3,600.00 54.3%
S/2,150.00 S/3,600.00 59.7%
$/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
S/1,685.00 S/3,600.00 46.8%
S/1,685.00 S/3,600.00 46.8%
S/1,925.00 S/3,600.00 53.5%
S/1,855.00 S/3,600.00 51.5%
S/1,745.00 S/3,600.00 48.5%
$/1,560.00 S/3,600.00 43.3%
S/2,120.00 S/3,600.00 58.9%
S/2,034.00 S/3,600.00 56.5%
S/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
S/1,654.00 S/3,600.00 45.9%
S/1,645.00 S/3,600.00 45.7%
$/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
$/2,485.00 S/3,600.00 69.0%
S/1,854.00 S/3,600.00 51.5%
$/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
S/2,010.00 S/3,600.00 55.8%
$/1,792.00 S/3,600.00 49.8%
S/1,690.00 S/3,600.00 46.9%
$/2,120.00 S/3,600.00 58.9%
S/1,854.00 S/3,600.00 51.5%
$/1,985.00 S/3,600.00 55.1%
S/2,010.00 S/3,600.00 55.8%
$/1,792.00 S/3,600.00 49.8%

Promedio eficacia 53.3%

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 9:

£

CARTA DE AUTORIZACION

El area administrativa de la libreria TAl PAPER S.A.C autoriza a:

TANIA  YAKELIN PEREZ GONZALES
MILENI SEGOVIA BARDALES

Realizar su investigacion en el area Administrativa. Facilitandole la informacién y
datos adecuados, estos unicamente seran utilizados para los fines de la
investigacion, no pudiendo asi, usarlos para fines publicitarios, de divulgacion en
medios de comunicacién u otro fin comercial.

Se expide la presente autorizacion del interesado(a) y para fines de considere
pertinentes.

Atentamente
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ANEXO 10: Diagrama de Gantt

ACTIVIDADES

S1

Marzo
S2 S3

S4

S1

SETIEMBRE
S2 S3

S4

S1

OCTUBRE
S2 S3

S4

SOLICITUDES Y PERMISOS

Solicitud formal para implementacidn de la metodologia en la empresa

Autorizacion de la propuesta

RECOLECCION DE DATOS

Recoleccion de flujos de venta de la empresa

Acceso a informacién contable

Analisis y ordenamiento de la informacion

IMPLEMENTACION Y SEGUIMIENTO

Implementacién de la metologia 5F

Monitoreo de la implementacién

Recopilacién de datos de la implementacion y creacion de graficas

Analisis con proyeccién de la implementacion

Conclusiones generales de la tesis

Fecha limite para entrega
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Anexo 11: Tabla: Diagrama Gantt de la Capacitacidén sobre las estrategias

N° Tarea

Nombre de |la Tarea

Capacitacion Servicio
y Atencién al cliente

Capacitacion de
Servicio y Atencion al

cliente

Capacitacion de
Servicio y Atencién al
cliente

Abril

Mayo

Junio

Capacitaion Técnicas
de ventas y liderazgo

Capacitacion de
Técnicas de ventas y
liderazgo

Evaluacion del Plan de

Capacitacion
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Anexo 12: Cronograma de implementacién de herramienta de 5 fuerzas de porter
TIEMPO{ DIAS)

MESES DE AGOSTO MES DE SET

ACTIVIDADES 3145|678 |9|10{11|12)13)14| 15|16 17 |18|159|20| 21| 22| 23 (24|25|26| 27 (23| 2530|311 |2 |3 (4|5

Pazo 1 : Analizar la fuerza gue tienen los clientes sobre tu

compania

listar los problemas

verificar los problemas

hacer calculode clientes

aumentar la produccion

Paszo 2: investigar poder de proveedores

cuantificar numero de provedores existentes

analisiz interno de produccion que ofrece

enlistar ventajas y desventajas

integrar estrategias de aprovechamiento

Paszo 3: investigar posibles nuevos competidores

indentificar la entrada de nuevos competidores

verificar estrategias de competitividad actual

hacer lista de barreras de entrada

Paszo 4: investigar productos sustitutos actuales

hacer revision de laternativas de amenaza

agrupar |a informacion de los competidores

enlisstar las diferentes analisis de estrategias

Paso 5: calcular rivalidad competitiva

reunirdatos de resultados obtenidos

entramiento de aplicacion de nuevas estrategias

incorportar toeda la informacion para mejorar la

implementacion

reconocer resultados

definir resultados
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Anexo 13: Tabla: Registro de productividad post test

Ficha de Registro de Productividad en el area de ventas
Empresa: Tai Paper SAC
Area: Ventas Investigadores | Perez-Segovia Mes | Jul-22
Dimension Eficiencia Dimensioén Eficacia Variable Productividad
Costo de materia despachado/Costo de materia solicitada ventas reales / ventas planificadas Eficiencia*Eficacia
N° de dias Costo de materia Costo de materia Eficiencia Ventas reales Ventas Planificadas Eficacia Productividad
despachado solicitada

1 952 1200 79.3% 2120 3600 58.9% 46.7%
2 968 1200 80.7% 2034 3600 56.5% 45.6%
4 965 1200 80.4% 3120 3600 86.7% 69.7%
5 948 1200 79.0% 3520 3600 97.8% 77.2%
6 932 1200 77.7% 2460 3600 68.3% 53.1%
7 1025 1200 85.4% 2105 3600 58.5% 49.9%
8 1089 1200 90.8% 2352 3600 65.3% 59.3%
9 1125 1200 93.8% 2470 3600 68.6% 64.3%
11 1095 1200 91.3% 2900 3600 80.6% 73.5%
12 965 1200 80.4% 2600 3600 72.2% 58.1%
13 948 1200 79.0% 2940 3600 81.7% 64.5%
14 932 1200 77.7% 3120 3600 86.7% 67.3%
16 1025 1200 85.4% 3456 3600 96.0% 82.0%
16 1089 1200 90.8% 3012 3600 83.7% 75.9%
17 1125 1200 93.8% 3210 3600 89.2% 83.6%
18 857 1200 71.4% 3211 3600 89.2% 63.7%
19 951 1200 79.3% 2764 3600 76.8% 60.8%
20 835 1200 69.6% 3256 3600 90.4% 62.9%
21 812 1200 67.7% 3125 3600 86.8% 58.7%
22 764 1200 63.7% 3456 3600 96.0% 61.1%
23 725 1200 60.4% 3200 3600 88.9% 53.7%
25 700 1200 58.3% 3102 3600 86.2% 50.3%
26 682 1200 56.8% 3260 3600 90.6% 51.5%
27 903 1200 75.3% 3510 3600 97.5% 73.4%
30 715 1200 59.6% 3495 3600 97.1% 57.8%
1 746 1200 62.2% 3210 3600 89.2% 55.4%
2 1089 1200 90.8% 2940 3600 81.7% 74.1%
3 1125 1200 93.8% 3120 3600 86.7% 81.3%
4 1095 1200 91.3% 3456 3600 96.0% 87.6%
5 965 1200 80.4% 3012 3600 83.7% 67.3%
Promedio Eficiencia 78.19% Promedio eficacia 82.9% 64.35%
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Anexo 14: Tabla n registro de la eficiencia post test

Dimensién

| Eficiencia

Costo de materia despachado/Costo de materia solicitada

. Costo de materia Costo de materia ..
N° de dias .. Eficiencia
despachado solicitada

1 952 1200 79.3%
2 968 1200 80.7%
4 965 1200 80.4%
5 948 1200 79.0%
6 932 1200 77.7%
7 1025 1200 85.4%
8 1089 1200 90.8%
9 1125 1200 93.8%
11 1095 1200 91.3%
12 965 1200 80.4%
13 948 1200 79.0%
14 932 1200 77.7%
16 1025 1200 85.4%
16 1089 1200 90.8%
17 1125 1200 93.8%
18 857 1200 71.4%
19 951 1200 79.3%
20 835 1200 69.6%
21 812 1200 67.7%
22 764 1200 63.7%
23 725 1200 60.4%
25 700 1200 58.3%
26 682 1200 56.8%
27 903 1200 75.3%
30 715 1200 59.6%
1 746 1200 62.2%
2 1089 1200 90.8%
3 1125 1200 93.8%
4 1095 1200 91.3%
5 965 1200 80.4%
Promedio Eficiencia 78.19%
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Anexo 15: Tabla: Registro de la eficacia post test

Dimensién Eficacia
ventas reales / ventas planificadas

Ventas reales Ventas Planificadas Eficacia
2120 3600 58.9%
2034 3600 56.5%
3120 3600 86.7%
3520 3600 97.8%
2460 3600 68.3%
2105 3600 58.5%
2352 3600 65.3%
2470 3600 68.6%
2900 3600 80.6%
2600 3600 72.2%
2940 3600 81.7%
3120 3600 86.7%
3456 3600 96.0%
3012 3600 83.7%
3210 3600 89.2%
3211 3600 89.2%
2764 3600 76.8%
3256 3600 90.4%
3125 3600 86.8%
3456 3600 96.0%
3200 3600 88.9%
3102 3600 86.2%
3260 3600 90.6%
3510 3600 97.5%
3495 3600 97.1%
3210 3600 89.2%
2940 3600 81.7%
3120 3600 86.7%
3456 3600 96.0%
3012 3600 83.7%
Promedio eficacia 82.9%
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