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RESUMEN

La presente investigacion surge a raiz de la caida de participacion de Nissan
Maquinarias S.A. en el mercado automotriz de Chiclayo. Se tuvo como objetivo
determinar la relacién que tiene los indicadores de gestién comercial sobre el

nivel de competitividad de Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo, 2017.

La investigacion es de tipo correlacional, de disefio no experimental y corte
transversal. Se aplico como técnica la encuesta a 50 trabajadores del area
comercial utilizando procedimientos estandarizados de interrogacion con el fin
de obtener mediciones cuantitativas de las variables en estudio. El instrumento
aplicado fue el cuestionario el cual permitio recopilar informacion relevante

mediante un interrogatorio con escala de Likert.

Se determind existe correlacion positiva entre los indicadores de gestion
comercial y la competitividad en Nissan Maquinarias S.A. Por su parte la gestion
comercial que ha desarrollado la empresa en los Gltimos afios ha sido deficiente
ya que su personal no cuenta con el conocimiento adecuado sobre la gestién
comercial a desarrollar y sobre todo en autos; por otra parte no se cuenta con
modulos de financieras, lo que ha hecho mas lentos los procesos de venta. Esto
demuestra el inadecuado desempefio de la gestion comercial que se refleja en la
disminucion de las ventas, generando que el nivel de competitividad haya caido,

producto también de otros factores como la poca innovacion de sus modelos.

Se recomendd aplicar una gestion comercial eficaz y eficiente que impulse
la competitividad y por ende un mejor posicionamiento frente a otras marcas del
mercado; ademas de innovar en modelos y disefios de vehiculos a la vanguardia

de latecnologia y competencia.

Palabras claves: Gestion, indicadores, competitividad.



ABSTRACT

The present investigation arises as a result of the fall of participation of
Nissan Magquinarias S.A. in the automotive market of Chiclayo. The objective
was to determine the relationship that the commercial management indicators

have on the competitiveness level of Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo, 2017

The investigation is of correlational type, of non-experimental design and
cross section. The survey was applied to 50 workers in the commercial area using
standardized interrogation procedures in order to obtain quantitative
measurements of the variables under study. The instrument applied was the
questionnaire, which allowed the collection of relevant information through an

interview with a Likert scale.

It was determined that there is a positive correlation between the indicators
of commercial management and competitiveness in Nissan Maquinarias S.A. On
the other hand, the commercial management that the company has developed in
recent years has been deficient since its staff does not have adequate knowledge
about the commercial management to develop and especially in cars; On the
other hand, there are no financial modules, which has slowed the sales process.
This shows the inadequate performance of the commercial management that is
reflected in the decrease in sales, generating that the level of competitiveness has
fallen, also due to other factors such as the little innovation of its models.

It was recommended to apply an effective and efficient commercial
management that promotes the competitiveness and therefore a better
positioning in front of other brands of the market; besides innovating in models
and designs of vehicles at the forefront of technology and competence.

Keywords: Management, indicators, competitiveness.
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I. INTRODUCCION.

1.1. Realidad Problemética.

Contexto internacional.

El mundo actual requiere constante innovacion tecnoldgica, tenemos que ir
a la par de lo que este siglo nos demanda. La competitividad es una definicion
clave para las organizaciones; es lo que garantizara su permanencia y estabilidad
en el mercado. Solo los que entienden y son capaces de adaptarse al mundo
dinamico y a los constantes cambios son capaces de enfrentarse igualando
condiciones de mercado frente a su competencia sea del rubro o sector en el cual

se desempefien (Velasquez, 2012).

Ser competitivos es uno de los mayores retos de paises en expansion; lograr
un nivel de aumento constante en lo que se refiere a presencia dentro del mercado

es un aspecto muy importante. (Bermudez, 2014, p.56).

Ante ello en las Gltimas décadas las organizaciones han experimentado gran
transformacion de sus procesos direccionandolos no solamente al nivel
organizacion sino también a nivel competencia, implementando para esto
estrategias que puedan ayudar a contribuir al mejoramiento de la gestion y con

esto incrementar la participacion de la organizacion dentro del mercado.

Segun nos menciona Monferrer (2013, pp.36-37) respecto a la problematica
de la competitividad en las organizaciones nos dice (...) mantener la
competitividad requiere un estudio elaborado, ya que se analizan factores
internos y externos; trabajamos con los activos de la organizacion, pero no
podemos descuidar como se mueve el rubro en el que nos desempefiamos. Solo
identificando y trabajando en estos factores lograremos estabilidad en la
organizacion. Asimismo los niveles de competitividad alcanzados dentro de un
mercado son algo complejo ya que los cambiantes sectores empresariales hacen
que cada concepto de cada nivel puedan tomarse como aquella en donde la
existencia del estudio y aprendizaje no sean factores que influyen en la

competitividad.
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El mercado automovilistico es unos de los mercados mas dindmicos y
complejos. En los ultimos afios se ha evidenciado el constante ingresos de
diversas marcas de autos ya sean de china o corea a precios muy bajos, con
rendimientos aceptables y estrenando avances en tecnologia automotriz que
hacen de este mercado también uno de los mas atractivos, por lo cual las
empresas de este sector tienen que innovar e ir acorde a las exigencias del
mercado, igualando la oferta (en condiciones de vehiculos). Los concesionarios
de vehiculos tienen que tener un inventario de alta rotacion acorde no tan sélo a

la demanda de cliente, sino a la oferta del mercado.

Segun Stella, Estrada y Ramirez (2007, p.383) comentan vivimos en un
mundo con mercados y organizaciones altamente competitivos, con sistemas de
informaciones veloces y efectivas. La ventaja que toda empresa tiene frente a sus
competidores se basa en la confiabilidad y efectividad con la cual pueden acceder
a su informacion de productos. Ante ello la implementacion de un disefio de
modelo de indicadores de gestion comercial y control, es importante ya que para
una organizacion contar con un adecuado modelo de indicadores de gestion
comercial y control, actualizada contantemente, con informacion confiable
permite a los entes decisores de la organizacion tomar las decisiones idoneas en

el momento ideal que permitan el normal y efectivo funcionamiento del negocio.

Contexto nacional.

Segun el diario La Republica (2017) la caida en la competitividad de Peru
es una tarea pendiente por resolver, tenemos una dramética tendencia en los
altimos 10 afios, es asi que hemos bajado en los puestos de Competitividad
Mundial 2017 del International Institute for Management Development (IMD),
segun el ranking nos ubicamos en el 2017 en el puesto 55 de 63 paises. Para
aclarar lo antes mencionado, hagamos una resefia: En el 2008 estdbamos en el

puesto 35, en el 2016 puesto 54.

Gestion (2017) explica en su nota periodistica existe una preocupante
realidad en nuestro pais respecto a nuestra calificacion de competitividad frente
a paises de América Latina, puesto que estos nos superan segun lo muestran sus

indices, identificar los niveles es una tarea ardua y latente, pero importante
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para trabajar con el Unico fin de tener mejores indicadores frente a otros paises

con indices de competitividad y estandares en tecnologia alto.

Carpio (2017) en entrevista al diario La Republica afirma que el descenso
en que ha experimentado nuestro pais en los Gltimos afios frente a otros paises de
la region es la més pronunciada y registrada en los ultimos afios y tiene como
factores causantes como desempefio macroeconémico, nivel de tecnologia
empelada, infraestructura, eficiencia del gobierno y competitividad por parte de
la empresas. El Pert segun los indices de competitividad sostenible a nivel
mundial retrocedié del puesto 16 al 53, segin el estudio Arbol de la
Productividad y Competitividad Sostenible realizado por el Instituto de
Economia y Desarrollo Empresarial (IEDEP) de la Camara de Comercio de Lima
(CCL).

La Asociacion Automotriz del Per( (2018) a través de su web informo la
reduccién de ventas que han sufrido las empresas del sector automotor en el
primer trimestre del 2018; para la AAP la venta e inmatriculacion de vehiculos
livianos y pesados tuvieron un registro de 43.053 unidades entre enero y marzo,
una cifra menor en 6,1% frente al registro obtenido en el mismo periodo del afio

anterior.

Dentro de las marcas que mas ha sentido el impacto de la competitividad en
el mercado se encuentra Nissan, marca que a través de su concesionario
Maquinarias S.A. vienen buscando los mecanismos necesarios para poder ser
una marca mas competitiva en el pais; sin embargo la realidad del mercado de
autos muestra que la empresa se ha centrado en estandares que no se ajustan a las

exigencias de un mercado real tan competitivo.

Para cierre de afio la AAP (2017) publico lo segmentos que experimentaron
mayores cambios en sus ventas, respecto a vehiculos livianos fueron las Pick-Up
y furgonetas con el 48% del total vendido. Toyota lidera con un 16,7% que
representaron 2.846 unidades. A ello se suma marcas como Hyundai con 15.8%
(2.645 unidades), Kia con 10.73% (1.831 unidades),

Nissan con 6,31% (1.015 unidades), Suzuki con 5.88% (949), Suzuki5.86%
(680 unidades), Mitsubishi con 3% (514 unidades), Renault con 2.8% (484

14



unidades), Mazda con 2.7% (467 unidades) y Volkswagen con 2.5% (419

unidades).

La competitividad debio ser uno de los pilares de la organizacion de Nissan,
la pérdida de participacion de Nissan en el pais pasa por problemas de innovacion
tecnoldgica de sus modelos y disefios, ademas de la gestion comercial

desarrollada la cual no ha permitido ser mas competitivos frente a otras marcas.

Contexto local.

A nivel local Nissan a través de su concesionaria Maquinarias S.A. ha
presentado dificultades para posicionarse en el mercado. La alianza con la
concesionaria responsable de su distribucion ha generado se tomen pardmetros
de modelos que no se ajustan a la realidad local; no se cuenta con modelos
innovadores en disefio y caracteristicas, ademas de contar con modelos
desfasados estos presentan motorizaciones muy grandes que no se ajustan al tipo

de terreno para la zona donde estamos.

El registro de vehiculos nuevos por ciudad en el Perd fue liderado por Lima
con 11.207 unidades que representa el (65.8%), le siguen los departamentos de
Arequipa con 1.506 unidades (8.8%), Trujillo con 929 unidades (5.5%), Cusco
con 829 unidades (4.9%), Chiclayo con 460 unidades
(2.7%), Piura con 421unidades (2.5%), Huancayo con 390 unidades (2.3%),
Tacna con 276 unidades (1.6%), Juliaca con 211 unidades (1,2% ) y finalmente
Chimbote con 157 unidades (0.9%), segun reportes de la asociacién automotriz
del Perl (2018).

La caida en participacion en el mercado, se ha visto comprometida con el
desempefio de la economia que muestra la region, Lambayeque descendio un
puesto en el indice de Competitividad Regional pasando al puesto 9 en 24
regiones; segun reveld un estudio elaborado por el Instituto Peruano de
Economia (2017).

Otros de los problemas evidentes presentados por Nissan es la falta de
aceptacion en el marcado debido a la poca o nula innovacion de modelos los

cuales no son visto como buena alternativa por los consumidores, se
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comercializan vehiculos con motorizaciones con demanda cilindrica, no se
presentan modelos para el tipo de zona geografica en la cual se adquieren y sobre

todo los repuestos que presentan no cuentan con productos alternativos.

Es importante resaltar que el area comercial no ha aplicado estrategias para
fortalecer sus debilidades; es importante fidelizar y flexibilizar los créditos

mediante convenios con diferentes entidades que no sean solo bancos.

1.2. Trabajos Previos.

Contextointernacional.

Torvinem (2016) “La competitividad en los mercados emergentes: un
andlisis del papel de la empresa en las estrategias de gestion tecnoldgica.”
(Postgrado). Universidad de Tecnologia de Lappeenranta, Finlandia. Se tuvo
como objetivo identificar la relacion que existe entre las variables nivel de
competitividad en los mercados emergentes y el papel de las estrategias de
gestion de la tecnologia de la empresa. Se identificd que la competitividad en las
empresas se rige por las estructuras empresariales, industriales y nacionales.
Dentro de las empresas la organizacion y coordinacién de actividades generan
ventajas competitivas. Las estrategias de innovacion son importantes para que
las organizaciones mejoren sus indicadores de desempefio en innovacion y
competitividad, por su parte los mercados tecnoldgicos y son un elemento
importante para mejorar el rendimiento y desarrollo de nuevos productos y
puedan tener acceso a redes internacionales. EI comercio de tecnologias de la
informacion desarrollado por las organizaciones puede ofrecer ingresos

adicionales y ayudarlas a establecer nuevas conexionesinterorganizacionales.

Gusakova (2016) “El andlisis competitivo de las biorefinerias seleccionadas
en Finlandia.” (Maestria). Universidad Tecnoldgica de Lappeenranta, Finlandia.
Se llegd a la conclusion que es importante que cada industria realice analisis
competitivos frente a sus principales competidores. Tener informacion de la
competencia sobre quiénes son los competidores, cual es el producto o servicio,
participacién en el mercado, estrategias comerciales que desarrollan, fortalezas
y debilidades; asi mismo las amenazas que presenta el mercado. Desarrollar

estrategias competitivas es un paso complejo e
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importante para lograr un desarrollo adecuado para ello existen distintas

herramientas y métodos que pueden ayudar a conseguirlo.

Romero y Vergara (2015) “Indicadores de gestion un reto en la
competitividad de las organizaciones.” (Pregrado) Universidad Simén Bolivar.
Colombia, se concluye los indicadores de gestion comercial son herramientas
que permiten a la empresas medir sus logros y permanecer retroalimentado para
cumplir sus objetivos y acciones cotidianas; esto ha permitido a las industrias
transformarse y enfrentarse a los nuevos cambios y factores de éxitos que se
hacen visibles e identificables en el proceso de evaluacion o gestion de estos
indicadores. La aplicacién de los distintos indicadores depende en gran parte de
las actividades a las cuales se dedica la organizacion lo que influye mucho en su
construccién y valoracion. También es importante reconocer gque la valoracion
de los indicadores integra todos los niveles de la organizacién ya que en cada uno
de los departamentos o areas que la componen participan en los aportes para
lograr los objetivos generales propuestos. Los indicadores en general son de gran
importancia y utilidad ya que permiten el buen funcionamiento y control, es
gracias a ellos que hoy existen herramientas de apoyo tecnolégico como el
Balance Score Card, el cual facilita aplicacion y control de los mismos. El reto
de toda organizacién en los Gltimos afios es estar a la vanguardia y actualizados
en la utilizacién y gestién de herramientas; ademas de estar capacitado para
poder administrarlos desde los diferentes enfoques que la componen ya que asi
se podra obtener los impactos que requieren las empresas actuales en un mercado

globalizado y competitivo.

Vidal, Ferrer, Ramirez, Anaya y Rairan (2012) “Propuesta de indicadores
de gestion sostenible para mejorar la competitividad de las Pymes Turisticas.
Colombia.” (Postgrado). Fundacion Universitaria Los Libertadores. Colombia.
Se planted como objetivo disefiar un modelo de indicadores de gestidn sostenible
para mejorar lacompetitividad de las Pymes Turisticas. Llegando a la conclusién
que la implementacion de modelos de gestion de indicadores hara posible el
fortalecimiento del liderazgo empresarial en forma competitiva y sostenible. Los

hallazgos encontrados resultan valiosos para la investigacion
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ya que el mejoramiento y la capacidad para fortalecer el nivel de competitividad
de las empresas se logra gracias a la implementacion y aplicacion de diferentes
herramientas e indicadores de gestibn que permitan poder aumentar

adecuadamente el nivel competitivo en el sector.

Contexto nacional.

Alvarez (2017) “La gestion empresarial de las Mypes y su relacion con la
competitividad de ventas en el emporio de gamarra, La Victoria, 2017.”
(Pregrado). Universidad Cesar Vallejo. Lima; la investigacion tuvo como
objetivo determinar la relacion de la gestion empresarial de las Mypes con la
competitividad de ventas; se determin6 que uno de los grandes problemas de
toda empresa es la mala gestion empresarial que desempefian, debido a que
muchas veces se manejan en base a lo aprendido por el tiempo, lo que tiene un
efecto negativo en los ingresos. La investigacion fue de disefio no experimental,
de tipo descriptivo y correlacional. La poblacién estuvo conformada por 250
empresarios, con un tamafio de muestra de 152 entre hombres y mujeres. Se
concluye existe correlacion positiva baja entre las variable gestion empresarial y

competitividad de ventas.

Silva de los Casas (2017) “Plan estratégico para la competitividad
empresarial de la empresa JLM Maquinarias SRL sede Lima 2017.” (Pregrado)
Universidad Privada Norbert Wiener, Lima; el estudio se realiz6 en la
constructora JLM Magquinarias SRL. Se implementé un plan de marketing para
la competitividad empresarial para la empresa; mediante la utilizacion de
distintas herramientas y un analisis Foda se determinaron los factores que estan
inmersos en el desarrollo de la empresa; a partir del analisis se desarrollaron
estrategias y acciones que permitieron a la organizacion tener crecimiento. La
implementacién planted herramientas para que los responsables de la empresa
aprovechen de manera apropiada las oportunidades que se les presenten y eviten
que las amenazas del entorno y debilidades como falta conocimientos
administrativos los afecten provocando asi crisis en la organizacion, asi mismo

se deben aprovechar los avances tecnoldgicos para estar a la vanguardia.

Castillo (2016) “Evaluacion y propuestas para mejorar la competitividad de

la empresa auto Motors Import de la ciudad de Trujillo en el afio 2015.”
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(Pregrado). Universidad Privada Antenor Orrego. Trujillo, la investigacion
propuso mejoras dentro de laempresa Auto Motors Import SAC; la investigacion
fue de tipo descriptiva, de disefio no experimental y corte transversal. Se elabor6
un plan de direccionamiento estratégico y una serie de acciones enfocadas a
mejorar el nivel de competitividad de la empresa. Se aplicd como instrumento el
cuestionario a 14 trabajadores, ademas se aplico una entrevista a 6 clientes del
area corporativa para obtener la informacion que se requiere. Los resultados
determinaron que el nivel de competitividad de la empresa es bajo, teniendo
como principal debilidad y amenaza el desempefio del gerente, el cual no tiene
responsabilidad alguna por el desarrollo de la empresa, se ha generado
incremento de negocios que brindan servicios similares a precios muy similares
en mantenimiento, asi como el aumento de talleres técnicos informales. Las
fortalezas y oportunidades encontradas fueron capacidad economica y
endeudamiento a LP, ademés de convenios con otras instituciones. Al finalizar
se elaboro6 una propuesta para mejorar el enfoque estratégico de laempresa y un

conjunto de estrategias orientadas a mejorar la competitividad.

Gonzales, (2014) “Gestion empresarial y competitividad en las Mypes del
sector Textil en el Marco de la Ley N° 28015.” (Pregrado). Universidad de San
Martin de Porres, Lima. Se plante6 como objetivo identificar la relacion de la
gestion empresarial en la competitividad de los micros y pequefias empresas de
la industria textil, al terminar el andlisis se determino existe correlacion entre las
variables, debido que para ser competitivos se debe realizar una correcta gestion
empresarial. La gestion empresarial ha permitido a microempresarios puedan
darle un valor agregado al negocio mediante la planificaron estratégica,
brindandole también herramientas para el crecimiento y la capacitacién en
negocios como son la exportacion, acceso al financiamiento y asociatividad
empresarial. Por otro lado se pudo determinar que la competitividad es muy
importante dentro de la gestion ya que es un elemento de evaluacion del

desemperio del negocio.

Garcia y Sancho, (2013) “Modelo de mejora de la competitividad basa en
indicadores criticos de gestion en las empresas de servicios de mantenimiento de

equipos pesados.” (Maestria). Universidad Nacional Mayor de San Marcos.
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Lima. Se concluye los procesos estudiados han generado competitividad en la
medida de la basqueda de valor agregado en cada uno de los puntos que se
gestione por lo que es importante estudiar el proceso, diagnostico y el control de
la calidad ausente. La buena gestion del desempefio se ven reflejados en el
cumplimiento de metas y la participacion dentro del mercado; por lo tanto se
apoya la hipotesis positiva que los indicadores de gestion incrementan
sustantivamente la participacion y competitividad de la empresa. En conclusion
existe una clara problematica de gestion de procesos en las empresas peruanas
debido a que no se planifica correctamente por lo que se debe invertir en recursos
para poder aplicar aquellas herramientas que nos permitan generar mayores

ventas y mejorar la competitividad.

Orellana (2013) “Implementacion de sistemas de informacion de gestion
comercial para mejorar los procesos de comercializacion del grupo Autonort —
2013.” (Pregrado). Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo. La
investigacién tuvo como objetivo disefiar prototipos de sistemas de informacion
para mejorar los procesos comerciales de la empresa durante 2013; la
investigacion fue de aplicativa. Se utiliz6 como evidencia el desempefio
comercial del Grupo Autonort respecto al mercado automotriz, detectando
problemas como el crecimiento de las ventas esta por debajo del crecimiento de
la industria automotriz nacional y provincial. Se plante6 como hipotesis disponer
de sistemas de informacidn en gestién comercial para mejorar los procesos de
comercializacion, después de ello se desarrollaron sistemas, los que sirvieron
para mejorar el control y planificacién comercial de la empresa. Algunos de los
sistemas se basaron en gestién de inventarios, de evaluacion de mercado,
competitividad y de planeamiento comercial. Finalmente la empresa logrd
después de aplicar los sistemas mejorar los niveles de los procesos comerciales

que se vio reflejado en mayores ingresos en comparacion a sus competidores.

Contexto local.

Moreno y Perales (2015) “Andlisis de la Lealtad de Marca hacia los
Vehiculos Nissan entre mujeres y hombres de 30 A 59 Afios de edad en el
departamento de Lambayeque, Periodo 2013 — 2014.” (Pregrado). Universidad

Catolica Santo Torivio de Mogrovejo. Lambayeque. Se tuvo como objetivo
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determinar si existe lealtad de marca hacia los vehiculos Nissan por parte de las
mujeres y hombres de 30 a 59 afios de edad en el departamento de Lambayeque.
Se analizaron mediante un modelo basado en obtener el indice de Lealtad de
marca, compuesto por tres aspectos: Satisfaccion General, Probabilidad de
Recompra y Probabilidad de Recomendacion. Se obtuvo un porcentaje de
clientes Leales y un porcentaje de clientes en riesgo, se sustrajo el porcentaje de
clientes en riesgo del de clientes leales y es asi como se obtuvo el indice de
Lealtad de Marca. El indice de lealtad de Nissan fue 57.42%, con lo cual se
comprobo la hipotesis: si existe lealtad de Marca. El porcentaje de clientes
satisfechos, dispuestos a recomprar y a recomendar, fue mayor a los clientes en
riesgo. Después de realizado el analisis, se puede concluir que Nissan es una
marca que cuenta con la lealtad de los consumidores debido a que estos se sienten
satisfechos con respecto a los atributos que les ofrece. Sin embargo, se
recomienda que centre su atencidn en una mejor comunicacion a sus clientes con
respecto a las promociones e innovaciones, ya que es una de las caracteristicas

que se deberian reforzar.

Masabel y Muro (2015) “Relacion entre gestion de marca y la
competitividad en Molirey Internacional SAC Chiclayo.” (Pregrado).
Universidad Sefior de Sipan. Pimentel. Se plante6 como objeto determinar la
relacion entre gestion de marca y la competitividad en el molino Molirey
Internacional S.A.C, Chiclayo.2015. Para ello, se realiz6 un tipo de investigacion
correlacional, cuyo disefio fue no experimental, mientras que la poblacion y
muestra estuvo conformada por 50 colaboradores y clientes de la empresa,
utilizando como técnica de recoleccién de datos la encuesta y como instrumento
el cuestionario, el cual mantuvo 19 preguntas con escala Likert, que fue validado
mediante el coeficiente de fiabilidad y la revision de especialistas. Una vez
finalizado el analisis se refutaron las hipotesis planteadas, con lo cual se
determin® existe relacion fuerte las variables gestion de marca y la
competitividad en Molirey Internacional S.A.C, para ello se propuso estrategias

gue ayudan a mejorar el desempefio competitivo.

Uribe, (2015) “Disefio de un sistema de indicadores de gestion en el sector
de confecciones en el departamento de Lambayeque.” (Pregrado) Universidad

Sefior de Sipan. Lambayeque. El objetivo fue implementar un sistema de
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indicadores de gestion en el sector de confecciones en el departamento de
Lambayeque, se concluye laimplementacion de los indicadores de gestion puede
ser aplicada en cualquier empresa de cualquier rubro, ya que proporciona una
visién mas centrada de todos los aspectos que tengan que ver con los procesos,
las actividades y la estructurara de la organizacion. Por lo tanto los sistemas de
gestion son herramientas para el apoyo a la gerencia y la toma de decisiones. Es
importante poder usar estas herramientas ya que permiten generar mayor
competitividad con la finalidad de generar mayor ingresos. De acuerdo a la
investigacion y factores hallados, es importante hacer uso de herramientas de
gestion y uso de indicadores los cuales son importantes porque sirven como
medios de apoyos gerenciales para la mejor tomar toma de decisiones; todo esto
desde el punto de vista de la planificacion, el control y la direccion para generar
valor agregado a la empresa.

Tapia, (2013) “Evaluacion de indicadores de eficiencia, calidad y
oportunidad en las empresas hoteleras 4 estrellas, ciudad de Chiclayo. Mediante
una auditoria de gestién para mejorar su rentabilidad.” (Pregrado). Universidad
Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo. La investigacion permitio
identificar los hoteles hoy en dia se enfrentan a un mundo altamente competitivo,
con distintas exigencias por los consumidores, es por ello que es necesario la
implementacién de indicadores de gestion, que permitan a laempresa mejorar su
efectividad en la prestacion de servicios de calidad y atencion al cliente. El
alcance de las auditorias de gestién sobre los negocios hoteleros es importante
ya que mediante la supervision y la presentacion de indicadores se podran elegir
decisiones acordes con el desempefio del mercado y poder elegir las mejores
alternativas. Con respecto a la eficiencia, se establecié desarrollar servicios via
web lo que permitira tener mayores ingresos. Asi mismo se debe valorar la
colaboracion del personal mediante capacitaciones y beneficios, con el propdésito

de obtener cambios para generar un excelente clima laboral

1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Indicadores de Gestiéon Comercial.
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Los indicadores de gestion comercial se basan en la capacidad de establecer
la informar de los indicadores de gestion dentro del proceso de medicién del
desempefio. Cada uno de los indicadores estara enfocados en los pardmetros
encontrados. Por tal razon debemos tener en cuenta tres aspectos para la
implementacion del estudio de los indicadores.

Segun Beltran (2000, pp.10-11) los indicadores “son ratios que nos permiten
conocer el desempefio y cumplimiento de las metas trazadas en una

organizacion.”
Factores de éxito en la organizacion.
Toda empresa presenta las siguientes necesidades para lograr el éxito.

Eficacia: Mide el % del cumplimiento de la empresa. La eficacia tiene

relacion directa con los objetivos de la empresa.

Eficiencia: Mide el % de cumplimiento de la empresa respecto a la cantidad
de visitas. EI método de medicion y el indicador meta tendran una relacion

directa.

Efectividad: Mide % la relacién entre la eficacia y la eficiencia. Se puede a
traes de la efectividad tener ventajas como la calidad, atencién al cliente,

satisfaccion del cliente, precio entre otros.
Resultado: Mide el total de ventas logrado por la empresa.

Romero, Vergara y Ahumada (2015, p.124) explica que mediante los
indicadores de gestion y su constante seguimiento se puede desarrollar
condiciones e identificar las diversas fallas que pueden influir en que las

empresas no tengan un buen desempefio.

Los indicadores comerciales pueden positivos 0 negativos, segln su tipo;
los positivos son aquellos que con su aumento indican un avance hacia los
objetivos y metas deseadas. Y los negativos aquellos que con una disminucion
de su valor, estarian indicando un retroceso de lo planeado como lo expresa
Luzardo y Véasquez (2010).

Caracteristicas de los Indicadores de Gestion Comercial.
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Segun Mejia (2012, p.56) los indicadores son aplicables a las distintas
actividades de la empresa tanto en lo financiero, en los procesos, en los clientes,
los empleados y proveedores la segunda caracteristica es que los indicadores de
gestion deben tener una relacion con la estrategia y la mision, es claro que los
indicadores se fundamentan en la misién y vision planteada en los planes
estratégicos disefiados para cada organizacion, dentro de estos planes se
establecen los objetivos propuestos sean a corto, mediano y largo plazo. Otras de
las caracteristicas es que las organizaciones deben medir como minimo entre 15

y 20 para lograr los objetivos iniciales del plan.

De igual manera Pabdn (2011, p.15) considera que otra de la caracteristicas
de los indicadores de gestion es que deben ser relevantes para laempresa por esta
razon cada organizacion tendra indicadores diferentes debido a las actividades
econdmicas que desarrollan. De la misma manera cada indicador debe estar
direccionado a que es lo que quiere medir; ademas deben de ser precisos,
objetivos de acuerdo a la necesidad real de la empresa y susceptibles de ser
evaluados por externos, por tal motivo cada indicador de gestion debe medir una
cantidad razonable de informacion que permita tomar decisiones acertadas. Por
otro lado las organizaciones deben establecerse medidas de desempefio, asignar
responsabilidades y por ultimo deben divulgar los resultados como comenta
Cubillos y Nufiez (2012).

Elementos y clasificacion de los Indicadores de Gestion Comercial.

Romero, et. al. (2015, pp.130-134) para construir los indicadores de gestion
se deben considerar los siguientes elementos. Primeramente se debe definir los
indicadores de manera que su definicion sea clara y concisa, tambien se debe
consignar el fin del indicador, los niveles de referencia que permiten calcular el
valor del indicador y con quien se va a comparar. La responsabilidad es otro
elemento esencial para el manejo de indicadores con este se clarifica quien o
quienes deberan actuar frente a la informacion que es suministrada por el

indicador.

Los indicadores de gestion comercial tienen como objetivo medir los
resultados obtenidos comparandolos con los esperados, los indicadores de

proceso con actividades y su eficiencia; indicadores de estructura con el coste y

24



la utilizacion de recursos. Y por ultimo los indicadores estratégicos que son los
que valoran aspectos con las actividades inciden en los resultados. Ahora segun
su ambito de desarrollo los indicadores pueden ser internos relacionados con los
estandares que se propician al interior de la organizacion y externos relacionados
con los estandares propuestos por el mercado. Los indicadores de gestion
influyen de manera directa en la toma de decisiones de las organizaciones ya que
permiten de manera cualitativa y cuantitativa a empresarios tomar decisiones
estratégicas que logran mejorar la eficiencia en todo proceso para disminuir los

costos.
Funciones de los Indicadores de Gestion Comercial.

Las funciones claras de la gestion estan encaminadas por el conjunto de
decisiones y acciones gue nos permitiran lograr los objetivos establecidos en la
planeacion. Estas funciones se lograran gracias a la aplicacion y consideracion

de tres niveles como:

Gestion Estratégica: Esta desarrollada a través de la direccion para influir

en las mejores decisiones a largo plazo.

Gestion Téctica: Este tipo de gestion solo se lograra si la gestion estratégica
ya esta implementada por lo que las decisiones y acciones se lograran a medianos
planos. También se relaciona con las funciones y las diferentes coordinaciones

de la Organizacién

Gestion Operativa: Es aquella que se desarrolla después de la
implementacién de la gestion estratégica y la gestion tactica. Esto se logra a corto

plazo y se relaciona con la ejecucion y control.
1.3.2. Teoria de la Competitividad

Porter (2003, p.20) “la competitividad es la produccion de bienes y servicios
de mayor calidad y menor precio de los competidores nacionales e
internacionales, lo que se traduce en crecientes beneficios para los habitantes de

una nacion al mantener o aumentar los ingresos.”

Estrategias para lograr ventajas competitivas.
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Porter (2008, p.51) menciona 3 estrategias que pueden tomar cualquier
empresa ya sea cualquiera la situacion en la que se encuentre para lograr su

crecimiento.

Liderazgo de costos: Es una de las méas importantes para toda empresa ya
que representa el nivel de capacitacidn de las organizaciones para poder ofrecer

productos a precios menores que la competencia.

Diferenciacién: Tener productos atractivos conlleva a que toda empresa

pueda generar su propio nicho de mercado.

Enfoque: Las empresas deben tener claro que debe especializarse en un
segmento del mercado y ofertar el mejor producto pensando en las necesidades

de nuestro mercado.

Las cinco fuerzas competitivas de Porter.

Segun Porter (2008, p.20) existen cinco fuerzas que mueven a las industrias.

Amenaza de nuevos aspirantes.

La entrada de nuevas empresas al mercado con productos muy parecidos a
los nuestros reduce el beneficio en dentro de la industria, por lo que se deben

aplicar estrategias como menores precios o desarrollar nuevos productos.

La influencia de los proveedores.

Los proveedores pueden afectar el margen de beneficio para la empresa ya
que pueden cobrar precios elevados o al traspasar sus costos a los participantes

en la industria.
La influencia de los compradores.

Los compradores tienen la potestad de manipular los precios ya sea a la alta

0 baja con exigencias de calidad.

La amenaza de los sustitutivos.
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Los productos sustitutos tienen la ventaja de cumplir funciones idénticas o

similares a la del producto de una empresa, pero de distinta manera.
Rivalidad de competidores.

La rivalidad entre competidores del mercado puede generar situaciones en
las empresas las cuales van desde los descuentos en los precios, nuevas mejoras

en el producto, campafias de publicidad y mejoras en el servicio.

Teorias relacionadas a la competitividad.

La competitividad se basa en el valor que una empresa puede generar. El
valor es lo que los compradores estan dispuestos a adquirir a un precio
determinado y depende de muchos factores como la calidad y que los precios

sean mas bajos a los competidores.
Dimensiones de la competitividad

Segun Porter citado por Lépez (2008, p.110), la competitividad involucra
las siguientes dimensiones.

Atractividad.

La gestion estratégica de toda empresa considera como elemento
fundamental la eficiencia, ademas se deben identificar las oportunidades y
amenazas competitivas. “La atractividad es un elemento fundamental que nos
permite solucionar problemas fundamentales del mercado.” Para medir la
Atractividad se usan los siguientes indicadores poder de negociacion, desarrollo
potencial de productos sustitutos, poder de negociacién con los clientes, ingreso
potencial de competidores y rivalidad entre empresas existentes similares.

(Secretaria de turismo, 2007).
Rentabilidad

Decir que una empresa es rentable es decir genera beneficio por lo tanto,
estd relacionada a generar ganancias a partir de una cierta inversion; y esta

netamente relacionada a la produccion de ganancias a partir de una cierta
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alteracion. La rentabilidad se refiere a las ganancias o ingresos que puede obtener
por la utilizacion o inversién en recursos. Por lo general se expresa en términos
porcentuales. Los indicadores que miden larentabilidad son la eficacia de retorno

de las ventas y la eficacia de retorno de la inversion y productividad.
Propuesta valor

Es el elemento que hace que un cliente elija por los productos de una
empresa; su objetivo es satisfacer a los clientes en gustos y preferencias.
Podemos definir “son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los
requisitos de un segmento de mercado determinado.” Por lo tanto, la propuesta
de valor es el elemento que hace que un cliente elija entre una u otra empresa; su

fin es reparar un inconveniente o reparar una insuficiencia del consumidor.
1.4. Formulacion al Problema

¢En qué medida el desempefio de los indicadores de gestién comercial se
relaciona con el nivel de competitividad de Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo,
20177

1.5. Justificacion del estudio

Para Bernal (2010, p.106), la justificacion de una investigacion debe

contener las siguientes categorias:
Tedrica

Es importante porque realiza una reflexion y debate académico sobre el
enfoque directo entre la relacion de las variables de estudio, se pretende
demostrar que los indicadores de gestion comercial tienen una relacion con la
competitividad de la empresa; asi mismo confrontar la teoria que afirma una
buena gestion comercial permitird mejorar los resultados para Nissan
Maquinarias S.A. demostrando que los teorias tomadas son un aporte para que

futuros investigadores puedan tomar como referencia.

Practica
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La investigacion ayudard a mejorar la gestion comercial dentro de Nissan,
la cual tiene un impacto directo en los resultados de la organizacién. La
investigacion busca que se tomen mejores decisiones en el area comercial por
parte de los miembros gerenciales y a partir de ella potenciar la misma mas
adelante; para asi obtener mejores indicadores que posicionen a Nissan como

una marca competente dentro del mercado.
Metodoldgica

La investigacion emple6 métodos de investigacion basada en teorias de
investigacion cientifica valida y confiable, asi mismo la investigacion sirve como
referencia para que futuros investigadores puedan estudiar y analizar
problematicas similares més adelante. La investigacion fue de disefio no
experimental de corte transversal y de tipo correlacional. La investigacion utiliza
como técnicas el analisis de documentos y la encuesta, ademas se aplicé el
cuestionario para la recoleccion de datos que luego seran procesados y

analizados en paquetes estadisticos para ser presentados.
1.6. Hipotesis.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, p.107) existen diversos tipos
de hipdtesis: de trabajo, nulas, alternativas, estadisticas. La investigacion aplica

las siguientes hipétesis.
Hipdtesis de Trabajo.

Hi: Los indicadores de gestion comercial si tienen relacion con el

posicionamiento de Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo, 2017.
Hipotesis Nula.

Ho: Los indicadores de gestion comercial no tienen relacion con el

posicionamiento de Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo, 2017.
1.7. Objetivos

General.
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Determinar la relacion que tiene los indicadores de gestion comercial sobre el

nivel de competitividad de Nissan Maquinarias S.A. Chiclayo, 2017.

Especificos.

Determinar el grado de correlacion entre los indicadores de gestion comercial y

el nivel de competitividad de Nissan Maquinarias. S.A.

Analizar los principales indicadores que impulsan la gestién comercial de
Nissan Maquinarias S.A.

Identificar el nivel de competitividad en el mercado automotriz de Nissan
Maquinarias SA.

II. METODO

2.1. Tipo y disefio de la investigacion.

Tipo de investigacion.

Para Salkin citado por Bernal (2010, p.114) la investigacion es de tipo
correlacional, debido a que tiene como objetivo mostrar la relacion entre

variables.

La correlacion determina asociaciones entre variables, donde un cambio de

una variable influye directamente en el cambio de la otra.

Disefio correlacional:

Donde:

M = muestra
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O1 = Observacion de variable 1.
O, = Observacion variable 2.

r = correlacion entre variables.
Disefio de la investigacion.

La investigacion es cuantitativa de disefio no experimental de corte
transversal. No experimental ya que no se han realizado manipulaciones en las
variables de estudio ya que solo se limitan a observar y describir los hechos tal y

como ocurren en la realidad.

De corte transversal ya que se analizan y estudian hechos en momento

determinado; es decir un momento unico. (Hernandez, et al., 2014, pp.154- 155).

2.2. Variables y operacionalizacion de variables.
Variable independiente: Indicadores de gestioncomercial

Beltran (2000, p.10) “son ratios que permiten conocer el desempefio y
cumplimiento de las metas en una organizacion; permiten lograr una gestion
eficaz y eficiente mediante sistemas de control de gestion que soporte la

administracion y permita evaluar el desempefio de la empresa.”

(Lorino 1994, p.196) afirma “los indicadores de gestion son expresiones
matematicas que cuantifican el estado de la caracteristica o hecho que se quiere
controlar una variable; ésta debe ser expresada de la forma mas especifica

posible.”

Mufioz (2012) los indicadores de gestion comercial “son medidas utilizadas
para determinar el éxito de un proyecto o una organizacion. Suelen establecerse
por los lideres del proyecto u organizacion y siguen a lo largo del ciclo de vida

para evaluar el desempefio y los resultados.”
Variable dependiente: Competitividad

Porter (2003, p.20) “competitividad se refiere a la produccion de bienes y

servicios de mayor calidad y menor precio de los competidores nacionales e
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internacionales, lo que se traduce en crecientes beneficios para los habitantes

de una nacion al mantener o aumentar los ingresos.”

Cohen, Teece, Tyson y Zysman (1984) citado por L6pez (2008, p.110) “la
competitividad internacional de una nacion esta basada en un mejor desempefio
de la productividad y en la habilidad de la economia para modificar su producto

hacia actividades de mayor productividad lo cual genera altos niveles de salarios”

Segun El Foro Econdémico Mundial (1996) “la competitividad es definida
como el conjunto de instituciones, politicas y factores que determinan el nivel
de productividad de un pais. El nivel de productividad, a su vez, establece el

nivel de prosperidad que una economia puede alcanzar.”
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Tabla 1

Operacionalizacion variable gestion comercial.

Variable Dimensiones Indicadores

Técnica Instrumento —

Preguntas
g Escala

Eficacia Nivel de Ventas

Resultados y Recursos
Eficiencia

Independiente
Indicadores de
Gestién
Comercial

Productividad

Efectividad

Resultado ROI

Efectividad de la meta.

¢Considera que las ventas superan la meta de ventas
proyectadas por Nissan?

¢Cree que los indicadores de gestion comercial
muestran  eficiencia respecto a los recursos
empleados para obtener resultados?

¢Considera que la gestion comercial desarrollada por
los trabajadores se muestra en el desempefio de la
marca?

¢El nivel de productividad alcanzado por Nissan a
través de los indicadores de gestion comercial fue
eficiente?

¢Son los indicadores de gestién comercial efectivos

Entrevista - Cuestionario
Escala de Likert

de acuerdo a las metas establecidas?

¢Considera existe una inversién apropiada que
respalde la gestién comercial que realiza la empresa?
¢Generan los indices de gestién comercial unretorno
de inversién apropiado?

Elaboracion propia.
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Variable Dimensiones

Indicadores

Técnica Instrumento —

Preguntas Escala

Atractividad

Rentabilidad

Dependiente

Competitividad

Propuesta de

Valor

Cuota del mercado

Rivalidad entre
competidores.

Marca y Producto

Servicio de Venta

Poder de
negociacion.

Desarrollo potencial

Innovacién

Reduccién de costos
Rendimiento

Riesgos Financieros

¢En los dltimos afios es Nissan una marca referencia para el
mercado local?

¢El nivel de participacién de Nissan lo hace una empresa
representativa en el mercado automotriz de Chiclayo?
¢Piensa que la rivalidad entre competidores afecta la
competitividad de Nissan?

¢Cumple Nissan con los criterios de preferencia para satisfacer
la demanda automotriz en Chiclayo?

¢ Esta de acuerdo con que Nissan brinda un servicio de calidad
en sus procesos de venta y Post venta?

¢Son los precios de vehiculos Nissan accesibles en
comparacion de la competencia?

¢ Cree que existe poder de negociacion para hacer mas
atractiva a Nissan frente a los clientes?

Entrevista -
Cuestionario
Escala de Likert

¢Se puede decir que Nissan cuenta con productos atractivos en
el mercado que generen un desarrollo potencial?

¢Brinda la innovacion tecnolégica un alto nivel de
competitividad a Nissan?

¢Considera que Nissan innova constantemente sus productos?

¢Presenta Nissan una variedad en modelos de vehiculos frente

a sus competidores?

¢Cree conveniente que reducir los costos en su gestion
comercial es una buena propuesta de valor para su empresa?
¢Esta de acuerdo en que Nissan ha mantenido un rendimiento
aceptable en los ultimos afos a nivel local?

¢Considera a los riesgos financieros como un factor muy
determinante para el desarrollo de la empresa?
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2.3. Poblacion y muestra
Poblacion

Para Lepkowski (2008) citado por Herndndez, et al. (2014, p.174) una
poblacién “es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de

especificaciones.”

En la investigacion la totalidad de la poblacion esta conformada por 50

trabajadores en el area comercial.

Tabla 3

Personal area comercial Nissan Maquinarias SA. Chiclayo.

Personal Gestion comercial — Nissan 2017

Puesto Total de trabajadores
Jefe de ventas 4
Asesores de ventas 20
Asesores de servicio 8
Asesores de mantenimiento 13
Administrativos 3
Coordinadores 2

Fuente: Recursos Humanos — Nissan Chiclayo.
Muestra

Segiin Naupas, Novoa, Mejia y Villagomez (2014, p.246) la muestra “es el
subconjunto de la poblacion. La muestra redne las caracteristicas de los individuos

de la poblacion.”

La investigacion aplicara el muestreo censal tomando como muestra a los 50
trabajadores del area comercial, debido a que necesitamos obtener datos de una

muestra representativa.

2.4. Tecnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Se aplicaron las siguientes técnicas segun Mufioz, et al. (2001) citado por
Bernal (2010, p.192)

La investigacion aplica técnicas como analisis de documentos y la encuesta,
la cual se aplico a 50 trabajadores del area comercial utilizando procedimientos
estandarizados de interrogacion con el fin de obtener mediciones cuantitativas

de las variables en estudio.



El instrumento aplicado fue el cuestionario el cual permitié recopilar
informacion relevante mediante un interrogatorio manteniendo el objetivo

concreto de la investigacion. Se usos la escala de Likert.
Validez y confiabilidad de la medicion

Segun Bernal (2010, p.247) el instrumento propuesto es valido por cuanto mide
todo aquello que se esta destinado indagar.
El instrumento muestra confiabilidad por cuanto las preguntas muestran

consistencia de acuerdo a las valoraciones que se obtuvieron de los encuestados.

2.5. Métodos de andlisis de datos
El método de anélisis que se utilizd en la investigacion fue método hipotético
- deductivo, el cual consiste en partir de dos hipotesis planteadas para compararlas

con la realidad comprobando si tienen validez y poder definir conclusiones.

Después de aplicar el instrumento de recoleccién los datos al personal del area
comercial se analizaran, procesaran los datos en el programa estadistico SPSS

version 22 y presentara en tablas y graficos de barras para supresentacion.

2.6. Aspectos éticos.

La investigacion de desarrollé respetando las normas establecidas por la
universidad, ademas la elaboracion del documento se realiz6 con veracidad y
objetividad, respetando la originalidad de otros trabajos. La investigacion aplica los

siguientes criterios segin Norefia, Alcaraz, Rojas y Rebolledo (2012).

Consentimiento informado: los agentes involucrados aceptaron ser participes

de lainvestigacién y sus procedimientos sin obligacion alguna.

Manejo de riesgo: se les informo que la informacion otorgada y los resultados
obtenidos no generara ningun perjuicio o dafio a los trabajadores o empresa en

investigacion

Originalidad: la presentacién del presente proyecto, estd enfocado en criterios de

aspecto formales, ademas de la revision y supervision por parte de la universidad.
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Il. RESULTADOS
3.1. Andlisis de fiabilidad.
Tabla 4
Valoracion del coeficiente de alfa de Conbrach.

Parametros Calificacion
>0.9-1 “Es Excelente”
>0.8 “Es bueno”
Coeficiente alfa >0.7 “Es acept,able”
>0.6 “Es cuestionable”
>0.5 “Es pobre”
<0.5 “Es inaceptable”

Fuente: George y Mallery (2003)
Elaboracion propia

Tabla b

Estadisticos de fiabilidad aplicado a las variables indicadores de gestion

comercial y competitividad.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Conbrach NuUmero de elementos
.865 21

Fuente: Programa Estadistico SPSS version 22

Elaboracion propia

La tabla 5 muestra el analisis de fiabilidad de las variables, mediante el
coeficiente del alfa de Conbrach, el cual arroja un resultado de 0.865, lo que es
interpretado en la tabla 4 como un instrumento de calificacion buena para su

aplicacion.
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3.2. Correlacién de Karl Pearson.
Tabla 6

Analisis de correlacion de Pearson a variables indicadores de gestion

comercial y competitividad.

Indicadores de gestion

Comepetitividad

comercial
) Correlacion de *
Indicadores de Pearson 1 ,651
gestion Sig. (bilateral) 038
comercial N 50 50
Correlacion de 651" 1
Competitividad Pearson |
P Sig. (bilateral) 038
N 50 50

*. La correlacion es significante al nivel 0,05 (bilateral).

Fuente: Programa Estadistico SPSS.

Elaboracion propia

Tal y como se muestra en la tabla 6, se evidencia que existe correlacion positiva

moderada entre las variables (r = 0.651). Se tiene un P < 0.05 (0.038); es decir la

correlacion es significativa al nivel de 0.05% bilateral; el nimero de encuestas

aplicados para el estudio fue de 50.
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3.3. Andlisis e interpretacion de encuestas.

Tabla 7

Nivel porcentual de metas de ventas realizadas segun ventas proyectadas por
Nissan Maquinarias SA.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 27 54.0 54.0 54.0
desacuerdo
En desacuerdo 23 46.0 46.0 100.0
Indiferente 0 0.0 0.0 100.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia.

Nivel porcentual de metas de ventas realizadas segln ventas proyectadas
por Nissan Maquinarias SA.

60,0 54.0
50,0 46.0
£ 40,0
.S
2 30,0
s
8 20,0
C
100 8,0 g0 g9
0,0
Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
Valoracion

Figura 1. De 50 trabajadores encuestados el 54% se muestra totalmente en desacuerdo

en que las ventas hayan superado la meta de ventas proyectadas por Nissan, mientras que
un 46% se muestra en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores - area comercial de Nissan Maquinarias SA.

39



Tabla 8

Valoracion porcentual sobre eficiencia de los indicadores de gestion
comercial respecto a recursos empleados.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 26 52.0 520 52.0
desacuerdo
En desacuerdo 23 46.0 46.0 98.0
Indiferente 0 0.0 0.0 98.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 98.0
Totalmente de acuerdo 1 2.0 2.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia.

Valoracion porcentual sobre eficiencia de los indicadores de gestion
comercial respecto a recursos empleados

Fal

faWal
\VAY)

A

Ay

fal
VAY)

Totalmente De acuerdo
de acuerdo

Figura 2. De acuerdo a la eficiencia que ha desempefiado de los indicadores de gestion
comercial respecto a los recursos empleados en el area comercial, el 52% se encuentra
totalmente en desacuerdo y el 46% en desacuerdo con el desempefio mostrado ya que
consideran es una de las areas que mas se destina presupuesto; asi mismo un 2% esta

totalmente de acuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.

Indiferente

Valoracion

En Totalmente
desacuerdo en
desacuerdo
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Tabla 9

Valoracién porcentual sobre gestion comercial desarrollada por los
trabajadores mostrada en el desempefio de la marca.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 26 52.0 52.0 54.0
Totalmente de acuerdo 23 46.0 46.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia.

Valoracion porcentual sobre gestién comercial desarrollada por los
trabajadores mostrada en el desempefio de la marca

60,0 52
500 V| 2
£ 40,0 7 i
[4+]
'S 30,0 d i
[«5)
3 20,0 L i
100 /- 0-0 00 %
Prem— e /
0,0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
Valoracion

Figura 3. EI 52% de trabajadores encuestados se encuentra de acuerdo, mientras que el
46% restante totalmente de acuerdo con la gestion comercial que desarrollan los
trabajadores la cual se refleja en el desempefio de la marca, mientras tanto un 2% se
muestra en totaldesacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 10

Valoracion porcentual sobre eficiencia del nivel de productividad alcanzado
por Nissan a través de los indicadores de gestion comercial.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 5 40 40 40
desacuerdo
En desacuerdo 2 4.0 4.0 8.0
Indiferente 0 0.0 0.0 8.0
De acuerdo 27 54.0 54.0 62.0
Totalmente de acuerdo 19 38.0 38.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia.

Valoracion porcentual sobre eficiencia del

alcanzado por Nissan a través de los indicadores de gestién comercial

nivel de productividad

SA.

60,0 54.0
50,0
~ 38,0
= 40,0 I
(4]
5300 ] 1
[«5)
3 20,0 d
o <Y -
" 100 d | o 4.0 4.0
0 2 @ A
Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
Valoracion

Figura 4. Del personal encuestado el 54% se muestra de acuerdo, mientras que el 38%
totalmente de acuerdo con el nivel de productividad alcanzado por Nissan a traves de
los indicadores de gestién comercial; mientras tanto un 8% se muestra en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
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Tabla 11

Valoracion porcentual sobre efectividad de indicadores de gestion comercial
para lograr metas establecidas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 20 40.0 40.0 40.0
desacuerdo
En desacuerdo 30 60.0 60.0 100.0
Indiferente 0 0.0 0.0 100.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia.

Valoracion porcentual sobre efectividad de indicadores de gestion
comercial para lograr metas establecidas

60-0
60,0
50,0
£ 40,0
.S
e 30,0
<
3 20,0
L
10,0
GIG GIG GIG
0,0
Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo
Valoracion

Figura 5. EI 60% del personal se muestran en desacuerdo respecto a la efectividad que
han tenido los indicadores de gestion comercial para lograr las metas establecidas por
Nissan, seguidamente un 40% se muestra totalmente en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 12

Nivel porcentual del respaldo de inversion en la gestion comercial de la
empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 35 70.0 70.0 72.0
Totalmente de acuerdo 14 28.0 28.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracién propia.

Nivel procentual del respaldo de inversion en la gestion comercial de la

empresa
70,0
60,0
_.50,0
S
< 40,0
e 2
2 30,0
3 |
[¢D)
L 20,0 7 |
10,0 L | o 0q
P
0,0
Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo
Valoracion

Figura 6. EI 98% se muestra de acuerdo y totalmente de acuerdo en que existe una
inversion apropiada que respalda la gestion comercial que realiza la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
SA.
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Tabla 13

Nivel porcentual de retorno de inversion por parte de los indicadores de
gestion comercial.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en
desacuerdo 1 2.0 2.0 2.0
En desacuerdo 3 6.0 6.0 8.0
Indiferente 0 0.0 0.0 8.0
De acuerdo 23 46.0 46.0 54.0
Totalmente de acuerdo 23 46.0 46.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia.

Nivel porcentual de retorno de inversion por parte de los indicadores de
gestion comercial

500 46,0 46,0
40,0 d
< |
£30,0 d
3 |
c
3200 |
() L
H vd 6.0
10,0 20
0o L P - ay
, Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Valoracion

Figura 7. Segun el 92% de encuestados se muestran de acuerdo y totalmente de acuerdo
en afirmar que los indices de gestion comercial generan un retorno de la inversién
apropiada, mientras que el 6% y 2% se muestra en desacuerdo y total desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 14

Nivel porcentual sobre referencia de la marca Nissan en el mercado local.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 43 86.0 86.0 88.0
Totalmente de acuerdo 6 12.0 12.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia.

Nivel porcentual sobre referencia de la marca Nissan en el mercado local

Valoracion

100,0
80,0
S
= 60,0
[&]
)
3 40,0
L
LL
20,0 12,0
| o0 o0 2
L1 P
, Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Figura 8. El 86% del personal del area comercial se manifiesta de acuerdo en afirmar
que Nissan ha sido referencia en los ultimos afios en el mercado local, mientras que el
12% esta en total acuerdo; mientras que el 2% se muestra en total desacuerdo respecto
a la referencia de nissan en el mercado en los ultimos afos.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 15

Nivel porcentual de participacion de Nissan en el mercado automotriz de
Chiclayo.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 42 84.0 84.0 86.0
Totalmente de acuerdo 7 14.0 14.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Nivel porcentual de participacion de Nissan en el mercado automotriz de

Chiclayo
100,0 840
80,0
$
S 600 o
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Totalmente De acuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo
Valoracion

Figura 9. EI 98% se muestra de acuerdo y totalmente de acuerdo en considerar que la
participacion de Nissan lo ha convertido en una marca representativa en el mercado
automotriz.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
SA.
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Tabla 16

Nivel porcentual de rivalidad entre competidores sobre competitividad de
Nissan.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 19 38.0 38.0 40.0
Totalmente de acuerdo 30 60.0 60.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Nivel porcentual de rivalidad entre competidores sobre competitividad de

Nissan
60,0
60,0
50,0 d
I 36,0
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Totalmente Deacuerdo Indiferente En Totalmente
de acuerdo desacuerdo en

desacuerdo
Valoracion

Figura 10. EI 60% de personal encuestado esta totalmente de acuerdo, mientras que un
38% de acuerdo en que la rivalidad que existe entre los competidores afecta la
competitividad de Nissa en el mercado.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
SA.
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Tabla 17

Valoracién porcentual de criterios de preferencia de Nissan para satisfacer

la demanda automotriz en Chiclayo.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 23 46.0 46.0 46.0
desacuerdo
En desacuerdo 26 52.0 52.0 98.0
Indiferente 0 0.0 0.0 98.0
De acuerdo 1 2.0 2.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia

Valoracion porcentual de criterios de preferencia de Nissan para
satisfacer la demanda automotriz en Chiclayo
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Figura 11. Segun los criterios de preferencia que ofrece Nissan para satisfacer la
demanda automotriz en Chiclayo el 52% se muestra en total desacuerdo con los modelos
y la poca innovacion que ha mantenido la marca en el mercado local; mientras que el
46% esta tomalmente en acuerdo; un 2% se muestra de acuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 18

Valoracién porcentual de servicio de calidad en procesos de venta y Post
venta de Nissan.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 12 24.0 24.0 26.0
Totalmente de acuerdo 37 74.0 74.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Valoracidon porcentual de servicio de calidad en procesos de venta y Post
venta de Nissan
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Figura 12. EL 74% del personal se muestra totalmente de acuerdo, mientras que el 24%

de acuerdo con la calidad que ha ofrecido la marca en los procesos de venta y post venta
que realiza.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 19

Nivel porcentual sobre accesibilidad de precios de vehiculos en comparacién

de la competencia.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 39 78.0 78.0 80.0
Totalmente de acuerdo 10 20.0 20.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Nivel porcentual sobre accesibilidad de precios de vehiculos en
comparacién de la competencia.
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Figura 13. El 78% del personal estan de totalmente de acuerdo y 20% de acuerdo en
afirmar los precios de Nissan son accesibles en comparacion a los ofrecidos por otras
marcas; mientras tanto un 2% se muestra en total desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 20

Valoracién porcentual del poder de negociacion para hacer atractiva a
Nissan frente a los clientes.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 5 40 40 40
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 4.0
Indiferente 0 0.0 0.0 4.0
De acuerdo 38 76.0 76.0 80.0
Totalmente de acuerdo 10 20.0 20.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Valoracion porcentual del poder de negociacion para hacer atractiva a
Nissan frente a los clientes
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Figura 14. Segun el 76% de encuestados se muestra de acuerdo, mientras que el
20% totalmente de acuerdo en que existe poder de negociacion para hacer mas
atractiva a Nissan frente a clientes, a su vez un 4% se manifiesta en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan
Maquinarias SA.
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Tabla 21

Valoracién porcentual de desarrollo potencial en el mercado generado por
productos atractivos de Nissan.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 21 42.0 42.0 42.0
desacuerdo
En desacuerdo 29 58.0 58.0 100.0
Indiferente 0 0.0 0.0 100.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Valoracidn porcentual de desarrollo potencial en el mercado generado por
productos atractivos de Nissan
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Figura 15. Segun el 58% de encuestados se muestran en desacuerdo y el 42% totalmente
en desacuerdo en afirmar que Nissan no cuenta con productos atractivos que generen un
desarrollo potencial a la marca.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 22

Valoracién porcentual del nivel de competitividad de Nissan respecto de
innovacion tecnoldgica usada.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 30 60.0 60.0 62.0
Totalmente de acuerdo 19 38.0 38.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Valoracidn porcentual del nivel de competitividad de Nissan respecto de
innovacién tecnolégica usada.
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Figura 16. El 60% de encuestados se manifiesta de acuerdo, mientras que el 38%
totalmente de acuerdo en que la innovacion tecnoldgica brinde un alto nivel de
competitividad a Nissan, a su vez un 2% se muestra totalmente en desacuerdo.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
SA.
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Tabla 23

Valoracion porcentual de innovacién de productos de Nissan.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 18 36.0 36.0 36.0
desacuerdo
En desacuerdo 32 64.0 64.0 100.0
Indiferente 0 0.0 0.0 100.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia
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Figura 17. El 64% se manifiesta en desacuerdo, mientras que el 36% totalmente en
desacuerdo con la poca innovacion que a dedicado Nissan a sus modelos de vehiulos.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias
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Tabla 24

Nivel porcentual de variedad de modelos de vehiculos Nissan frente a
competidores.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 18 36.0 36.0 36.0
desacuerdo
En desacuerdo 32 64.0 64.0 100.0
Indiferente 0 0.0 0.0 100.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia

Nivel porcentual de variedad de modelos de vehiculos Nissan frente a
competidores
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Figura 18. Del personal encuestado el 64%% se muestra en desacuerdo y el 36%

totalmente en desacuerdo con la variedad de modelos de vehiculos que presenta Nissan
frente a sus competidores.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 25

Valoracién porcentual de reduccion de costos en la gestion comercial sirve

como propuesta de valor.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 32 64.0 64.0 64.0
desacuerdo
En desacuerdo 17 34.0 34.0 98.0
Indiferente 0 0.0 0.0 98.0
De acuerdo 0 0.0 0.0 98.0
Totalmente de acuerdo 1 2.0 2.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia

Valoracién porcentual de reduccion de costos en la gestion comercial
sirve como propuesta de valor

careceria de recursos.
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Figura 19. El 64% de personal encuestado se muestra totalmente en desacuerdo,
mientras que el 34% en desacuerdo ya que consideran que reducir los costos dentro de
la gestion comercial no es una buena propuesta de valor para la empresa, puesto que

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 26

Nivel porcentual de rendimiento aceptable de Nissan en los ultimos afios a
nivel local.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 20 40.0 40.0 40.0
desacuerdo
En desacuerdo 29 58.0 58.0 98.0
Indiferente 0 0.0 0.0 98.0
De acuerdo 1 2.0 2.0 100.0
Totalmente de acuerdo 0 0.0 0.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del &rea comercial de Nissan Maquinarias SA.
Elaboracion propia
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Figura 20. El 58% de encuestados se manifiesta en desacuerdo, el 40% totalmente en

desacuerdo respecto al rendimiento que a mostrado Nissan en los ultimos afios a nivel
local.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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Tabla 27

Valoracién porcentual del riesgo financiero como factor determinante para
el desarrollo de la empresa.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Totalmente en 1 20 20 20
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0 0.0 2.0
Indiferente 0 0.0 0.0 2.0
De acuerdo 18 36.0 36.0 38.0
Totalmente de acuerdo 31 62.0 62.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.

Elaboracion propia

Valoracién porcentual del riesgo financiero como factor determinante

para el desarrollo de la empresa
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Figura 21. Del personal encuestado el 62% se muestra totalmente de acuerdo, mientras
que el 36% de acuerdo en afirmar que los riesgos financierso constituyen un factor muy
determinante para el desarrollo de la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a trabajadores del area comercial de Nissan Maquinarias SA.
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IV. DISCUSION DE RESULTADOS

Al someter los datos al analisis de correlacion en el programa estadistico SPSS,
se obtiene un coeficiente de correlacion de Pearson de 0.651; es decir existe
correlacion positiva moderada entre las variables indicadores de gestion comercial
y competitividad, ya que se tiene un P < 0.05 (0.038); por lo tanto la correlacion es
significante al nivel 0.05 (bilateral), lo que se contracta con lo investigado por
Gonzales (2014) donde se puede observar que existe relacion entre la gestion
empresarial y la competitividad de las Mypes; debido a que para que una empresa

sea competitiva debe realizar una correcta gestion empresarial.

Segun los resultados obtenidos para la variable independiente indicadores de
gestion comercial, segun la dimension eficacia el 54% se muestra totalmente de
desacuerdo y el 46% en desacuerdo ya que consideran que las ventas realizadas no
superan la meta de ventas proyecta por la empresa; lo que guarda relacién con
Alvarez (2017) en su investigacion determiné que las empresas al no realizar una
adecuada gestion se ve afectada negativamente en las ventas. Orellana (2013)
detecto que el nivel de ventas del afio 2013 estd por debajo del afio 2012 y del

crecimiento del mercado automotriz nacional y principales sucursales del norte.

De acuerdo a la dimension eficiencia el 100% de personal encuestado se
muestra totalmente en desacuerdo y en desacuerdo; con la gestion comercial ya que
los indicadores de gestion comercial no han mostrado eficiencia respecto a los
recursos empleados, asi mismo Gonzales (2014) en su investigacion afirmo que la
gestion empresarial permite dar un valor agregado a los negocios de acuerdo a los
recursos empleados, asi mismo tener una ineficiente gestion empresarial puede

influir negativamente tanto en el desarrollo del mercado local y extranjero.

El 98% de muestra de acuerdo y totalmente de acuerdo en afirmar la gestion
comercial que desarrollan los trabajadores se muestra en el desempefio de la marca,
asi mismo lo afirma Vidal, Ferrer, Ramirez, Anaya y Rairan (2012) donde
concluyen los modelos de gestiébn comercial desarrollados por los trabajadores
hacen posible el fortalecimiento del liderazgo empresarial en forma competitiva y
sostenible. Romero, Vergara y Ahumada, (2015) sostienen el uso de herramientas

de gestion ademas de tener el conocimiento adecuado, logran impactos que
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requieren las organizaciones actuales en un mercado globalizado para

posicionarse.

El 98% de encuestados se manifiesta de acuerdo y totalmente de acuerdo en
afirmar que existe una inversion apropiada que respalda la gestion comercial
desarrollada por Nissan; al igual que Garcia y Sancho (2013) afirmé que se debe
invertir en recursos para poder aplicar herramientas que permitan generar mayor

competitividad.

De acuerdo al retorno de la inversion el 92% se muestra de acuerdo y totalmente
de acuerdo en afirmar los indices de gestion comercial generan un retorno apropiado
de la inversion, tal como lo afirma Garcia y Sancho (2013) el nivel de gestién de
procesos y la competitividad se ven reflejados en los ingresos que se requieren; por
lo tanto los indicadores de gestion incrementan sustantivamente la competitividad

misma de la empresa.

Con respecto a la variable dependiente competitividad, el 84% se muestra de
acuerdo en que el nivel de participacion de Nissan en los Gltimos afios lo posiciono
como una empresa representativa en el mercado; guardando relacion con lo
establecido por Garcia y Sancho (2013) donde afirma la buena gestion del
desempefio se ven reflejados en el cumplimiento de metas y la participacion dentro
del mercado; por lo tanto se apoya la hipotesis positiva que los indicadores de
gestion incrementan sustantivamente la participacion y competitividad de la

empresa.

El 74% de muestra totalmente de acuerdo en que Nissan brinda un servicio de
calidad en sus procesos de venta y post venta; tal como lo afirma Tapia (2013) es
importante brindar un servicio de calidad ya que nos enfrentamos a mercados
altamente competitivos y con clientes altamente exigentes, por lo cual se
recomienda la implementacion de indicadores de gestion, que permitan a la empresa

mejorar su desempefio en el ofrecimiento del servicio y atencion.

Dentro de la dimension propuesta de valor el 98% se muestra de acuerdo y
totalmente de acuerdo en que la innovacion tecnologica brinda a Nissan un alto
nivel de competitividad; Torvinem (2016) manifiesta las estrategias de gestion de

la innovacién son vitales para que las empresas mejoren su desempefio de
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innovacion y competitividad, asi mismo los mercados tecnoldgicos y la adquisicion
de tecnologias son claves para mejorar el rendimiento del desarrollo de nuevos

productos y el acceso a redes internacionales.

El 99% se manifiesta en desacuerdo y totalmente en desacuerdo con la poca
innovacion que ha dedicado Nissan a sus modelos de vehiculos, lo que afecta
directamente su participacion en el mercado; concordado con lo expuesto por
Moreno y Perales (2015) donde explica que a pesar de que Nissan es una marca que
cuenta con la lealtad de los consumidores debido a que estos se sienten satisfechos
con respecto a los productos que les ofrece, se debe mejorar la atencion en el nivel
innovacion, ya que es una de las caracteristicas mas importantes que se deben

realizar para mantener la competitividad.
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V. CONCLUSIONES

De acuerdo al coeficiente de correlacion existe una relacion lineal moderada
entre las variables ya que el coeficiente de correlacion de Karl Pearson fue de 0.651,
por lo tanto podemos afirmar que si existe una relacion positiva entre los

indicadores de gestion comercial y la competitividad de Nissan Maquinarias S.A.

Entre los principales indicadores de gestion que maneja la empresa se tiene:
margen de ventas cerradas, ventas totales, ventas por vehiculos, ventas por modelos
efectividad de las ventas; ventas por marcas; seguimiento a clientes; participacion
del mercado; inversion en vehiculos; inversion en innovacién, productividad, gastos
operativos y administrativos, rentabilidad, nivel de inventarios, rotacion de
inventarios, retorno de inversién, cuentas por cobrar etc. En los Gltimos afios la
gestion comercial realizada por la empresa es ineficiente a pesar del compromiso y
entrega del personal; estos no cuentan con el conocimiento adecuado sobre la
gestion comercial que desarrolla la empresa y mucho menos tienen conocimientos
suficientes sobre autos. Esto pasa por no realizar filtros en sus contrataciones, lo
cual origina que los indicadores evaluados no sean efectivos segun la meta; se
determind ademas ante este panorama que las ventas han disminuido y los gastos
operativos y administrativos han aumentado; asi mismo los inventarios no han
rotado por tener modelos antiguos. Otra falencia es no contar con mddulos de
financieras en comparacion a la competencia, lo que hace méas engorroso el proceso
de evaluacion y aprobaciones; esto demuestra el inadecuado desempefio del area

comercial que se muestra ineficiente a pesar de contar con los recursos necesarios.

El nivel de competitividad de Nissan en los ultimos afios ha caido, la marca a
pesar de estar posicionada como referencia del mercado automovilistico de
Chiclayo con precios accesibles y parecidos a la competencia y procesos de venta y
post venta de calidad, se ha visto afectada por la poca innovacién de sus modelos
ya que no existen productos atractivos, variedades en modelos; por su parte la
competencia ha sabido aprovechar los cambios y la tecnologia, cumpliendo con los
criterios de preferencia de un mercado tan competitivo. Es importante reconocer
que existe poder de negociacion con los clientes, sin embargo la innovacion es un

punto clave para ganar mercado.
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VI. RECOMENDACIONES

Se debe aplicar una gestion comercial eficaz y eficiente que impulse la
competitividad de Nissan Maquinarias S.A. y por ende un mejor posicionamiento
frente a otras marcas del mercado automotriz chiclayano. Desarrollar una gestion
comercial adecuada permitird incrementar el nivel de competitividad ya que estas
variables guardan relacién directa, una adecuada gestion permitiré elevar todos los
estandares para la marca siendo mejor aceptada y posicionada.

Se recomienda fortalecer y potenciar la fuerza de ventas de la empresa; es
importante filtrar y contratar personal calificado con conocimiento en autos, ademas
de motivarlos y capacitarlos para lograr los objetivos propuestos, generando asi
procesos de ventas mas rapidos. Se debe crear convenios con entidades financieras
para tener evaluaciones inmediatas de clientes y aprobaciones méas directas que
faciliten el proceso de compra venta y por lo tanto se logre un beneficio mutuo
cliente empresa. Se debe trabajar con ratios que permitan analizar la situacion actual
de la empresa y sus operaciones comerciales, siempre manejando estandares de

calidad en procesos planeando metas y objetivos que permita recuperar mercado.

Se debe aprovechar la referencia de ser una marca reconocida y representativa
en el mercado en los dltimos afios, y se debe innovar en modelos y disefios de
vehiculos parecidos a mercados europeos, haciendo un andlisis de gustos y
preferencias del mercado meta. Es importante competir frente a otras marcas con
vehiculos innovadores, que ofrezcan equipamiento en sonido, con pantallas Kindle
y accesorios a la vanguardia de latecnologia y competencia. Se deben promocionar
también vehiculos con motorizaciones pequefias que se adapten a la zona. Por otro
lado mantener tecnologia de punta con modelos nuevos, atractivos con las
caracteristicas que el mercado requiere lograra que la marca tome posicién en el

sector automotriz de Chiclayo.
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VIIl. ANEXOS

Anexo 1

ENCUESTA

Objetivo: Determinar la relacion gue tiene los indicadores de gestion comercial sobre el nivel de

competitividad de Nissan Maquinarias 5.A. Chiclayo, 2017.

Instrucciones: Por favor sirvase responder las preguntas segun sus expectativas

(3] Totalmente de acuerdo

4] De acuerdo

{3) Indiferente

{2) En desacuerdo

1] Totalmente en desacuerdo

Items

Calificacion

|

K]

5

i

Gestion Comerdial

1 iConsidera que las ventas superan la meta de ventas proyectadas por Missan?

. iCree que los indicadores de gestion comercial muestran eficiencia respecto a los

“ | recursos empleados para cbtener resultados?

3 iConszidera gue |a gestion comercial desarrollada por los trabajadores se muestra
en el dezempefio de la marca?

4 iEl nivel de productividad alcanzado por Missan a través de los indicadores de
gestion comercial fue eficiente?

= i%on los indicadores de gestion comercial efectivos de acuerdo a las metas

h establecidas?

6 iConsidera existe una inversion apropiada que respalde la gestion comercial que
realiza la emprasa?

T | iGeneran los indices de gestidn comercial un retorno de inversion apropiado?

Competitividad.

% | iEnlos Glimos afios es Missan una marca referencia para €l mercado local?

9 iEl nivel de participacion de Missan lo hace una empresa representativa en el
merczdo automaotriz de Chiclayo?

10 | iPiensa que la rivalidad entre competidores afecta la competitividad de Nissan?

1 iCumple Missan con los criterics de preferencia pars satisfacer la demanda
automoetriz 2n Chiclayo?

12 iEsta de acuerdo con que Missan brinda un servicio de calidad en sus procesos de

“ | venta y Post venta?

13 i%on los precios de wehiculos Missan accesibles en comparacion de |3
competencia?

14 iCree que existe poder de negociacion para hacer mas atractiva a Missan frente 3
los clientes?

15 i3e pusde decir que Missan cuenta con productos atractives 2n el mercado que

B generan un desarrcllo potencial?

16 | :Brinda la innovacicn tecnoldgica un alto nivel de competitividad & Missan?

17 | iConsidera gue Missan innova constantemente sus productos?

18 iPresenta Missan una wvariedsd en modelos de vehiculos frente a sus
competidores?

19 iCree conveniente que reducir los costos en suU gestion comercial es una buena
propuests de valor para su empresa?

20 iEsta de acuerdo en que Missan ha mantenido un rendimiento aceptable en los
Ultimos afios a nivel local?

11 iConsidera a3 los riesgos financiercs como un factor muy determinante para el
desarrclio de |z empresa?
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Anexo 2

Juicio de Expertos.
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TABLA DE VALORACION DEL EXFERTO
FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

1. INFORMACION DEL EXPERTO.

.‘ o R (
11 Nombre y Apelido ,"\f{sb\’f;ﬂ. Quﬁios uwm. Uuu.o

1.2 Profesién . ADdisTERDOL 5
1.3 Grado acacémico i ?JOCN Anui S TEACION
L4 Titua Protesional . e POMINISTERGCN

15 Institudéndonderabajs 1 EPSEL

1.6  Cago que desempedia

5.7 Telofone :

18 Correo tectrénico . adexis_ coronel & holmoul con
15 Nombre et Investigador © PIMINCHUMO ARBULL POL ADOLFO

2, VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:

2.1. Pertinencla de las preguntas o items con los objetivos de B lnvestigacion:

™ : Sufich Ntntnente | oulkioats | ORenncicass .
3) suficienta (2) (1)
Cuestionario /

2.2, Dw o items con la(x) Variablels):

Instramento Suficiente  Medianaments  Insulicente = Observaciones

3} suficiente (2) | 1) *
+ I !
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1.3, Pedinencla de los iteris con las ditmeasiones:

' Instrumanto | Suficiente | Medianaments | insufiGente | Observaciones |
3 J'-mmm' ()

Cuastionario v ’ J
24, Pertinencla de los iems con ks Indicadores:
£l wdidente(2) | (@ |
4 ]
2.5, Redacdédn de ltems:
| m \ s ?U-m—‘ j"ﬁdhm‘_—qrﬁfmﬁ* en —m]imn
B) | suciente 2 )
iz j '
' Cuestionario
v
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2. VALORACIONES A LOS INSTRUMENTOS:
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s e e e e e et o b g

ahemn Suficiente  Medianamente  insuficiente  Observaciones
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e | 7| 1 |
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Anexo 3
Autorizacion para la realizacion del estudio.

%‘ﬂ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA

Chiclayo, 03 de Abril del 2018
Dr. Henrry Lloclla Gonzales
Director de Investigacion

Universidad Cesar Vallejo

Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a Usted, con la finalidad de hacer de su
conocimiento que el Sr. Pol Adolfo Piminchumo Arbull , alumno del X Ciclo de la
Escuela de Administracion , del Programa de Formacion para Adultos, de 1a Institucion
Universitaria que Usted representa, cuenta con autorizacion para realizar su
investigacion de tesis en el Area Comercial que pertenece a la Jefatura de Ventas de
Magquinarias S:A., el cual es requisito fundamental para culminar satisfactoriamente su

carrera profesional.

Aprovecho la oportunidad para expresarie mi consideracion y estima

personal. P i

Atentamente,

<= TR - .o- NSRS Sy
EAF.C. MAQUISISTEMA SA.

Sr. Carlos Wong Balcazar

Jefe de Ventas Maquinarias S.A.
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Anexo 4
Recopilacion de iméagenes: encuestados.

Figura 22. Aplicacion de encuesta area comercial Nissan SA.
Fuente: Area de comercial de ventas.

Figura 23. Toma fotografica proceso de venta de Nissan Maquinarias S.A.

Fuente: Area de comercial de ventas.
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Anexo 5

Tabla 28

Matriz de Consistencia.

Problema General

Objetivos

Hipotesis Variables

Metodologia

¢En qué medida el
desempefio de los
indicadores de gestion
comercial se relaciona
con el nivel de
competitividad de
Nissan Maquinarias

S.A. Chiclayo, 2017?

General

Determinar la relacion que tiene los
indicadores de gestién comercial sobre el
nivel de competitividad de Nissan
Magquinarias S.A. Chiclayo, 2017.

Especificos

Determinar el grado de correlacion entre los
indicadores de gestion comercial y el nivel de
competitividad de Nissan Maquinarias. S.A.
Analizar los principales indicadores que
impulsan la gestion comercial de Nissan
Maquinarias S.A.

Identificar el nivel de competitividad en el
mercado automotriz de Nissan Maquinarias
SA.

Variable
Independiente

Hi: Los indicadores de

iy N Indicadores de
gestion comercial si tienen

-, Gestion
relacion con el .
. . . Comercial

posicionamiento de Nissan

Maquinarias S.A.

Chiclayo, 2017.

Ho: Los indicadores de

gestion comercial no tienen ]
Variable

relacién con el
posicionamiento de Nissan
Maquinarias S.A.
Chiclayo, 2017.

Dependiente

Competitividad

Disefio de Investigacion:

Disefio no experimental -
transversal

Tipo de investigacion:

Correlacional

Poblacion.

La poblacién esta
conformada por 50
trabajadores  del  area
comercial.

Muestra.

Se consideraron a los 50
trabajados.

Elaboracion propia.
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