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RESUMEN

El presente estudio tuvo como finalidad determinar el estado actual del plan de ventas en la
Empresa Surge Company durante el afio 2024. Para dicho estudio se emple6 un método
cuantitativo descriptivo, de tipo basico, con un disefio no experimental. El instrumento
consisti6 en 20 items aplicados mediante un cuestionario a 20 trabajadores de Surge
Company. Los resultados mostraron que, aunque existen diversas estrategias que han
contribuido al incremento de las ventas, también se identificd la necesidad de optimizar
algunas éareas del plan de ventas actual. El 45% de los colaboradores calificaron el plan de
ventas como "Regular’, el 30% como "Malo" y el 25% como "Bueno". Se encontraron
aspectos positivos en el conocimiento del mercado, la fidelizaciéon de clientes y la capacidad
de adaptacién a cambios del mercado. Sin embargo, es crucial que Surge Company
implemente mejoras en la capacitacién del personal de ventas y en la planificacion y
organizacion de las actividades de ventas. De esta manera, se concluye que, aunque el plan
de ventas de Surge Company presenta fortalezas, es fundamental abordar las areas de
oportunidad identificadas para garantizar un crecimiento sostenido y competitivo en el

mercado.

Palabras clave: Plan de ventas, Estrategias de ventas, Incremento de ventas, Fidelizacion

de clientes.



ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the current status of the sales plan at the Surge
Company during the year 2024. For this study, a basic descriptive quantitative method was
used, with a non-experimental design. The instrument consisted of 20 items applied through
a questionnaire to 20 Surge Company workers. The results showed that, although there are
various strategies that have contributed to the increase in sales, the need to optimize some
areas of the current sales plan was also identified. 45% of employees rated the sales plan as
"Fair", 30% as "Bad" and 25% as "Good". Positive aspects were found in market knowledge,
customer loyalty and the ability to adapt to market changes. However, it is crucial that Surge
Company implements improvements in the training of sales personnel and in the planning and
organization of sales activities. In this way, it is concluded that, although Surge Company's
sales plan presents strengths, it is essential to address the identified opportunity areas to

guarantee sustained and competitive growth in the market.

Keyword: Sales plan, Sales strategies, Increased sales, Customer loyalty.



I.  INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

En el nivel internacional, las empresas han evolucionado mediante el uso de la
comunicacion, internet y tecnologias de la informacion como soporte para la expansion del
mercado, en ese sentido, el area comercial o de ventas enfrenta la mision de atraer mayor
clientela para generar beneficios y mejorar la competitividad en el mercado. Sin embargo, una
problematica comun es la dificultad en alcanzar un servicio al cliente de alta calidad y
eficiencia, lo cual es crucial para mantener una ventaja competitiva y satisfacer las
expectativas de los consumidores (Velasquez 2022).

Asi mismo, Llangoma (2022), sefiala que uno de los principales desafios es la falta de
datos registrados sobre los clientes, lo que impide a las empresas identificar sus gustos y
preferencias, por lo ende, propone la implementacién de una base de datos y el ofrecimiento
de incentivos a los usuarios para que realicen promocién por los diferentes medios,
incrementando de esta manera el valor de las ventas. Por su parte, Bullemore (2021) destaca
gue muchas organizaciones carecen de un area especializada en ventas, lo que resulta en
estrategias basadas en la intuicién y la falta de sistematizacion.

En el nivel nacional, Otro de los acontecimientos que conllevo al declive de las ventas
fue la pandemia del COVID-19 tuvo un impacto negativo en la rentabilidad de muchas
empresas. Arosa & Chica (2020), afirmaron que el problema radica en la falta de innovacién
en los procesos de marketing, lo cual afecta negativamente la percepcion de los clientes v,
en consecuencia, reduce las ventas, ante ello, sefialan que la mejora en el disefio de nuevos
productos debe ser una tarea que involucre a todo el personal y no solo al area de marketing,
por ello consideran, importante que todas las areas de la empresa estén al tanto de los
objetivos que se buscan en el area de ventas para lograr mejores resultados.

Muchas de las empresas se han visto enervados en estos problemas, los cuales
incluyen las fallas técnicas que afectan directamente las ventas dentro del periodo previsto,
falta de mecanismos necesarios para concretar las ventas, ausencia de interconectividad
entre los sistemas y redes, infraestructura insuficiente, y escasez de productos por parte de
las entidades de CALL CENTER, y desistimiento por parte de los clientes finales debido a
informacion incorrecta de los productos (Fretel 2022).

Estos acontecimientos influyen directamente en la percepciéon de rentabilidad, tanto
para los asesores de ventas como para la empresa en su conjunto. Esta situacion impide que
los colaboradores alcancen las metas necesarias para obtener bonificaciones econémicas, lo
cual impacta negativamente en las finanzas proyectadas de la organizacion. Ademas, la
capacitacion insuficiente del personal en técnicas de ventas modernas y el uso de

herramientas tecnoldgicas también contribuyen a un rendimiento suboptimo (Cérdova 2022).
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Respecto al nivel local, la empresa SURGE COMPANY no es ajena a estos
problemas y rubro de gestion, debido a que enfrenta desafios que afectan su capacidad para
mantener e incrementar sus ventas, entre los principales problemas se encuentran la
creciente competencia en el mercado, la falta de estrategias de ventas de caracter innovador
y efectivas, ademas de una limitada capacidad para adaptarse a las cambiantes preferencias
de los consumidores. Por otro lado, la empresa ha identificado que sus esfuerzos de
marketing y ventas no estan completamente alineados, resultando en una falta de adherencia
de sus campafias y una baja eficiencia de conversién de clientes para unas ventas efectivas,
ademas, la carencia de un analisis profundo en el comportamiento del consumidor y la
insuficiente implementacion de tecnologias de la informacion como de comunicacion para
apoyar las actividades comerciales, también contribuyen a la situacion actual.

Dado la problematica mencionada que enfrenta la empresa de estudio, es esencial
desarrollar un Plan de Ventas con el objetivo de incrementar sus ventas y asegurar su cuota
de mercado. Riojas (2021) justifica que se ha determinado la importancia de un analisis a
fondo de la situacién interna como externa de una empresa y determinar el comportamiento
del consumidor, para posteriormente, desarrollar estrategias de ventas que permitan alcanzar
los objetivos propuestos por el equipo directivo.

En cuanto a antecedentes de estudio en el nivel internacional, desde Ecuador,
Jurado (2024) investigo el motivo principal detras de la disminucién de ventas en la empresa
CONAUTO en el mismo se buscé estrategias para transformar la zona en un area rentable
para la empresa. El método utilizado fue cuantitativo con un enfoque explicativo, y se trabajé
con una muestra de 53 personas con permanencia fija, a quienes se les aplicd un cuestionario
como instrumento de recoleccion de datos. Los resultados mostraron que la aplicacion de un
plan de marketing ayudd a un aumento del posicionamiento de la marca y en un incremento
de las ventas, permitiendo superar el presupuesto asignado en un 18.2%. Se concluyd que
el diagndstico de mercado y el analisis del entorno permitieron identificar la necesidad de los
productos ofrecidos, y que, con un buen plan de marketing, se puede potenciar
significativamente las ventas.

De tal maneta en Espana, Herrero (2023) llevé a cabo un estudio titulado “Analisis y
propuesta de un plan de ventas para una PYME”, con el objetivo de realizar un analisis de la
Direccion Estratégica de la empresa "SANHER, C.B.", dedicada a la distribucion y
comercializacion de articulos de bano. El método utilizado fue un enfoque cualitativo y
cuantitativo con un disefio descriptivo, utilizando una muestra de 100 clientes y empleados
de la empresa. Los resultados mostraron que, al aumentar la visibilidad, la confianza y reducir
los costes iniciales, la empresa comenzara a vender sus productos a través de los dos

"Marketplace" mas relevantes en el sector de bafios y cocinas actualmente, que son Amazon
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y ManoMano. Se concluy6 que, gracias a la implementacion de estrategias de marketing, la
empresa "SANHER, C.B." ha logrado mejorar significativamente el porcentaje de sus ventas.

Por ultimo, en Ecuador, Corral (2022) en su estudio titulado "Propuesta de mejora para
el area de ventas de la empresa SUMISTORE", tuvo como objetivo presentar una mejora en
el area de ventas para incrementar sus ingresos mediante un plan de ventas. El método
empleado fue de tipo aplicado con un enfoque cuantitativo. Se utilizd una muestra de 50
empleados de la empresa y como instrumento se aplicé un cuestionario estructurado. Los
resultados indicaron que la propuesta de un plan de marketing digital podria incrementar
significativamente las ventas, ayudando a la empresa a posicionarse mejor en el mercado a
través de plataformas digitales. Se concluyé que la ausencia de estrategias de ventas y un
analisis insuficiente del mercado han afectado negativamente la competitividad de la empresa
frente a sus rivales en el mercado.

Por otro lado, en el contexto nacional, Ramos (2023) en su trabajo de investigacion
gue tuvo como propdsito aumentar las ventas a nivel nacional en una empresa para expandir
sus operaciones al extranjero, de tipo de investigacion cuantitativa y de enfoque descriptivo,
ademas, como instrumento un cuestionario y una muestra de 200 clientes. Los resultados
mostraron que, a pesar de la diversidad del publico que visita la tienda El del Jockey Plaza,
la fuerza de ventas comprende claramente a su publico objetivo, que tiende a ser muy
selectivo. Por lo tanto, es crucial que la fuerza de ventas realice un estudio exhaustivo de sus
usuarios para desarrollar la mejor estrategia en el proceso de venta.

Asimismo, Rodriguez & Silva (2023) realizaron un estudio en Truijillo con el objetivo de
determinar como un plan de marketing podria influir en las ventas de la marca de ropa Atuen2
en 2022. Utilizaron un método aplicado, transversal y preexperimental, empleando un
cuestionario aplicado a 305 mujeres. Los resultados mostraron que estas estrategias son
prioritarias para el publico objetivo y que hay un numero significativo de clientas fuera de la
ciudad de origen de la marca. Se concluyé que la aplicaciéon del Plan de Marketing aumentaria
las ventas, con una evaluacion econdémica que muestra un incremento al ano del 42%, un
VAN de S/ 51,705.40 y una TIR del 26% en un escenario esperado; un incremento al afio del
32% a 52%, con un VAN de S/ 48,219.36 a S/ 55,191.44 y una TIR del 23% a 29% en un
escenario pesimista.

Concluyendo en Ucayali, Medina (2023) en su estudio se propuso destacar las
estrategias estructuradas, respaldadas por la utilizacion de saberes y herramientas de
administracion obtenidos en la universidad, con el objetivo de disefar un Plan de Ventas para
PETROPERU. El método empleado fue cuantitativo, utilizando un disefio no experimental,
con una muestra de 150 clientes seleccionados aleatoriamente. Como instrumento se utilizé
un cuestionario estructurado para recolectar los datos necesarios. Los hallazgos indicaron

que la fidelizacién de una cartera de los mejores clientes de la region, ha contribuido al
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incremento posicionado en las ventas de combustibles en toda la Regién desde el periodo
2006 al 2011, con una tasa de incremento del 272%, especialmente en la gasolina de 90
octanos. Logrando concluir que la aplicacion de un buen plan ayudara a superar a la
competencia y dominar el mercado de combustibles.

En cuanto en el nivel local, Vallejos (2024) en su tesis tuvo como finalidad determinar
como influye el marketing relacional en las ventas de la empresa "La Gruta Del Cristal" E.l.R.L.
en 2023. El estudio utilizé un método descriptivo con un enfoque correlacional, un disefio no
experimental y transversal, y aplicé un cuestionario a 358 clientes. Los resultados indicaron
una relacion positiva y significativa entre el marketing relacional y las ventas, con un nivel de
correlacion de 87,2, sugiriendo que la implementacion de estrategias de marketing relacional
podria mejorar las ventas en un 87,2%. Se concluye que aplicar estrategias de marketing
relacional no solo incrementa las ventas, sino que también mejora significativamente la
capacidad de prospectar nuevos clientes e incrementar las ganancias de la empresa.

Espino & Sanchez (2023) llevaron a cabo un estudio cuyo objetivo fue disefiar un plan
estratégico de marketing para aumentar las ventas en Lambayeque. El método fue de tipo
descriptiva-cuantitativa con un disefio no experimental, y la poblacién incluyé a 86 personas
entre colaboradores y clientes. Los hallazgos revelaron que la efectividad de un plan
estratégico de marketing depende del tiempo para obtener resultados, ya que los objetivos
comerciales varian segun el tipo de empresa. Cuya conclusion abarca que el plan estratégico
de marketing esta disefiado para desarrollarse en un ano, con una serie de actividades
recomendadas para aumentar las ventas, ademas, las variables plan estratégico de
marketing y ventas alcanzaron niveles medios, con 39.6% y 41.7% respectivamente.

Por ultimo, en Chiclayo, Bazan & Sanchez (2022) propusieron un Plan de Marketing
para aumentar las ventas en ROUND TRIP en el 2020. Utilizaron una metodologia
descriptiva-proyectiva con enfoque cualitativo y disefio no experimental, aplicando entrevistas
a los 30 empleados de la empresa. Los resultados del estudio incluyeron un analisis de la
situacién econdmica, social, politica y tecnologica de la empresa, revelando que las ventas
eran buenas antes de la pandemia, pero sufrieron una caida debido al Covid-19 y las medidas
gubernamentales, por la cual, la empresa se vio obligada a implementar estrategias de
marketing para mantenerse en el mercado. Asi mismo, como conclusion, se propuso el
desarrollo de un plan de marketing solido que considere factores internos y externos, y que,
a su vez, sea flexible y adaptable a situaciones imprevistas, caracteristica faltante que se

pudo denotar en la época COVID.

Por otro lado, este presenta trabajo se justifica debido a que el analisis del plan de
ventas permitird saber si se estan afrontando correctamente los desafios a el area de ventas

e identificar los problemas para posibilitar el desarrollo de soluciones, ademas, el desarrollo
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de estrategias de ventas que estan establecidas actualmente en la empresa estudiada,
deberian ser efectivas en sus objetivos, para generar un entorno empresarial de crecimiento,
rentable, competitivo y dindmico. Asi mismo, este trabajo es importante porque genera
conocimientos al lector de problemas concurrentes en las empresas sobre las decisiones y
desarrollo de estrategias de gestion de ventas efectivas, ademas, de contribuir a un analisis
concluyente que podrian ser usados por las organizaciones, para su mejora en sus practicas

de gestion en sus operaciones comerciales

1.2. Formulacion del problema
¢, Cual es el estado actual del plan de ventas en la Empresa Surge Company en el
afno 20247
1.3. Hipétesis
El estado actual del plan de ventas en la Empresa Surge Company en el afio 2024 es
favorable.
1.4. Objetivos
1.4.1. Objetivo general
Analizar el nivel del plan de ventas en la Empresa Surge Company,2024.
1.4.2. Objetivos especificos
- Analizar el nivel de la dimensién “Planificacion de ventas” en la Empresa Surge
Company,2024.
- Analizar el nivel de la dimension “Objetivos” en la Empresa Surge Company,2024.
- Analizar el nivel de la dimensién “Estrategias de ventas” en la Empresa Surge

Company,2024.

- Analizar el nivel de la dimension “Reclutamiento del personal de ventas” en la

Empresa Surge Company,2024.

1.5. Teorias relacionadas al tema

El plan de ventas o plan comercial, es un documento muy importante para el area de
ventas de una empresa, y consiste en detalle de proyecciones de ventas anuales, objetivos
en ventas y estrategias, ligado al plan de marketing, por otro lado, este documento permite
anticipar la demanda del mercado y gestionar la inversion de recursos (Camara de Comercio
de Madrid, 2022).

Asi mismo, Westreicher (2022) afirma que el plan de ventas es un documento
estratégico en el cual se plasma los procesos de ventas para alcanzar los objetivos
establecidos por la empresa. Consta de procesos e informacién como el analisis de mercado,
segmentacién de clientes, estrategias, pronostico y presupuestos con la finalidad de tener
una direccién clara en las actividades del area de ventas y una alineacion con los objetivos

institucionales.
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Dimensiones
Planificacion de ventas. Respecto a la mencionada dimension, se conceptualiza
como un proceso del plan de ventas, en el cual se determinan estrategias, actividades y
recursos para alcanzar objetivos. (Orellana 2022).
- Planeacion
- Actividad de ventas
- Direccién de ventas
Objetivos. Basado en metas cuantificables y especificas que una empresa se
propone lograr en términos de ventas, tanto en términos de volumen como de ingresos, en
un periodo de tiempo determinado (Paez 2021).

- Objetivos alcanzables.

- Cumplimiento de objetivos.

- Metas.

Estrategias de ventas. Son los enfoques o métodos especificos que una empresa
utiliza para alcanzar sus objetivos de ventas. Incluyen decisiones sobre cémo abordar el
mercado, posicionamiento de productos, precios, promocién y distribucion (Quiroa 2022).

- Estrategias eficaces.

- Cumplimiento de estrategias.

- Retencion de clientes.

Reclutamiento del personal de ventas. Es el proceso de identificar, atraer y
seleccionar individuos cualificados y adecuados para desempenar roles de ventas dentro de
una organizacion, asegurando que tengan las habilidades y competencias necesarias para
cumplir con los objetivos de ventas establecidos (Choque & Paredes 2020).

- Perfil del vendedor

- Experiencia

- Aptitud y actitud

Los tipos de ventas en el mercado, se produce la convergencia entre la oferta y la
demanda, lo que define el conjunto de todos los clientes presentes y futuros de un producto
o servicio, por ello, un cliente no solo adquiere el producto o servicio, sino que también esta
dispuesto a pagar por él al precio establecido. Esto resalta la importancia de comprender y
adaptarse a los diferentes tipos de venta, ya que cada uno requiere estrategias especificas
para alcanzar y satisfacer a estos clientes potenciales, maximizando asi las oportunidades
de la actividad comercial y la rentabilidad empresarial (Arvela & Ramos 2021).

En ese sentido, para Kotler Philip & Keller citado por Jurado (2024) nos dicen que los
tipos de venta mas empleados en la actualidad, debido a la presencia de los distintos medios

de comunicacion son los siguientes:
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- Venta personal o directa:
- Venta por teléfono:

- Venta por catalogo:

- Venta online:

- Venta por television:

- Venta por suscripcion:

- Venta al por mayor y menor

Por otro lado, hay que tener presente que un plan de ventas se ve siempre orientado
en el producto y precio, asi como la oferta y la demanda y la satisfaccién y necesidad del
consumidor, sin embargo, es esta estrategia se encuentra disefiada para maximizar la
comercializacion y la rentabilidad de un producto o servicio mediante un enfoque detallado
en sus atributos y su estructura de precios (Quiroa 2022).

Este tipo de plan implica un analisis profundo de las caracteristicas distintivas del
producto, identificando sus puntos fuertes y como estos pueden satisfacer las necesidades
del mercado objetivo de manera efectiva, ademas, considera cuidadosamente la fijacion de
precios, asegurandose de que sea competitiva y alineada con el valor percibido por los
clientes, en ese sentido, la ejecucion de este plan implica no solo la promocién del producto,
sino también la creacion de estrategias para diferenciarlo de la competencia para atraer el
interés del cliente, asegurando asi su aceptacién y éxito en el mercado (Huaman & Aguirre
2020).

Por otro lado, un plan de ventas debe de estar bien organizado y planificado para que
las empresas posean una directriz clara y estructurada en su area ventas para la realizacion
de los objetivos propuestos, a base de estrategias, estimaciones presupuestarias, prevision
de ingresos y coordinacion eficiente para la evaluacion de correcta como medio de control y
uso de la mejora continua para que se puedan dar respuestas mas oportunas a los cambios

imprevistos en el mercado. (Choque & Paredes 2020).
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II.  MATERIAL Y METODOS

2.1. Tipo y diseiio de investigacion

La presente investigacion es de tipo basica, porque tiene como objetivo, el generar
conocimiento desde un punto de vista tedrico, debido a que no se realiza aplicaciones
practicas, como afirma Hernandez (2018) sobre este tipo de investigaciones, en la cual
menciona que buscan conocimientos nuevos de caracter netamente tedrico. Por otro lado, en
contexto con la investigacion, explorara diversas teorias sobre estrategias efectivas de ventas
desde un punto de vista conceptual.

Por otro lado, el trabajo es de tipo no experimental y de tipo descriptivo, debido a que
se estudio la variable sin intervenir en ella, con el objetivo de analizar a la poblacion estudiada,
cuantificar datos para tener una métrica de evaluacion en el Plan de Ventas en la Empresa
Surge Company, asi mismo, Fernandez et al., (2021) explica que este tipo de investigaciones
sélo estan limitadas a observar los fendmenos acontecidos sin intervenir la variable.

Por otro lado, el enfoque es cuantitativo el mismo que implica la recoleccién y analisis
de datos numéricos para validar hipotesis o responder preguntas especificas de
investigacion. Segun Hernandez (2018), este enfoque "permite la medicion y cuantificacion

de fenémenos, asi como la generalizacion de los resultados obtenidos”.

2.2. Poblacion y muestra

La poblacion se define como el conjunto completo de personas, elementos o entidades
que comparten caracteristicas similares y son el foco de estudio en una investigacion
especifica (Hernandez, 2018). En el contexto del Plan de Ventas en la Empresa Surge
Company 2024, la poblacion objetivo estaria compuesta por todos los empleados, gerentes
y otros actores relevantes involucrados en el proceso de ventas dentro de la empresa.

La muestra representa una porcién o subconjunto de la poblacién total seleccionada
para participar en el estudio, con el propdsito de generalizar los resultados obtenidos de
manera valida y confiable Hernandez, (2018). Para garantizar la representatividad, en el
contexto del Plan de Ventas, se puede emplear un muestreo probabilistico aleatorio simple,
con un margen de error del 5% y con un grado de confiabilidad del 95%, seleccionando a un
total de 20 colaboradores de la empresa dirigidas al area de ventas y lideres, los mismos que

permitiran obtener resultados precisos y confiables.
2.3. \Variables
Variable: Plan de ventas

Definiciéon conceptual. Viene hacer un estudio, basado en un analisis de mercado,

segmentacion de clientes, tacticas de ventas, prondsticos y presupuestos, en relacion a ello,
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la finalidad es guiar al equipo de ventas, alineando sus esfuerzos con los objetivos generales
de la empresa y proporcionando una hoja de ruta para la ejecucion efectiva de actividades
comerciales (Park et al., 2023)

Definicion operacional: Se define operacionalmente como el conjunto estructurado
de estrategias, tacticas y acciones disefiadas por la Empresa Surge Company para alcanzar
sus objetivos comerciales especificos, este plan incluye el estudio de ciertas dimensiones que
seran aplicados mediante un cuestionario, con el propdsito de mejorar las ventas y maximizar

el rendimiento y la efectividad de las actividades comerciales de la empresa. (Maguifia, 2023)
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2.4. Variable de operacionalizacion

Tabla 1

Cuadro de operacionalizacion

Variable Dimensién Indicador item Técnicas e instrumentos Escala de medicidn
Planeacion P.1-2
Planificacién de ventas Actividad de ventas P.3-4
Direccion de ventas P.5-6
Objetivos alcanzables p.7-8
Objetivos Cumplimiento de objetivos P.9-10
Metas P.11-12 Encuesta/ . .
_ _ Likert/Ordinal
Estrategias eficaces P.13-14 Cuestionario
Plan de
Ventas Estrategias de ventas Cumplimiento de estrategias P. 15-16
Retencion de clientes P.17
Perfil del vendedor P. 18
_ Experiencia P. 19
Reclutamiento del
personal de ventas _ _
Aptitud y actitud P. 20
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2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Respecto a la técnica que se uso para esta investigacion fue la encuesta, Hernandez
(2018) mencioné que la encuesta es una herramienta usada para la recopilacion de
informacion en una poblacién estudiada, con el objetivo de recopilar informaciéon. Por otro
lado, el instrumento usado para el desarrollo de la encuesta, fue un cuestionario que consto
de 20 preguntas con el objetivo de evaluar la efectividad del plan de ventas de la empresa
estudiada y recopilar informacién de tipo cuantitativo, Sanchez et al., (2021) argumenté que
el cuestionario es una serie de preguntas estructuradas que recolecta datos, para su posterior

analisis de estudio.

Por otro lado, como instrumento adicional, se usé el analisis documental en la
documentacion de la empresa, que consto en revisiones a los informes mensuales de ventas
y el plan de ventas actual, por otro lado, Diaz et al., (2021) mencioné que dicho analisis es
usado para poder recopilar informacién a través de documentacion para tener conocimiento

sobre determinado tema

Asi mismo, para el procesamiento de los datos obtenidos, se uso la tabulacion y el
analisis estadistico a través de la estadistica descriptiva para hallar la percepcién que tienen
los empleados respecto al plan mencionado. Dicho analisis se realizd en softwares
estadisticos como el SPSS, para tener precisién y rigor en los resultados obtenidos, por otro
lado, para asegurar la confiabilidad de los instrumentos, se uso el coeficiente de Alfa de

Cronbach, del cual se muestra a continuacion.

Tabla 2

Alfa de cronbach

Alfa de Cronbach N de elementos
,670 20

Como se visualiza en la tabla 2, en el coeficiente de Cronbach resulta que la fiabilidad

del cuestionario usado fue de 0.670, lo que indica resultados en el rango aceptable.
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[ll.  RESULTADOS

3.1. Resultados y graficos
Figura 1

Resultados de la variable: Plan de Ventas

PLAN_VENTAS

50,00%

Porcentaje

Malo Regular Bueno

PLAN_VENTAS

Nota: Como se visualiza en la figura 1, se muestra que el 45% de los trabajadores

califican como Regular el plan de ventas de la empresa estudiada, el 30% lo califica como

Malo y un 25% como Bueno, lo que afirma que dicho plan, aunque no esta mal disefiado,

necesita una mejora con urgencia
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Tabla 3

Resultados de dimensién 1: Planificacién de ventas

ITEM Media Moda Suma
ITEM1 3,7500 4,00 75,00
ITEM 2 1,6000 1,00 32,00
ITEM 3 4,3000 5,00 86,00
ITEM4 2,2500 2,00 45,00
ITEMS5 4,2000 5,00 84,00
ITEM6 3,8000 4,00 76,00

Nota: para la dimensién 1, visualizada en la tabla 3, respecto al indicador de

planeacion de ventas en la calificacion de medias del item 1y 2 de 3,7-1,6 y la respuesta mas

seleccionada en 1-4 respectivamente, en actividades de ventas en medias de 4,3-2.3 y moda

de 5-2, por ultimo, en direccién de ventas de 4,2-3.8 y moda de 5-4, por otro lado, en cuanto

al resultado global de la dimensidn, la calificacion promedio fue de 3,31 de 5 del total, y la

respuesta 4 fue la mas seleccionada.

Tabla 4

Resultados de dimension 2: Objetivos

Estadisticos ITEM7 ITEMS ITEMO ITEM10 ITEM 11 ITEM 12

Media 3,9000 4,7000 3,9000  3,5500 3,5500 4,6000
Moda 4,00 5,00 4,00 5,00 4,00 5,00
suma 78,00 94,00 78,00 71,00 71,00 92,00

Nota: respecto a la tabla 4, en la dimensién "Objetivos", respecto a los items 7-8 del

indicador objetivos alcanzables, se obtuvieron calificaciones de 3,9 y 4,7, para los items 9-10

de cumplimientos de objetivos, con calificaciones promedios de 3,9 y 3,55, asi mismo, para

los items 11-12 del indicador metas, calificaciones 3,55 y 4,6, por otro lado, en los resultados

generales de la dimensién en cuestion, la calificacidon promedio fue de 4.03 y las respuestas

mas seleccionadas fueron 4 y 5.
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Tabla 5

Resultados de dimension 3: Estrategias de ventas

Estadisticos ITEM13 ITEM14 ITEM15 ITEM16 ITEM 17

Media 3,6500 3,9500 4,0000 3,7500  4,8500
Moda 4,00 4,00 5,00 4,00 5,00
Suma 73,00 79,00 80,00 75,00 97,00

Nota: respecto a los resultados de la dimensién 3, para los items 13 y 14 del indicador
estrategias eficaces, se obtuvieron calificaciones de 3,65 y 3,95, para los items 15-16 del
indicador cumplimientos de estrategias, se obtuvieron puntajes promedios de 4 y 3,75, por
otro lado, para el item 17, del indicador de retencion de clientes, se obtuvo la calificacién de
4.85, no obstante, en los resultados generales del indicador, se obtuvo un puntaje promedio

de 4.04, en el cual, la respuesta mas seleccionada fue la 4.

Tabla 6

Resultados de dimension 4: Reclutamiento del personal de ventas

Estadisticos Perfil del vendedor Experiencia Aptitud y actitud positiva
Media 3,7500 3,1000 3,7000
Moda 4,00 2,00 4,00
Suma 75,00 62,00 74,00

Nota: respecto a los resultados del indicador 4, para el item 18 del indicador de perfil
del vendedor, se obtuvo un puntaje promedio de 3,75, para el item 19 del indicador
experiencia, se obtuvo puntajes de 3,1, por otro lado, para el item 20 del indicador aptitud y
actitud, se obtuvo puntajes promedios de 3.7, asi mismo, respecto al resultado general del

indicador, la calificacion promedio fue de 3.5, en el cual la respuesta mas seleccionada fue 4.
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IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES
4.1. Discusién

En relacion al objetivo general, segun los resultados de la figura 1, se evidencia que
el plan de ventas actual de la empresa Surge Company es calificado como regular en un 45
% de los trabajadores encuestados, lo cual da sefiales que existen deficiencias no criticas en
su disefo y ejecucidn, que se contrasta con los estudios de Llangoma (2022) en el cual sefala
que uno de los principales desafios del area de ventas es la falta de datos registrados sobre
los clientes, lo que impide a las empresas identificar sus gustos y preferencias, por lo ende,
propone la implementacion de una base de datos y el ofrecimiento de incentivos a los usuarios
para que realicen promocién por los diferentes medios, incrementando de esta manera el
valor de las ventas. Por otro lado, el aporte tedrico de Westreicher (2022) afirma que el plan
de ventas es un documento estratégico en el cual se plasma los procesos de ventas para
alcanzar los objetivos establecidos por la empresa.

Respecto al objetivo especifico 1, se visualiza en la tabla 3, los resultados de la
dimensién planificacion de ventas, en el cual se obtuvo un puntaje promedio de 3,3,
respondidos por los trabajadores, lo que sefala que esta dimension es percibida de manera
regular. Por lo que se afirma que las planificaciones de ventas no son las mejores y existen
regulaciones a ejecutar para alcanzar valoraciones altas, por otro lado, los resultados se
contrastan con Arosa & Chica (2020) que afirmaron que el problema radica en la falta de
innovacion en los procesos de marketing, lo cual afecta negativamente la percepcién de los
clientes y, en consecuencia, reduce las ventas, ante ello, sefialan que la mejora en el disefio
de nuevos productos debe ser una tarea que involucre a todo el personal y no solo al area de
marketing. Asi la Camara de Comercio de Madrid (2022) aporta tedricamente que un plan de
ventas, consiste en detalle de proyecciones de ventas anuales, objetivos en ventas y
estrategias, ligado al plan de marketing, por otro lado, este documento permite anticipar la
demanda del mercado y gestionar la inversion de recursos.

En contexto con el objetivo especifico 2, se visualiza en la tabla 4, respecto a la
dimensién objetivos, que los resultados fueron de un 4.03 en puntaje promedio, lo que sugiere
que los trabajadores perciben entre niveles regulares a buenos el planteo y cumplimientos de
los objetivos del area de ventas, por lo cual, es pertinente sefalar que esta dimension es
gestionada correctamente, por otro lado, los resultados se contrastan con el estudio de Riojas
(2021) que determina la importancia de un analisis a fondo de la situacién interna como
externa de una empresa y hallar el comportamiento del consumidor, para posteriormente,
desarrollar estrategias de ventas que permitan alcanzar los objetivos propuestos. Asi mismo,
Paez (2021) sefala que los objetivos son metas cuantificables y especificas que una empresa
se propone lograr en términos de ventas, tanto en términos de volumen como de ingresos,

en un periodo de tiempo determinado.
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Por otro lado, respecto al objetivo 3, se visualiza en la tabla 5 los resultados de la
dimension estrategias de ventas, del cual 4.04 fue el puntaje promedio, lo cual sefiala niveles
de regulares a buenos, indicando una eficiente gestién en desarrollo de estrategias que
puedan generar mas ventas, asi mismo, estos resultados son contrastados con Fretel (2022)
que sefala que muchas de las empresas se han visto enervados en estos problemas, los
cuales incluyen las fallas técnicas que afectan directamente las ventas dentro del periodo
previsto, falta de mecanismos necesarios para concretar las ventas, ausencia de
interconectividad entre los sistemas y redes, infraestructura insuficiente, y escasez de
productos por parte de las entidades de CALL CENTER, por otro lado, Quiroa (2022) sefiala
que estrategias de ventas son enfoques o métodos especificos que una empresa utiliza para
alcanzar sus objetivos de ventas. Incluyen decisiones sobre como abordar el mercado,
posicionamiento de productos, precios, promocion y distribucion.

Para finalizar, respecto al objetivo 4, se visualiza en la tabla 6 para los resultados la
dimensién 4: reclutamiento del personal de ventas, que un 3.5 fue la calificacion promedio
que los trabajadores obtuvieron posteriormente a la ejecucién de la encuesta, lo que sefiala
niveles regulares en este importante proceso, por el cual, se contrasta con Cérdova (2022)
en el cual sefala que estos acontecimientos influyen directamente en la percepcién de
rentabilidad, tanto para los asesores de ventas como para la empresa en su conjunto. Esta
situacién impide que los colaboradores alcancen las metas necesarias para obtener
bonificaciones econdémicas, lo cual impacta negativamente en las finanzas proyectadas de la
organizacion. Asi mismo, Choque & Paredes (2020) sefalan que dicho proceso de
reclutamiento es identificar, atraer y seleccionar individuos cualificados y adecuados para
desempenar roles de ventas dentro de una organizacion, asegurando que tengan las

habilidades y competencias necesarias para cumplir con los objetivos de ventas establecidos.

4.2. Conclusiones

Respecto al objetivo general, se sefiala que el plan de ventas de Surgey Company es
regular en cuanto a su efectividad, esto, sefalado por los trabajadores, lo cual, estaria
generando problemas globales en las ventas, lo que imposibilita un crecimiento empresarial,
por lo que se considera que la jefatura de ventas, desarrolle un plan de ventas capaz y
considerando las 4 dimensiones abordadas en esta investigacion, ademas, de tener como
caracteristicas esenciales la adaptabilidad constante ante cambios abruptos en el mercado,
por otro lado, los resultados no son alarmantes, si se sefiala las fortalezas, las ventas no son
malas y poseen recursos necesarios para gestionar y desarrollar estrategias eficaces, asi
mismo, se recomienda la implementacion de un sistema de mejora continua, que parta de

una base de datos con informacion certera para realizar cambios periddicos en la estructura
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del mencionado plan si es que cree pertinente, asi mismo, una herramienta poderosa a usar
para la rapida adaptaciéon ante situaciones inestables en las estrategias de ventas es el uso
de un framework de trabajo “Scrum”, adaptado para usar los procedimientos mas adecuados
como los sprints y las reuniones de retroalimentacion o las daily scrum.

Por otro lado, respecto al objetivo especifico 1, la dimension 1 de “planeacion de
ventas” es percibida de manera regular, lo que indica mejoras sustanciales en todos los pasos
previos a realizar acciones en las ventas, como son el establecimiento de metas, asi mismo,
en el analisis documental, se observo que la planeacién de venta puede ser mejorada a través
del fortalecimiento de la informacion recopilada, como son los sondeos del mercado, debido
a que usualmente se usaba informacién imprecisa.

Respecto al objetivo especifico 2, la dimension 2 de “objetivo” es percibida entre
niveles regulare a buenos, lo que sefala el compromiso del personal para coordinar y trabajar
en equipo con el fin de establecer objetivos y cumplirlos, asi mismo, como recomendaciéon
respecto al analisis exhaustivo, la directiva general de la empresa deberia destinar mas
recursos al area de ventas, para que puedan tener mejores herramientas para afrontar cada
uno de los desafios.

Asi mismo, respecto al objetivo especifico 3, la dimension 3 de “estrategias de ventas”
tiende a visualizarse en niveles regulares a buenos, lo que sugiere que las estrategias
empleadas son eficaces, pero que sin embargo existen algunas falencias a mejorar, asi
mismo, en el andlisis de estudio, se observé que las estrategias son desarrolladas a partir de
informacion imprecisas con se afirmé anteriormente, por el cual, las daiy scrum propuestas,
afiadiria una capa adicional de filtro para las revisiones en una mesa de dialogo en el equipo,
en el cual se podria evaluar la estrategias de acuerdo a métricas basadas en la gestidn por
resultados, para hallar si son adecuadas, necesitan modificatorias o ser reemplazadas.

Finalizando, respecto al objetivo 4, la dimensién 4 de “reclutamiento del personal de
ventas”, los resultados sefalan niveles regulares, lo cual sefiala medidas urgentes que
intervengan en el proceso, en contexto con el argumento, el area de RR.HH, tiene reportes
gue senalan niveles de productividad medios en algunos colaboradores del area de ventas,
como consecuencia, podria ser causante de los problemas descritos anteriormente, como la
recopilaciéon de informacion incorrecta, y el desarrollo de propuestas estratégicas algo
deseables, como recomendacién, el area administrativa de personal debe aunar e integrar a
sus esfuerzos al area de ventas, para desarrollar perfiles de trabajos mas exigentes hacia los

postulantes de trabajo, para ser seleccionado con criterios mas especificos.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de consistencia

Problema | Objetivos Hipétesis Metodologia | Variable | Definicién Definicion Dimensién Indicadores Escala De
Conceptual | Operacional Medicidn
Formulaci | Objetivo General | El estado Tipo: Un plan de Para el - Planificacion | - Planeacion.
on de Determinar el actual del plan | Basica ventas es un | desarrollo del | de ventas - Actividad de
problema | estado actual del de ventas en Diseio: documento plan de ventas.
¢, Cual es plan de ventas en la Empresa No estratégico ventas se - Direccion de
el estado | la Empresa Surge | Surge experimental que detalla tomara en ventas.
actual del | Company, 2024. Company, Enfoque: las diferentes | cuenta cuatro
plan de Objetivos 2024 es Cuantitativo acciones y dimensiones, | - Objetivos - Objetivos
ventas en | Especificos favorable. Descriptiva estrategias planificacion alcanzables.
la - Analizar la simple que una de ventas( - Cumplimiento
Empresa | dimension Plan de | empresava a | Planeacion, de objetivos.
Surge “Planificacién de Poblacién: Ventas implementar | Actividad de - Metas
Company, | ventas” en la 20 para que ventas, - Estrategias Ordinal
20247 Empresa Surge colaboradore logre Direccionami | de ventas - Estrategias
Company, 2024. S alcanzar ento de eficaces
- Analizar la Muestra: cada uno de | ventas), - Cumplimiento
dimensién Censal sus objetivos | Objetivos ( de estrategias.
“Objetivos” en la de venta, que | objetivos
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Empresa Surge
Company, 2024.
- Analizar la
dimensién
“Estrategias de
ventas” en la
Empresa Surge
Company, 2024.
- Analizar la
dimension
“Reclutamiento del
personal de
ventas” en la
Empresa Surge
Company, 2024.

Técnica e
instrumento
Encuesta -

Cuestionario

fortalezca su
competitivida
dy
crecimiento
en el
mercado
(Park et al.,
2023)

alcanzables,
cumplimiento
de objetivos,
metas),
Estrategias
de ventas (
Estrategias
eficaces,
cumplimiento
de
estrategias,
retencion de
clientes) y
reclutamiento
del personal
de ventas(
Perfil del
vendedor,
Experiencia,
Aptitud y
actitud)
(Maguina,
2023)

-Reclutamiento

Retencidon-de
etepcion-ge

del personal de

ventas

clientes.

- Perfil del
vendedor.

- Experiencia.

- Aptitud y actitud.
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Anexo 2. Instrumentos de recoleccion de datos .. ...

LUSS 2y

CUESTIONARIO DE PLAN DE VENTAS

Estimado colaborador de la empresa Surge Company 2024, agradecemos su gentil
colaboracién en la presente investigacion titulada “Plan de ventas en la empresa Surge
Company 2024” que tiene por objetivo, determinar el estado actual del plan de ventas en la
Empresa Surge Company,2024, por lo que se le pide que responda sinceramente a los
siguientes items. Sefalarle que no existe respuesta buena ni mala, la informacion que usted

brinde solo sera fines académicos.

Informacion general del usuario

Sexo: Femenino: Masculino:
Edad:

Estado civil: Soltero: Casado: Conviviente:

A w b=

Grado de instruccioén:
Primaria:
Secundaria:

Técnico:
Universitario:

5. Cargo que ocupa:

Considere la siguiente escala para responder a los items.

1 2 3 4 5
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre | Siempre
item Valorizaciéon

112 |3 (4|5

Dimension: Planificacion de ventas

1. La planeacion de ventas se revisa y ajusta regularmente

segun las necesidades del mercado.

2. La planeacion de ventas esta bien estructurada y es clara.

Las actividades de ventas son monitoreadas y evaluadas

periddicamente.

4. Las actividades de ventas estan organizadas y son

eficientes.
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5. La direccion de ventas proporciona feedback continuo al

equipo.

6. La direccion de ventas proporciona una guia clara para el

equipo.

Dimensién: Objetivos

7. Los objetivos son realistas y alcanzables dentro del plazo

establecido.

Los objetivos establecidos son alcanzables.

Existen mecanismos para medir el cumplimiento de los

objetivos.

10. Regularmente se cumplen los objetivos propuestos.

11. Las metas de ventas estan alineadas con los objetivos

generales de la empresa.

12. Las metas de ventas estan claramente definidas y son

motivadoras.

Dimensién: Estrategias de ventas

13. Las estrategias de ventas son innovadoras y se adaptan a las

tendencias del mercado.

14. Las estrategias de ventas utilizadas son eficaces.

15. Se realiza un seguimiento continuo del cumplimiento de las

estrategias de ventas.

16. Las estrategias planificadas se implementan correctamente.

17. Las estrategias de ventas ayudan a retener a los clientes

actuales.

Dimensién: Reclutamiento del personal de ventas

18. El perfil de los vendedores contratados cumple con los

requisitos necesarios.

19. Los vendedores tienen la experiencia necesaria para realizar

sus tareas.

20. Los vendedores muestran una aptitud y actitud positiva hacia

su trabajo.
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Anexo 3. Validaciones

Validacion 1.
LISS 25
| . 2oca )
Laa
Coleglatura ".OWVJ
Flicha de validacién segin AIKEN
. Datos generales
IApdhdos y nombres argo o Mmmm“ de - Heredia Larrain
del informante nstitucién donde ; Richard Manuel
- Hernandez Casiro
Jhoan Jesis

Tiulo de la investigacion: Plan de Ventas en |a empresa Surge Company, 2024.

. Aspectos de validacién de cada Item
Estimado complete la siguiente tabla después de haber obsarvado y evaluado el
instrumento adjunto. Escsiba (A) acuerdo o (D) desacuerdo en la segunda
columna. Asimismo, sl tiene aiguna opcién o propuesta de modificacidn, escriba

en la columna comrespondiente.
ITEMS |  ACUERDO O DESACUERDO MODIFICACION Y
OPINION
1
[
3

n.  Opinién de aplicabilidad del instrumento certificado de validez de contenido
del instrumento
Dimensionesfitems| Claridsd| Contexto | Congruencia|  Dominio del

constructo
Planificacién de No | B [ Ho | & o s ] Ne |
ventas

La planeacion de
Venias se revisa y

' un mel / / \/ /

mercado.

e A 2 I VA

Las actividades de
ventas son




U T e
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Observaciones (precisar si hay suficiencia);

2 d A() 2 S
opiuue:)Apdmynom:ddjm

Espedaudoad{‘l»"?r"“ ;’M'/“ﬁ"“'

Za
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Validacion 2.
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Validacion 3.

42









Anexo 4. Carta de aceptacion

Ano del Bicentenario, de la consolidacidn de nuestra Independencia, y
de la conmemoracion de las heroicas batallas de Junin y Ayacucho”

Lambayaque, 10 de o cel 2024

Ing. John Aldaw Castafieda Lopez
Gerente General

Surge Company
Asunio: Aceplacion de investigacion

Autonzo permiso para recojo de informacion pertinents en funcion del proyecto
de investigocion denominado “PLAN DE VENTAS EN LA EMPRESA SURGE
COMPANY 2024", Por el presente, el que suscribe, sefior thon Aldor Castaneda
Lopez representante legal de la companic Invessionas y Servicios Generaoles
Surge S.AC, gutonizo a los clumnos:

* Haeradia Lammain Richard Manuel DiI: 72434894
* Hermandez Castro Jhoan Jasos DNI; 74878713

Estudiantes de la ascuela profesional de Adminstrocion de la Facultod de
Cienciaos Empresaricdes, a dar wuso de dicha informacion que conforma =l
expadiente tacnico, as como hojas de memorias de calculos entre ofros como
pora efectos exclusivamente acodémicos de la elaboracion del proyecto de
investigocion enuncioda lineas armiba de quien soliciia se garaontice absoluta
canfidencioidad de |la informocion solicitoda.

Atantamenta,

4

e

WRGE COMMNY

SDRR r; . i

o ARgIE WL A Looe 13 UrE Gasnte SasmA e s - Larmepages
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Anexo 5. Fotos del trabajo de investigacion
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Anexo 6. Resolucion del trabajo de investigacion

CAMPUS

Q‘))

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0353-2024-FACEM-USS

Chiclayo, 18 de julio de 2024,

VISTO:

El Oficio N*0165-2024/FACEM-DC-USS, presentado por la Directora de la EP de Administracion y proveido de
la Decana de FACEM, donde se solicita |a aprobacion de Trabajos de Investigacion, de los estudiantes del Curso
de Investigacion |, del IX ciclo Sec. B - eLA, de la EP de Administracion, a cargo del Dr. Mirko Merino Nifiez, y;

CONSIDERANDO:

Cue, de conformidad con la Ley Universitaria N® 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencion de grados
y titulos: La obtencion de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que cada
universidad establezca en sus respectivas normas intemas. Los reguisitos minimos son los siguientes: 45.1
Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacion de un frabajo de
investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Cue, segln Art. 21" del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucion de Directorio N*086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica gue los temas de trabajo de
investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y derivados a la facultad,
para la emisidn de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afios, a partir
de su aprobacion.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;

SE RESUELVE
ARTICULO UNICO: APROBAR, los Trabajos de Investigacion de los estudiantes del Curso de Investigacidn

|, correspondiente al IX ciclo — Sec. B - el A, del ciclo académico 2024-1, de la EP de Administracion, a cargo del
Dr. Mirko Merino MNdfez, segin se indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE ¥ ARCHIVESE

ke

WAg. Lispt Sugeily Siva Gonzaley
Secrotaria Acsddmics Fecultsd do
Ciencas Empreserisias

UKIVERSI0AL S ERCH D UPAK SAL.

USS==T"" LSS

Ci. Escuela | Inferasado | Archivg

CENTROS ESCUELA

UNIVERSITARIO EMPRESARLALES DE POSGRADD
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%

VELASQUEZ CUMPA JOSE
BRANDO

RESPOMNSABILIDAD SOCIAL

SOSTEMIDD

h-.. | -
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0353-2024-F ACEM-USS

. SUB LINEA DE
N° | APELLIDOS Y NOMBRES TITULO LINEA DE INVESTIGACION VEETIGACION

CARRANZA BUSTAMANTE mj,'us!s DE LA CALIDAD DE GESTION, INNOWACION,

JONATAN REYNULFO ATENCION AL USUARIO EN LA EMPRENDIMIENTO ¥ INSTITUCIONALIDAD
i , GERENCIA REGIONAL DE COMPETITIVIDAD QUE ¥ GESTION DE LAS

MORALES SUAREZ BRUND EDUCACION LAMBAYEQUE. PROMUEVA EL CRECIMIENTD ORGANIZACIONES

FRANCISCO 2024, ECONGMICO INCLUSIND Y

GESTION, INNOWACION,
EMFRENDIMIENTO Y

INVESTIGACION DE

WARGAS FLORES JOEL
HIPOLITO

VASQUEZ TAFUR JOSEHT
DD

MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE
CHICLAYD, 2024,

MARKETING DIGITAL EM LA
DECISION DE COMPRA DEL
CONSUMIDOR EM LINA TIENDA
DE ROPA. CHICLAYD, 2024,

PROMUEVA EL CRECIMIENTO
ECONOMICO INCLUSND Y
SOSTEMIDG

) CORPORATIVA DE LOS COMPETITIVIDAD QUE MERCADOS Y DE
VIDARTE FARFAN LUIS | COLABORADORESDE EPSEL- | PROMUEVAEL CRECIMIENTO | LASNECESIDADES
GERARDO CHICLAYO, 2024. ECONOMICO INCLUSIVO ¥ DEL CLIENTE

SOSTENIDO
PRETELL  FERNANDEZ | DESEMPENO LABORAL ENLOS GEaTPEE‘N g"ﬂ%"%‘?‘f“*
NATALY ARACELLI COLABORADORES DE CoMPETITIADAD U INSTITUCIONALIDAD

3 RECURSOS HUMANOS EN LA ¥ GESTION DE LAS

ORGAMIZACIONES

GESTION, INNOWACION,
EMPRENDIMIENTO Y
COMPETITIVIDAD QUE
PROMUEVA EL CRECIMIENTO
ECONOMICO INCLUSIVD Y
SOSTENIDOD

MSTITUCIONALIDAD
' GESTION DE LAS
ORGANIZACIONES

HEREDIA PEREZ

GESTION, INNOVACION,

CULTURA ORGANIZACIONAL Y EMPRENDIMIENTO ¥
. Lt SU IMPACTO EN LA CLINICA COMPETITIVIDAD QUE 'ﬁﬂég%ﬂ”;é—ﬂ”g
VENTURA TEJADA | METROPOLITANA DE CHICLAYO | PROMUEVAEL CRECIMIENTO | cor2! -7 - 2
JHONMY DANIEL 2024 ECONOMICO INCLUSIVO Y
SOSTENIDO
NIVEL DE LA GESTION GEaLErE“N E‘lﬂ‘ﬁ}%ﬁ”*
LONZA sincHEZ | ADMINISTRATIVA ENLOS COMPETITIVIDAD GUE INSTITUCIONALIDAD
B (IRt SERVIDORES PUBLICOSDELA | o il P om2d s | Y GESTIONDE LAS
MUNICIPALIDAD POVINGIAL DE - ORGANIZACIONES
CHOTh 2004, ECONGMICO INCLUSIVO Y
: SOSTENIDO
ESEEI;E)D ALFGNEzADRRlDN - GEaTPEEJ” E‘laﬁ’%ﬁ& INSTITUCIONALIDAD
; ’ EL COMPROMISO ETICO DE LOS COMPETITIVIDAD QUE iy vstente
IBAREZ CALLE JANNINA EMPLEADOS DE LA PROMUEVA EL CRECIMIENTO | T CESPDRAELAS
ELIZABETH MUNICIPALIDAD DISTRITALDE | ECONOMICO INCLUSIVO Y
NAMBALLE - CAJAMARCA, 2024 SOSTENIDO
_ GESTION, INNOVACION,
LOPEZ VALLEJOS LUIS | PLAN LOGISTICO Y SU IMPACTO EMPRENDIMIENTO ¥ INVESTIGACION DE
5 | ANGELJUNIOR EN LA EMPRESA COMPETITIVIDAD QUE MERCADOS ¥ DE
COMERCIALIZADORA SUNSET | PROMUEVA EL CRECIMIENTO | LAS NECESIDADES
IEEES FISFIL MIRTHA | "c o | CHICLAYO, 2024, ECONOMICO INCLUSIVO Y DEL CLIENTE
SOSTENIDO
CAMPUS CENTROS ESCUELA

UNIVERSITARIC

Km, 5 carretera a Pimentel
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EMPRESARLALES

A, Luls Gonzales 1004
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N° | APELLIDOS Y NOMBRES TITULO LINEA DE INVESTIGACION Isﬂssﬁ'mﬁfu
AMALISIS DE L& COBERTURA GESTION, INMNOVACION,
GOICOCHEA  QUINTOS OE MERCADO EN LA EMPRENDIMIENTO ¥
o | NEVLA EMPRESA COMPETITIVIDAD QUE 'ﬁﬂgﬂ%ﬂ”ﬁé'&f
COMERCIALIZADORA PROMUEVA EL CRECIMIENTO
gﬂgﬁmmmw JWIER | NSETELRL CHIGLAYO - |  ECONGMICO INCLUSIVDY | ORGANIZACIONES
4 SOSTENIDO
. . ANALISIS SOBRE EL GESTION, INNOVACION,
PEREZ  MONDRAGON | POSICIOMAMIENTO DE LA EMPRENDIMIENTO ¥
10 | MARKO YOUSLY MARCA EN LA EMPRESA COMPETITIVIDAD QUE 'ﬂg&;ﬁ%ﬂ”ﬁé'&f
MULTIVENTAS IBETH EN LAS | PROMUEVA EL CRECIMIENTO
UEGL RAMUSDENER LELI REDES SOCIALES. ECONOMICO INCLUSIVO Y ORGANIZACIGNES
FERREFAFE, 2024. SOSTENIDO
_ GESTION, INNOVACION,
ANALISIS DE LA LEALTAD DE EMPRENDIMIENTO ¥ INVESTIGACION DE
"= ARENAZ LOS CLIENTES DE LA COMPETITIVIDAD QUE MERCADOS ¥ DE
STHEFANI CECILIA LICORERIA 360. CHICLAYD, | PROMUEYAEL CRECIMIENTD | LAS NECESIDADES
2024, ECONOMICO INCLUSIVO Y DEL CLIENTE
SOSTENIDD _
GESTION, INNOVACION,
PLAN MARKETING DIGITAL ¥ EMPRENDIMIENTO ¥
12 CHAPONAN — PERALTA | g1y IMPACTO EN UNA TIENDA COMPETITIVIDAD QUE 'ﬁﬂgﬂ%ﬂ”ﬁé'&f
STEFANY VICTORIA DE ZAPATILLAS, JAYANCA, PROMUEVAEL CRECIMIENTO | 2 o0 o e
2024 ECONOMICO INCLUSIVO Y
SOSTENIDD
CASAS MENDOZA CESAR | PLAN DE MARKETING GESTICN, INNGVACILN,
EMPRENDIMIENTO ¥ INVESTIGACION DE
AUGUSTO DIGITAL ¥ SU IMPACTO EN
" L EMPRESA FERROMATE COMPETITIVIDAD QUE MERCADOS ¥ DE
VASQUEZ MENDOZA GIAN | ¢ 0 oo2 [ ESeaor e PROMUEVA EL CRECIMIENTO | LAS NECESIDADES
FRANCO e . a0 ECONOMICO INCLUSIVO Y DEL CLIENTE
e, S SOSTENIDO
ANALISIS DE LAS : :
MAVARRO ALVAREZ HABILIDADES DE Ggmgghmﬁﬁ%%“'
SHARON NOELLA LIDERAZGO EN LOS COMPETITIVIDAD QUE INSTITUCIONALIDAD
" | RELUZ CASTRO KEnDRa |  COMABORADORES DE LA PROMUEVA EL CRECIMIENTD | | CESTIONDELAS
EMPRESA GAD PARABRISAS ORGAMNIZACIONES
GUILIANA ECONOMICO INCLUSIVO Y
Y LAMINADOS SA.C. SORTEDD
CHICLAYD, 2024, . _
, GESTION, INNOVACION,
i EMPRENDIMIENTO ¥ INVESTIGACION DE
VILLANUEVA LARA ROSSY PRODUCTVIDAD COMPETITIVIDAD QUE MERCADOS ¥ DE
15| ESTEFANY e ACTUALOE | PROMUEVA EL CRECIMIENTO | LAS NECESIDADES
LAY, 7O ECONOMICO INCLUSIVO Y DEL CLIENTE
y Ak SOSTENIDO
GESTION, INNOVACION,
CONTROL DE INVENTARIOS EMPRENDIMIENTO ¥
g | SMVEDRA  SANCHEZ EN LA EMPRESA COMPETITIVIDAD QUE ":‘fgéy%ﬂ”ﬁé :E’A”'E
CARLDS DANIEL AGROINDUSTRIAS AIB S.AC. | PROMUEVAEL CRECIMIENTO | oot oy oo e
MOTUPE, 2024. ECONOMICO INCLUSIVO Y
SOSTENIDO
CAMPUS CENTROS ESCUELA
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N° | APELLIDOS Y NOMBRES TITULD LINEA DE INVESTIGACION .3355%‘”&?5"
on e TR, ST
RICHARD MANUEL PLAN DE VENTAS EN LA COMPETITIVIDAD QUE INSTITUCIONALIDAD
'\ HERNANDEZ  casTRo | EMPRESRSURGECOMPARY. | promUEVA EL CRECIMIENTO | | SERFION DE LAS
JHOAN JESUS 1 204, ECONOMICO INCLUSIVO ¥
SOSTENIDO
i GESTION, INNOVACION,
SINDROME DE BURNOUT EN EMPRENDIMIENTO Y
18 PAZ  TRUILLD  LUIS | |05 TRABAJADORES DE LA COMPETITIVIDAD QUE 'ﬁﬂég%ﬂ”&'&f
ARTURO JAMIL MUNICIPALIDAD DE PUERTO | PROMUEVA EL CRECIMIENTO | o oy e
ETEN, 2024. ECONOMICO INCLUSIVO ¥
SOSTENIDO
CORDOVA NORIEGA GE&EE&%&%T
EDINSON LAS VENTAS ¥ SU IMPACTO EN COMPETITVIIAD CUE INSTITUCIONALIDAD
9| onzaes FermE Jusn | E Riﬂgﬂp‘ﬁggf’m PROMUEVA EL CRECIMIENTO ngﬂ'lﬂgghﬁg
ALBERTO s SNk, ECONOMICO INCLUSIVO ¥
SOSTENIDO
DESARROLLO ECONOMICO Y Ggﬁﬂgggﬂgm%ﬁi”
| s wowoo, oy | WERESTONCLY | GEmioar | nTLCoWO
MUNICIPALIDAD PROVINCIAL | PROMUEVAEL CRECIMIENTO | ~p s iz cionES
e ECONOMICO INCLUSIVO ¥
225, SOSTENIDO
GESTION, INNOVACION,
PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRENDIMIENTO ¥
” SAAVEDRA OCHOA | EMPRESA CG ASESORIA & COMPETITIVIDAD QUE 'ﬂg&;ﬁﬂ”ﬁéﬂ"f
BRAYAN NILTON CONSULTORIA EMPRESARIAL | PROMUEVA EL CRECIMIENTO | o =0 oy e
S AC. CHICLAYO, 2024, ECONOMICO INCLUSIVO ¥
SOSTENIDO
CAMPUS CEMNTROS ESCUELA

UNIVERSITARIO

Km. 5 carretera a Pimentel
T. (051) O74 481610

EMPRESARLALES

HAw, Luls Gonzales 7004
T. 1051) 074 481621

DE POSGRADD

Catle Elias Aguirre 933
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Anexo 7. T1

Cadigo: F1.PP2-PRO2
AUTORIZACION DEL AUTOR (ES) Venion 02
(LICENCIA DE USO) Fecha 18/04/2024
Hoja: l1del

Pimentel, 31 de enero del 2025

Senores
Vicerrectorado de investigacion

Universidad Senor de Sipan S.A.C

Presente. -

El suscrito:

Heredia Larrain Richard Manuel con DNI 72636894
Hernandez Castro Jhoan Jesus con DNI: 74878713

En nuestra calidad de autor(es) exclusivo(s) del trabajo de investigacion/titulada: Plan de
ventas en la Empresa Surge Company, 2024 , presentado y aprobado en el afio 2025 como
requisito para optar el titulo de Bachiller en Administracion de la facultad de ciencias
empresariales, escuela de Administracion, por medio del presente escrito autorizamos al
Vicerrectorado de investigacion de la Universidad Sefor de Sipan para que, en desarrollo de
la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre nuestro trabajo y muestre al mundo la
produccion intelectual de la Universidad representado en este trabajo de investigacion/tesis, a
través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

« Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de investigacion a través del
Repositorio Institucional en el portal web del Repositorio Institucional -
https://repositorio.uss.edu.pe. asi como de las redes de informacion del pais y del
exterior.

« Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los
usos que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacion/informe o tesis y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N° 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo
cual tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NUMERO DE
APELLIDOS Y NOMBRES DOCUMENTO DE FIRMA

IDENTIDAD

Heredia Larrain Richard Manuel | DNI: 72636894

Hernandez Castro Jhoan Jesus | DNI: 74878713

o N
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Anexo 8. Acta de segundo control de revision de similitud de la investigacion

Codigo: FiPPZ-PRO2
ACTA DE SEGUNDO CONTROL DE REVISION [Vemon [i7,
DE SIMILITUD DE LA INVESTIGACION —0 8704302
Hoja: 1del

Yo, Abrahom José Garcia Yovera, Coordinador de investigocién del Programa de
Estudios de Administracion y Administracién Publica, he realizodo el segundo control de
originalidaod de lao investigocion, el mismo que estd dentro de los porcentajes
establecidos para el nivel de (Pregrado,) segin lo Directiva de similitud vigente en USS;
ademas certifico que la version que hoce enfrego es lo version finol del trabajo
fitulado: Plan de Venlas en la empresa Surge Company, Lambayeque 2024, elaborado por el

estudionte(s) Heredia Larain Richard Manuel y Hernandez Casiro Jhoan Jesis.

ie dejo constancia gue la investigocion antes indicoda tiene un indice de similitud del
7%, verficable en el repaorte final del andlisis de orginalidod mediante el software de similitud

TURMITIM.

For lo que se concluye gue cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio v cumple con lo establecido en la Directiva sobre indice de similitud de

los productos académicos y de investigocion vigente.

Pimentel, 10 de febrero de 2025

l(,.-"

R | I
\J-‘.\'f‘“'l"‘“: b
3 -

Dr. Gareia Yovera Abraham José

Y S

Coordinador de Invesfigacion EAP Administracidn y Administracion Publica

DMI N° 80270538
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