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RESUMEN

La presente investigacion, denominada “MODELO DE GESTION EMPRESARIAL PARA
EL DESARROLLO COMPETITIVO DEL COMPLEJO DE MERCADOS DE PIURA,
PERIODO 2016-2017”, esta orientada a la solucion del problema de muchos comerciantes
formales que conforman el Complejo de Mercado de Piura, que es lograr el Desarrollo

Competitivo. Siendo necesario encuestar a 1245 comerciantes formales.

A través del aprovechamiento efectivo Modelo de Gestion Empresarial, se alcanzara los
objetivos, teniendo en cuenta los recursos claves, Ofertas elementos tangibles y amplitud de

socios, los cuales nos conllevan a mostrar un mercado competitivo y modernizado.

Con la finalidad de administrar y fortalecer el patrimonio empresarial, los mismo que van en
beneficio de los comerciantes conjuntamente con sus clientes brindandoles una estadia,

comodidad y un servicio de calidad.

Palabras Claves: Pensamiento Sistémico, Modelo Canvas y Togaf.
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ABSTRACT

The present research, called "MODEL OF BUSINESS MANAGEMENT FOR THE
COMPETITIVE DEVELOPMENT OF THE COMPLEX OF MARKETS OF PIURA,
PERIOD 2016-2017", is oriented to the solution of the problem of many formal merchants that
conform the Complex of Market of Piura, that is to achieve Competitive Development. It being
necessary to survey 1245 formal traders.

Through the effective use of the Business Management Model, the objectives will be achieved,
taking into account the key resources, Offers tangible elements and breadth of partners, which
lead us to show a competitive and modernized market.

With the purpose of managing and strengthening the business assets, the same ones that benefit

the merchants together with their clients, providing them with a stay, comfort and a quality

service.

Key Words: Systemic Thinking, Canvas Model and Togaf.
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RESUMO

A presente pesquisa, denominada "MODELO DE GESTAO EMPRESARIAL PARA O
DESENVOLVIMENTO COMPETITIVO DO COMPLEXO DE MERCADOS DE PIURA,
PERIODO 2016-2017", esta orientada para a solucdo do problema de muitos comerciantes
formais que conformam o Complexo de Mercado de Piura, que é alcancar Desenvolvimento

Competitivo. Sendo necessario inquirir 1245 comerciantes formais.

Através do uso efetivo do Modelo de Gestdo de Negdcios, os objetivos serdo alcancados,
levando em conta o0s principais recursos, oferece elementos tangiveis e amplitude de parceiros,
0 que nos leva a mostrar um mercado competitivo e modernizado.

Como objetivo de gerenciar e fortalecer os ativos do negocio, 0s mesmos que beneficiam os

comerciantes junto aos seus clientes, proporcionando-lhes uma estadia, conforto e um servico

de qualidade.

Palavras-chave: Pensamento Sistémico, Modelo de Lona e Togaf.
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INTRODUCCION

La presente tesis de investigacion titulada MODELO DE GESTION
EMPRESARIAL PARA EL DESARROLLO COMPETITIVO DEL COMPLEJO DE
MERCADOS DE PIURA, tiene como objetivo proponer y simular un modelo integral para el
desarrollo competitivo del Complejo de Mercados de Piura, basdndose en las fusion de las
teorias del Balanced Scorecard, Lienzo del Modelo de Negocio y Modelo Siger desarrollo en
los componentes de socios, actividades, grupo de interés, oferta, clientes, trato y relaciones con
los clientes, medios de comunicacidn, ingresos proyectados, estructura de costos, competencia,

equipo de trabajo y evaluacién continua en la perspectiva de aprendizaje.

Esta investigacion busca impulsar el desarrollo para los comerciantes formales del
complejo de mercados de Piura en un escenario global, generando buenas practicas de actitud,
aptitud y amplitud. Ademas de presentar esta investigacion como una herramienta para una
adecuada toma de decisiones desde la Optica de la dindmica de sistemas.

El modelo propuesto esta catalogado dentro de los modelos modernos de la
administracion moderna, siendo esta la clasificacion de un modelo integrador que pretende
alcanzar el desarrollo competitivo a 2268 comerciantes formales.

La investigacion es del tipo aplicada- Transeccional, basada en un disefio dindmico con el
uso de diagramas de forrester y la aplicacion de la dindmica de sistemas, modelado para un

horizonte de 3 afios de usos con opciones de mejoras, segun el entorno de su aplicacion.

XV



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. DESCRIPCION DE LA REALIDAD PROBLEMATICA

El Mercado Modelo fue construido en 1960, “inaugurado el 15 de marzo de ese mismo
afo, contaba con 120 puestos para cereales, 99 para verduras, 61 para comidas, 62
para la venta de pescado, 120 para carnes, 14 para leche, 14 para bebidas y 96 para

frutas, ademas de otros 20 puestos para usos diversos”. Ruiz, M & others (2012).

Dentro de la problemaética comercial y urbana que tiene el complejo de mercado en la
actualidad: (1) Congestion vehicular; (2) Invasion de los comerciantes informales; (3)
Inseguridad para los usuarios; (4) Falta de manejo ambiental; (5) Carencia de programa
de renovacion y mantenimiento en servicio de agua, luz y seguridad; (6) Venta informal

en los accesos.

El complejo de mercados de Piura se divide en:

1. Mercado Central

Mercado Anexo

Mercado Minorista de Pescado
Complejo turistico de vivanderas
Plataforma Juan Velasco Alvarado
Mercado Ex — Madereros

Mercado Mayorista de Pescado

© N o o B~ DN

Puestos informales en via publica
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Tabla N° 01 COMERCIANTES EN LA VIA PUBLICA

MERCADO TIENDA | KIOSKO | FIJO | FORMAL | EMIFI1J. | AMBUL | INFOR TODTé\'—v
PUESTOS

Mercado Manuel

Seoane 0 0 46 46 10 4 14 60

Jiron San Lorenzo 0 0 0 0 247 72 319 319

Jirbn Moreta 0 0 9 9 141 51 192 201

Mercado Blas de

Atienza 540 124 664 664

Jirdn San Francisco 20 0 20 20

Mercado Martires de

Uchuraccay | 0 0 82 82 46 37 83 165

Mercado Martires de

Uchuraccay Il 0 0 0 0 45 1 46 46

Mercado

Prolongacion

Sanchez Cerro 0 15 15 15

Jiron Las Gardenias 27 39 66 66

Av. Sullana Norte

Mayorista de

Pescado 0 0 0 0 0 110 110 110

Av. Sullana Norte

Minorista de Pescado 0 16 0 16 0 4 4 20

Jirén Gonzalo

Farfan 0 0 0 0 312 67 379 379

Herramientas

Usadas (Tacorita) 0 0 0 0 78 0 78 78

Inkary 7 0 0 7 73 8 81 88

Puestos de "El

Bosque™ 0 0 17 17 0 1 1 18

La Pera Av. Sullana 0 0 38 38 0 0 0 38
Jirén 2 0 0 1 1 32 6 38 39
Jiron "b" 0 0 0 0 21 0 21 21
Zona Industrial

Jirbn 1 0 0 0 0 4 0 4 4
Zona Industrial

Jiron. 2 0 0 0 0 53 0 53 53
Zona Industrial

Jiron 3 0 0 0 0 8 0 8 8
Zona Industrial

Jiron "c" 0 0 0 0 3 0 3 3
Zona Industrial

Jiron "d" 0 0 0 0 22 0 22 22

Avenida Malaga 0 0 0 0 0 27 27 27

TOTALES 7 16 193 216 1682 566 2248 2464

FUENTE: Determinacion de las causas y diagnéstico del Comercio Informal en la ciudad de Piura
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1.2. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

1.2.1.

1.2.2.

1.2.3.

1.2.4.

DELIMITACION ESPACIAL
El desarrollo de la investigacion se llevara a cabo en el Complejo de Mercado de

Piura.

DELIMITACION SOCIAL
En la investigacion participaran los comerciantes formales del complejo de

mercados de Piura, ubicados en la zona norte de la ciudad de Piura.

DELIMITACION TEMPORAL
El desarrollo de la tesis doctoral se llevard a cabo en el periodo comprendido

octubre 2016 hasta el mes de octubre de 2017.

DELIMITACION CONCEPTUAL:
El sustento tedrico en que se basé el presente trabajo se realizara en base a tres

descriptores tematicos:

A. Modelo de Gestion Estratégica de Balance Scored Card: Permite generar el
cuadro de mando integral, formular indicadores y poner en acciona a los
objetivos estratégicos por perspectivas.

B. Lienzo de Modelo de Negocio: Modelo utilizado para desarrollar
emprendurismo con el uso de tecnologia, ocasionando una amplitud de su
cartera de clientes.

C. Modelo Siger: Modelo integrador del lienzo y BSC a los cambios dinamicos de
las necesidades de los clientes, siendo necesario la instalacion de un simulador

de escenarios.

1.3. PROBLEMAS DE INVESTIGACION

1.3.1.

1.3.2.

PROBLEMA PRINCIPAL
¢Cudl seria el modelo de gestién necesario que permita alcanzar el desarrollo

competitivo en el complejo de mercados de Piura?

PROBLEMAS ESPECIFICOS
e ;Cudles serian las dimensiones del modelo de gestion empresarial propuesto?

e ;Cudles serian las dimensiones del desarrollo competitivo del Complejo de
mercado de Piura?
e /Como establecer un simulador dinamico que integre el desarrollo competitivo

del complejo de mercado de Piura?

17



1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1.

1.4.2.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de gestion empresarial para el desarrollo competitivo del
complejo de mercados de Piura.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Evaluar las dimensiones del Modelo de Gestion Empresarial mediante los

componentes socios, estrategias, cliente, oferta, trato y relaciones con los
clientes, herramientas de marketing, equipo de trabajo, cliente externo.

e Evaluar las dimensiones de desarrollo competitivo mediante los componentes
de estructura de costos, flujo de ingresos

e Proponer un simulador dindmico que integre el desarrollo competitivo del

complejo de mercados de Piura.

1.5. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION
1.5.1. JUSTIFICACION

Un modelo de gestion empresarial puede también ser interpretado como una
innovacion en la administracion del Complejo de Mercados de Piura y este marco
a pesar de ser relativamente nuevo para mercados en el Peru, conlleva a que se
analice mediante el modelo cientifico y teorias modernas de administracion que
han permitido que muchas empresas alcancen el éxito a traves de modelos de
negocios, obteniendo conquista de nuevos clientes y mejores segmentos de

mercado.

Para construir el modelo de gestién empresarial es necesario conocer sobre las
diferentes percepciones de los comerciantes formales, de manera que con el
instrumento de encuesta formulado para los agentes de la presente investigacion
nos ayudara a construir el modelo integral desde la dptica de la teoria de Balanced
Scorecard, Lienzo del modelo de negocio y la estructura del Modelo Siger, basado
en los componentes: socios, actividades, grupo de interés, oferta, clientes, trato y
relaciones con los clientes, Medios de comunicacion, ingresos proyectados,

estructura de costos, competencia, equipo de trabajo y evaluacién continua.

18



1.5.2.

El presente proyecto de investigacion se justifica metodolégicamente debido a que
es factible realizarlo gracias a la metodologia de dinamica de sistemas de Peter
Checkland que permiti6 agrupar un conjunto de andlisis de siete estadios, siendo
estos lo que servirdn como guia para el desarrollo del presente proyecto de
investigacion.

Esta investigacion servird ademas para proponer estrategias de mejoras en la
gestion empresarial del Complejo de Mercado de Piura, contribuyendo en de esta
manera en el desarrollo tanto econémico y ambiental.

Factor econdmico: EI Complejo de mercado generara nuevas fuentes de trabajo e
ingresos para el distrito, mejorando de esta manera la calidad de vida de las
personas y sus condiciones economicas.

Factor ambiental: En el desarrollo de la actividad comercial se propone a
cumplir con la normatividad nacional para el cuidado del medio ambiente, tanto
para los usuarios, como para las personas que habitan en los exteriores del
complejo de mercados de Piura.

Por lo anterior mencionado es viable y necesario redisefiar y proponer un modelo
de gestion empresarial aplicado al complejo de mercados de Piura.

IMPORTANCIA
La investigacion constituiria una guia significativa en la toma de decisiones de los

comerciantes formales, al mostrar claramente la distribucion, tendencia y
movimiento de variables del modelo propuesto, las cuales son mutuamente

interdependientes.

El simulador que se estara desarrollando permitira evaluar diversos escenarios con

la finalidad de mejorar la administracién en el complejo de mercado de Piura.

Especificamente, consideramos que es de vital importancia la percepcion que
tienen comerciantes formales, en la posibilidad que tienen sus negocios para
iniciar un proceso de desarrollo competitivo y contribuir en que la ciudad de Piura
se convierta en una region de desarrollo econémico basada en la actitud, aptitud y

amplitud para el segmento local con proyeccion a mercados internacionales.
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1.6. FACTIBILIDAD DE LA INVESTIGACION
La factibilidad de la investigacion es el andlisis que se evallUa para determinar si el
proyecto de investigacion, que se pretende realizar, serd bueno o malo, y cuéles deben ser
las principales herramientas de gestion que se deben ejecutar para que el mismo sea
exitoso en el Complejo de Mercados de Piura. Estas herramientas de gestion (BSC,
modelo Canvas y modelo Siger) van a permitir alcanzar los siguientes objetivos en su
aplicacion: (1) Actualizacién y mejoramiento de los servicios a usuarios; (2) Hacer un
plan de accion para captacion de clientes; (3) Automatizacién dptima de procedimientos
manuales; (4) Saber si es posible producir con ganancias; (5) Conocer si los clientes del
complejo de mercados de Piura compraran los productos. Los componentes del modelo
profundizan la investigacion por medio de: indicadores financieros y no financieros, los
cuales son la base por medio del cual se apoyan los comerciantes para tomar una correcta

decisién.

1.7. LIMITACIONES DEL ESTUDIO

¢+ EIl Modelo se desarrollara de acuerdo a la informacion primaria de las encuestas y
estadisticas, asi como la informacion bibliografica obtenida de diversas fuentes.

% La aplicacion de la modelacién de la propuesta sera de manera conceptual y
Dinamica, donde se representa el desarrollo competitivo del complejo de mercados
de Piura.

¢+ Los resultados del simulador estaran en funcién a un periodo futuro de 5 afios, sin

tomar con unidad de andlisis fendmenos o desastres naturales.
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CAPITULO II: MARCO FILOSOFICO

2.1. FUNDAMENTACION ONTOLOGICA

El presente proyecto de investigacion ha considerado la concepcidn filosofica de la rama

de la filosofia metafisica, quien concibe al crecimiento cientifico como:

1. Las investigaciones del campo de la administracion tienen el objetivo de analizar los
razonamientos precedentes o plausibles que han dado lugar a la construccion de
sentido en las organizaciones actuales y los procesos de organizaciones en medio de
tensiones organicas, evolutivas e inteligentes ante cambios en el entorno empresarial.
La administracion moderna se guia entre diferentes posiciones teodricas,
epistemoldgicas y metodoldgicas; siendo necesario evaluar diferentes disciplinas como
son: pensamiento sistémico, tecnoldgico, dindmico, organizacion inteligente, entre

otras.

2. Pese a que la elaboracion de una teoria en la Administracion se constituye como punto
inicial de un problema, hay que reconocer que los modelos integradores se encuentra
dentro de la categoria de las teorias modernas de la Administracion (organizacionales-

administrativas), las cuales fundan la disciplina administrativa, en un futuro cercano.

3. El modelo de gestion empresarial que se propone tiene la filosofia de un modelo
integral y en que se relaciona con las teorias de Balanced Scorecard, Lienzo del
Modelo de Negocio y el Modelo SIGER, siendo su objetivo desarrollar el aprendizaje
reflexivo, mediante el diadlogo entre comerciantes formales y la unificacion de las
aportaciones epistemologicas y metodologicas de los enfoques de las tres teorias
mencionadas, para conseguir desarrollar el conocimiento transdisciplinario mediante el

uso de un simulador desarrollado por la dindmica de sistemas.
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4. La aportacion epistemologica de la presente investigacion se sustenta en el juicio de las
disciplinas las teorias de Balanced Scorecard, Lienzo del Modelo de Negocio y el
Modelo SIGER que surgiéo con el movimiento de la ilustracion, de indicadores
financieros y no financieros, agrupados en una nueva cultura de emprendiendo digital,
con la finalidad de encontrar los fundamentos y marcos de referencia que imponen

objetos y representaciones como guias de investigacion.

5. El modelo de gestién empresarial es un elemento clave para hacer mas inteligible la
concepcion del conocimiento de las ciencias administrativas modernas y dar sustento a
la relevancia y valor de las diferentes metodologias de investigacion, como es la
mixtura del pensamiento sistémico, dindmica de sistemas y metodologia cientifica en
términos de productos cientificos y sus implicaciones para el desarrollo teérico del

pensamiento administrativo.

6. En el tratado de uso del modelo de gestiébn empresarial es necesario que para tener
éxito se cumpla con los siguientes aspectos de expresividad y facilidades de
manipulacion:

a) Inclusion:

b) Espacialidad

c) Temporalidad

d) Version

e) Lenguaje

f) Agresividad Espacial

7. La dindmica del sistema utilizado para el simulador estara disefiada con la aplicacion
del Stella 9.02 desde la temporalidad de cinco afios, basado en las dimensiones de las
nueve capas del Lienzo del Modelo de Negocio y los indicadores financieros y no
financieros:

Indicadores no Financieros:

» Ofertas

» Segmento de clientes

> Evaluacion de competencia

> Formacion de Equipo de Trabajo
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Evaluacion Continua

Amplitud de Socios

>
>
> Actividades estratégicas para captacion de clientes
» Grupo de interés del modelo propuesto

» Capacidad de Respuesta

>

Elementos Tangibles

Indicadores Financieros:
> Indice de Desarrollo Competitivo:
i. Estructura de Costos

ii. Ingreso Proyectados
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CAPITULO Il MARCO TEORICO CONCEPTUAL

3.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA
A. En el Peru

o Flores & Wilfredo (2012). Presentd en la Universidad Nacional de Trujillo la tesis
denominada Disefio y aplicacion de un modelo de buenas practicas en gestion
empresarial en una empresa fabricante de calzado en Trujillo para optar por el
grado académico de Doctor en Ciencias e Ingenieria. Siendo los objetivos: (1)
Analizar la situacion actual de la Empresa Fabricante de Calzado “By Franco” en la
ciudad de Trujillo; (2) Disefiar el Modelo de Buenas Practicas en Gestion
Empresarial en la Empresa Fabricante de Calzado “By Franco” en la ciudad de
Trujillo.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) Las técnicas de verificacion utilizadas
en la presente investigacion para las revisiones periodicas teniendo en cuenta la
metodologia de buenas préacticas adaptadas por el investigador a la realidad y al
entorno de la Empresa Fabricante de Calzado “By Franco” permitieron realizar un
analisis y diagnostico de la situacion actual de la empresa de manera méas categorica
por memorizada y consciente dado que estas buenas practicas estan enriquecidas
con la participacion de los stakeholders ; (2) Se analiz6 y diagnosticé siguiendo
una metodologia simple, practica y util para cada area de la empresa con la

participacion de los stakeholders .

o Gutiérrez, P. (2009). Presento en la Universidad Nacional de Trujillo el proyecto de
tesis denominado Disefio y aplicacion de un modelo de gestion integrada de
operaciones y su influencia en la rentabilidad de una empresa de confecciones para
optar por el grado académico de Doctor en Ciencias e Ingenieria. Siendo los
objetivos: (1) Aumentar las ventas en un 12% en el afio 2006 en relacién al afio

2007; (2) Satisfacer los requerimientos del cliente que nos permitira asegurar la
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lealtad hacia nuestros productos; (3) Obtener niveles de rentabilidad que supere la

rentabilidad del sector confecciones.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) ElI Modelo de Gestion Integrada de
Operaciones describe a la organizacion basada en el paradigma sistémico,
cibernético y de la complejidad; (2) EI modelo de gestion integrada de operaciones
se consolidad con la estrategia competitiva y abarca las estrategias de marketing, de

operaciones y el plan financiero.

Merma, C. (2017). Presentdé en la Universidad Nacional de Trujillo la tesis
denominada Modelo de desarrollo estratégico integral a partir de los recursos
disponibles en la regiébn Amazonas para optar por el grado académico de Doctor en
Ciencias e Ingenieria. Siendo los objetivos: (1) Determinar la situacion de los
sectores econdémico — productivos, mediante indicadores de produccion econémica
de la Region Amazonas; (2) Analizar los factores internos y externos de la Region
Amazonas; (3) Disefiar el modelo de desarrollo estratégico integral regional
proponiendo como componentes la organizacion sensibilizada, la vision, mision,
valores, objetivos estratégicos, las estrategias y evaluacion continua en sus ejes

transversales.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) Los indicadores econémico —
productivos estudiados, fueron; las caracteristicas y distribucion que permiten
determinar las potencialidades en la —Region Amazonas; observandose que la
produccion amazonense es poco rentable y competitiva. Los recursos turisticos
estan concentrados principalmente en Chachapoyas (44%). Existe potencial
minero, sin embargo, su explotacion es discutible. Siendo sus factores de
produccion los tradicionales como la tierra, el trabajo y capital; (2) El analisis
FODA de la Region Amazonas en el macro ambiente considero los factores:
econdmicos, de mercado, politicos, legales, demogréficos, cientificos, tecnoldgicos
y climaticos; observandose que existe oportunidades para la region, las amenazas se
pueden esquivar con el modelo; en el microambiente se considerd los factores:
planificacion, gestion, recursos disponibles, geografia, territorio, productos,
infraestructura productiva, organizacion, recursos humanos, aspectos culturales y

sociales; existen fortalezas visibles que con una planificacion y sensibilizacion a los
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productores se pueden superar las debilidades; (3) La Regién Amazonas requiere la
implementacion de nuevas tecnologias y organizarse para ser competitivos
articulada en los sectores productivos, segun la matriz de FODA, con un enfoque
sistémico e integral articulada entre el sector privado y publico, para aprovechar la
fortaleza de biodiversidad y recursos disponibles. Para lo cual como factores de
produccion se consideran a la tierra, trabajo, capital y la mas importante la

organizacion competitiva.

Grajeda, R. (2013). Present6 en la Universidad Nacional de Ingenieria la tesis
denominada Modernizacion tecnoldgica y desarrollo empresarial competitivo de
PETROUNI para optar por el grado académico de Maestro con Mencion en Gestion
Tecnologica Empresarial. Siendo los objetivos:  Disefiar la reingenieria de la
empresa PETROUNI con miras a su fortalecimiento y a su modernizacion de forma
eficiente y competitiva, en aras de la excelencia empresarial; para esto ha sido
necesario identificar las ventajas y desventajas de la empresa y a partir de ahi
disefiar las estrategias que lleven a dicha modernizacion. Asimismo, se busca
fomentar la creacion de empresas en las universidades que conlleven al desarrollo
profesional de sus egresados y al mismo tiempo al sostenimiento econdémico de
estas casas de estudio.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) Para una gestion de excelencia de la
Empresa PETROUNI fue necesario acometer varios cambios innovadores y asi
mantener el liderazgo empresarial de la zona, gracias al compromiso de la alta
direccion, ejecutado adecuadamente por la gerencia en aplicacion a los estudios
realizados en la maestria en Gestion Tecnoldgica Empresarial, en el entendimiento
de una gestion orientada a la satisfaccion del cliente, implementada con la
preparacion y compromiso del personal de toda la organizaciéon. Asi pues, se ha
conseguido mantener un cliente cautivo gracias a la aceptacion del producto
ofrecido; (2) Debido al compromiso de la alta direccidn en ejecutar el proyecto se
ha logrado poseer una nueva infraestructura valorizada en US$ 1°290,969.88 que
hace un incremento de US$ 660,969.88 respecto al valor original de US$
630,000.00 que costd el afio 1992, segun el informe de los peritos Ing. Enrique
Tello Riojas CIP. N° 8148 e Ing. Carlos Lancho Subauste CIP. N° 20491; (3) La

aplicacion oportuna de los cambios propuestos evitdo que PETROUNI colapsara el
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afio 1999 ya que Osinerg suspendio el servicio de expendio de combustibles, razon
de ello a la fecha hay una accion de amparo por resolverse, siendo el 100% de la

actividad actual la relacionada al terminal terrestre y afines.

e Asenjo, C. (2009). Present6 en la Universidad Nacional de Educacién Enrique
Guzman y Valle proyecto de tesis denominado Capacitacion y gestion empresarial
de las micro y pequefias empresas de Lima metropolitana. para optar por el grado
académico de Doctor en Ciencias de la Educacion. Siendo los objetivos: (1)
Encontrar la relacion que existe entre la Capacitacion en Planificacion y Gestién
Empresarial de las MYPES de Lima Metropolitana; (2) Determinar la relacion que
existe entre la Capacitacion en Organizacion y Gestion Empresarial de la Mypes de
Lima Metropolitana. (3) Conocer la Relacion que existe entre la capacitacion en

direccién y Gestion empresarial de las MYPES de Lima Metropolitana.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) Del analisis descriptivo y correlacional,
se infiere que el conocimiento en gestién empresarial es de suma importancia para
la gestion de las MYPES, por tender a una asociatividad entre dichas variables; esto
significa a mayor capacitacion, mejor gestién de las MYPES; (2) Los tipos de
empresa que tienen los empresarios de Gamarra son Unipersonal 75.4%, societaria
24.6 %; (3) Los empresarios de Gamarra consideran que los montos que cobran las
instituciones que capacitan es como sigue: Muy altos 18.1%; altos 26.8 %; regular
38.9%; bajos 12.7% y muy bajos 3.5%

B. En el Extranjero
e Aguirre, V. & Vanegas R, (2015). Presentd en la Universidad de La Sabana el
proyecto de tesis denominado Disefio de un modelo de negocio que permita crear
una ventaja competitiva para la empresa de cambio y calidad organizacional Ecco
Consulting SAS para optar por el titulo de especialista en Gerencia Estratégica. Los
objetivos especificos desarrollados en la presente investigacion fueron: (1) Analizar
el estado actual de la empresa ECCO Consulting a través de un diagnostico general
de la organizacion; (2) Identificar las ventajas y debilidades del modelo de negocio
utilizado por ECCO Consulting para el cumplimiento de sus objetivos, actividades

y procesos en el marco de sus sistema estratégico; (3) Definir una propuesta de
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valor para la empresa ECCO Consulting y operacionalizar la misma conforme al

modelo Canvas propuesto por Osterwalder.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) La investigacién pone de manifiesto
que los modelos de negocio son un campo estratégico para la innovacién de las
empresas y que su disefio y planeacion permite a los equipos de trabajo identificar
oportunidades y opciones para el crecimiento y expansion de las organizaciones;
(2) Los modelos de negocio, son una importante herramienta para los ejecutivos,
presidentes y especialistas en gerencia estratégica, que nos ayuda a entender de
manera integral el funcionamiento de una organizacion, sin entrar en detalles
operativos; (3) La aplicacion del modelo de negocio para la identificacion de una
ventaja competitiva nos facilita encontrar una manera facil y practica de aplicar
los conceptos estratégicos vistos en la academia y que en las organizaciones son

fuentes de generacion de valor.

o Gonzales & others (2015). Present6 en la UNIVERSIDAD EAFIT el proyecto de
tesis denominado Modelo de negocio para una aplicacion interactiva movil de
publicidad de locales comerciales en centros comerciales de la ciudad de Medellin
para optar por el titulo de magister en Administracion. Los objetivos especificos
desarrollados en la presente investigacion fueron: (1) Plantear un modelo de negocios
para un aplicativo movil de publicidad interactiva de locales comerciales de centros
comerciales de la ciudad de Medellin: (2) Identificar las metodologias de modelo de
negocios como herramienta de validacién de la idea de negocio planteada; (3)
Identificar las caracteristicas de la publicidad movil digital y su impacto en

Medellin, con el fin de adaptarlas a la aplicacion.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) ElI modelo de negocio realizado
mediante la metodologia Lean Startup es flexible y puede adaptarse con facilidad a
los cambios que el mercado requiera; en su estructura, es capaz de redisefiarse por
completo segln las retroalimentaciones de los usuarios, clientes y beneficiarios del
aplicativo, que son las personas que visitan los centros comerciales, asi como los
locales comerciales y los centros comerciales, en su orden; (2) EI modelo de negocio
basado en el Canvas de Alex Osterwalder integra un bloque importante para su

andlisis, que son las alianzas clave, lo que permite identificar a aquellas personas o
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empresas que tienen experiencia en cualquiera de las tematicas que integran el
modelo de negocio, cuya experiencia transmitida permite minimizar el riesgo de
fracaso del mismo; (3) Tanto el modelo Canvas de Lean Startup como el
original de Alex Osterwalder no poseen bloques que analicen la competencia vy el
equipo de trabajo, que es esencial a la hora de modelar el negocio. El analisis de la
competencia permite ver cual es la propuesta de valor que el cliente acepta en el
mercado y como se puede diferenciar a la propuesta que ofrece el producto o servicio
nuevo que se estd modelando. El anélisis del equipo de trabajo permite saber las
cualidades, fortalezas, experiencia y conocimiento de los integrantes, que seran utiles
en los diferentes escenarios que conlleva modelar un negocio; en este analisis es
importante medir el nivel de compromiso de cada uno, para lograr el objetivo de crear

un negocio rentable.

e Campos & Ojeda (2013). Presentd en la UNIVERSIDAD DE MATANZAS el
articulo cientifico denominado Modelo de gestion estratégica para la toma de
decisiones en entidades agropecuarias. Implementacién en una UBPC del
municipio Marti. Este trabajo tuvo como objetivo la implementacion del MGE en
una UBPC del municipio Marti (en la provincia de Matanzas, Cuba),
especificamente las etapas de evaluacion y la identificacion de indicadores
relevantes. Desde esta perspectiva, la UBPC puede ser visualizada como un
sistema donde se realiza la evaluacion del contexto, de los insumos, de los
procesos Yy de los productos.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) La implementacion del Modelo de
Gestion Estratégica en la UBPC en estudio, especificamente las etapas de
evaluacion y la identificacion de indicadores relevantes, permitié visualizar a la
entidad productiva como un sistema donde se realiza la evaluacion del contexto, de
los insumos, de los procesos y de los productos; (2) EI mapeo de actores sociales
permitié identificar a todas las personas y organizaciones que pueden ser
prioritarios para la planeacion, el disefio, la implementacion o la evaluacion de la
estrategia de la UBPC; (3) La identificacion de los indicadores relevantes,
agrupados en cuatro dimensiones (ambiental, social, econdémica y técnico-

productiva), se convierte en un insumo clave para apoyar la toma de decisiones
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e Bermldez & Ximena (2011). Present6 en la UNIVERSIDAD ICESI la tesis
denominada Propuesta de modelo integrador para emprendedores para optar
grado de Magister en Administracion. Este trabajo tuvo como objetivos: (1) Hacer
una recopilacion tedrica de los temas fundamentales que servirdn de base para la
elaboracion de la guia metodoldgica: modelos estratégicos, plan de negocios y
cuadro de mando integral; (2) Proponer una guia metodoldgica que permita
identificar graficamente los aspectos fundamentales a tener en cuenta por un

inversionista para desarrollar empresa.

Llegando a las siguientes conclusiones: (1) EI modelo integrador que se presenta es
importante que armoniza la evaluacion técnica, legal, financiera de una idea de
proyectos, con la vision estratégica que debe tener un emprendedor; (2)
Adicionalmente brinda las herramientas para realizar el seguimiento y medir de
manera adecuada la efectividad de las decisiones tomadas, de tal manera que se
puedan realizar los ajustes pertinentes para acertar con el cumplimiento de los

objetivos propuestos;

e Vallejo & Lozano (2006). Presentd en la UNIVERSIDAD DE OVIEDO el
articulo cientifico denominado “Modelos de analisis para los disefios
multivariados de medidas repetidas”. Este trabajo tuvo como consideraciones
finales: El modelo doblemente multivariado (DMM) suele ser el procedimiento
preferido por los investigadores para analizar datos de medidas repetidas
registrados en dos 0 mas variables dependientes. Sin embargo, este enfoque carece
de robustez cuando se incumple el supuesto de homogeneidad de las matrices
dispersion.

Aungue diversas alternativas han sido propuestas, en este trabajo nos hemos centrado
en el enfoque MBF y en modelo de la regresion multivariada de efectos mixtos.
Ambos procedimientos difieren en cuanto a la caracterizacion que realizan de la
estructura de covarianzas y en lo referido al método de estimacion de los parametros.
El modelo lineal de coeficientes mixtos usa el enfoque EGLS para estimar la
estructura de medias y el enfoque ML/REML para estimar los componentes de

varianza. Este enfoque permite a los investigadores seleccionar el patron de
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covarianza que en teoria mejor describe sus datos y con ello les da la oportunidad de

encontrar un equilibrio entre los criterios de flexibilidad y parsimonia.

3.2. BASES TEORICAS O CIENTIFICAS

3.2.1.BALANCED SCORECARD
Segln Alveiro & Barbaro (2011) citado por Torres, A. (2002). El1 BSC es “la
herramienta de gestion que permite el direccionamiento de una organizacién en
forma proactiva e integra aspectos como la direccion estratégica y la evaluacion de
desempefio”
El BSC surge de la necesidad de ofrecer a los directivos una vision completa del

rendimiento de una empresa bajo dos premisas. Sanchez, V. & Araujo (2016)

1. Un Jdnico indicador (el beneficio) no puede plasmar la complejidad del
rendimiento ni servir para conducir hacia su consecucion;

2. El exceso de medidas es ineficiente, distrae y satura. De esta forma, y sabiendo
que toda organizacién (todo proyecto, toda idea) tiene un ndmero limitado de
factores en los que conseguir unos resultados satisfactorios asegurard un
funcionamiento competitivo y exitoso, el empleo de esta herramienta posibilita a
los directivos establecer objetivos e identificar y definir un conjunto de variables
claves que, relacionados con la estrategia, permitan hacerla operativa y realizar
un seguimiento respecto de los logros. La clave para su disefio estad en los
factores criticos de éxito, definidos como aquellos aspectos de la empresa en los
que es esencial, clave, una actuacion, resultado, satisfactoria para un
funcionamiento adecuado de la empresa, para cuyo seguimiento se estableceran

indicadores.

El modelo establecido por Kaplan y Norton parte de la premisa que los gerentes
deben gerenciar y evaluar sus negocios desde un minimo de cuatro perspectivas
Gonzales (2009)
a. ¢Como nos ven los accionistas? (La perspectiva financiera es medida por
indicadores como flujo de caja, retorno sobre el patrimonio, participacion del

mercado, etc.);
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b. ¢Como los clientes ven la empresa? (La perspectiva de los clientes es medida
en parte por indicadores de satisfaccion de clientes, entrega a tiempo,
retencion de clientes, adquisicion de clientes, rentabilidad del cliente,
participacion del mercado, participacion en las compras del cliente, etc.);

c. ¢Qué procesos del negocio, la empresa debe mejorar? (La perspectiva de los
procesos internos es medida por indicadores tales como ciclos de tiempo,
costo unitario, calidad, rotacion de inventarios, gastos de investigacion y

desarrollo, tasas de utilizacion de mano de obrad, etc.);

d. ¢Puede la empresa continuar innovando y aprendiendo? (La perspectiva de
aprendizaje y crecimiento es medida en parte por indicadores tales como
cantidad y calidad de la gestion de los empleados, habilidades desarrolladas
por los empleados, absentismo, gestion del conocimiento, ratio de
informacion estratégica, niumero de directivos, etc.) Del mismo modo, el BSC
consta de una estructura que llamaremos tablero de mando y que se compone
de los siguientes elementos: objetivos estratégicos, indicadores financieros y
no financieros, inductores e iniciativas. El tablero de mando apropiadamente
implementado, se convierte en una excelente estructura gerencial que ayuda a
los gerentes a monitorear muchos factores que influencian el desempefio. A
partir del conjunto de medidas de desempefio, que conforman el BSC, los
gerentes pueden saber si la empresa estd implementando la estrategia y

alcanzando sus objetivos, todo esto en linea con su vision, mision y valores.

El Balanced Scorecard, comienza por definir las estrategias, “no como cifras
proyectadas en el tiempo, si no como estrategias que conlleven a la empresa
a obtener ventajas competitivas que logren en plena dindmica de las relaciones
tanto externas como internas, las correcciones 6 cambios que mantengan el impulso

de dichas estrategias planeadas por la gerencia”. Villegas (2017)
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Fuente: Kaplan & Norton (2011)

3.2.2.LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO
Segun Rivera & Concha (2016) especifica que el modelo lienzo o canvas es “Un

modelo de negocio describe la I6gica de como una organizacién crea, entrega, y
captura valor. Para el caso de las empresas de base de organizacion inteligente, este
consiste en nueve elementos Propuesta de valor, Clientes, Canales de distribucion,
Relaciones con los clientes, Fuentes de ingresos, Recursos claves, Actividades

clave, Alianzas Claves, Estructura de costos”.

Alexander (2011) citado por Sanchez & Arellano (2017) definié al modelo canvas
como “una ontologia consistente en una estructura de nueve bloques tematicos que

agrupan las principales variables de un negocio”.

a) Area Clientes
1. Segmento de clientes En esta parte se listan a los clientes o grupos de clientes,
a los diferentes canales, a los tipos de relaciones, a los diferentes tipos de
beneficios para la empresa y a lo dispuesto a pagar por diferentes aspectos de

la oferta.
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2. Proposicion de valor Se refiere a la razon por la cual los clientes escogen una
empresa y no otra, a la propuesta que permite resolver problemas a los
clientes y a los productos y servicios que se ofreceran a los clientes, ademas
de la satisfaccion y necesidades de los clientes.

3. Canales Se refiere a la comunicacion, distribucion y venta. Es la que genera la
interfaz entre la empresa y los clientes, ademas de ser los puntos de contacto
en la experiencia del cliente. Este bloque es util para que los consumidores
conozcan la empresa, evallen la propuesta, prueben, obtengan y califiquen.

b) Area Oferta

4. Relacidn con los clientes En este bloque la organizacion debe escoger el tipo
de relacion que desea mantener con su cliente, ya que las relaciones pueden
ser personalizadas 0 automatizadas. Las relaciones pueden guiarse por
distintas motivaciones: adquirir clientes, retener clientes, aumentar las ventas,
y deben estar integradas con el resto del modelo de negocio.

c) Area Infraestructura

5. Esquema de ingresos Se refiere a las fuentes de recepcion de los ingresos por
la propuesta de valor que se ofrece. Representa las arterias del modelo de
negocio, se plantea el ;cémo prefieren pagar el cliente?

6. Recursos Consiste en los recursos que se deben desplegar para hacer que el
negocio funcione. Incluye recursos fisicos, intelectuales, humanos vy
financieros. Pueden ser propios, arrendados o adquiridos de sus aliados clave.

7. Actividades Hace referencia a las actividades que se realizan mediante la
utilizacion de los recursos clave para producir la oferta de valor y para
gestionar las relaciones con los clientes y los aliados.

d) Area Viabilidad Financiera

8. Socios Representan la red de proveedores y socios que hacen funcionar el
modelo de negocios. Se crean alianzas para optimizar el modelo de negocios,
deducir riesgos o para adquirir recursos.

9. Estructura de costos Se refiere a los costos en los cuales incurre la empresa
para hacer funcionar el modelo de negocios, ademas de crear valor, entregar

valor, mantener las relaciones con el cliente.
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Partners Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de
Clientes
£Qué pueden hacer £ Qué actividades £Qué problema ¢ Queé tipo de
los partners mejor clave hay que solucionamos? relaciones esperan &A quién nos
que tu o con un desarrollar en su 2Qué necesidad tus clientes que dirigimos?
coste menor y, por modelo de negocio e e establezcas y ARt
tanto enriquecer tu de que manera las £Cé beneficios. manlengas con )
modelo de negocio? llevas a cabo? aporta? ellos? Pt
L - L prioritarios?
Recursos Clave Canales
A traves de qué
¢ Qué recursos clave canales/medios
requiere tu modelo contactaras y
de negocio? atenderas a tus
clientes?

£Qué valor estan
Estructura de Costes Flujos de Ingresos dispuestos a pagar

¢Cuslesla tus clientes por tu
estructura de costes solucién y mediante
de tu modelo de qué formas de
negocio? pago?
&Qué margenes
obtengo?

Este Canvas esté adaptado de The Business Modsl Canvas con una licencia Creative Commens Attribution-Share Alike 3.0 Unparted Licence, y

Imagen N° 02. Modelo Canvas

Fuente: http://advenio.es/wp-content/uploads/2012/03/Business-Model-Canvas2.png

Una adaptacion del modelo de negocio CANVAS de Osterwalder, creada por Ash Maurya se

le conoce como Lean Canvas. Garzon& Mauricio (2014)

El Lean Canvas es fantastico para identificar las areas de mayor riesgo y hacer cumplir la

honestidad intelectual. Cuando un emprendedor esta tratando de decidir si tiene realmente una

oportunidad de negocio. Los nueve mddulos se describen brevemente cada uno, en el orden

que Ash Maurya lo disefio, seguido de la pregunta que éste sugiere se deben hacer al

momento de rellenar cada bloque del lienzo.

1. Problema: Se enlistan el mayor o los tres mayores problemas. Pregunta: ¢Has identificado
los verdaderos problemas que la gente sabe que tiene?

2. Segmento de clientes Se enlista los cliente objetivo y usuarios. Pregunta: ¢conoces tus
mercados ‘objetivo’?

3. Propuesta Unica de valor Mensaje Unico, claro y persuasivo que convierta un visitante
desconocedor en un prospecto interesado. Pregunta: ¢has encontrado una manera clara,

distintiva, recordable para explicar por qué eres mejor o diferente?
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4. Solucion Dibuje una posible solucién a cada problema Pregunta: ¢puedes solucionar los
problemas de la manera adecuada?

5. Canales Enliste sus caminos hacia los clientes. Pregunta: ;como llevaras tu producto o
servicio a tus clientes, y su dinero de vuelta a ti?

6. Ingresos Enliste su fuente de ingresos. Pregunta: ¢;de donde sale el dinero?, ¢llegara una
sola vez o sera recurrente?

7. Costes Enliste sus costos fijos y variables. Pregunta: ;cuales son los costes directos,
variables e indirectos que tendras que pagar cuando tu negocio esté marchando?

8. Métricas clave Enliste los nimeros clave que le diran como lo esta haciendo su negocio.
Pregunta: ¢conoces cuales nUmeros seguir/rastrear para entender si estas progresando?

9. Ventaja injusta Qué es eso tiene usted pero que no puede ser facilmente copiado o
comprado. Pregunta: ;cual es la “fuerza multiplicadora” que hara que tus esfuerzos tengas
mayor impacto que tus competidores?

10. Modelo gréafico Los nueve modulos se visualizan en una sola hoja de papel mediante el

siguiente formato:

Segun Fontecha (2017) especifica que las ventajas del Modelo Canvas son:

1. Simplicidad de interpretacion: permite interpretar de manera muy simple, la forma en
tu empresa crea valor para los clientes y lograr competitividad.

2. Integral y sistematico: sistema integro para encontrar la solucion de problema,
podemos ver las falencias y fortalezas del problema.

3. Cambios y repercusiones: Nos ayuda a actuar bajo diferentes alteraciones que tenga el
sistema y ademas nos permite actuar de la mejor manera. Enfocandonos en los ciclos
que pueda tener el problema.

4. Cualquier tamafio, cualquier actividad: es un modelo aplicable cualquier tamafio de
empresa. Nos ayuda a magnificar ya darle la grandeza la solucion del problema, nos
ayuda a tener una base sélida en el lanzamiento de nuestro negocio.

5. Lenguaje visual: nos ayuda a que sea mas perceptible a nosotros y a las demas
personas, es una forma visual mas efectiva para la solucion del problema, y para
poderlo entender mucho mejor.

6. Sinergia y trabajo en equipo: nos ayuda a que la idea negocio se pueda dimensionar en

varias etapas del proceso, nos ayuda a tener una interaccion, entre la solucién
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3.2.3.REDES EMPRESARIALES

Gonzéles & Galvez (2008). Especifica que la competitividad internacional:

Ha aumentado con la firma de tratados de libre comercio, situacion que ha
producido efectos negativos sobre el tejido empresarial en algunos paises
latinoamericanos y ha ocasionado crisis y recesion.

En este entorno las unicas empresas que han logrado sobrevivir son aquellas que
han afrontado los retos por medio de precios competitivos, ofreciendo mejor
calidad de sus productos, mejorando la gestion administrativa, el servicio al cliente

y el mercadeo, Fomentando la innovacion y diversificando la oferta.

Para conseguir estos cambios, las grandes empresas alrededor del mundo han
recurrido a estrategias individuales, como por ejemplo la reingenieria o la adopcién
de estandares internacionales, pero la mayoria de las Mipymes no cuentan con los
recursos ni la capacidad para ello, pues tienen problemas de financiamiento, de
informacion, desventajas en sus costos de produccion, promocion y distribucion,
escaso poder de negociacion y barreras en cuanto a capacitacion, tecnologia y
logistica, lo que se traduce en grandes dificultades para competir en los mercados.

Esta es una de las razones por la cual la organizacion productiva en agrupamientos
constituye una alternativa de solucion para las Mipymes de paises como los
latinoamericanos, como ha sucedido en la mayoria de los paises asiaticos. Existen
diferentes tipos de estructuras de organizacién productiva y social, agrupamientos
productivos, como cluster o conglomerados, distritos industriales o redes

empresariales horizontales ( networks).

Onudi (2004).citado por Hernan, C. & Galvez, A.(2008). Los clusters son una
concertacion sectorial y geografica de empresas que producen y venden productos
relacionados y dan lugar a economias externas y servicios especializados. Los
distritos especiales son transformaciones avanzadas de los clusters al dividirse en
empresas especializadas con una relacion estrecha con el desarrollo local. Las redes
empresariales horizontales son un grupo de Formas asociativas que cooperan en un

proyecto especifico de desarrollo colectivo con un objetivo comun.

37



3.24.MODELO SIGER

Es un sistema integrado de gestion de la estrategia y de los resultados propuesto por
Lopez (1998) citado por Gutiérrez (2009).

En este modelo, la alternativa para dar respuesta a los problemas que se plantean en
forma de etapas, se basa en un proceso de definicidn de la estrategia, en la cual las
claves se encuentran en la comunicacion de la estrategia a toda la organizacién y en
la alineacién de los objetivos personales y departamentales con la estrategia,
haciendo especial hincapié en la vinculacion de la estrategia con los objetivos a

largo plazo de la empresa.

Otro aspecto clave es la identificacion de los indicadores asociados a las variables
de la empresa, desde todas sus perspectivas relacionando la implantacion de la

estrategia a la actividad de la organizacion en todos sus aspectos.

Analisis
Empresa

Analisis del
Entorno

Definicién
Estratégica

Planes de
Accion

Seguimiento
Resultados

Imagen N° 03. Modelo del Sistema Integrado de la Gestion de la Estrategia y de los Resultados Lépez, V.

(1998)

Fuente: http://www.gestiopolis.com/

3.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS
e ACTITUD: La actitud es el estado del &nimo que se expresa de una cierta manera. La

actitud también ha sido definida como un estado de la disposicion nerviosa y mental,
que se organiza a partir de las vivencias y que orienta o dirige la respuesta de un
sujeto ante determinados acontecimientos. Por lo tanto, la actitud es mas bien
una motivacion social antes que una motivacion bioldgica. A partir de la experiencia,
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las personas adquieren una cierta predisposicion que les permite responder ante los
estimulos. Una actitud es la forma en la que un individuo se adapta de forma activa a
su entorno y es la consecuencia de un proceso cognitivo, afectivo y conductual.

e AMPLITUD: En términos generales, la palabra amplitud refiere a la extension y
dilatacién que ostenta una cuestion, una cosa, un espacio, entre otros. Por otra parte,
el término amplitud también es utilizado cuando se quiere dar cuenta de la capacidad
de comprension moral e intelectual que presenta una persona, ya sea como una
caracteristica de su personalidad o bien respecto de una cuestion o asunto polémico.
Es importante sefialar que el concepto de amplitud, cuando se utiliza para sefialar la
diferencia entre dos valores numéricos, es relativo. Esto se debe a que deben tomarse
en cuenta ciertos parametros, propios de cada campo, para poder determinar si el
numero resultante es amplio.

e APTITUD: Aptitud es la habilidad o postura que posee una persona o individuo para
efectuar una determinada actividad o la capacidad y destreza que se tiene para el
desarrollo y buen desempefio de un negocio, industria, arte, deporte, entre otros.

La palabra aptitud proviene del latin aptus que significa “capaz para”.

De esta forma, se entiende que el término aptitud puede aplicarse en diferentes
entornos en los cuales se desarrolla el ser humano, tanto en los que se involucran las
capacidades cognitivas, como fisicas, bioldgicas, laborales, analiticas, entre otros.

e CLUSTER: Fue Porter (1990), el que empez6 a hablar de los clusters, poniendo de

manifiesto que las razones del éxito competitivo internacional estaban asociadas a dos
causas: a) la concentracion geografica de agentes econémicos especializados; y b) la
presencia de los adecuados factores determinantes de la competitividad territorial, que
han permitido a las empresas de estos clusters especializados alcanzar elevados
niveles de éxito.
Capo & Tomas. (2007).Este exito de las redes de empresas especializadas, localizadas
en concentraciones territoriales concretas en gran nimero de paises avanzados, ha
aumentado el interés por el estudio de estos fendmenos de concentracion productiva
geografica durante las dos ultimas décadas, tanto por parte del mundo académico,
como por parte de los responsables de la elaboracién de las politicas industriales y de
desarrollo territorial.

e COMPETITIVIDAD: La competencia es una de las fuerzas méas poderosas en la

sociedad, que permite avanzar en muchos ambitos del esfuerzo humano. Es un
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fendmeno especial, tanto si se trata de empresas que luchan por los clientes, de paises
que se enfrentan a la globalizacion o de organizaciones sociales que responden a
necesidades sociales.

Actualmente, organizaciones de todo tipo se ven obligadas a rivalizar para contribuir
valor, entendido este Gltimo como la capacidad de abonar o aventajar las necesidades
de los clientes de modo eficaz. Las empresas deben brindar valor a sus clientes, y los

paises tienen que ofrecer valor como emplazamientos de negocios.

CULTURA EMPRESARIAL: Minsal & Pérez (2007).La cultura empresarial u
organizacional es un aspecto importante para gestionar el conocimiento en la
organizacion. Cuando se habla de cultura organizacional se hace referencia a un patron
de conducta comdn, utilizado por los individuos y grupos que integran una
organizacion con personalidad y caracteristicas propias. Se trata de un conjunto
dinamico de valores, ideas, habitos y tradiciones, compartidos por las personas que

integran una organizacion, que regulan su actuacion.

DIRECCION ESTRATEGICA: Se basa en la actitud estratégica, que implica una
actitud extrovertida, voluntarista, anticipadora, critica y abierta al cambio, y que centra
la preocupacion de los directivos, no solo en la eficiencia, sino también en la eficacia.
Es un intento de mejorar la direccion y la gestion de una organizacion, mediante el uso
de la estrategia para guiar sus acciones, pero con la integracion de las opciones de
preparacion y asignacion de recursos. ES un proceso iterativo y holistico de
formulacion, implantacién, ejecucion y control de un conjunto de maniobras, que
garantiza una interaccién proactiva de la organizacion con su entorno, para coadyuvar
a la eficiencia y eficacia en el cumplimiento de su objeto social. Menguzzato & Renau,
(1995) citado por Casate, F. (2007).

EPISTEMOLOGIA : La epistemologia es una disciplina o rama filosofica que aborda
la investigacion cientifica y su producto, el conocimiento cientifico, sus clases y su
condicionamiento, su posibilidad y surealidad, la relacion que tiene con el
investigador, entrando en temas como historia, cultura 'y el contexto de las personas.
También es conocida como la filosofia de la ciencia. La epistemologia se ocupa de la
definicion del saber y de los conceptos relacionados, de las fuentes, de los criterios, de
los tipos de conocimiento posible y del grado con el que cada uno resulta cierto; asi

como de la relacion exacta entre el que conoce y el objeto conocido. A diferencia de la
40


http://conceptodefinicion.de/realidad/
http://conceptodefinicion.de/cultura/
http://conceptodefinicion.de/contexto/
http://conceptodefinicion.de/ciencia/

I6gica formal, cuyo objeto es la formulacién del pensamiento, y de la Psicologia, cuya
relacion con el conocimiento es de nivel cientifico, la epistemologia trata de los
contenidos del pensamiento, de su naturaleza y significado.

ESCENARIOS: Para la expresion cotidiano, el escenario es el terreno en que tiene
lugar o se desarrolla un suceso y el conjunto de circunstancias que rodean al suceso o a
una persona. Posibilidades o perspectivas de unhechoo de una situacion.
Un escenario es  un retrato revelador y minucioso de  un digno universo expectante,
suficientemente claro, en el que los planificadores pueden aprehender los problemas,
desafios y oportunidades que tales cosas y sus circunstancias pueden mostrar.
Un escenariono es una prediccion de  un prondstico especifico  por si mismo;
preferentemente, es una sublime resefiade qué puede producirse. Los escenarios

describen eventos y tendencias y como ellas pueden evolucionar.

ESTRATEGIA: Es un plan que especifica una sucesion de pasos o de conceptos que
tienen como limite la consecucion de un valeroso objetivo.

El concepto deriva del método militar, en especial la aplicada en momentos de
contiendas; asi en este contexto, la estrategia darad balance de una serie de procesos que
tendran como fin vencer a un enemigo. Por extension, el término puede emplearse en
distintos &mbitos como sindnimo de un progreso basado en una serie de premisas que
buscan lograr un resultado especifico, por lo general provechoso. La estrategia, en
cualquier molesto, es una puesta en préactica de la inteligencia y el raciocinio.
GESTION: Gestionar es llevar a cabo diligencias que hacen viable la ejecucion de una
negociacién comercial o de un anhelo cualquiera. Dirigir, por otra parte, abarca las
ideas de conducir, acomodar gobernar, decretar u constituir una determinada cosa o
situacion. La nocion de gestion, por lo tanto, se extiende hacia el conjunto de tramites
gue se llevan a cabo para resolver un asunto o concretar un plan.

INDICADORES: Por definicion los indicadores ilustran un aspecto particular de una
cuestion compleja y de facetas mdltiples. Es necesario disponer de un modelo
explicito que describa a la vez el sistema cientifico en si mismo y la forma en que se
relaciona con el resto de la sociedad y con la economia. En la préctica y en el estado
actual de cosas, no existe un modelo explicito Unico capaz de establecer relaciones

causales entre la ciencia, la tecnologia, la economia y la sociedad .Spinak (1998).
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MODELO DE NEGOCIO: Un modelo de negocio constituye una representacion del
negocio mostrando los procesos o funciones de los departamentos o unidades
organizacionales, sus relaciones, y los datos que se utilizan. Existen varias propuestas
para construir un modelo de negocio. Segun Eriksson y Penker proponen describir un
modelo de negocio incluyendo cuatro vistas principales: (1) una descripcion de la
vision, mision y estrategia; (2) los procesos; (3) los recursos, productos, servicios,
unidades organizacionales; y (d) informacion dinamica relacionada con el
comportamiento individual de cada recurso, y la interaccion entre procesos. Sanchez
& Mellado (2004)
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CAPITULO IV: HIPOTESIS Y VARIABLES

4.1. HIPOTESIS GENERAL

El Disefio del modelo de gestion empresarial incidiria significativamente en el

desarrollo competitivo del complejo de mercados de Piura.

4.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS
e Los componentes de las dimensiones del modelo de gestion empresarial incidirian

significativamente en el desarrollo competitivo del complejo de mercados de Piura.

e Los componentes de estructura de costos e ingresos incidirian significativamente en el
desarrollo competitivo del complejo de mercados de Piura.

e Las fusiones de las dimensiones propuestas influirian significativamente en el
simulador dinamico de integracion del desarrollo competitivo del complejo de

mercados de Piura.

4.3. DEFINICION CONCEPTUAL Y OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

Las variables se han conceptualizado como un proceso de investigacion cientifica.
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Tabla N°02: Matriz de Operacionalidad

Variable Definicion Conceptual Dimensién Definicion Indicadores
Operacional
El modelo de gestion empresarial | Socios para el | La entrevista para | Indicadores no
permite regular el comportamiento éxito del esta dimension seran Financieros de
de los recursos que manejan los con preguntas
comerciantes formales ante | Modelo cerradas Aprendizaje
perturbaciones generadas por un Estratedi su evaluacion
entorno cambiante y no controlable. strategias .
cuantitativa se
- realizara  mediante
Cliente
los resultados
visuales del BSC
Oferta (Rojo, Amarillo vy
Verde)
Modelo de Trato y Indicadores no
gestion relacion  con Financieros de
Empresarial el Cliente Procesos de
Herramientas Negocio
de Marketing
Equipo de | El analisis de estas | Indicadores no
Trabajo dimensiones €T Financieros de
J mediante reportes de
Cliente mejoras con las | clientes
Ext relaciones con los
X{erno usuarios internos y
externos.
La competitividad es la capacidad | Estructura de | Su evaluacion | Indicadores
de una organizacién para mantener o Costos cuantitativa S€ | Linancieros
incrementar su participacion en el realizara  mediante
Desarrollo mercado  basada en  nuevas los resultados | para el
Competitivo estrategias empresariales, en un visuales del BSC desarrollo
P sostenido  crecimiento de la (Rojo, Amarillo vy
productividad, en la capacidad Verde) competitivo
interempresarial para participar en
negociaciones  con  diferentes | Flujo de
instituciones 'y otras compafiias Ingresos

dentro de su ambiente, en un
ambiente competitivo determinado
por el sector y el mercado de los
consumidores 'y en politicas
introducidas por los gobiernos
nacionales y alianzas econdmicas
regionales. (Solleiro & Castafién,
2005)

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla N° 03: Cuadro de Operacionalizacion de Variables

VARIABLE

INDICADORES

VALORES FINALES

TIPO DE
VARIABLES

Modelo de gestion
Empresarial

Dimensiones no Financieros de

Aprendizaje:

Ofertas

Segmento de clientes

Evaluacion de competencia

Formacién de Equipo de Trabajo

Evaluacién Continua

Amplitud de Socios

Actividades  estratégicas  para

captacion de clientes

e Grupo de interés del modelo
propuesto

- Satisfecho

- Insatisfecho

Nominal

Dimensiones no Financieros de
Procesos de Negocio:
e Capacidad de Respuesta

e Elementos Tangibles

- Insatisfecho

Nominal

Dimensiones no Financieros de

clientes:
e Fiabilidad

e Seguridad

e Empatia

- Satisfecho

- Insatisfecho

Nominal

Desarrollo
Competitivo

Dimensiones Financieros para el
desarrollo competitivo:
¢ Indice de Desarrollo Competitivo:

- Estructura de Costos

- Ingreso Proyectados

100%

Continua

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO V: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

5.1. TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

5.1.1.

5.1.2.

5.1.3.

ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

En este item se evaluo la situacion actual del complejo de mercado de Piura y
cada uno de las etapas del MODELO DE GESTION EMPRESARIAL basado
en el ADM de TOGAF, estadios de la metodologia agil del pensamiento
sistémico y del modelo Canvas. Asi mismo gran parte de la informacion que se
obtuvo del diagnostico actual del mercado de Piura se basa en entrevistas y
encuestas aplicadas a 1245 comerciantes formales.

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion es:

Aplicada: Lozada (2014). La investigacion aplicada busca la generacién de
conocimiento con aplicacion directa a los problemas de la sociedad o el sector
productivo. Esta se basa fundamentalmente en los hallazgos tecnoldgicos de la
investigacion bésica, ocupandose del proceso de enlace entre la teoria y el
producto. Se le conoce como investigacion aplicativa, al proceso de convertir un
conocimiento cientifico o tedrico, en un conocimiento Util.

NIVEL DE INVESTIGACION
El nivel de investigacion de la presente propuesta es:

A. Descriptivo:
Tienen como objetivo indagar el episodio y lo valores en que se manifiesta
una o mas variables. El sistema consiste en calcular un conjunto de personas u
objetos, una 0 mas variables y suministrar su descripcién. Los estudios
descriptivos nos presentan un paisaje de la etapa de una o mas variables
enuno 0 masgrupos de personas, objetos o indicadores en

una determinada etapa.
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B. Causal- Explicativo:
Tienen como objetivo narrar relaciones entre dos o mas variables en un
instante determinado. Se presenta también de descripciones, pero no de
variables individuales sino de sus relaciones, sean estas claramente
correlacionales o relaciones casuales. En estos disefios 1o que se mide es la

correlacion entre variables en un tiempo determinado.

5.2. METODO Y DISENO DE LA INVESTIGACION
5.2.1. METODO DE LA INVESTIGACION
En la investigacion se aplico el método cientifico y el esquema adaptado del lienzo

del modelo de negocio, mediante un esquema hipotético- deductivo.
A. Metodologia cientifica:

Cegarra (2011) Hace mencion que la metodologia cientifica exige la
observacion, el registro de los resultados y el andlisis lo més profundo posible
de estos, siempre teniendo en cuenta la racionalidad y objetividad de la
interpretacion. La observacion casual o espontanea no tiene validez cientifica,
si bien puede suscitar ideas que pueden aprovecharse para planear hipotesis que
deben ser comprobadas cientificamente. La Metodologia Cientifica es un
procedimiento general que permite a los investigadores obtener resultados
confiables y corroborales.

B. Lienzo del Modelo de Negocio
Osterwalder & Pigneur ( 2011) El lienzo de modelo de negocio es un lenguaje

comun para describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio.

Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor.

Los nueve médulos:

e Segmento de mercado (SM): una empresa atiende a uno o varios
segmentos del mercado.

e Propuesta de valor (PV): su objetivo es solucionar los problemas de los
clientes y satisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor.

e Canales (C): las propuestas de valor llegan a los clientes a través de

canales de comunicacion, distribucién y venta.
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e Relaciones con clientes (RCL): las relaciones con los clientes se establecen
y mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de
mercado.

e Fuentes de ingreso (FI): las fuentes de ingreso se generan cuando los
clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas.

e Recursos Clave (RC): Los recursos clave son los activos necesarios para
ofrecer y proporcionar los elementos antes descritos.

e Actividades clave (AC): Mediante una serie de actividades clave.

e Asociaciones clave (AsC): Algunas actividades se externalizan y
determinados recursos se adquieren fuera de la empresa.

e Estructura de costes (EC): Los diferentes elementos del modelo de negocio
conforman la estructura de costes.

5.2.2. DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio del desarrollo de la investigacion que se aplico fue no Experimental:

Causal (Diagrama de Forrester)

A. Disefio No Experimental:
Podria definirse como la investigacion que se realiza sin  maniobrar
deliberadamente variables. Es decir, setrata de estudios donde no hacemos
variar en forma intencional las  variables independientes para ver su
consecuencia sobre otras variables. Lo que hacemos en la investigacion no
experimental es observar fendmenos tal como se dan en su contexto natural,
para luego analizarlos. Un estudio no experimental se observan situaciones ya
existentes, no provocadas intencionalmente en la investigacion por quien la
realiza.
En la investigacion no experimental las variables independientes ocurren y no
es posible manipularlas, no se tiene control directo sobre dichas variables ni se
puede influir sobre ellas, porque ya sucedieron, al igual que sus efectos. La
investigacion no experimental es un parteaguas de varios estudios
cuantitativos, como las encuestas de opinion (surveys), los estudios ex post-
facto retrospectivos y prospectivos, etc.
Sampieri & Baptista (2010). Hace mencion que una “Investigacion no

experimental son estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de
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variables y en los que s6lo se observan los fendmenos en su ambiente natural
para después analizarlos”.

B. Diagrama de Forrester: Es una traduccion del Diagrama Causal a una
terminologia que permite la escritura de ecuaciones de un simulador en el
ordenador, para asi poder validar el modelo propuesto.

5.3. POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION
5.3.1. POBLACION

La poblacion que se tomd como referencia son comerciantes formales del complejo

de mercados de Piura, al cual fue obtenida mediante la observacion y recoleccion in

situ.
Tabla N° 04: Complejo de Mercados de Piura
NEGOCIOS
MERCADO FORMALES
Mercado Central 550
Mercado Anexo 528
Mercado Ex-Madereros 124
Plataforma Juan Velasco Alvarado 447
Mercado Minorista de Pescado 164
Mercado Mayorista de Pescado 80
Complejo Turistico de Vivanderas 160
Mercado Manuel Seoane 46
Jiron Moreta 9
Mercado Martires de Uchuraccay | 82
Av. Sullana Norte Minorista de Pescado 16
Inkary 7
Puestos de "EI Bosque™ 17
La Pera Av. Sullana 38
TOTAL 2268

Fuente: Elaboracién Propia

5.3.2. MUESTRA
El tamafo de la muestra se determind mediante la técnica del muestreo

probabilistico del tipo aleatorio simple y muestreo no probabilistico por

conveniencia. En el primero se utilizd la formula siguiente:

_ Nz’p(1-p)
(N-1)e’+z2p(1-p)

N: Tamario de la Poblacion
Z=1.96 (Distribucion Normal)
p=0.5; e=0.05
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Para el segundo caso se tom6 como muestreo al total de la poblacién por

considerarse un tamarfio pequefio. Siendo el resumen final luego de la aplicacién de

tipos de muestreos la siguiente tabla:

Tabla N° 05: Tipo de muestreo

COMPLEJO DE NEGOCIOS Tipo de Muestreo Cantidad a
MERCADOS FORMALES Encuestar
Muestreo * 2 _
MERCADO ss0 | probabilico: | n= 005105
Aleatorio Simple (550-1)0.05° + (1.96) °0.5(1-0.5)
Muestreo * 2 _
XNEE)ESDO 528 Probabilistico : = 528 (1'?6) 0'5(12 0'5) =223
Aleatorio Simple (528-1)0.05° + (1.96) 20.5(1-0.5)
Muestreo * 2 _
MERCADO EX- 126 | prowbiisieo: | = 24099°05(1-08)
Aleatorio Simple (124-1)0.05% + (1.96) 0.5(1-0.5)
PLATAFORMA Mue_st,re_o 447*(1.96) 20.5(1_ 0'5)
JUAN VELASCO 447 Probabilistico : = . - =
ALVARADO Aleatorio Simple (447-1)0.05° + (1.96) °0.5(1-0.5)
MERCADO Muestreo 164*(1.96) *0.5(1-0.5)
MINORISTA 164 Probabilistico : = . ; =
PESCADO Aleatorio Simple (164-1)0.05% + (1.96) 20.5(1-0.5)
MERCADO Mue_st,re_o 80*(1.96) 20.5(1_ 0.5)
MAYORISTA 80 Probabilistico : = 5 ; =
PESCADO Aleatorio Simple (80-1)0.052 + (1.96) 20.5(1-0.5)
COMPLEJO Muestreo 160*(1.96) 0.5(1-0.5)
TURISTICO DE 160 Probabilistico : = . > =
VIVANDERAS Aleatorio Simple (160-1)0.05% + (1.96) °0.5(1-0.5)
MERCADO Muestreo No
MANUEL 46 Probabilistico por 46
SEOANE conveniencia
Muestreo No 9
JIRON MORETA 9 Probabilistico por
conveniencia
MERCADO Mue_st,re_o 82*(1.96) 205(1_ 0.5)
MARTIRES DE 82 Probabilistico : = 5 5 =
UCHURACCAY | Aleatorio Simple (82-1)0.05° + (1.96) 0.5(1-0.5)
AV. SULLANA Muestreo No
NORTE- 16 Probabilistico por 16
MINORISTA DE conveniencia
PESC
Muestreo No 7
INKARY 7 Probabilistico por
conveniencia
Muestreo No 17
PUESTOS DE "EL L.
BOSQUE" 17 Probablllgtlco_por
conveniencia
Muestreo No 38
IS_CLPIF Eﬁ‘ AAV' 38 Probabiligtico_por
conveniencia
TOTAL 1245

Fuente: Elaboracién Propia
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5.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE LA RECOLECCION DE DATOS

5.4.1. TECNICAS

Tabla N° 06: Técnicas

VARIABLE PERSPECTIVA DIMENSION TECNICA INSTRUMENTOS
Modelo de gestion Socios para el éxito | Encuesta eVer Anexo N° 04
Empresarial Aprendizaje del Modelo (Fase I)

¢ Analisis documental
Estrategias
Cliente
Oferta
Trato y relacidon | Encuesta eVer Anexo N° 04
con el Cliente (Fase I1)
Proceso de Negocio e Analisis documental
Herramientas  de
Marketing
Equipo de Trabajo | Encuesta e Ver Anexo N° 04
(Fase 111)
Cliente e Andlisis
Cliente Externo documental
Estructura de | Encuesta e Ver Anexo N° 04
Costos (Fase 1V)
Desarrollo Finanzas e Analisis
Competitivo documental
Flujo de Ingresos

Fuente: Elaboracion Propia

5.4.2.

INSTRUMENTOS

» Cuestionario a comerciantes formales del complejo de mercado de Piura.

> Analisis documental

5.4.3.

VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

» Ficha de validacion del instrumento de investigacién — Juicio de expertos,

segun el formato establecido por la Universidad Alas Peruanas.
PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

5.4.4.

El método de andlisis de datos que se utilizd, se muestra segin la escala de

medicion de los indicadores de las variables en estudio para el modelo propuesto.

Para el andlisis estadistico se utiliz6 el programa SPSS Stadistc, con un nivel de
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confianza del 95% y un nivel de significancia del 5% con el proposito de analizar
el instrumento del cuestionario aplicado a los comerciantes segun la interpretacion
de las tablas y graficos.

5.45. ETICAEN LA INVESTIGACION
Los compromisos éticos que el investigador asumio para el correcto cumplimiento

de sus funciones, son los siguientes:

» El proceso de investigacion no debera violar las leyes, sin afectar el orden
publico, la seguridad ciudadana, las buenas costumbres y formas de vida de las
personas que participan como agentes en la investigacion.

» La investigacion tendrd independencia de criterio, honestidad intelectual,
imparcialidad, responsabilidad social, responsabilidad juridica y ética.

> El investigador no recurrird a recursos no éticos o ilicitos como lo son los
siguientes: Soborno, engafio, plagio, uso de las caAmaras y micr6fonos ocultos,
realizar investigacion en cubierto para asuntos que no son de intereses publicos,
entre otros.

> El investigador respetara las convicciones politicas, religiosas y morales tanto

en forma como en el fondo de las informaciones.
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CAPITULO VI: RESULTADOS

6.1. ANALISIS DESCRIPTIVO

6.1.1.Fase Preliminar

A. Estadio N° 01: Situacién del problema no estructurada

El andlisis sistémico de la metodologia de sistemas blandos permitird conocer

cudl es la situacion real del complejo de mercados de Piura, ello se lograra a través

de la matriz FODARI y el anélisis de las situaciones percibidas, cuya finalidad es

establecer objetivos estratégicos, crear estrategias, mediante la evaluacién de

procesos y la simulacién de escenarios, a través de la creacion de un simulador

de escenarios

realizado en Stella, con la finalidad de dar solucién a la

problematica encontrada de alcanzar un mayor desarrollo competitivo.

Tabla N° 07: GRUPOS DE INTERES

CONTADOR DIRECTOR DE
USUARIOS INTERNOS DIRECTOR SISTEMAS MARKETING
CLIENTES AUXILIAR CONTABLE GERENTE PROYECTO | JEFE DEL AREA
SOCIOS DIRECTOR ANALISTAS DE ASISTENTE DE
PRESUPUESTAL PROCESOS ATENCION
PROVEEDORES ESPECIALISTA EN ANALISTAS DE ESPECIALISTA EN
FINANZAS REQUERIMIENTOS PUBLICIDAD, MARKETING
DIGITALETC
ALCALDE ESPECIALISTAS DE ANALISTAS DE CALIDAD | RELACIONISTA PUBLICO
COSTOS Y MERCADO
ESPECIALISTA EN TRATO
REPRESENTANTE DIRECTOR ADMINISTRADOR DE ASERTIVOY
CMAC PIURA ADMINISTRATIVO BASE DE DATOS COMUNICATIVO
REPRESENTANTE DE
LOS TRABAJADORES
DE LA ESPECIALISTAEN DIRECTOR DE DIRECTOR COMERCIAL
MUNICIPALIDAD RECURSOS HUMANOS | COMUNICACIONES
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REPRESENTANTE DE ESPECIALISTAEN
LOS USUARIOS ESPECIALISTAEN REDES Y ESPECIALISTAEN
INTERNOS LOGISTICA COMUNICACIONES VENTAS
DIRECTOR ESPECIALISTAS ESPECIALISTAEN
FINANCIERO ADQUISICIONES SEGURIDAD ASESOR COMERCIAL
ESPECIALISTAEN
TESORERO ALMACENEROS SERVIDORES DIRECTOR DE CONTROL
RECAUDADOR- SISA ESPECIALISTAEN AUXILIAR DE INSPECTOR
SERVICIOS COMUNALES | SOPORTE SANITARIO
ESPECIALISTAEN
ESPECIALISTAEN | REFRIGERACION DE JEFE DE SEGURIDAD VIGILANTES
CONTROL DE PLAGAS | ALIMENTOS
SUPERVISOR DE SUPERVISOR DE CCTV AUXILIAR DE
SEGURIDAD ENFERMERA AUDITOR GENERAL
ESPECIALISTAEN
INSPECTOR AUDITORIA

Fuente: Elaboracion Propia

El complejo de mercados de Piura, es actualmente estd dividido en 14 sectores

segun la Tabla N° 04, siendo uno de los problemas mas relevantes e importante de

la actualidad es la falta de seguridad en sus instalaciones en el ambito eléctrico,

infraestructura, y de personas.

Los comerciantes en su mayoria formales no

cumplen con los requisitos de seguridad establecidos de acuerdo a las normativas

vigentes y hace que los usuarios finales (les la falta de seguridad tanto eléctricas,

infraestructura y de personal.

1. Situaciones percibidas

a. Perceptiva de Servicios

Actividades Claves

Falta de seguridad y salud en sus instalaciones en el ambito eléctrico,

infraestructura, a cargo de la gerencia de seguridad y salud.

. Falta de limpieza, orden de los servicios higiénicos, a cargo del area de

mantenimiento que reglamentara el buen uso de las instalaciones de los

servicios higiénicos que hacen uso de los clientes externos e internos. Se

establecera procedimiento que regulen sus ingresos propios para su

mantenimiento.

Identificacion de los puntos clave para la implementacion de depésitos
para los desechos vidrio, papel, organico, plastico, latas y toxico a cargo

de la gerencia de seguridad y salud.
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iv.

vi.

Vii.

viii.

Carencia de un plan de contingencia contra incendios y fendmenos
naturales, mapas de evacuacion, brigadas de seguridad, sefializaciones y
luces de emergencia, identificadas con sus chalecos, a cargo de la
gerencia de seguridad y salud que serd encargado de planificar y
gestionar capacitaciones, talleres a cargo de las empresas competentes
INDECI, GOBIERNO REGIONALES.

Implementacion de buzoén de sugerencias, en cada sector del complejo de
mercados, a cargo del area de Recursos Humanos.

Implementacion de estacionamiento y rutas de accesos para personas con
discapacidad, a cargo de la gerencia de seguridad y salud.

Aplicacion de la tecnologia de la informacion en la seguridad e
integridad del mercado, adicionalmente, un centro de monitoreo a cargo
del area de seguridad.

Implementacion de cambio del sistema de alcantarillado a cargo de

mantenimiento.

b. Perspectiva Financiera

Estructura de Costos

Implementacion de un plan de presupuesto semanal para el control de
los ingresos del mercado (alquileres de local, servicios basicos,
impuestos prediales, entre otros); a cargo de la gerencia financiera.
Asambleas generales para presentar los estados financieros a cargo de la
Gerencia de Recursos Financieros.

Implementacion de la gerencia de Auditoria y Control, para que audite,
controle los procedimientos establecidos financieros, seguridad,

calidad, clientes, a cargo del area de Control Interno y Auditoria.

iv. Implementacion de registro fidelizacion de cartera de proveedores a

cargo del area de Logistica.

c. Perspectiva Clientes

Grado de Satisfaccion de Clientes

i. Clasificacion estratégica de tiendas por categorias.

ii. Catalogo de precios online.

iii.  Sectorizar de zonas de acuerdo a los productos y servicios.
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Porcentaje de Clientes Potenciales
i. Implementar estudio de mercado para identificar los clientes potenciales
a cargo del area marketing.
Frecuencia de compra por clientes
i. Implementar un estudio de mercado para identificar cuantos clientes
ingresan diariamente al mercado, con la finalidad de establecer las
estrategias de abastecimiento oportuno por los proveedores.
d. Perspectiva de Activos Estratégicos.
Frecuencia de Ofertas
i. Hacer un historico de productos de mayor salida y para que con los de
menor salida se implementen promociones y ofertas, a cargo del area de
marketing.
Sistema Contenedor de Problemas (SCP): Un SCP es aquella porcién de la
realidad conformada por lo que se ha definido por sistema y el entorno que lo
circunda, por lo que el modelo de gestion empresarial permita ser usado para los
diversos negocios de comerciantes formales que conforman el Complejo de
Mercados de Piura, utilizando un simulador de escenario y herramientas
tecnoldgicas de gestion transaccionales. Los usuarios internos pueden evaluar los

avances de la gestion empresarial segun sus indicadores mensuales como son:

vi.
Vii.

viii.

xi.
Xii.
Xiii.

XiV.

Grado de satisfaccion de clientes
Porcentaje de clientes potenciales
indice de afiliacion

Coeficiente de viralidad

Ingresos por clientes

Frecuencia de compra por cliente
Costo de adquisicion por cliente
Costo de soporte técnico

Costo de marketing

Retencion de cliente

Evaluacion de nichos de mercado
Captacion de clientes
Fidelizacion de cliente

Estimulacion de ventas
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xv. Inversion de aplicaciones, equipos
xvi. Capacitacion de Colaboradores y formacion de equipos de trabajo
xvii. Alianzas estratégicas
xviii. Evaluacion de competencia
Ademas, para que los usuarios externos (clientes) puedan analizar el desarrollo
competitivo que adquiere el complejo de mercado de Piura, segun los indicadores
de:
i.  Capacidad de Respuesta
ii.  Amplitud de Socios
iii.  Ofertas y elementos tangibles

iv.  Segmento de clientes

v.  Fiabilidad
vi.  Seguridad
vii.  Empatia

Estos indicadores permiten medir el desarrollo competitivo mediante la reduccion
de tiempos y gastos econdmicos, evaluando constantemente la estructura de
costos e ingresos proyectados en los negocios que conforman los comerciantes
formales Adicionalmente permitira mejorar el servicio al usuario, ademas de los

beneficios de colaborar con la preservacion de medio ambiente.

Imagen N° 04: Modelo Mental de procesos Complejo de mercados de Piura

Estructura
de Costos

PERSPECTIVA PERSPECTIVA
Actividades SERVICIOS CLIENTES Relaciones
Claves B G ; - Clientes
cAu0 HOS VEN SERVCOS TOpUS
NUESTROS mf"?
Claves L
ACTIVOS

Fuente: Elaboracidn propia
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3. Principios del complejo de Mercado de Piura
> Principio 1: El enfoque de la administracion global

Declaracion:

El desarrollo competitivo es el fundamento de todo el modelo de

administracion y gestion de acuerdo a las necesidades y cambios en un mundo

globalizado.

Explicacion:

Las decisiones llevadas a cabo dentro del complejo de mercados de Piura en un

proceso de negociacién global, debe realizarse en una apertura al mundo sin

fronteras a otros mercados fuera de nuestros estados, alianzas, conocimiento a

nuevas culturas y satisfaccion de atencion de nuestros clientes externos e

internos. Actualmente vivimos en red en un mundo interconectado, no solo por

la propia existencia y vida, sino ademas por toda la innovacion tecnologica. La

administracion global debe realizar: (1) Sin fronteras; (2) Informaticamente

conectadas; (3) Invisible; (4) Medicion en multiplos.

Implicaciones:

Algunos negocios del complejo podran verse total o parcialmente afectados

por los cambios.

> Principio 2: Los datos son un recurso valioso

Declaracion:

Los datos son un recurso valioso para el complejo de mercado de Piura motivo

por el cual son administrados de manera informal, sin una evaluacién de

seguridad y analisis de conocimiento en la generacion de futuras estrategias de

captacion de clientes.

Explicacion:

Los datos son un recurso preciado que proporcionan indicaciones a la hora de

tomar decisiones, basados en diferentes escenarios.

Implicaciones:

Los datos deben mantenerse y ser seguros para que Unicamente sea de interés

para quienes estan involucrados en su acceso.

> Principio 3: Los datos son accesibles

Declaracion:

Los datos deben ser accesibles para cada uno los comerciantes del complejo de
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mercado de Piura permitiendo a sus usuarios ejercer sus funciones de acuerdo

a los perfiles al que fueron generados.

Explicacion:

Los datos al ser accesibles generan eficiencia y efectividad a la hora de

proporcionar respuesta a solicitudes de informacidn y/o entrega de servicios.

Implicaciones:

Es importante que para el usuario la accesibilidad de los datos sea facil y de su

interes.

Principio 4: Facilidad de uso

Declaracion:

Las aplicaciones propuestas para supervisar continuamente el desarrollo

competitivo tengan un nivel de uso facil. El funcionamiento interno de las

mismas sera transparente para los usuarios.

Explicacion:

La facilidad de uso, es un atractivo para los usuarios, pues, las aplicaciones

deben adecuarse a los requerimientos de los comerciantes y cumplir la

normatividad 1SO 25000.

Implicaciones:

% Se busca que las interfaces del simulador del modelo de gestion empresarial
sean sencillas e interactivas.

Principio 5: Cambio basado en requerimientos

Declaracion:

Las aplicaciones y la tecnologia se realizan cuando surgen necesidades en el

complejo de mercado de Piura.

Explicacion:

Los cambios se realizan cuando haya necesidades en el complejo de mercado de

Piura

Implicaciones:

% Un nuevo personal genera cambios si necesita tecnologia que no hay

actualmente en el complejo de mercado de Piura.

2
°o*

Los cambios en tecnologia se daran al momento que haya una necesidad

ya documentada.
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> Principio 6: Utilizar estdndares de la industria
Declaracion:
El complejo de mercados de Piura enfoca todo su desarrollo en la venta de
verduras, venta de comidas, venta de pescado, venta de carnes, venta de
abarrotes, venta de frutas, peluquerias, ademas de otros puestos para usos
diversos, motivos por el cual para las decisiones de TI se utilizan estandares
segun la industria del sector.
Explicacion:
Las modificaciones en cualquiera de los recursos de TI, se evallan con
estandares de la industria del sector para lograr la mejor integracion dentro de la
administracion.

Implicaciones:

0

% Un estandar proporciona indicaciones de mejores préacticas.

% Los cambios que se requieran de TI basados en estandares deben estar
documentados para su debida ejecucion.

Imagen N° 05: Organigrama propuesto

| DIRECTORIO

AUDITORIA'Y
CONTROL ||
—_— —_—
GERENCIA GERENCIA GERENCIA DE GERENCIA GERENCIA DE ATENCION AL GERENCIA GERENCIA DE SEGURIDAD Y
IADMINISTRATI| PRESUPUESTA SISTEMAS Y FINANCIERA MARKETING CLIENTE COMERCIAL SEGURIDAD Y CALIDAD
VA L TECNOLOGIAS DE SALUD ALIMENTARIA
i INFORMACION
—ee
LOGISTICA RECURSOS SERVICIOS INVERSIONES TESORERIA CAMPANAS Y QUEJAS Y I_ AREA DE SEGURIDAD CONTROL DE
HUMANOS COMUNALES INVESTIGACIO - || ESTRATEGIAS | L_| SUGERENCIAS VENTAS | INTERNA || CALIDAD DE
NY PUBLICITARIO ALIMENTOS
DESARROLLO
ALMACENES PROYECCIONE CONTABILIDA SEGURIDAD CONTROL DE
SY COSTOS SOPORTE Y - D AUDIOVISUAL | L] PLAGAS
[COMUNICACION| Y
ES
IRECAUDACION TOPICO AREA DE
- - |_{REFRIGERCIOI
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Tabla N° 08: Directorio

PARTICIPANTE

RESPONSABILIDAD

ALCALDE

Intereses de la municipalidad

REPRESENTANTE CMAC PIURA

Intereses de la municipalidad y revoca o designa a los
gerentes de la organizacion

REPRESENTANTE DE LOS
TRABAJADORES DE LA
MUNICIPALIDAD

Intereses de la municipalidad y revoca o designa a los
gerentes de la organizacion

REPRESENTANTE DE LOS
Usuarios internos

Intereses de la municipalidad y revoca o designa a los
gerentes de la organizacion

Fuente. Elaboracion Propia.

o Departamento de sistemas y tecnologia. Los participantes en el departamento de
sistemas y tecnologia que haran parte de la arquitectura son:

Tabla N° 09: Participantes en el departamento sistemas y tecnologia

DEPARTAMENTO DE SISTEMAS
Y TECNOLOGIA

Director sistemas

Responsable del &rea de Sistemas

INVESTIGACION Y
DESARROLLO

Gerente proyecto

encargado de la planificacién de proyectos

Analistas de procesos

encargado del andlisis de procesos

Analistas de requerimientos

Encargado del analisis y gestidn de requerimientos
tecnoldgicos.

Analistas de calidad

responsable de evaluar métricas de calidad software

Administrador de base de datos

Responsable de la base de datos

AREA DE SOPORTE Y
COMUNICACIONES

Director de Comunicaciones

Responsable de las soluciones de comunicaciones de
acuerdo a las nuevas tecnologias y estudios de
mercado

Especialista en redes y
comunicaciones

Responsable de la infraestructura de redes y
comunicaciones

Especialista en seguridad

Responsable de la seguridad informaética a nivel
perimetral

Especialista en servidores

Responsable del funcionamiento, instalacién,
mantenimiento de servidores

Auxiliar de Soporte

Responsable del mantenimiento de pc, impresoras

Fuente. Elaboracién Propia

61




Tabla N° 10: Departamento de Gerencia Financiera.

GERENCIA FINANCIERA

Responsable  del
analisis de los estados de ganancias y

manejo  econdmico,

Director financiero perdidas
TESORERIA

Encargada de los recursos y pago de
Tesorero obligaciones

RECAUDACION

Recaudador- SISA

Encargado de la cobranza por diversos
conceptos en el mercado

CONTABILIDAD

Contador

Responsable de la contabilidad, balances,
estados financieros

Auxiliar contable

Elabora Libros auxiliares, manejo de
cuentas contables, realiza analisis contables

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla N° 11: Departamento de Gerencia Presupuestal.

GERENCIA PRESUPUESTAL

Director Presupuestal

Responsable de generar ingreso de
capital mediante alianzas y
financiamiento

INVERSIONES

ESPECIALISTA EN FINANZAS

Evalla el presupuesto institucional y
realiza las modificaciones, ajustes al
presupuesto para el logro de objetivos
institucionales

PROYECCIONES Y COSTOS

Especialistas de Costos y mercado

Encargado de realizar estudios de
mercado, tendencias de  ventas,
proyeccion de costos y presupuestos
mediante simulaciones a corto, mediano
y largo plazo

Fuente. Elaboracién Propia

Tabla N° 12: Departamento de Gerencia Administrativa.

GERENCIA ADMINISTRATIVA

DIRECTOR ADMINISTRATIVO

Responsable del manejo
administrativo del mercado

RECURSOS HUMANOS

ESPECIALISTA EN RECURSOS HUMANOS

Encargado del control de la
asistencia, permanencia del
personal segun los horarios
establecidos. Encargado de
sancionar las faltas que hubiesen
cometido el personal
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LOGISTICA

ESPECIALISTA EN LOGISTICA

Encargado de toda la logistica
necesaria para el funcionamiento
del mercado. Responsable de los
procesos de seleccion

ALMACEN

ALMACENEROS

Responsable del manejo, control y
distribucién de los productos
almacenados en el mercado

AREA DE SERVICIOS COMUNALES

ESPECIALISTA EN SERVICIOS COMUNALES

Responsable del mantenimiento,
limpieza y reparacion de la
infraestructura del mercado

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla N° 13: Departamento de Gerencia de Marketing

GERENCIA DE MARKETING

DIRECTOR DE MARKETING

RESPONSABLE DEL MARKETING Y
ESTREGIAS DE IMPACTO HACIA
LOS CLIENTES

CAMPANAS Y
PUBLICITARIAS

ESTRATEGIAS

ESPECIALISTA EN
MARKETING DIGITAL, ETC.

PUBLICIDAD,

responsable de la creacion de afiches,
spots, banner, tripticos para las campafias
gue se planifiguen

RELACIONISTA PUBLICO

Responsable de las estrategias de
marketing, publicidad, promocidn,
difusion de las estrategias de venta e
impacto a los clientes

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla N° 14: Departamento de Atencion al cliente

ATENCION AL CLIENTE

JEFE DEL AREA

Responsable de la calidad de atencion a
los usuarios

ASISTENTE DE ATENCION

encargada de la atencion diaria a los
usuarios

QUEJAS Y SUGERENCIAS

ESPECIALISTA EN TRATO ASERTIVO Y
COMUNICATIVO

Responsable de tramitar las quejas y
sugerencias

Fuente. Elaboracién Propia
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Tabla N° 15: Departamento Comercial y Ventas.

DEPARTAMENTO COMERCIAL-VENTAS

DIRECTOR COMERCIAL

RESPONSABLE DE LA Evaluacion de las
ventas, flujo de clientes, analisis de matrices de
ventas

AREA DE VENTAS

ESPECIALISTA EN VENTAS

Encargado de realizar analisis de ventas de los
puestos

ASESOR COMERCIAL

Realiza las acciones de preventa y venta directa
a potenciales nuevos socios

Fuente. Elaboracién Propia

Tabla N° 16: Departamento de Seguridad y Calidad Alimentaria.

SEGURIDAD Y CALIDAD ALIMENTARIA

DIRECTOR DE CONTROL

Responsable de los controles sanitarios
de los productos alimenticios que
ingresan al mercado

CONTROL DE CALIDAD DE ALIMENTOS

INSPECTOR SANITARIO

Responsable de evaluar los alimentos
gue cumplan con los estandares
sanitarios establecidos para producto

CONTROL DE PLAGAS

ESPECIALISTA EN CONTROL DE PLAGAS

Encargado de combatir las diferentes
plagas que se presenten en el mercado,
realizacion de fumigacion de puestos,
etc.

AREA DE REFRIGERACION

ESPECIALISTA EN REFRIGERACION DE
ALIMENTOS

Responsable de la refrigeracion de los
alimentos a temperaturas establecidas
en los controles sanitarios

Fuente. Elaboracion Propia

Tabla N° 17: Departamento de Seguridad y Salud Ocupacional.

AREA DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL

JEFE DE SEGURIDAD

externa del mercado

Responsable de la seguridad interna y

SEGURIDAD INTERNA

VIGILANTES

proteccién a los usuarios

Encargado de brindar seguridad y

SUPERVISOR DE SEGURIDAD

seguridad

Encargado de supervisar personal de

SEGURIDAD AUDIOVISUAL Y ELECTRONICA

SUPERVISOR DE CCTV

video vigilancia

Encargado de supervisar sistema de

Fuente. Elaboracion Propia

64




Tabla N° 18: Departamento de Auditoria.

DEPARTAMENTO DE AUDITORIA

Responsable de auditar procesos,

AUDITOR GENERAL manejo administrativo y financiero
Encargado de realizar trabajo de
INSPECTOR campo, analisis

Encargado de analizar supervisar los
informes de control y actividades de
ESPECIALISTA EN AUDITORIA seguimiento a los procesos.

Fuente. Elaboracion Propia

B. Estadio N° 02: Situacién Estructurada (SSP)
El SSP esta conformado por aquellas personas o stakeholders que tienen vocacion de
“solucionadores” y que han tomado la decision de solucionar, bajo un enfoque del
pensamiento sistémico, las propuestas de solucién planteadas en el SCP. ElI SSP
realiza en este estadio un conjunto de modelos mentales o pictogramas de la realidad
actual del complejo de mercados de Piura.
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Imagen N° 06: Modelo mental de la Realidad Actual del Complejo de Mercado de Piura.

Fuente. Elaboracién Propia
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Tabla N° 19: Analisis de escena

IMAGENES DE ESCENA

DESCRIPCION

CENTRAL DE ABARROTES: Esta éarea
dedicada a la venta de productos de primera
necesidad; destaca la venta de arroz, azlcar,
leche, menestras, fideos, etc. Asi mismo
cada puesto estd debidamente estructurado y
adaptado a los productos que estan ofertando.

CENTRAL DE CARNE: Esta area dedicada
a la venta de carne por su alto valor proteico
en esta sesion destaca la venta de carne de
res, ovino, pollo, gallina, cerdo y pavos;
divididos en sectores y cada sector cuenta
con sus implementos necesarios y el &rea de
mantenimiento para ofertar sus productos.

CENTRAL DE PESCADO:Esta area
dedicada a la venta de pescado y diversos
tipos de especies marinas, cabe resaltar que
estan debidamente estructurados y adaptados
cada uno de sus puestos, cuentan con el
servicio de agua y luz para mantener la
calidad de su producto

FARMACIAS: En nuestro  mercado
contamos con una amplia gama de farmacias
gue hacen posible a los diferentes usuarios
que asisten al mercado tengan la facilidad de
encontrar en un solo lugar. Dichos
establecimientos y servicios de atencion
farmacéutica  dispondran de  personas
licenciadas en farmacia y de ayudantes o
auxiliares, del espacio fisico, de la
distribucion del area de trabajo y del
equipamiento necesario que aseguran la
calidad de atencién y servicio.
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MERCADO DE TELAS: En éarea del
mercado, los vendedores se dedican al
comercio de ropa, telas, bicicletas, artefactos
electrodomeésticos, repuestos y otros rubros
gue ayudan a ofertar sus productos en un
ambiente requerido.
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MERCADO DE ROPAS: Esta area cuenta
con diversas tiendas dedicadas a la venta de
prendas y accesorios para bebes, nifios, nifias,
prestan de vestir de hombre y mujer. Damas
v — cabe resaltar que fuera de ella se encuentran
los llamados jaladores que te llevan a dichas
. tiendas, los ambulantes que ofertan las
P diversas prendas un costo u poco bajo como
k . ‘ promedio un sol menos del precio de las
tiendas.

- ADMINISTRACION: Esta é4rea esta
compuesta por las personas que se encarga de
administrar el mercado, entendiendo que
comprende los puestos, los locales
comerciales, los restaurantes, la guarderia
infantil y los talleres culturales. Su ubicacion
es dentro del mercado de abarrotes

Fuente. Elaboracién Propia

Tabla N°20: FODARI de la Primera Situacion Estructurada del SSP
Oportunidades

Amenazas Objetivo Inductor

Escases de productos | Creacion de [Disminuir escases de /Area Logistica
por lluvias almacenes  para [demanda de productos.
productos de
primera
necesidad.
Aumento de robos Alianza Disminuir el indice de |Gerencia de
estratégica con la [robos y que el cliente se [seguridad y

Policia Nacional

sienta mas seguro al
hacer sus compras.

salud industrial

Focos infecciosos por
residuos

Concientizacién a
la poblacion para
el uso correcto de
los depdsitos.

Disminuir el indice de
enfermedades por focos
infecciosos.

Gerencia de
seguridad y
salud industrial

Productos a punto de
vencer.

Crear
promociones para
despacho de
mercaderia.

Controlar el stock de

productos.

Area Logistica

Fuente. Elaboracion Propia
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Tabla N°21: Tabla analisis de la Investiiacic')n; Debilidades, Fortalezas, Ob'|etivo, Inductor.

Falta de buen trato de

Brindar cursos de

Mejor la calidad de

Area de Recursos

atencion  hacia  los | Capacitacion y | atencién al cliente | Humanos.
clientes. talleres para
mejorar la atencion
del cliente.
Falta de camaras de | Implementacion de | Mejorar la | Gerencia de
vigilancia. camaras de | seguridad integral | seguridad y salud
vigilancia y | de los clientes y el | industrial
monitoreo. vendedor.
Falta de personal de | Reclutamiento vy | Mejorar la | Gerencia de
vigilancia. preparacion de | seguridad integral | seguridad y salud
personal altamente | de los clientes y el | industrial
capacitado. vendedor.
Falta de limpieza, | Se cuenta con el | Mejora la limpieza | Area de
mantenimiento en las | &rea de Finanzas y | de los servicios | mantenimiento.
infraestructuras en los | mantenimiento para | higiénicos.

servicios higiénicos.

la delegacion de
fondos y ejecucion
del mantenimiento.

No cuenta con area de | Implementar Mejorar el servicio | Area de Recursos
reclamos. buzones de | de atencion al | Humanos.
sugerencias en cada | cliente a través de
sector del mercado. | sus sugerencias.
No cuenta con area de | Implementacion de | Cumplir con las | Gerencia de
estacionamiento y rutas | estacionamiento Yy | disposiciones del | seguridad y salud
de acceso para personas | rutas de accesos | gobierno industrial
discapacitadas. para personas con | (OMAPED).

discapacidad

No cuenta con plan de
contingencia para corte
de fluido eléctrico.

Implementar un
plan  contingencia
para corte de fluido
eléctrico.

Continuidad en el
servicio para los
clientes.

Area de
mantenimiento

No cuenta con un plan | Implementacion de | Controlar el gasto. | Gerencia de
de presupuesto | un plan de Finanzas.
semanal. presupuesto

semanal
No existe un control de | Contar con un | Controlar stock de | Area de Logistica.
productos de mayor y | kardex. productos.

menor salida

Fuente. Elaboracién Propia
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6.1.2.Fase A: Visidn de Arquitectura
Se deben de implementar el acta de constitucion con las partes interesadas, sus
inquietudes y requerimientos de los procesos del complejo de mercados de Piura en
los dos artefactos propuestos del Modelo de Gestion Empresarial: Simulador de

escenario y herramienta de gestion empresarial.
A. Acta de constitucion

INFORMACION GENERAL

Nombre del Proyecto: COMPLEJO DE MERCADOS DE PIURA
Patrocinador: UAP — Filial Piura.

Fecha de Presentacion: 21 de noviembre del 2018

HISTORIAL DE VERSIONES

VERSION PRESENTADO POR FECHA
1.0 Mg. Celia Sanchez Arteaga | 21.11.2018
ANTECEDENTES

El complejo de mercados de Piura es una empresa peruana que se dedica a la

venta de todo tipo de productos.

Debido a la expansion demografica de la ciudad de Piura ha venido creciendo
de forma desordenada y sin las medidas de seguridad respectivas,

(hacinamiento y tumulto).

Se han invadido zonas restringidas como areas de parqueo, calles, areas
verdes etc. Para la venta ambulatoria de productos diversos, interrumpiendo el

libre transito.

Los productos de primera necesidad y alimentos perecibles se ofertan sin las

Optimas medidas de salubridad.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Se pretende desarrollar un modelo de gestion empresarial que permita mejorar

la calidad de atencidn tanto de las personas que ofertan sus productos como de
las personas que acuden a comprar estos productos. Ello implica fomentar un

orden tanto de la parte administrativa como operativa del mercado.
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Se coordinara con todos los actores que participan en las actividades del
mercado para ejecutar un trabajo conjunto y coordinado a fin de lograr que

cada dia haya una mayor afluencia de consumidores y por lo consiguiente

mejorar las ventas.

REQUISITOS QUE SATISFACEN LAS NECESIDADES, DESEOS Y
EXPECTATIVAS DEL CLIENTE, PATROCINADOR Y DEMAS
INTERESADOS

D1. Funcionales

e El proyecto pretende mejorar la calidad de servicios.

e El proyecto pretende mejorar la calidad de productos.

e Aplicar estrategias para mostrar y amplia variedad de productos que se
ofertan.

e (Garantizar la seguridad estructural y seguridad patrimonial de los clientes.

e Destacar las fortalezas de la organizacion: la solvencia financiera, la calidad
de la manufactura, la investigacion en estudio de mercado, ampliar el
abanico de productos ofertados, etc.

e Fidelizacion de los clientes.

e Facilitar el establecimiento de contacto para lograr potenciales socios
comerciales.

D2. Técnicos

e Mediante la aplicacion de estandares establecidos 1ISO 9001.

e Mediante la aplicacion de estandares certificacion y calidad alimentaria
(SQF).

e Mediante las estrategias de ventas de productos, ya sea a través de una
estrategia para ampliacion de productos, utilizadas en marketing y ventas.

e Contar con un local seguro siguiendo las normas internacionales para
locales de afluencia de publico y contratacion de personal de seguridad,
camaras de video vigilancia y convenios con la policia.

e A través de los documentos de gestion institucional: ROF, MOF, CAP,
TUPA, POI, PETI para lograr una institucion moderna.

e Mediante estrategias de marketing agresivas que garanticen la fidelizacion
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de los consumidores (Spot publicitarios, promociones, ferias, publicidad
local, etc.).

e Mediante la firma de convenios con instituciones estratégicas (Ministerio
de Salud, SENASA, SUNAT, PROMPYME, CAJAS MUNICIPALES,
PROMPERU, ETC.) se fortalece la institucionalidad y se fomenta
estrategias para mejoras continuas del negocio con miras a ampliar las
ventas. Blsqueda de aliados estratégicos para mejorar y ampliar los

servicios.

GERENTE DEL PROYECTO Y SU NIVEL DE AUTORIDAD

Nombre del Gerente del Proyecto
Mg. Celia Sdnchez Arteaga

Responsabilidades principales
e Elaborar el Plan del Proyecto y asegurar que se cumpla lo establecido.
e Llevar a cabo labores de seguimiento y control: Reportar periédicamente la
situacion del proyecto, actualizar periédicamente el Plan del Proyecto.
e Tomar decisiones sobre aspectos que tengan impacto en el alcance, costo o
plazo comprometidos.
e Asegurar la integridad y calidad de los entregables generados en el

proyecto.

Atribuciones principales
e Tendra la suficiente autoridad y atribucion como para resolver los

conflictos que puedan poner en riesgo y los objetivos y metas del proyecto.

SUPUESTOS (ASUNCIONES) DE LA ORGANIZACION (Complejo de Mercado)

e EIl complejo de mercado tendra documentado sus requerimientos.

e La empresa tendra todos los contenidos (textos, imagenes, videos y audios)
en el momento que sea requerido de acuerdo al Plan del proyecto.

e Las personas responsables de aprobar los entregables se sujetaran a los

plazos establecidos en el Plan del Proyecto.
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PRESUPUESTO

I1.- Costos estimados del Proyecto
e Contrato de Disefio y Construccion: 720,000 soles.
e Contrato de personal: 60,000 soles mensuales.

e Costo de elaboracion de proyectos: 60, 000 soles

12.- Beneficios esperados

e 20.00% de crecimiento en las ventas anuales a partir del 2020

PROGRAMA DE HITOS

e Culminacién del proyecto: 30/06/2019

e Culminacidn de las reuniones de coordinacion: 30/11/2019
e Culminacién del presupuesto final: 30/11/2019

e Culminacién de | etapa: 31/05/2019

e Culminacion de Il etapa: 30/11/2019

FIRMA DE AUTORIZACION DEL ACTA DE CONSTITUCION

Nombre Cargo Firma Fecha

B. Motivadores para el complejo de mercados de Piura.

>

Reafirmar las oportunidades de mejora dentro de los procesos del complejo de
mercados de Piura en los dos artefactos propuestos del Modelo de Gestion Empresarial.
Optimizar las perspectivas del Balanced Scorecard y las dimensiones del Modelo
Canvas, apalancandose en las Tecnologias de Informacion.

Proporcionar comodidad a los clientes y directivos a la hora de efectuar las
transacciones de pagos por compra o venta en actividades comerciales, actualizaciones
de datos, anélisis de competencia y evaluacion de escenarios, asegurando la integracion
de la informacién manejada en el complejo de mercado de Piura.

Asegurar la continuidad de los procesos: (1) Perspectiva Financiera; (2) Perspectiva de
servicios; (3) Perspectiva de activos estratégicos; (4) Perspectiva de clientes; (5)

Actividades Claves; (6) Socios Claves; (7) Estructura de costos; (8) Ingresos; (9)
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Recursos claves; (10) Propuesta de Valor; (11) Relaciones clientes; (12) Canales; (13)

Clientes.

Tabla N° 22: Partes interesadas y necesidades

PARTE INTERESADA

NECESIDADES

Alcalde

Actia como el representante legal del
Municipio. Siendo la maxima autoridad en una
Municipalidad.

Representante CMAC Piura

Lidera soluciones financieras e innovadoras,
accesibles y de calidad, siempre pensando en
mejorar la calidad de vida de los clientes.

Representante de los Trabajadores de la

Municipalidad

Organiza y de acuerdo a su estructura organica
establece las funciones de los cargos necesarios
para lograr buen servicio

Representante de los Usuarios Internos

Representante de la comunidad. Estar
vinculados y cumplir funciones especificas del
usuario a su servicio.

Director Financiero

Mantenimiento y mejora de la calidad de los
procedimientos y protocolos financieros en la
empresa.

Gestionar y dirigir los asuntos relacionados con
los movimientos econdmicos o  flujos

Tesorero monetarios.
Encargado de gestionar los presupuestos de la
Contador municipalidad.

Auxiliar contable

Recibe, examina, clasifica, codifica y efectua el
registro contable de documentos.

Especialista en finanzas

Formular, programar y evaluar el presupuesto
anual de la Unidad Ejecutora.

Especialistas de costos y mercado

Es la funcion que vincula a consumidores,
clientes. Ventas de bajo costos, para dar como
resultado una rentabilidad. Y como empresa de
expertos o especialistas en el mercado.

Director administrativo

Gestionar y supervisar los recursos economicos
y financieros de la compafiia para poder trabajar
con las mejores condiciones de coste, liquidez,
rentabilidad y seguridad.

Especialista en recursos humanos

Se ocupa del grupo de personas que integran la
fuerza de trabajo dentro de una empresa.

Especialista en logistica

Supervision, orientacion, monitorizacion,
gestion del talento y manejo de equipos de
trabajo.
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Especialistas Adquisiciones

Especialistas en contratacidn, adquisiciones,
derecho y asuntos técnicos.

Almaceneros

Recepcion de la mercancia y su registro
informatico bien de forma manual, bien
mediante lectura del cédigo de barras.

Especialista en servicios comunales

Proponer a los Organos de la Alta Direccion, las
politicas en materia de servicios publicos.

Director sistemas

Planear, organizar, Dirigir y Controlar, el
funcionamiento del Area de Sistemas.

Gerente proyecto

En términos generales, el Gerente de Proyecto
es el responsable de garantizar el éxito del
proyecto de una empresa.

Analistas de procesos

Responsable de trabajar con los gerentes de
negocios y el personal para definir y validar la
operacion actual del negocio y disefiar modelos
de procesos futuros

Analistas de requerimientos

Encargado de gestionar el proceso de obtencion
de los requerimientos de un requerimiento, sus
denominaciones, caracteristicas, las tareas.

Analistas de calidad

Realiza el control de calidad antes, durante y
después de la produccion.

Administrador de base de datos

Administra y procesa la informacion de la base
de datos

Director de Comunicaciones

Responsable del area de Soporte y
Comunicaciones

Especialista en redes y comunicaciones

Planifica y supervisa la red de comunicaciones

Especialista en seguridad

Planifica y supervisa la seguridad en las
comunicaciones

Especialista en servidores

Planifica y supervisa los servidores

Auxiliar de Soporte

Responsable del mantenimiento de equipos
redes e impresoras

Director de marketing

Responsable del &rea de Marketing

Jefe del Area

Responsable del area de Atencion al cliente

Asistente de Atencion al cliente

Responsable de una atencion personalizada y
cordial

Especialista en publicidad, marketing
digital, etc.

Planifica y supervisa las campafas de
Marketing digital

Relacionista publico

Responsable de las relaciones publicas

especialista en trato asertivo y
comunicativo

Responsable del seguimiento a reclamos

Director Comercial

Responsable del &rea Comercial
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Planifica y supervisa las estrategias de venta

Especialista en ventas operativa

Asesor Comercial Encargado de ventas en campo

Director de Control Responsable del control sanitario

Inspector sanitario Evaluar los controles sanitarios

Especialista en control de plagas Planificar y supervisar los controles de plaga

Especialista en refrigeracion de alimentos | Encargado de almacenes de refrigeracion

Jefe de seguridad Responsable de seguridad y salud

Cuidar, proteger la integridad fisica de los
Vigilantes usuarios, prevenir robos,
Supervisor de seguridad Planifica y supervisa la seguridad

Responsable del monitoreo de sistemas de
Supervisor de CCTV vigilancia

Evalla los procesos administrativos y
Auditor general financieros

Realiza las acciones de verificacion,
Inspector contrastacion
Especialista en auditoria Evalla controles de procesos

Fuente. Elaboracion propia

1. Elementos de infraestructura

Tabla N°23: Elementos de Infraestructura de Arquitectura Empresarial del Modelo de Gestién

Empresarial
N° TIPO DE ELEMENTO DESCRIPCION
ELEMENTO
. De Negocio Venta Accion y efecto de vender.
Obtencion o compra de bienes y
2 | De Negocio Adquisiciones servicios para la comercializacion

Velar por el orden, seguridad,
limpieza 'y medio ambiente,
3 | De Negocio Servicios Comunales | culturizaciéon al ciudadano para la
conservacién,  manteamiento y
ampliacion de areas verdes.

Proceso de colaboradores, control y
4 | De Negocio RR.HH cumplimiento de beneficios
salariales y sociales.
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Andlisis 'y gestion de nuevos
5 | De Negocio Inversiones lanzamiento ylo mejoras
estructurales para la trascendencia
empresarial.

Son de suma importancia en la toma
6 | De Negocio Proyecciones mejores decisiones en un entorno
socioeconomico, es recomendable
sobre todo para situaciones de crisis
y generar escenarios futuros.
Registrar operaciones contables y
7 | De Negocio Financiera datos  financieros, para la
sostenibilidad del mercado e
historico empresarial.

Conjunto de actividades
8 Informacion Investigacion y | emprendidas de forma sistematica, a
Desarrollo fin de aumentar el caudal de
conocimientos cientificos y técnicos,
la investigacion fundamental, la
investigacion  aplicada vy el
desarrollo tecnolégico.

6.1.3.Modelo de Gestion empresarial desde la 6ptica dela dindmica de sistemas

Imagen N° 07: Perspectiva de Clientes
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Fuente. Elaboracién propia
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Variable Stock (Clientes): Numero de clientes en los 10 mercados en el afio 2017(valor
inicial)

Variable de Flujo (Estudio de mercado): Monto incremental de inversidn para segmentar a
los clientes.

Indicador (Segmentacién de mercado): Es el indicador promedio de los costos de estudio
de mercado (verificado de masas, mercado diversificado, plataforma multilateral y mercado
de nicho)

Variable de Flujo (Ampliar la Base Comercial): Numero de clientes esperados después de
la realizacion de estudio de mercado.

Variable Stock (Propuesta de Valor): Monto de inversion para valor agregado en el afio
2017(valor inicial)

Variable de Flujo (Beneficios para nuestros clientes): Monto incremental de inversion para
lograr amplitud de clientes.

Variable de Flujo (Satisfaccion de las necesidades de clientes): Es el grado de satisfaccion que
se espera lograr de la propuesta de valor

Variable Stock (Canales): Monto de inversion en medios, estrategias de venta.

Variable de Flujo (Marketing y Neuromarketing): Monto incremental de inversion para
canales de venta

Variable de Flujo (Inducir a Comprar Servicios): Es el promedio que se espera lograr en
compras después de la inversion en canales de ventas.

Variable Stock (Relacion) con Clientes: Monto de inversion para fuerza de ventas.

Variable de Flujo (Atencién al cliente personalizado): Monto incremental de inversién
para capacitacion.

Variable de Flujo (Nuevos Clientes): Numero de nuevos clientes después de la realizacion
del modelo.
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Imagen N° 08: Supuestos de la perspectiva de cliente

class Objetivos del Negocio /

«goal»
Incrementar el ingreso de
nuevos productos en un 70 %
con respecto al ano anterior

wgoal»

Reducir el
desabastecimientos de
productos de primera
necesidad en un 40% con
respecto al ano anterior

«goal»
Incrementar las
ventas en un70% [<— — —— —
respecto al ano
- anterior <=
e
\
|
l -
-
wgoal»
Mej crar la atencion al
cliente en un 80% con
respecto al ano anteri
=7 N =
- .
- I N
| ~
1
\ e
| s
| /
1 e

-~ 77— 7 === —| nuevos clientes en un 50%

«goal»
Reducir la insalubridad en el
mecado de piura en un 80% con
respecto al ano anterior

agoal»
Incrementar el ingreso de

con respecto al ano anterior

=
==
-~ -7 =7
- 4
~ s
~_/
-
Ve S~ ~ «goal»
e e Incrementar el
e cuidado de la
s salud con
< productos de

calidad a los
clientes en 80%
con res pecto al

ano anterior

™
,________H_q____;__,____>.

«goal»
Reducir el indice de
inseguridad en un 80%
con respecto al ano
anterior

uc ONVS CUN -

Venta de Productos |
(from Casos de Uso del
MNegocio)

«goal»
Incrementar el ingreso de
nuevos clientes en un 50%
con respecto al ano anterior

< — e

«goal»
Incrementar las
ventas enun 70%
respecto al ano
anterior

«goal»
Incrementar el ingreso de
nuevos productos enun 70 %
con respecto al ano anterior

Fuente. Elaboracién propia
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Imagen N° 09: Perspectiva Servicios

@D PERSPECTMA SERMCIDS 6
JE.J:le:uau:nEsE;yu,egr\ﬁ
A
CAPTACION DE CAPACIDAD
CLIENTES DE RESPUESTA

@ Parcentaje de fimmas de

glianzas estrateqgicas |

COHEFICIENTE DE
WIRALIDAD

Fuente. Elaboracion propia

Actividades claves: Actividades para la captacion de clientes
Variable de flujo (Captacion de clientes): Cantidad de Clientes captados de acuerdo a las
variables de: coheficiente_de_viralidad * actividades_claves * amplitud_de_socios
Variable de flujo (Capacidad de respuesta): Porcentaje de capacidad de respuesta en base a
la captacion de cliente por el nimero de alianzas estratégicas
Costo Estacionamiento para discapacitados: Costo Unico de implementacion de un
estacionamiento para personas discapacitadas
Cantidad: 40 sitios (distribuidos por 4 zonas multiplicado por 10 sectores)

Costo: S/.30,000
Costo de saneamiento: Costo Unico por saneamiento general del mercado.

Costo: S/.40,000
Costo de Policlinico: Costo Unico por implementacién de un policlinico para emergencias
que beneficiara a cliente y vendedor en casos fortuitos.

Costo: S/. 30,000
Costo implementacién Plan contingencia contra incendios fendmenos: Costo Unico para
compra de equipos en caso de incendios.

Costo: S/. 10,000
80



Imagen N° 10: Supuestos de Perspectiva Servicios

cmp Use Case Model /

«Goal»
Incrementar firmas de alianzas estrategicas 70%

«goal»

Mejorar las estrategias para las alianzas
80% ﬂ(gUElh@
Incrementar Costo para realizar alianza
estrategicas 10%

Fuente. Elaboracion propia

Imagen N° 11: Perspectiva de Activos Estratégicos

n=] PERSPECTWA DE ACTIVOS ESTRATEGICOS
RECHRS0S CLAVES
OFERTAS AMPLITSD DE

ELBWMENTOS TANGIBLES S0C10% @

Table 2

INTERCAWBI0
COMERCIAL MERCADO%
FERU ECUADOR

TASAPRODUCTOS
WEMDIDOS ONLINE

APLICACION DE
ESTANDRES DE CALIDAD
OPCION DE PARTICIPACION DE SERMCIDS
DE RECURS0S FISICOS

QPCION DE PARTCIPAC
DERECHO DE AUTOR!

OPCIOKE PARTICIPOACION DE
S0FTWARE BLANDO OPCION DE PARTICIPACION DE

RECURS0% HUMANOS

FIsico

i o
AUTOMOMLES DERECHDS PERSONAL DE
0E ALTOR DEPERSONAL
RARASERCID \Ropmenres | MERCADOS
DELNERI

UTILIZADAS

QFICIMAS

Fuente. Elaboracién propia
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Variable Stock (Recursos claves)

e Variable de Flujo Ingreso las ofertas

¢ Indicador Amplitud de socios

e Variable de Flujo Elementos tangibles

Variable Stock (ofertas elementos tangibles)

Variable de flujo Ofertas elementos tangibles

Indicador Ofertas de elementos intangibles

Variable de flujo Amplitud de socios

Indicador Frecuencia de desarrollo de actividades para recursos claves

Opcion participacion de recursos Fisicos.- se ha considerado un valor de 2.
Opcidn participacion de software blando. - se ha considerado un promedio de 3.
Opcion de participacion de Derechos de Autor.- Considera un valor de 1.

Opcion Participacion de Recursos Humanos.- se considera un valor de 4.

Fisico. - Considera Automoviles para servicio Delivery mas Equipos, mas
Maquinarias y mas Oficina. Dentro del cual se trabaja con:

% Equipos.- Consideran un valor de 0.05.

% Magquinarias.- Consideran un valor de 0.05.

% Oficinas.- Consideran un valor de 0.05.

% Automoviles para servicio delivery.- Consideran un valor de 0.05.

% Blando.-Considerado un valor de 0.30

R

% Intelectuales.- se ha considerado derechos de autor mas el nimero de patentes

*

utilizadas. Dentro delos cuales tienen un nimero definido:
% Derecho de Autor.- Considera un valor de 0.10
% NUmero de Patentes.- Considera un valor de 0.10
¢+ Porcentaje de Personal de Mercados.- Toma como referencia el valor de 0.60.
% Porcentaje de tercerizacion de personal.- Toma como referencia el valor de 0.40.
¢ Porcentaje de Amplitud.- Toma como referencia:
++ Tasa de productos vendidos online.- Considera un valor de 0.25.
% Aplicacion de estandares de calidad de servicios.- Considera un valor de 0.50
.

% Intercambio comercial de mercados : Considera un valor de 0.30.
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Imagen N° 12: Supuestos de Activos Estratégicos

uc OBJETIVOS -~

zgoal =
Tasa de producitos v endidos
online en un 25% con
respecio al ano anterior

=

=goal=
Incremento de productos enfre
ecuador y peru de acuerdo a
convenios ya establecidos 30%

agoadl=
Aplicacion de estandares de calidad
servicios em un 50% con respecto al
pasado

en
ano

Fuente. Elaboracion propia

Imagen N° 13: Perspectiva Financiera

FERSPECTIVA FINAMCIERA
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Graph 2

Graph ¢
Bamas Ingreso vy
.:. costos
Costo implementacio Plan contingencia
contra incendios fenomenos

Graph &

Fuente. Elaboracién propia
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Variable Stock (ingresos)

¢ Variable de Flujo Ingreso al cliente

e Indicador Estimulacién de ventas

¢ Variable de Flujo Maximo ingreso
Variable Stock (Estructura de Costos)

¢ Variable de flujo Evaluacion de nicho de mercado

e [ndicador Costos totales de nichos de mercado.
¢ Variable de flujo Costos minimos

costo de soporte técnico y costo administrativos.

e Indicador Costos tota, es el indicador promedio de los costos de evaluacion de
competencia, costos de servicios basicos, costos de implementacion de infraestructura,

eEvaluacion de competencia. - se considera el importe de S/.1500 por concepto de
auditorias multiplicado por 12 meses del afio.

e Costos de servicios Basicos. se ha considerado un importe promedio de S/.400 por la

cantidad de usuarios formales del mercado que es 2,268 multiplicado por 12 meses del

afno.

6.1.4. Entorno técnico del Modelo de gestion empresarial para el desarrollo
competitivo del complejo de mercados de Piura

El proceso de atencion al cliente en el complejo de mercados de Piura se lleva a

Systema Boundary

Imagen N° 14: Casos de uso de perspectiva de clientes
uc Casos de Uso del Negocio

cabo anualmente de la siguiente manera segun los diagramas de casos de uso:

Venta de Productos
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/ = _
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~
~
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nuevos productos
\ 7
N
\
\

N
ngresar Sistema de
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conservacion de

Adquisicion de insumos
alimenticios
aumen(o /
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Imagen N° 15: Casos de Uso Perspectiva de Servicios
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«goal»
Reducir la insalubridad en el
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Relacion con los
clientes

de Valor de

«goal»
Incrementar el ingreso de
nuevos clientes en un 50%

con respecto al ano anterior

p
=>\ Mercados de Piura

«goal»
Incrementar el
cuidado de la
salud con
productos de
calidad a los
clientes en 80%
con respecto al
ano anterior

Fuente. Elaboracion propia
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Imagen N° 16: Casos de Uso Perspectiva de Activos Estratégicos

uc Use Case Model
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Imagen N° 17: Casos de Uso Perspectiva Financiera
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Fuente. Elaboracion propia

6.1.5. Estadio 03: Sistema del modelo Viable

En este modelo se muestran la propuesta que se realizara para la gestion de alcanzar un

mayor desarrollo competitivo del complejo de Mercado de Piura.



Imagen N° 18: Modelo de Sistema Viable, en sus relaciones Entorno/Operacidon/Agente — Sistema 1

()
v

Fuente. Elaboracion propia
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Sistema 1:
En el sistema 1 se analiza los agentes, entorno y clientes que participan en el desarrollo

competitivo del complejo de mercados de Piura
a. Clientes— Entorno: En esta parte se incrementa la variedad de las operaciones para

igualar su complejidad con el entorno de los competidores mas cercanos.

< Implementar normas y politicas para mantener orden en los comerciantes y
clientes.

«+ Identificar y clasificar los potenciales de los comerciantes y clientes.

+«+ Planificar capacitaciones de atencion y captacion de nuevos clientes.

+« Promover campafias de reconocimiento para los mejores clientes consumidores.

% Solucionar las necesidades del comerciante de acuerdo a los servicios que brinda a
sus clientes.

« Implementar auditorias periddicas del control de calidad de los productos.

+« Crear mecanismos para ofertar los productos de menor preferencia de los clientes
y evitar pérdidas econdmicas.

s Implementar procesos de mejora continua en las compras y ventas.

+«+ Crear un repositorio de almacenamiento de informacion del cliente.

+« Identificar y clasificar a los clientes potenciales con la finalidad de fidelizarlos.

b. Agentes — Clientes: En esta segunda parte se incrementa la variedad de los agentes

para igualar su complejidad con el entorno de los competidores
% Implementar el uso tecnologia en sistemas de ventas
«+ Crear reglamentos de seguridad e higiene
« Creacion del reglamento de organizacién y funciones.
% Creacion del manual de organizacién y funciones.
% Creacion de un plan estratégico institucional
+ Creacion de un manual disciplinario para el personal.
+ Crear una guia de estandares basados en medicion de calidad
+« Implementar un mapeo de red local para la conectividad entre anexos.

« Capacitacion y evaluacion al personal en cursos de servicio de atencion al

cliente.
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c. Entorno — Clientes: En esta tercera parte se reduce la variedad del entorno para igualar
su complejidad con sus clientes.
+«+ Conocer la motivacion de compra.
+«» Interpreta las actitudes de los clientes.
« Implementar servicios adicionales que permitan la satisfaccion de clientes con
discapacidad.

« Implementar planes de contingencia contra fendmenos naturales.

L)

% Implementa estrategias de captacion de clientes.
«+ Conocer estrategias de venta.

d. Clientes — Agentes: La cuarta parte reduce las inquietudes de los clientes a un volumen
manejable por sus agentes, compuesto por:

< Implementan procedimientos para generar reclamos de manera rapida y sencilla.

Sistema 2:
En el sistema 2 se crean los medios de regulacion del sistema 1 que permitan filtrar

informacion para la gestion del modelo propuesto.

Imagen N° 19: Medios de Regulacion del Sistema 1- Sistema 2

| | +
HrTIrEtTTentat

Frograrrtdr
normas de Registroy contral | | Plande auditarias Creacian de Solucionar necesidades capacitaciones de Segmentacion de
conducta y deinfarmacion cel de contral de sistemas weh del comerciante y atencidn y captacian mercada
cliente caliclad clientes decliente

politicas de

=g ElE Reglamento de Manual de Plan estratégico PRI (LT 612 ST Mapeode red
seg.ur.|dade organizacian y organizacian y institucional disciplinariopara basados en.medmlon local
higiene funciones funciones el personal decalidad

g <~ <~ <<~ <<

imi Estandares Procedimiento
Encuestas de Manuales equipas Procadimientas de dicion calidad e Pracedimiento Disciplina y
satisfaccion e funciones medician calta Bstrategico documentario Sanciones
g personal interno productos Marketing

Reglamentosen seguridad Politicas de calidad en Procedimientos paralos Estandaresde medicidnen
e higiene cada producto reclamos de calidad

J [ Disciplinay $anciones J [ walores|nstitucionales J

Fuente: Elaboracion Propia
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Sistema 3:
Es responsable del monitoreo y coordinacién del sistema 1. Ademas de entregar informacion a

los agentes sobre el comportamiento del modelo del sistema viable. En el Sistema 3 se crea

los canales adecuados que se encarguen de cumplir con lo planteado en el sistema 1.

Imagen N° 20: Herramientas de monitoreo del Sistema 1y sus relaciones con el sistema-2 Sistema-3
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Fuente: Elaboracién Propia
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El monitoreo del Sistema N° 3 se define de la siguiente manera en funcion a las herramientas

administrativas:

R0
L X

4

L)

2
°o

Implementar normas de conducta y politicas de seguridad (NPI): En este Manual se
encuentran los procedimientos laborales que se tiene que cumplir rigurosamente
dentro del mercado.

Solucionar necesidades del comerciante y clientes (NCCN):

Descubrir los factores que provocan la pérdida de clientes y buscar medidas de mejora
que permita la satisfaccion.

Registro y control de informacién del cliente (CIR):

Procedimiento documentado definiendo el tiempo de almacenamiento de informacion
relevante de los clientes.

Programar capacitaciones de atencion y captacion de clientes (CACP):

Es un proceso educacional de caracter estratégico aplicado de manera organizada y
sistémica, mediante el cual el personal adquiere o desarrolla conocimientos y
habilidades especificas relativas al trabajo.

Segmentacion de mercado (MS):

Permite identificar ese “segmento objetivo”. Toma en cuenta los componentes
afectivos, cognoscitivos y de comportamiento de los consumidores.

Creacién de sistemas web (SWC):

Los sistemas web son una herramienta tecnolégica primordial para unir las regiones,
crear negocios, soportar empresas, mostrarse en el mercado y posesionarse en la mente
de las personas y sus alcances.

Plan de auditorias de control de calidad (ACCP):

Las auditorias de calidad ofrecen a las organizaciones confianza sobre la eficacia de su

sistema de gestion de la calidad y su capacidad para cumplir los requisitos del cliente.

Tabla N°24: Catalogos

Implementar normas de conducta y politicas de seguridad

ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_npi_01 RRHH En este Manual se Interno Complejo RRHH

debe encontrar los de

procedimientos mercados

laborales que se
tiene que cumplir
rigurosamente

dentro del mercado.
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Solucionar necesidades del comerciante y clientes

ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_nccs_02 | RRHH Consiste en | Interno Complejo | RRHH 2
descubrir los de
factores que mercados
provocan la
pérdida de
clientes, y buscar
medidas de mejora
que permita la
satisfaccidn.
Registro y control de informacién del cliente
ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_cir_03 RRHH Es el | Interno Complejo RRHH 3
procedimiento de
documentado mercados
definiendo el
tiempo de
almacenamiento
de informacion
relevante de los
clientes
Programar capacitaciones de atencién y captacién de clientes
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_cacp_ | MARKETING | Es un proceso Interno Complejo | MARKETING 4
04 educacional de de
caracter estratégico mercados
aplicado de manera
organizada y
sistémica, mediante
el cual el personal
adquiere o
desarrolla
conocimientos y
habilidades
especificas relativas
al trabajo
Segmentacion de mercado
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_ ms 05 | MARKETING | Lista de Interno Complejo | MARKETING 5
clasificacion de de
productos y mercados
servicios,
segmentados y
ordenados de
acuerdo a
categorias.
Simulador de escenarios
ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_swc_06 | Gerencia de | Herramienta Interno Complejo | Gerencia de S.1 6
S. tecnoldgica, que de
permite obtener mercados
resultados para la
toma de decisiones.
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Plan de auditorias de control de calidad

ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_accp_07 | Auditoria | Son auditorias de Interno Complejo | Auditoriay 7
y Control calidad que ofrecen de Control

a las mercados
organizaciones
confianza sobre la
eficacia. de su
sistema de gestién
de la calidad y su
capacidad para
cumplir los
requisitos del
cliente.
Reglamentos de seguridad e higiene:
ID NOMBRE | DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_rsh_08 Gerencia | Para brindar | Interna Complejo Gerencia de 8
de seguridad a al de seguridad y
seguridad | cliente y mercados salud
y salud mantener limpio
los servicios.
Reglamento de organizacion y funciones:
ID NOMBRE | DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof 09 RRHH Establece la Interno Complejo RRHH 9
estructura de
organica de la mercados
entidad y
establece las
funciones
generales de cada
uno de sus
Organos y
unidades
organicas.
Manual de organizacion y funciones:
ID NOMBRE | DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_mof_10 RRHH Sirve como guia Interno Complejo RRHH 10
del trabajador y de
descripcion  de mercados
cada puesto el
perfil 'y los
indicadores de
evaluacidn.
Plan estratégico institucional:
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_pei_11 RRHH Lista de normas Interno Complejo de RRHH 11
que inducen al mercados

cumplimiento
de objetivos.
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Manual disciplinario para el personal:

ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_mdp_12 RRHH Logra que el Interno Complejo RRHH 12
trabajador de

conozca las mercados
normas
disciplinarias de
determinado
cargo que rigen
la actividad
laboral.
Guia de estandares de medicion de calidad:
ID NOMBRE | DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_gmc_13 | Seguridad | Establecer  un Interno Complejo Seguridad y 13
y calidad | conjunto de de calidad
alimentaria | estandares e mercados alimentaria
indicadores que
permitan
conocer los
niveles de
calidad
Encuestas de satisfaccion
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_eds 1 | GERENCIADE | Medir el nivel de | Interna Complejo | GERENCIA DE 15
5 MARKETING satisfaccion del de MARKETING
cliente/vendedor mercados
Procedimientos estratégicos marketing
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_pem 16 | GERENCIA | Asigna los | Interna Complejo | GERENCIA DE 16
DE pasos a seguir de MARKETING
MARKETING | para realizar un mercados
plan de
estrategia para
los vendedores
Manuales equipos tecnolégicos
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_met GERENCIADE | Se describe los | Interna Complejo | GERENCIA DE 17
17 SISTEMAS Y procesos de de SISTEMAS Y
TECNOD'-EOG'AS configuracién de mercados TECN%'I-EOG'AS
INFORMACION los equipos TIC INFORMACION
Procedimientos de funciones personal interno
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_pfp_ RECURSOS Lista  funciones | Interna Complejo RECURSOS 18
18 HUMANOS del personal para de HUMANOS
cada area mercados
Procedimiento documentario
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_prd 19 | RECURSOS | Lista procedimiento | Interna Complejo RECURSOS 19
HUMANOS | documentario para de HUMANOS
un requerimiento en mercados
especifico de
cualquier area.
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Disciplina y Sanciones

ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_dis_20 | RECURSOS | Lista las sanciones | Interna Complej RECURSOS 20
HUMANOS | disciplinarias  en ode HUMANOS
caso incurra una mercados
indisciplina
Valores Institucionales
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_vai_21 | RECURSOS | Lista los valores | Interna Complejo RECURSOS 21
HUMANOS | que se deben de HUMANOS
cumplir por mercados
parte de la
institucion.
Estandares de medicion calidad productos
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_rsh_22 | GERENCIA | Permite obtener | Interna Complejo | GERENCIA DE 22
DE procedimientos de SEGURIDAD Y
SEGURIDAD | para mejorar y mercados SALUD
Y SALUD auditar la
calidad de wun
bien o servicio.
Reglamentos en seguridad e higiene
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof_23 RRHH Lista de normas Interno Complejo RRHH 23
para las buenas de
practicas de mercados
seguridad y salud
del trabajador.
Politicas de calidad en cada producto
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_ac 24 Calidad Lista de registros Interno Complejo Calidad 24
sanitarios de los de
productos mercados
ofertados.
Procedimientos para los reclamos
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof 25 RRHH Lista de pasos Interno Complejo RRHH 25
detallados  para de
reportar las mercados
incidencias.
Registro de incidencias
ID NOMBRE | DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE | PROPIETARIO | #FTES
Cat_ac_26 Calidad Registro de Interno Complejo Calidad 26
posibles eventos de
que permitiran la mercados
trazabilidad de
un proceso.
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Sistema 4: Su funcion es de recopilar informacion del entorno y de la competencia, para

entregar a los agentes del complejo de mercado de Piura.

Imagen N° 21: Esquema de Recopilacion de Informacion del Sistema 4

FUENTE: Elaboracion Propia

Sistema 5: El sistema 5 se refiere a los organismos de la mas alta direccion del sistema

viable como los encargados directos, de tomar las decisiones, para el éxito del desarrollo

competitivo.

6.1.6.Fase B: Arquitectura de Negocio

La Fase B aborda el desarrollo los medios de regulacion del sistema 1 del modelo
viable de la Fase A del Togaf propuesto en el modelo de Gestion empresarial de una

arquitectura de Negocio que apoye la visién de la Arquitectura acordada. En esta fase

se define los siguientes catélogos:
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Tabla N°25: Catélogos

Implementar normas de conducta y politicas de seguridad

ID

NOMBRE

DESCRIPCION

CATEGORIA

FUENTE

PROPIETARIO

#FTES

Cat_npi_01

RRHH

En este Manual se
debe encontrar los
procedimientos

laborales que se
tiene que cumplir
rigurosamente

dentro del mercado.

Interno

Complejo
de
mercados

RRHH

Solucionar necesidades del comerciante y clientes

ID

NOMBRE

DESCRIPCION

CATEGORIA

FUENTE

PROPIETARIO

#FTES

Cat_nccs_02

RRHH

Consiste en
descubrir los
factores que
provocan la pérdida
de clientes, vy
buscar medidas de
mejora que permita
la satisfaccion.

Interno

Complejo
de
mercados

RRHH

Registro y control de informacion del cliente

ID

NOMBRE

DESCRIPCION

CATEGORIA

FUENTE

PROPIETARIO

#FTES

Cat_cir_03

RRHH

Es el procedimiento
documentado
definiendo el tiempo
de almacenamiento
de informacion
relevante de los
clientes

Interno

Complejo
de
mercados

RRHH

Programar capacitaciones de atencién y captacién de clientes

ID

NOMBRE

DESCRIPCION

CATEGORIA

FUENTE

PROPIETARIO

#FTES

Cat_cacp_
04

MARKETING

Es un proceso
educacional de
caracter
estratégico
aplicado de
manera
organizada y
sistémica,
mediante el cual
el personal
adquiere o
desarrolla
conocimientos y
habilidades
especificas
relativas al trabajo

Interno

Complejo
de
mercados

MARKETING
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Segmentacion de mercado

ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_ms_05 | MARKETING | Lista de Interno Complejo MARKETING 5
clasificaciéon  de de
productos y mercados

servicios,
segmentados vy
ordenados de
acuerda a
categorias.
Simulador de escenarios
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_swc_06 | GERENCIA | Herramienta Interno Complejo GERENCIA DE 6
DES.I tecnoldgica, que de Sl
permite  obtener mercados
resultados para la
toma de
decisiones.
Plan de auditorias de control de calidad
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_accp_ | AUDITORIA | Son auditorias de Interno Complejo | AUDITORIAY 7
07 Y CONTROL | calidad que ofrecen de CONTROL
a las organizaciones mercados
confianza sobre la
eficacia de su
sistema de gestion
de la calidad y su
capacidad para
cumplir los
requisitos del
cliente.
Reglamentos de seguridad e higiene:
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rsh 0 Gerenciade | Para brindar | Interna Complejo de Gerencia de 8
8 seguridady | seguridad a al mercados seguridad y
salud cliente y salud
mantener limpio
los servicios.
Reglamento de organizacion y funciones:
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof 09 RRHH Establece la Interno Complejo de RRHH 9
estructura mercados
orgénica de la
entidad y
establece las
funciones
generales
de cada
uno de sus
6rganos y
unidades
organicas.
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Manual de organizacion y funciones:

ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_mof_10 RRHH Sirve como guia Interno Complejo RRHH 10
del trabajador y de
descripcion de mercados
cada puesto el
perfil 'y los
indicadores de
evaluacion.
Plan estratégico institucional:
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_pei_11 RRHH Lista de normas Interno Complejo RRHH 11
que inducen al de
cumplimiento de mercados
objetivos.
Manual disciplinario para el personal:
ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_mdp_12 RRHH Logra que el Interno Complejo RRHH 12
trabajador de
conozca las mercados
normas
disciplinarias de
determinado
cargo que rigen la
actividad laboral.
Guia de estandares de medicidn de calidad:
ID NOMBRE | DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_gmc_13 | Seguridad | Establecer un Interno Complejo Seguridad y 13
y calidad | conjunto de de calidad
alimentaria | estandares e mercados alimentaria
indicadores  que
permitan conocer
los niveles de
calidad
Encuestas de satisfaccion
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_eds 1 | GERENCIADE | Medir el nivel | Interna Complejo | GERENCIA DE 15
5 MARKETING de satisfaccion de MARKETING
del mercados
cliente/vendedor
Procedimientos estratégicos marketing
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_pem 16 | GERENCIA | Asigna los pasos | Interna Complejo GERENCIA DE 16
DE a Seguir para de MARKETING
MARKETING | realizar un plan mercados

de estrategia para
los vendedores
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Manuales equipos tecnolégicos

seguridad y salud
del trabajador.

ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_met | GERENCIADE | Se describe los | Interna Complejo | GERENCIA DE 17
17 SISTEMAS Y procesos de de SISTEMAS Y
TECN%LEOG'AS configuracion de mercados TECNODEOG'AS
INFORMACION los equipos TIC INFORMACION
Procedimientos de funciones personal interno
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_pfp_ RECURSOS Lista  funciones | Interna Complejo RECURSOS 18
18 HUMANOS del personal para de HUMANOS
cada area mercados
Procedimiento documentario
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_prd_ RECURSOS Lista Interna Complejo RECURSOS 19
19 HUMANOS procedimiento de HUMANOS
documentario mercados
para un
requerimiento en
especifico de
cualquier area.
Disciplina y Sanciones
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_dis_20 | RECURSOS | Lista las sanciones | Interna Complejo RECURSOS 20
HUMANOS | disciplinarias  en de HUMANOS
caso incurra una mercados
indisciplina
Valores Institucionales
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_vai_2 | RECURSOS | Lista los valores | Interna Complejo RECURSOS 21
1 HUMANOS que se deben de HUMANOS
cumplir por parte mercados
de la institucion.
Estandares de medicién calidad productos
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rsh_2 GERENCIA | Permite obtener | Interna Complejo | GERENCIA DE 22
2 DE procedimientos de SEGURIDAD Y
SEGURIDAD | para  mejorar  y mercados SALUD
Y SALUD auditar la calidad de
un bien o servicio.
Reglamentos en seguridad e higiene
ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof 23 RRHH Lista de normas Interno Complejo RRHH 23
para las buenas de
practicas de mercados
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Politicas de calidad en cada producto

ID NOMBRE DESCRIPCION CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_ac_24 CALIDAD Lista de registros Interno Complejo CALIDAD 24
sanitarios de los de
productos mercados
ofertados.
Procedimientos para los reclamos
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA | FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_rof 25 RRHH Lista de pasos Interno Complejo RRHH 25
detallados para de
reportar las mercados
incidencias.
Registro de incidencias
ID NOMBRE DESCRIPCION | CATEGORIA FUENTE PROPIETARIO | #FTES
Cat_ac_26 Calidad Registro de Interno Complejo de Calidad 26
posibles eventos mercados

que permitiran
la trazabilidad
de un proceso.

6.1.7.Requerimientos Técnicos

Tabla 26 Requerimientos Técnicos

e Cuatro computadores (estacién de trabajo

Tipo de

requerimientos

Requerimientos

de Tecnologia

de andlisis) con un minimo de 16 GB de
RAM, disco duro de 1TB, procesador de
Core 17 -7200 de 3.2Ghz.

Servidor HPE Apollo 4200 Gen10
Especificaciones técnicas

Memoria

» 16 ranuras DIMM para HPE DDR4
SmartMemory, capacidad méaxima de 1,0 TB
Caracteristicas de proteccion de memoria

» HPE Advanced Memory Error Detection
Technology, que incluye una rapida
tolerancia a errores (opciones de memoria
seleccionadas)

Alimentacion

« 2 fuentes de alimentacion, opciones de
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800 W 0 1600 W redundantes y hot-plug
Sistemas operativos compatibles

+ Sistemas operativos y soluciones
virtualizadas para los servidores HPE de
Microsoft, Red Hat, SUSE, Ubuntu,
VMware y otros. Mas informacion en:
https://www.hpe.com/us/en/servers/server-
operating-systems.html

Funciones de gestién

* Incluye HPE iLO Standard con
aprovisionamiento inteligente (integrado) y
HPE OneView Standard (requiere descarga)
 HPE iLO Advanced, HPE iLO Advanced
Premium Security Edition y HPE OneView
Advanced opcionales

Red

» Puerto doble integrado de 1 GbE y NIC
PCle opcionales de hasta 100 Gb/s
Almacenamiento de datos

 Hasta 24 bahias de unidad hot-plug
frontales LFF 0 48 SFF

+ 08 discos de 300 TB SAS 12G 10, 000
rpm SFF

« actualizacion de almacenamiento trasero
opcional con 4 LFF, 2 SFF + 2 FHHL Riser,
0 6 carcasas para unidades NVMe SFF

+ soporte para unidades SAS, SATA Yy
NVMe

Factor de forma

+ Profundidad de bastidor estandar 2U
Configuracion/configuraciones del sistema
» 24 LFF frontales con 4 LFF opcionales, 2
SFF + 2 FHHL Riser o 6 carcasas para
unidades traseras NVMe SFF

» 48 SFF frontales con 2 SFF opcionales +

2 FHHL Riser o 6 carcasas para unidades
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traseras NVMe SFF CPU

+ 2 procesadores Intel® Xeon® Scalable de
la serie 8100,

Recursos de arranque

» Directo desde SSD, HDD, doble SSD
M.2, USB internos, MicroSD, red

Tipo de acelerador admitido

» Aceleradores de carga de trabajo PCle de
HPE

Dimensiones minimas (alto x ancho x fondo)
8,75 x 44,80 x 82,55 cm (tamario sin bisel)
Peso

22,34 kg (vacia), 40,60 kg (completamente
cargada)

Garantia

 3/3/3 - La garantia del servidor incluye
tres afios de garantia en piezas, tres afios de
mano de obra y tres afios de cobertura de
soporte a domicilio. Informacion adicional
sobre en la garantia limitada en todo el
mundo Y la asistencia técnica disponible en:
http://h20564.www2.hpe.com/hpsc/wc/publi
c/home.

FortiGate 5000 Series Scalable Data Center

and Carrier Grade Security Systems.
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e Sistema Operativo de Windows o
Macintosh. Se requieren Windows 7 o
posterior, Macintosh OS 10.12 o superior
para estacion de trabajo de analisis.

e Software Enterprise Architect 14 es una
plataforma de modelado, disefio vy

administracién, colaborativa, basada en

Requerimientos UML 2.5.
Tipo de de Sistemas de e Software STELLA 10 (Systems Thinking,
requerimientos Informacion Experimental Learning Laboratory with

Animation), software de simulacion de
modelos dindmicos.

e Suite Visual Studio

e Gestor de base de datos SqlServer

® NetBeans IDE 8.2

e Linux hosting platform (64 bit)

® Apache 2.2+ server

e MySQL 5.1+

e PHP 5.3+ (64 bit).

Fuente. Elaboracion Propia.

A. Requerimientos No Funcionales

>

Todas las comunicaciones externas entre servidores de datos, aplicacion y
cliente del sistema deben estar encriptadas utilizando el algoritmo RSA.

El tiempo de aprendizaje del sistema por un usuario deberd ser menor a 4
horas.

El sistema debe contar con manuales de usuario estructurados
adecuadamente.

El sistema debe proporcionar mensajes de error que sean informativos y
orientados a usuario final.

El sistema debe tener una disponibilidad del 99,99% de las veces en que un

usuario intente accederlo.

El promedio de duracion de fallas no podra ser mayor a 15 minutos.
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>

El sistema debe ser capaz de operar adecuadamente con hasta 13,140 usuarios

con sesiones.

B. Requerimientos Funcionales

1.

MODULO FINANCIERO

Requerimientos Funcionales

El sistema controlara el acceso y lo permitird solamente a usuarios autorizados.
Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasenia.
El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de
usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema registrara de manera diaria el movimiento econémico de cada socio.

El sistema solo permitira la aprobacion de los ingresos econémicos con el

perfil de usuario adecuado.

El sistema permitira la modificacion, eliminacion y anulacion de los ingresos

segun sea el caso.

El sistema permitird la aprobacion, anulacion, rechazo de los gastos que se

aplican en las estrategias de costos.

El sistema permitira el registro de todos los costos de acuerdo a su finalidad,

categoria y funcionalidad.

El sistema evaluara en forma mensual, bimestral, trimestral, semestral y anual

los ingresos y gastos realizados.

El sistema emitird los reportes estadisticos, de costos, presupuestales para la

toma de decisiones en el nivel gerencial.

La base de datos sera implementada con trazas de auditoria.

MODULO DE SERVICIOS

Requerimientos Funcionales
El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.
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El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema permitira gestion de las alianzas estratégicas.

El sistema permitira el desarrollo del cronograma de actividades claves.
El sistema medira el impacto de las alianzas estratégicas.

El sistema medira el impacto de las actividades claves.

La base de datos sera implementada con trazas de auditoria.

MODULO DE ACTIVOS ESTRATEGICOS

Requerimientos Funcionales
El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema contralara la gestion de los recursos fisicos, financieros, humanos,

tecnoldgicos, intelectuales

El sistema controlara la gestion de bienes, inmuebles, muebles mediante los

inventarios y factores de depreciacion establecidos.

El sistema gestionara el grado de amplitud de socios que se ha originado de

acuerdo el uso de recursos.

El sistema determinara y evaluara los porcentajes logrados en la amplitud de

S0cios

La base de datos sera implementada con trazas de auditoria.
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. MODULO DE CLIENTES
Submodulo de Ventas - REQUERIMIENTO FUNCIONALES

El sistema controlara el acceso y lo permitird solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de
usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema gestionara el ingreso, modificacién, eliminacién de los clientes.

El sistema registrara las ventas diarias.

Se permitird incluir varios pedidos de venta en una misma factura. La linea de

la factura mostrara el nimero de pedido al que esté asociado.

Al ingresar un pedido de venta se debera asignar un cliente. El cliente debera
estar creado en el maestro de clientes, se permitird realizar busquedas por

nombre de cliente.

El sistema emitira la factura o boleta electronica segun sea el caso.

v Al seleccionar un item de pedido, el precio sera determinado a partir de las

listas de precio autorizado. Si existe un convenio vigente para el item con el
cliente seleccionado, se tomara el precio del convenio, si no existe un convenio
se tomara el precio de la lista general de precios. El precio no podra ser

modificado.

El sistema debe manejar listas de precios. El usuario podra agregar, modificar o

eliminar listas de precios.

Las listas de precios tendran un periodo de vigencia (fecha inicial y fecha
final).

Al crear la lista de precios se agregaran los materiales e items, los cuales deben

estar registrados previamente en el maestro de productos y/o servicios. Para

cada uno debera especificarse un precio.

El acceso a la lista de precios estard restringido solamente a un grupo de

usuarios autorizados.
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Se podran crear listas de precios convenidos con un cliente. La misma tendra
fechas inicio y fin de vigencia del convenio y se le podran agregar items del

maestro de productos y/o servicios y definir su precio convenido.

v’ Se podran realizar anulaciones directas y por registro de notas de crédito.

v’ El sistema registrara las formas de pago establecidas por la SBS.

v' El sistema visualizar los reportes de ventas a nivel de resumen y detallado y en

rango de fechas.

Reportes de ventas diarias, mensual, semestral, por cliente, por producto, por

cajero, por medio de pago.

Submddulo Logistica — REQUERIMIENTO FUNCIONALES

v

El sistema controlara el acceso y lo permitird solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema debe permitir la gestion de pedidos de ordenes de compra y /o

servicios y registrar el area que solicita dicho pedido.

v' Se registraran las 6rdenes de compra y /o servicios.

v’ El sistema permitira aprobar las 6rdenes de compra y/o servicios por el usuario

D N N NN

autorizado.

El sistema lleva un control de ingresos y egresos de productos.

Catalogo de socios estratégicos para la Importacion y exportacion de productos
El registro y control de proveedores.

El sistema permitira realizar las compras segln lo establecida por el 6rgano

supervisor de contrataciones.

Debe permitir realizar anulaciones de orden de compra y/o servicios previa

aprobacion del responsable de la oficina.

Submaddulo de Almacén — REQUERIMIENTO FUNCIONALES

v

El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.
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v

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema permitira el registro de los productos por tipo, clasificador, marca,
cuenta, subcuenta, origen, proveedor, fecha de ingreso.

El sistema catalogara por tipo de alimentos perecibles segun el tipo de producto
y la fecha.

El sistema gestionara, creara, modificara el kardex del almacén.

El sistema permitira registrar la fecha de despacho de los productos que salgan

del almacén a otros destinos.

El sistema permitira el registro los tipos de movimientos de los productos.

Submadulo de Distribucion — REQUERIMIENTO FUNCIONALES

v

El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema permitira el ingreso, modificacion, eliminacion de los operadores

logisticos.

El sistema permitira la visualizacion del registro GPS de las unidades en

transito.

El sistema calificara a los operadores logisticos segun el nivel de cumplimiento

en la entrega.

El sistema permitira el control, registro y modificacion del registro de choferes

de las unidades.

El sistema permitira el control mediante una bitacora sobre la cantidad de

kilémetros recorridos, cantidad de combustible recorrido.
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Submodulo de Refrigeracion

v

El sistema controlara el acceso y lo permitird solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefa.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema permitira controlar la temperatura de los frigorificos para conservar

los alimentos.

El sistema permitird registrar la cantidad de alimentos que estdn en los

frigorificos.

El sistema catalogara a los alimentos segln el grado de frio para correcta

conservacion.
El sistema permitira el despacho de los productos en unidades refrigeradas.
El sistema permitira controlar las temperatura y humedad.

El sistema permitird el control de la fecha de vencimiento del producto

refrigerado.

Submdédulo de Atencidn al Cliente -

v

D N N N NN

El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

Registro en el libro de reclamaciones.

El sistema permitira el registro, gestionara las sugerencias de los clientes.

El sistema permitira el registro el cumplimiento de garantias de los productos.
El gestiona las denuncias ante los organismos reguladores.

El sistema muestra la estadistica del numero de sugerencias y reclamos por

nombre de usuario, por fecha y por dias de respuesta de los reclamos.
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Submédulo de Contabilidad

v El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefa.

v’ El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos 0 mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

v' El sistema tendrd incorporado el plan contable gubernamental, con sus

respectivas tablas maestras.

v El sistema permitira el ingreso de: Notas de contabilidad, asientos de apertura,
asientos de cierre, contabilizacion a las cuentas de orden, cuentas

patrimoniales.

v’ El sistema permitira la realizacion de los libros contables como: Libro diario,
libro mayor, registro de ventas, libro caja, libros auxiliares, balances generales,

estados de ganancias y pérdidas, etc.

v' El sistema permitira la realizacion de analisis de cuenta, subcuenta, tipo de
recuso, por fuente de financiamiento, por categoria, por finalidad.

v’ La contabilizacion de transacciones de facturas de venta y facturas de compra
podra configurarse para realizarse de forma automatizada a su registro, o
manualmente en lotes (Proceso Batch) o mediante script.

v' El sistema permitira ingresar, modificar, eliminar, e imprimir los comprobantes

de pago para la emisién de cheques.

v' El sistema permitird la gestion de los cheques previa autorizacion del usuario
responsable.

El sistema permitira el registro de los cci de los proveedores.

El sistema permitira realizar el pago de las obligaciones sociales a las cuentas

de los trabajadores.

v’ El sistema permitira el pago de las cuotas patronales, pago de aportes de afp, dl
19990.

v’ El sistema permitira gestionar los cheques en cartera, anulados y girados.
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v’ El sistema gestionara los pagos pendientes de giro a los diversos proveedores y

usuarios.

Submaodulo de Marketing

v

v

v

El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios autorizados.

Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.
El sistema permitira el cronograma de actividades de marketing.

Evaluara el impacto en cantidad de ventas de cada estrategia de marketing

realizada en un periodo de tiempo.
El sistema visualizara en una linea de tiempo las estrategias realizadas.

El sistema visualizara el impacto de las ventas de cada estrategia.

Submédulo de Control de Calidad

v

El sistema controlara el acceso y lo permitira solamente a usuarios
autorizados. Los usuarios deben ingresar al sistema con un nombre de usuario

y contrasefia.

El sistema enviara una alerta al administrador del sistema cuando ocurra alguno
de los siguientes eventos: Registro de nueva cuenta, ingreso al sistema por
parte del cliente, dos o mas intentos fallidos en el ingreso de la contrasefia de

usuario y cambio de contrasefia de usuario.

El sistema permitira la realizacion de un check lis por cada alimento y segun

las métricas establecidas por los estandares.

El sistema gestionara la aprobacion de los check list de control de calidad

segun el nivel de autorizacion.

El sistema gestionara el plan de capacitacion de buenas practicas en control de

alimentos.

El sistema permitird el ingreso de las normativas de control de calidad

alimentaria.
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v El sistema visualizara los alimentos que han sido rechazados por no cumplir

con los estandares de acuerdo al nombre del proveedor, fecha.

v El sistema mostrara los alimentos que cumplen el control de calidad y el

tiempo maximo de perecibilidad de los mismos en cuanto a tiempo.

v El sistema permitira el ingreso, modificacién, eliminacion de las pruebas de

control de calidad y sus parametros.

6.1.8. Definicion de Estadio 5:

Comparacion del estadio 2°y 4°

Aqui comparamos la imagen que se colocé en el estadio 2, haciendo un retroceso al

compararlo con el estadio 4 debido a que en esta fase se mejora nuestro sistema.

Recordemos que antes nuestro sistema tenia muchas desventajas que se tendran que

mejorar al finalizar nuestro proyecto.

ESTADIO 2 ESTADIO 4

La central de abastos se encuentra ya
organizada por areas, las cuales ya estan
debidamente cerradas y cuentan con todo lo
necesario para su respectivo rubro.

» La central de abasto nos ofrece todo
tipo de productos donde sus
comerciantes brindan calidad y buenos
precios a los diversos clientes.

ro “A

faltaba algunos detalles ; ahora nuestro sistema mejoro para dicha central pues ha hecho la ubicacién
por ahora, contando con los servicios de acorde al rubro pero sobretodo en calidad y tiempo para sus

ventas.
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Antes en nuestro sistema, la sesion de carnes no estd implementada y faltaba algunas medidas
de seguridad y espacio precisos para ofertar dichos productos por lo cual ahora; cuenta con los

espacios detallados, una cdmara frigorifica y sobretodo sus productos con todas los sellos de
garantias y controles de calidad.

Antes en nuestro sistema, la sesion de pescado no estaba bien implementada ni ordenada ahora

ya esta la construccion de dicha area donde los puestos ya estan organizados y cuentan con
todas las medidas de seguridad.
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Antes en nuestro sistema, los centros de telas se ubican mayormente cerca del area de ropa de esa
manera los clientes puedan acceder de manera ordena y precisa sin recorrer mas lugares.

Antes en nuestro sistema, algunas tiendas de ropa no tenian los modelos y disefio requeridos ahora con
nuestro sistema cada una de las tiendas y bazares cuentas con un sistema de ventas , estan organizadas

y ademas debido a que muchos de ellos han hecho alianzas con diferentes entidades financieras para
hacer crecer a su negocio
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Antes en nuestro sistema, se contaba con una oficina de administracion que era encargada de recabar
todos los impuesto de las diferentes tiendas

Ahora en nuestro sistema existe dicha oficina pero méas estructurada destacando un éarea de publicidad,
area de pagos y sobre todo una rae destinada a los diversos vendedores que forman parte del mercado,
los cuales dependen de sus productos y del buen manejo administrativo en ciertos cargos.
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6.1.9. Arquitectura de Datos

Imagen N° 22: Modelo de Datos

=
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9 Contac_Nombres VARCHAR(45) :
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3 1 Socios_docios INT ) Costos_Fechalpe DATE
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Fuente : Elaboracion Propia
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6.1.10. Fase D: Arquitectura de Tecnologia

Esta fase se centra en identificar la arquitectura tecnoldgica propuesta para conectar el

modelo de complejo de mercados de Piura con todos los comerciantes formales.

A. Infraestructura de Comunicaciones

Imagen N°23. Infraestructura de comunicaciones actual
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Fuente. Elaboracion Propia
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6.2. ANALISIS INFERENCIAL

A. Resultados estadisticos

Imagen N° 24: Ofertas

80—

Porcentaje

Insatisfechao Satisfecho

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Para la pregunta Ofertas se obtiene que 73,25% esta Satisfecho y el
26,75% Insatisfecho.

Imagen N° 25: Segmento de cliente

20—

E0—

40—

Porcentaje

20

T
Insatisfecho Satisfecho

Fuete: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta Segmento de clientes se obtiene que 75.34% esta

satisfecho y el 24.66% Insatisfecho.
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Imagen N° 26: Evaluacion de competencia

G0

40

Porcentaje

20

T
Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta de Evaluacién de competencia se obtiene 62.81
Satisfecho y 37.19% Insatisfecho.

Imagen N° 27: Formacidn de equipo de trabajo

100—]

Porcentaje

Insatisfecho Satisfechao

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta de Formacion de Equipo de Trabajo se obtiene
87.47% Satisfecho y el 12.53% Insatisfecho.
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Imagen N° 28: Evaluacién Continua

Porcentaje

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Para la pregunta de Evaluacion Continua se obtiene 62.01% Satisfecho
y 37.99% Insatisfecho.

Imagen N° 29: Amplitud de socio

Porcentaje

Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Amplitud de Socios se obtiene el 64.26%
Satisfecho y 35.75% Insatisfecho.
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Imagen N° 30: Actividades estratégicas para captacion de clientes

100—

30—

G0

Porcentaje

40—

20—

19,04%

T
Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion: Para la pregunta de Actividades estratégicas para captacion de clientes
se obtiene 80.96% Satisfecho y 19.04% Insatisfecho.

Imagen N° 31: Grupo de interés del modelo propuesto

&0

Porcentaje

20—

=3 ,57%

T
INnsatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion: Para la pregunta de Grupo de Interés del modelo propuesto se obtiene
66.43% Satisfecho y 33.57% Insatisfecho.
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Imagen N° 32: Trato y relacion con el cliente

60—
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40—

30 S0 ,00%

Porcentaje

20—

10

T
Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion: Para la pregunta de Trato y Relacion con el cliente se obtiene que
60.00% Satisfecho y 40.00% Insatisfecho.

Imagen N° 33: Herramientas de marketing

50—

40—

Porcentaje

20—

Insatisfecho Sa‘tis;'echo
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta de Herramientas de Marketing se obtiene que 65.54%
Satisfecho y 34.46% Insatisfecho.
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Imagen N° 34: Fiabilidad

s50—

40

Porcentaje

20—

Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracién propia
Interpretacion: Para la pregunta de Fiabilidad se obtiene que 52.69% Satisfecho y
47.31% Insatisfecho.

Imagen N° 35: Seguridad

30—

Porcentaje

Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Seguridad se obtiene 70.44% Satisfecho y 29.56%
Insatisfecho.
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Imagen N° 36: Empatia
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T
Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta de Empatia se obtiene 65.54% Satisfecho y 34.46%
Insatisfecho.

Imagen N° 37: Estructura de costo

Estructuras de costo

S0

40—

Porcentaje

20—

10—

T
Rajo Amarillo “erde

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Estructura de Costo se obtiene 41.37% Rojo,
33.90% Verde y 24.74% Amarillo.
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Imagen N° 38: Ingresos proyectados

80—

50—

40—

Porcentaje

20—

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Para la pregunta de Ingresos Proyectados se obtiene 74.06% Verde,

12,05%

Rojo

13.90% Amarillo y 12.05% Rojo.

Imagen N° 39: Aprendizaje

Aprendizaje

“erde

100

S0

60—

Porcentaje

40

20

511%

T
Insatisfecho

Fuente: Elaboracion propia

Satisfecho

Interpretacion: Para la pregunta de Aprendizaje se obtiene 91.89% Satisfecho y 8.11%

Insatisfecho.
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Imagen N°40: Proceso de negocios

&0

30

Porcentaje

20—

Insatisfecho Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Procesos de negocios se obtiene 58.83%
Insatisfecho y 41.17% Insatisfecho.

Imagen N° 41: Clientes

40—

Porcentaje

20

T
Insatisfecha Satisfecho

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Clientes se obtiene 60.51% Satisfecho y 39.39
Insatisfecho.
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Imagen N° 42: Desarrollo competitivo

S0
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oL

T
Rojo Armnarillo “erde

Fuente: Elaboracion propia
Interpretacion: Para la pregunta de Desarrollo Competitivo se obtiene 50.20 Verde,
42.09% Amarillo y 7.71% Rojo.

B. Resultados Equation de Stella
PERSPECTIVA FINANCIERA
ESTRUCTURA_DE_COSTOS(t) = ESTRUCTURA DE_COSTOS(t - dt) +
(EVALUACION__NICHO _DE_MERCADO - COSTO__ MINIMO) * dtINIT
ESTRUCTURA_DE_COSTOS = 630000*12
INFLOWS:
EVALUACION__NICHO_DE_MERCADO =
ESTRUCTURA_DE_COSTOS*COSTOS_TOTALES_NICHOS _DE_MERCADO+MAX
IMO__ INGRESO
OUTFLOWS:
COSTO__MINIMO = COSTO_TOTA*ESTRUCTURA_DE_COSTOS
INGRESOS(t) = INGRESOS(t - dt) + (INGRESO_POR_CLIENTE -
MAXIMO__INGRESO) * dtINIT INGRESOS = 1260000*12
INFLOWS:
INGRESO POR_CLIENTE = INGRESOS*ESTIMULACION__DE_VENTA
OUTFLOWS:
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MAXIMO__INGRESO =
INGRESOS*FRECUENCIA_DE_DESARROLLO_DE_ACTIVIDADES PARA_RECU
RSOS_CLAVES+Inyeccion_de_capital_de_Entidades_Financieras
COSTOS_ADMINISTRATIVOS = 2000*3*12*32
COSTOS_DE_IMPLEMENTACION_DE_INFRAESTRUCTURA = 300*2268*12
Costos_de_servicios =
(Costo_de_saneamiento+Costo_Estacionamiento_para_discapacitados+Costo_implementa
cio_Plan_contingencia_contra_incendios_fenomenos+Costos_por__actividades_claves)*0
2

COSTOS_DE_SERVICIOS_BASICOS = 400*2268*12

Costos_por__actividades_claves = ACTIVIDADES_CLAVES*4*25000*3
COSTOS_SISA = 150*12*2268

COSTOS_TOTALES_NICHOS_DE_MERCADO =
COSTO_MARKETING_POR_SECTORES_ECONOMICOS

Costo_de_saneamiento = 40000

COSTO_DE_SOPORTE_TECNICO = 300*12*10
Costo_Estacionamiento_para_discapacitados = 30000*4*10
Costo_implementacio_Plan_contingencia_contra_incendios_fenomenos = 10000
COSTO_TOTA=
(COSTOS_ADMINISTRATIVOS+COSTOS_DE_IMPLEMENTACION_DE_INFRAES
TRUCTURA+COSTOS_DE_SERVICIOS_BASICOS+COSTOS_SISA+COSTO_DE_S
OPORTE_TECNICO+EVALUACION_DE_COMPETENCIA+Costos_de_servicios)*0.2
0

ESTIMULACION__DE_VENTA = 0.60

EVALUACION_DE_COMPETENCIA = 1500*12
Inyeccion_de_capital_de_Entidades_Financieras = 150000

ACTIVIDADES_CLAVES(t) = ACTIVIDADES_CLAVES(t - dt) +
(CAPTACION_DE_CLIENTES - CAPACIDAD_DE_RESPUESTA) * dtINIT
ACTIVIDADES CLAVES =25

INFLOWS:

CAPTACION_DE_CLIENTES =
COHEFICIENTE_DE_VIRALIDAD*ACTIVIDADES CLAVES*AMPLITUD_DE__ SO
CIOS
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OUTFLOWS:

CAPACIDAD_DE_RESPUESTA =

ACTIVIDADES CLAVES*FRECUENCIA DE _CLIENTES CONTINUOS
SOCIOS_CLAVES(t) = SOCIOS_CLAVES(t - dt) + (CAPACIDAD_DE_RESPUESTA -
AlIANZAS__ESTRATEGICAS) * dtINIT SOCIOS_CLAVES = 2100

INFLOWS:

CAPACIDAD_DE _RESPUESTA =

ACTIVIDADES CLAVES*FRECUENCIA DE _CLIENTES CONTINUOS
OUTFLOWS:

AlIIANZAS _ESTRATEGICAS =
SOCIOS_CLAVES*Porcentaje_de_firmas_de_alianzas_estrategicasl
COHEFICIENTE_DE_VIRALIDAD =0.75
Porcentaje_de_firmas_de_alianzas_estrategicasl = 0.05

CANALES(t) = CANALES(t - dt) +
(MARKETING_Y_NEUROMARKETING_PUBLICIDAD__COMUNICACION_PERS
ONALIZADA - INDUCIR_A_COMPRAR__PROUCTOS_SERVCIOQS) * dtINIT
CANALES =700

INFLOWS:
MARKETING_Y_NEUROMARKETING_PUBLICIDAD__COMUNICACION_PERSO
NALIZADA =

CANALES*SATISFACCION_DE_LAS NECESIDADES DE _CLIENTES*COSTO M
ARKETING_POR_SECTORES_ECONOMICOS

OUTFLOWS:

INDUCIR_A_COMPRAR__PROUCTOS_SERVCIOS =
((TASA_DE_CLIENTES_DIRECTOS+TASA _DE_CLIENTES__DISTRIBUIDORES_O
_MAYORISTAS)*CANALES)/2

CLIENTES(t) = CLIENTES(t - dt) + (ESTUDIO_DE_MERCADO -
AMPLIAR_BASE_COMERCIAL) * dtINIT CLIENTES = 126000*12

INFLOWS:

ESTUDIO_DE_MERCADO = CLIENTES*SEGMENTACION_DE_MERCADO
OUTFLOWS:

AMPLIAR_BASE_COMERCIAL =
((PORCENTAJE__DE_POSIBLES_CLIENTES_A_INCREMENTAR+TASA_CLIENTE
S_POR__SECTORES)/2)*CLIENTES
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PROPUESTA_DE_VALOR(t) = PROPUESTA_DE_VALOR(t - dt) +
(BENEFICIOS_PARA_NUESTROS_CLIENTES -

SATISFACCION_DE_LAS NECESIDADES DE_CLIENTES) * dtINIT
PROPUESTA_DE_VALOR = 500*7*4*12

INFLOWS:

BENEFICIOS_PARA_NUESTROS_CLIENTES =
PROPUESTA_DE_VALOR*AMPLIAR_BASE_COMERCIAL*FRECUENCIA DE_LA
_YAPA__AL_CLIENTE1*NUEVOS PRODUCTOSI1*PRECIOS BAJOS1*VENTAS_
POR__TIPO_DE_VOLUMEN_xMAYOR_xMENOR1

OUTFLOWS:

SATISFACCION_DE_LAS_NECESIDADES_DE_CLIENTES =
((FRECUENCIA__DE_CLIENTES_CONTINUOS+TASA_DE_PRECIOS ALCANCE_
_ECONOMIA__CLIENTES1)/2)+PROPUESTA_DE_VALOR*INDICE_REDUCCION _
DE_RIESGOS*INDICADOR_DE_VARIEDAD_DE_PRODUCTOS*NUMERO_DE_OF
ERTAS__REMATES1

RELACION_CON_CLIENTES(t) = RELACION_CON_CLIENTES(t - dt) +
(ATENCION__AL_CLIENTE__EXCLUSIVA PERSONALIZADA_Y_AUTOSERVICI
O - NUEVOS_CLIENTES - ESTIMULAR_VENTAS - FIDELIZAR_CLIENTES) *
dtINIT RELACION_CON_CLIENTES = 126000%12

INFLOWS:

ATENCION__AL_CLIENTE__ EXCLUSIVA_PERSONALIZADA_Y_AUTOSERVICI
O=
(CALIDAD_DE_ATENCION__AL_CLIENTE+CAPACIDAD DE_ COMUNICACION
__DE_LOS_VENDEDORES)/2*COSTO_CAPACITACION__ VENDEDORES_ATENC
ION1*RELACION_CON_CLIENTES+INDUCIR_A_COMPRAR__PROUCTOS_SERV
ClOS

OUTFLOWS:

NUEVOS_CLIENTES =

((PROMOCIONAR_VIAJES POR_CAMPARAS1+PUBLICIDAD PARA CADA_ NIV
EL_ECONOMICO)/2)*RELACION_CON_CLIENTES

ESTIMULAR_VENTAS =
RELACION_CON_CLIENTES*ESTRATEGIAS_DE_VENTA
FIDELIZAR_CLIENTES =
RELACION_CON_CLIENTES*PROMOCIONES_AL_CASERO_PERMANENTE_SO
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RTEOS+RELACION_CON_CLIENTES*CREAR_LA_MARCA_MERCADOS_DE_PIU
RA

CALIDAD_DE_ATENCION__ AL _CLIENTE =0.65

CAPACIDAD DE__ COMUNICACION__DE_LOS VENDEDORES = 0.62
COSTO_ANUNCIOS__RADIO_TV_Y_CABLE = 144000
COSTO_CAPACITACION__ VENDEDORES_ATENCION1 = 1
COSTO_DE_BANNER = 80*20*12

COSTO_DE_FUERZA DE_VENTAS = 910*3*12*10
COSTO_MARKETING_POR_SECTORES_ECONOMICOS =
(COSTO_ANUNCIOS _RADIO TV_Y_CABLE+COSTO DE_BANNER+COSTO_DE
_FUERZA_DE_VENTAS+COSTO_PUBLICIDAD)*0.8
COSTO_PUBLICIDAD = 910*400*12
CREAR_LA_MARCA_MERCADOS_DE_PIURA =0.82

ESTRATEGIAS DE_VENTA=1
FRECUENCIA_DE_LA_YAPA__AL CLIENTE1=1

FRECUENCIA _DE_CLIENTES_CONTINUOS = 0.75
INDICADOR_DE_VARIEDAD DE_PRODUCTOS = 0.40
INDICE_REDUCCION_DE_RIESGOS =
(RIESGO_DE_DELINCUENCIA+RIESGO_DE_PLAGAS+RIESGO__ALIMENTOS+R
IESGO__INSTALACIONES_ELECTRICAS+RIESGO__SANITARIO)*0.80
MERCADO_DE_MASAS =0.12

MERCADO_DE_NICHO = 0.62

MERCADO_DIVERSIFICADO = 0.12

NUEVOS__PRODUCTOS1 = 1

NUMERO_DE_OFERTAS_ REMATES1 =1
PLATAFORMA_MULTILATERAL =0.12
PORCENTAJE__DE_POSIBLES_CLIENTES_A_INCREMENTAR =0.5
PRECIOS_BAJOS1 =1

PROMOCIONAR_VIAJES_ POR_CAMPARNASI = 1
PROMOCIONES_AL_CASERO_PERMANENTE_SORTEOS = 0.52
RIESGO_DE_DELINCUENCIA = 3000%20*10

RIESGO_DE_PLAGAS = 80*12*10

RIESGO__ALIMENTOS = 500%12*10

RIESGO__ INSTALACIONES_ELECTRICAS = 300*12*10
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RIESGO__SANITARIO = 80*12*10

SEGMENTACION_DE_MERCADO =
(MERCADO_DE_MASAS+MERCADO_DE_NICHO+MERCADO_DIVERSIFICADO+
PLATAFORMA_MULTILATERAL)/4

TASA_CLIENTES_POR__SECTORES = 0.5

TASA_DE_CLIENTES_DIRECTOS = 0.6

TASA_DE_CLIENTES_ DISTRIBUIDORES O MAYORISTAS = 0.40
TASA_DE_PRECIOS_ALCANCE__ECONOMIA__ CLIENTESL = 1
VENTAS_POR__TIPO_DE_VOLUMEN_xMAYOR_XMENOR1 = 1
RECURSOS_CLAVES(t) = RECURSOS_CLAVES(t - dt) +
(OFERTAS_ELEMENTOS_TANGIBLES - AMPLITUD_DE__SOCIOS) * dtINIT
RECURSOS_CLAVES = 2100

INFLOWS:

OFERTAS_ELEMENTOS_TANGIBLES =
RECURSOS_CLAVES*FRECUENCIA_DE_DESARROLLO DE_ACTIVIDADES_PA
RA_RECURSOS CLAVES

OUTFLOWS:

AMPLITUD_DE__SOCIOS =
RECURSOS_CLAVES*PORCENTAJE_DE__AMPLITUD1
APLICACION_DE__ESTANDRES_DE_CALIDAD__DE_SERVICIOS = 0.50
AUTOMOVILES_PARA_SERVICIO _DELIVERI = 0.05

BLANDO = 0.30

DERECHOS__DE_AUTOR = 0.10

EQUIPOS = 0.05

FISICO =
(AUTOMOVILES_PARA_SERVICIO__DELIVERI+EQUIPOS+MAQUINARIA+OFIC
INAS)

FRECUENCIA_DE_DESARROLLO_DE_ACTIVIDADES_PARA RECURSOS_CLAV
ES=
FISICO*OPCION_DE_PARTICIPACION_DE_RECURSOS_FISICOS+BLANDO*OPC
ION_DE_PARTICIPOACION_DE__SOFTWARE_BLANDO+RECURSO_HUMANOS
*OPCION_DE_PARTICIPACION_DE__ RECURSOS_HUMANOS+INTELECTUALES
*OPCION_DE_PARTCIPACION_DE_ DERECHO_DE_AUTOR

INTELECTUALES = DERECHOS__DE_AUTOR+NRO_PATENTES__UTILIZADAS
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INTERCAMBIO_COMERCIAL_MERCADOS PERU_ECUADOR =0.30
MAQUINARIA = 0.05

NRO PATENTES UTILIZADAS =0.10

OFICINAS = 0.05

OPCION_DE_PARTCIPACION_DE__DERECHO_DE_AUTOR =1
OPCION_DE_PARTICIPACION_DE_RECURSOS_FISICOS =2
OPCION_DE_PARTICIPACION_DE_RECURSOS HUMANOS =14
OPCION_DE_PARTICIPOACION_DE__SOFTWARE_BLANDO =3
PORCENTAE__PERSONAL_DE_MERCADOS = 0.60

PORCENTAJE_DE__ AMPLITUD1 =

(APLICACION_DE__ESTANDRES DE_CALIDAD__DE_SERVICIOS+INTERCAMB
I0_ COMERCIAL_MERCADOS PERU ECUADOR+TASA PRODUCTOS VENDID
OS_ONLINE)/3

PORCENTAJE__TERCERIZACION__DE_PERSONAL =0.40
RECURSO_HUMANOS =

(PORCENTAE__ PERSONAL_DE_MERCADOS+PORCENTAJE__ TERCERIZACION
__DE_PERSONAL)*0.30

TASA_PRODUCTOS__ VENDIDOS_ONLINE =0.25

Not in a sector

PUBLICIDAD_PARA_CADA NIVEL_ECONOMICO = 0.65
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CAPITULO VII: DISCUSION DE RESULTADOS

7.1 DISCUSION POR OBJETIVOS

En la investigacion en estudio se planteé como objetivo general: Disefiar un modelo
de gestion empresarial para el desarrollo competitivo del complejo de mercados de
Piura.

Esta investigacion tiene una relacion con el estudio realizado por Bermudez &
Ximena (2011) en su tesis denominada “Propuesta de modelo integrador para
emprendedores”. La investigacion tuvo como objetivo proponer una guia
metodoldgica que permita identificar graficamente los aspectos fundamentales a

tener en cuenta por un inversionista para desarrollar empresa.

De la misma forma, se relaciona con la investigacion realizada por Aguirre, V. &
Vanegas R, (2015). Presentd el proyecto de tesis denominado “Disefio de un modelo
de negocio que permita crear una ventaja competitiva para la empresa de cambio y
calidad organizacional”. La investigacion tuvo como objetivo definir una propuesta
de valor para la empresa ECCO Consulting y operacionalizar la misma conforme al

modelo Canvas propuesto por Osterwalder

7.2 DISCUSION POR METODOLOGIA
La investigacion fue de tipo de investigacion aplicada, nivel de investigacion
descriptiva explicativa, el disefio de investigacion fue no experimental-transversal
porque se evaluaron las variables sin ocasionar la manipulacion entre ellas. El estudio

fue transversal porque se analizé el objetivo en un grupo de agentes.

Esta investigacion es igual en la metodologia de la investigacion realizada por
Merma, C. (2017). Present0d la tesis denominada “Modelo de desarrollo estratégico
integral a partir de los recursos disponibles en la region Amazonas ”. La metodologia

de la investigacion fue de tipo propositiva de indole cuali - cuantitativa , orientada al
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crecimiento sostenido y sustentable mediante el aprovechamiento de recursos.
Asimismo, concuerda con la metodologia de la investigacion realizada por

Por otro lado, difiere de la metodologia de la investigacion realizada por Campos &
Ojeda (2013). Presentd el articulo cientifico denominado “Modelo de gestion
estratégica para la toma de decisiones en entidades agropecuarias. Implementacion
en una UBPC del municipio Marti”. La metodologia del estudio se divide en tres
etapas: (1) Evaluacion del contexto; (2) Evaluacidn de entradas; (3) Evaluacion de

procesos.

7.3 DISCUSION POR RESULTADOS

El resultado de la investigacion fue que el Modelo de Gestion Empresarial integra
Operaciones, describe el paradigma del pensamiento sistémico y el ADM del Togaf,
mediante la consolidacion con la estrategia competitiva, las estrategias de marketing
y estrategia de operaciones. Ademas, satisface los requerimientos del cliente que nos
permitira asegurar la lealtad hacia los productos del complejo de mercado de Piura,
para esto ha sido necesario identificar las ventajas y desventajas mediante un
esquema de FODARI y a partir de ahi disefiar las estrategias mediante un catalogo
que lleven al Complejo de Mercado de Piura a dicha modernizacion. Y por ultimo el
modelo permite disefiar la reingenieria del complejo de mercado de Piura con miras a
su fortalecimiento y a su modernizacién de forma eficiente y competitiva, en aras de
la excelencia empresarial. La investigacion también presenta un modelado
matematico analizado en un corte del afio 2016 al 2021, desde un enfoque de

ecuaciones matematicas de variables de stock, variables auxiliares y flujos de entrada.

Esta investigacion se asemeja a la investigacion realizada por Vallejo & Lozano (2006).
Presentd articulo cientifico denominado “Modelos de anélisis para los disefios
multivariados de medidas repetidas”. El resultado fue que en la primera fase el
conjunto de sentencias que se admite que los datos satisfacen el supuesto de
esfericidad multimuestral, mientras que, en la segunda, fase asume que dentro de cada
variable de respuesta la correlacion causal entre los registros decrece a medida que

aumenta el tiempo de separacién entre ellos.
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CONCLUSIONES

» Con respecto al objetivo general, se logro desarrollar el modelo de gestion empresarial
aplicado al Complejo de Mercado de Piura, donde se disefid el modelo conceptual,
modelo mental y por ultimo el modelo dinamico en Stella, basado en la teoria del BSC,
modelo canvas y la ingregacion del modelo siger, para luego realizar los diagramas de

casos de usos en el modelo de togaf.

» Como segunda conclusién con respecto al objetivo especifico 1, se logrd determinar las
variables auxiliares y de flujos del modelo dinamico para los componentes socios,
estrategias, cliente, oferta, trato y relaciones con los clientes, herramientas de
marketing, equipo de trabajo, cliente externo, donde se demuestra que la

semaforizacién para estos componentes es de crecimiento positivo.

» Como tercera conclusion con respecto al objetivo especifico 2 se logré implementar las
dimensiones del modelo canvas en los componentes de costos e ingresos, meniante un
control de estructura de costos y manejo de la organizacion para alcanzar mayores

ingresos.

» Como ultima conclusion con respecto al objetivo especifico 3. se logro disefiar un
modelo simulador, basado en cinco capas: Interface, Map, Model y equation, donde se
desarroll6 ocho diagramas de forrester basado en los sectores integrados de canvas y
BSC.
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RECOMENDACIONES

Para el sostenimiento de la metodologia togaf propuesta como herramienta principal en

el desarrollo del modelo de gestion empresarial, se recomienda:

» Siendo el togaf una metodologia muy sencilla y eficaz para diselo de los procesos
del modelo de gestion empresarial, se recomienda implementar esta metodologia en
todas areas segun el organigrama propuesto del grupo de interés lo cual permitira un
mayor control y rendimiento en todos los procesos.

» Implementar una partida en infraestructura digital para el cumplimiento de lo
planificado en los requerimientos funcionales y no funcionales del modelo
propuesto, ademas de capacitar a todos los comerciantes en un cambio de
administracion a largo plazo en el uso de teorias de BSC, canvas, Singer y

diagramas forrester
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ANEXO 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA INVESTIGACION:

Modelo de gestion empresarial para el desarrollo competitivo del Complejo de Mercados de Piura, periodo 2016-2017

¢;Cual seria el modelo de gestion necesario
que permita alcanzar el desarrollo competitivo

o ;Cuales serian las dimensiones del modelo
de gestion empresarial propuesto?

e ;Cudles serian las dimensiones del
desarrollo  competitivo del Complejo de
mercado de Piura?

e ;Como establecer un simulador dinamico
que integre el desarrollo competitivo del

complejo de Mercado de Piura?

Disefiar un modelo de gestion empresarial para

el

desarrollo competitivo del complejo de

Evaluar las dimensiones del Modelo de

Gestion ~ Empresarial  mediante  los
componentes socios, estrategias, cliente,
oferta, trato y relaciones con los clientes,
herramientas de marketing, equipo de
trabajo, cliente externo.

Evaluar las dimensiones de desarrollo
competitivo mediante los componentes de
estructura de costos, flujo de ingresos
Proponer un simulador dinamico que integre
el desarrollo competitivo del complejo de

mercados de Piura

El Disefio del modelo de gestion empresarial
incidiria  significativamente en el desarrollo

enel comile'o de mercados de Piura? mercados de Piura comietitivo del comile'o de mercados de Piura

e Los componentes de las dimensiones del
modelo de gestion empresarial incidirian
significativamente en el  desarrollo
competitivo del complejo de mercados de
Piura.

e Los componentes de estructura de costos
€ ingresos incidirian significativamente en
el desarrollo competitivo del complejo de
mercados de Piura.

e Llas fusiones de las dimensiones

propuestas influirian significativamente en

el simulador dinamico de integracion del
desarrollo competitivo del complejo de

mercados de Piura.

VARIABLE 1: Modelo de
gestion empresarial

VARIABLE 2: Desarrollo
competitivo

TIPO DE .
INVESTIGACION:
Aplicada

NIVEL DE LA
INVESTIGACION:

A. Descriptivo

B. Causal-Explicativo

DISENO DE LA

INVESTIGACION: No Experimental

POBLACION:
Comerciantes formales del complejo de mercados
de Piura:

MUESTRA:
- Muestreo probabilistico del tipo aleatorio
simple
- Muestreo no probabilistico por
conveniencia.

TECNICAS DE
PROCESAMIENTO DE
DATOS:

- Entrevista

- Técnica Cuantitativa

- Andlisis de informe
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ANEXO N° 02: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS ORGANIZADOS
EN VARIABLES, DIMENSIONES E INDICADORES

Titulo de la Investigacion

Modelo de gestion empresarial para el desarrollo competitivo del Complejo de Mercados de
Piura, Periodo 2016-2017

Objetivo Diseflar un modelo de gestion empresarial para el desarrollo competitivo del
General Complejo de mercados de Piura
Variable X Modelo de Gestion Empresarial
Definicion El modelo de gestion empresarial permite regular el comportamiento de los
Conceptual recursos que manejan los comerciantes formales ante perturbaciones generadas por
un entorno cambiante y no controlable.
Definicion El analisis de esta variable debe ser mediante reportes de mejoras con las
Operacional relaciones con los usuarios internos y externos.
DIMENSIONES INDICADORES REDACCION DE TIPO DE ESCALA DE
ITEMS INSTRUMENTO MEDICION
Socios para el | Indicadores no
éxito del Modelo | Financieros  de Cuestionario
Estrategias Aprendizaje » Satisfecho Nominal
Cliente » Insatisfecho
Oferta
Trato y relacion | Indicadores  no
con el Cliente Financieros  de
Herramientas de | Procesos de
Marketing Negocio
Equipo de | Indicadores no
Trabajo Financieros  de
Cliente Externo clientes
Variable Y Desarrollo Competitivo
La competitividad es la capacidad de una organizacion para mantener o
Definicion incrementar su participacion en el mercado basada en nuevas estrategias
Conceptual empresariales, en un sostenido crecimiento de la productividad, en la capacidad

interempresarial para participar en negociaciones con diferentes instituciones y
otras compafiias dentro de su ambiente, en un ambiente competitivo determinado
por el sector y el mercado de los consumidores y en politicas introducidas por los
gobiernos nacionales y alianzas econdmicas regionales. (Solleiro & Castafién,

2005)
Definicién Su evaluacion cuantitativa se realizara mediante los resultados visuales del BSC
Operacional (Rojo, Amarillo y Verde)
DIMENSIONES | INDICADORES REDACCION DE TIPO DE ESCALA DE
ITEMS INSTRUMENTO | MEDICION

Estructura de Indicadores Matriz del Modelo Continua
Costos Financieros para el SIGER
Flujo de Ingresos desarrollo 100%
Desarrollo competitivo
Competitivo

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 03: VALIDACION DE EXPERTOS

m UNIVERSIDAD
Y% ALAS PERUANAS
VICERRECTORADO ACADEMICO
ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

DATOS PERSONALES:

1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Huaman Chorres, James Alex
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Administracion
1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Coordinador Académico de la Escuelas Profesional de Ingenieria
Civil Industrial e Ingenierfa Civil de 1a Universidad Alas Peruanas Filial Piura
1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestion Empresarial para el Desarrollo Competitivo
del Complejo de Mercados de Piura Periodo: 2016-2017.
1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTQ: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga
1.6 DOCTOR/MENCION: Administraciéon E
1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionaric Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
Mercados de Piura.

ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacién Cuantitativa)

. ) Mauy )
CRITERIOS Deficiente Reguiar Bueno Excelente
IDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 2140% | 4160% | om0 | g1.100%
1. CLARIDAD Estd formutado con lenguaje apropiad 2
2.- OBJETIVIDAD Esti expresado con conductas observadas 95
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia y calidad 95
4. ORGANIZACION ?xisle una organizacién logica del 95
instrumento
5.- SUFICIENCIA Valora los aspecios en cantidad y calidad 95
6.- INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir con los objetivos ‘_ 25
7. CONSISTENCIA Basado en el a_specto teorico cientifico del 95
tema de estudios
8.- COHERENCIA .Ent‘re las hipétesis, dimensiones e 95
indicadores
Las ias responden al propésito del
9.- METODOLOGIA estudio 95 .
10.- CONVENIENCIA Genera nuevas pnutas’para Ie investigacion 95
¥ construccién de teorias
Sub Total 950
Total 95.0

VALORACIQN CUANTITATIVA (total x 0.2): 95.0x0.2=19.0
VALORACION CUALITATIVA : Excelente
OPINION DE APLICABILIDADD : Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

................... '47»44@

Dr. Ja Alex Huaman Chorres
DNI: 40352878
N° Telefonico: 989180274
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W UNIVERSIDAD

Y% ALAS PERUANAS

VICERRECTORADO ACADEMICO
ESCUELA DE POSGRADO

%

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTOQ
I. DATOS PERSONALES:

1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO: Ato Espinoza, Rosa Elvira
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctora en Educacion.
1.3 CARGO E INSTITUCION DONDE LABORA: Docente a Tiempo Completo Universidad Alas Peruanas
Filial Piura
1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestién Empresarial para el Desarrollo Competitivo
del Complejo de Mercados de Piura Periodo: 2016-2017.
1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTO: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga '
1.6 DOCTOR/MENCION: Administracién
1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
Mercados de Piura.

II. ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacion Cuantitativa)

: Muy
CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Excelente
THPICSDORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 2140% | 4160% 6‘:“;:)‘; 81-100%

1.- CLARIDAD Ests formulado con lenguaje apropiado 95
2.- OBJETIVIDAD Esta expresado con cond observadas 95
3.- ACTUALIDAD Ad do al avance de Ia ciencia y calidad 95
4 ORGANIZACION !inste una organizacion logica del 95

instrumento
5.- SUFICTIENCIA Valora los aspectos en cantidad y calidad 95
6.- INTENCIONALIDAD | Adecuado para cumplir con los objetivos 95
7. CONSISTENCIA Basado en el a}pecto tedrico cientifico del 95

tema de estudios
.- COHERENCIA !‘lnt.re las hipétesis, dimensiones ¢ 95

indicadores

Las gias resp al propésito del "
9.- METODOLOGIA extudic .3 95
10.- CONVENIENCIA Genera nuevas pautas{para fe investigacion o5

¥ construecion de teorias

Sub Total 950
N Total 95.0

VALORACION CUANTITATIVA (total x 0.2): 95.0x0.2=19.0

VALOl'{ACI(')N CUALITATIVA : Excelente
OPINION DE APLICABILIDADD : Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

g vira Ato Espinoza
DNI\02767162
NY Telefonico: 921570229
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VICERRECTORADO ACADEMICO

UNIVERSIDAD
ALAS PERUANAS

ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTQ

DATOS PERSONALES:

°

1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Arévalo Rodriguez, Mirian Elizabeth
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Administracion
1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Docente de la Universidad Alas Peruanas Filial Piura

1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestion Empresarial para el Desarrollo Competitivo

del Complejo de Mercados de Piura Periodo: 2016-2017.
1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTQ: Magister Celia Dolores Sénchez Arteaga

1.6 DOCTOR/MENCION: Administracion

1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de

Mercados de Piura.

ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificaciéon Cuantitativa)

{
Muy
. CRITERIOS Deficiente Regular | Bueno | Y Excelente
INDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 2140% | 41-60% 3‘_‘8’;‘; 81-100%
1.- CLARIDAD Esta jado con \je apropi 90
2.- OBJETIVIDAD Esta exp con observadas 90
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia y calidad 90
4.- ORGANIZACION Fnste una organizacion légica del %0
instrumento
5.- SUFICIENCIA Valora los aspectos en cantidad y calidad 90
6.- INTENCIONALIDAD | Adecuade para cumplir con los objeiivos 90
7.- CONSISTENCIA Basade en el aﬂsperlo tedrico cientifico del 90
tema de estudios
8- COHERENCIA Entr: las hipdtesis, dimensiones ¢ 90
indicadores
9.- METODOLOGIA Las e responden al propisitatiel 9%
estudio
1 BTG Genera nuevas pautas para le investigacion 5
¥ construccion de teorias
Sub Total 900
Total 90.0

VALORACION CUANTITATIVA (total x 0.2): 90.0x0.2=18.0

VALORACION CUALITATIVA
OPINION DE APLICABILIDADD

: Excelente
: Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

N° Telefénico: 978718771
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IL

m UNIVERSIDAD
Y, ALAS PERUANAS

VICERRECTORADO ACADEMICO
ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
DATOS PERSONALES:

1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Garcia Crisanto, Alex Segundo
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Medio Ambiente y Derecho Sostenible

1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Docente a tiempo completo de la Universidad Alas Peruanas Filial -

Piura
1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestion Empresarial para el Desarrollo Competitivo
del Complejo de Mercados de Piura Perfodo: 2016-2017.
1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTO: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga
1.6 DOCTOR/MENCION: Medio Ambiente y Derecho Sostenible .
1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
Mercados de Piura.

ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacion Cuantitativa)

Muy
= . CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Excelente
IHDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 2190% | 4160% | oene | 81100%
1.- CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 95
2.- OBJETIVIDAD Esti expresado con observadas 90
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de Ia ciencia y calidad 95
4.- ORGANIZACION !Cxiste una orgarizacién légica del o5
instrumento
5.- SUFICIENCIA Valora los aspectos en cantidad y calidad 90
6.- INTENCIONALIDAD | Adecnado para complir con los objetives 95
.. CONSISTENCIA Basadoenel a.spncm tedrico cientifico del 90
tema de estudios
8.- COHERENCIA .!':njt.re Ilas hipétesis, dimensiones e 95
- A ODBTOGTA Las estrategias responden al propésito del 5%
estudio
10.- CONVENIENCIA Genera nuexas pnutns’pnm le investigacién %0
y construccién de teorias
Sub Total 930
Total 93.0

VALORACI(:)N CUANTITATIVA (total x 0.2): 93.0x0.2=18.6
VALORACION CUALITATIVA : Excelente
OPINION DE APLICABILIDADD : Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

Alex/Segundo Garcia Crisanto
DNI: 02640565
N° Telefénico: 968026651
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VICERRECTORAD

UNIVERSIDAD

ALAS PERUANAS
0 ACADEMICO

ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

I. DATOS PERSONALES:

1.1 Ai’ELLIl)OS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Garcia Crisanto, Alex Segundo
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Medio Ambiente y Derecho Sostenible
1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Docente a tiempo completo de la Universidad Alas Peruanas Filial

Piura

1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestion Empresarial para el Desarrollo Competitivo
del Complejo de Mercados de Piura Perfodo: 2016-2017.

1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTO: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga

1.6 DOCTOR/MENCION: Medio Ambiente y Derecho Sostenible .

1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
Mercados de Piura.

II. ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacién Cuantitativa)

. Muy
INDIC . CRITERIOS Deficiente Regular Bueno = Excelente
HCADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 21-40% 41-60% 6?-‘8‘:;’. 81-106%
1- CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 95
2.- OBJETIVIDAD Esti exy con observadas 90 !
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de Ia ciencia y calidad 95 |
4.- ORGANIZACION !Sxisle una organizacién légica del 95 ]
instrumento
5. SUFICIENCIA Valora los aspectos en cantidad y calidad 90
6.- INTENCIONALIDAD para complir con los objetivos 95
.. CONSISTENCIA Basado en ei a_specm tedrico cientifico del 90
iema de estudios
8.- COHERENCIA Katreles hipitcsh, dimensitnes o 95
9. METODOLOGIA Las e?tr-\tagia responden al proposito del 95
estudio
10.- CONVENIENCIA Genera RucYas panmsrpam le investigacién 90
y construccién de teorias
Sub Total 930
Total 93.0

VALORACION CUANTITATIVA (total x 0.2): 93.0x0.2=186

VALOSACI()N CUALITATIVA
OPINION DE APLICABILIDADD

: Excelente
: Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

‘Alex/Segundo Garcia Crisanto
DNI: 02640565
N° Telefonico: 968026651
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m UNIVERSIDAD

V ALAS PERUANAS
VICERRECTORADO ACADEMICO

ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

I. DATOS PERSONALES:
1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Souza Reategui, Rodman Eduardo
1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Administracion
1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Docente de la Universidad Alas Peruanas Filial Piura
1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestion Empresarial para el Desarrollo Competitivo
del Complejo de Mercados de Piura Periodo: 2016-2017.
1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTO: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga
1.6 DOCTOR/MENCION: Administracion
1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
Mercados de Piura.

II. ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacién Cuantitativa)

5 Muy
’ CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Excelente
INDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 020% 2140% | 4160% | Sueme | sri100%
1.- CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 90
2.- OBJETIVIDAD Esta expresade con observadas 90
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de Ia ciencia y calidad 95
4.- ORGANIZACION ?Exlste una organizacion légica del 90
instrumento
5.- SUFICIENCIA ‘Valora los aspectos en cantidad y calidad 90
6.- INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir con los objetivos 95
7.- CONSISTENCIA Basado en el a.spcdo tedrico cientifico del 90
tema de estudios
8. COHERENCIA !ﬂntlre Ias hipétesis, dimensiones e 95
indicadores
P ——— Las estrategias responden al propésito del o5
estudio
10.- CONVENIENCIA Genera nnevay pantas'parale investigacion 0
¥ construccién de teorfas
Sub Total 920
Total 92.0

VALORACION CUANTITATIVA (total x 0.2): 92.0x 0.2 =18.4
VALORACION CUALITATIVA : Excelente
OPINION DE APLICABILIDADD : Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019

N° Tel¢fonico 954167688
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UNIVERSIDAD
% ALAS PERUANAS

VICERRECTORADO ACADEMICO
ESCUELA DE POSGRADO

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
I. DATOS PERSONALES:

1.1 APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE: Asalde Vives, Juan

1.2 GRADO ACADEMICO: Doctor en Administracion

1.3 INSTITUCION DONDE LABORA: Docente a Tiempo Completo Universidad Alas Peruanas Filial Piura

1.4 TITULO DE LA INVESTIGACION: Modelo de Gestién Empresarial para el Desarrollo Competitivo

del Complejo de Mercados de Piura Periodo: 2016-2017.

1.5 AUTOR DEL INSTRUMENTO: Magister Celia Dolores Sanchez Arteaga

1.6 DOCTOR/MENCION: Administracion

1.7 NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario Orientado a Comerciantes Formales del Complejo de
' Mercados de Piura.

IIl. ASPECTOS DE EVALUAR: (Calificacién Cuantitativa)

3 5 Muy .
CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Excelente
INDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 020% 2140% | 4160% | B4 | gito0n
1.- CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiad 90
2.- OBJETIVIDAD Esta exp) do con cond observadas 90
3.- ACTUALIDAD Adecuado al avance de la cienciay calidad 90
4.- ORGANIZACION inste una organizacion Jogica del 90
instrumento
5.- SUFICIENCIA Valora los aspectos ¢n idad y calidad 90
6.- INTENCIONALIDAD | Adecuado para cumplir con los objetivos ES)
AR 90
.- CONSISTENCIA Basado en ¢l a'spccm tedrice cientifico del
tema de estudios
8.- COHERENCIA !En}.re ljas hipdtesis, dimensiones e 90
Z 7 == 96
9.- METODOLOGIA Bases alpeopleithdel
estudio
10.- CONVENIENCIA Genera nuevas pautas’para Ie investigacién %
¥ construccion de teorias
Sub Total 00
Total 90.0

VALORACIQN CUANTITATIVA (total x 0.2): 90.0x0.2=18.0
VALORACION CUALITATIVA : Excelente
OPINION DE APLICABILIDADD - Si aplica

Piura, 19 de Febrero del 2019
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ANEXO N° 04: TABLA DE LA PRUEBA DE VALIDACION

TABLA 3: DISTRIBUCION 52

Pumias de porramiaje de bs disirshacdim 37
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10 prados. da

F. T e ISRy = ara
T oams [} o1 Do o= (= Lt "'{_\_
-
T E T - = = =0t R B e T
2O E-O03] S0eE-O3 =7 amr L= T3 a2 1oen =
onis oa L B T B3 11 2 1288 =
OLI=T i 53E EA- = as 1184 13314 LER- - )
DE=a =¥. =1} = =2 11.0F 1283 15 Do 1ary =
oAz 12237 Tims 10024 1255 LEE 18 msy =
1.2 180 BT 1200 1407 180 18 4 M T
1847 =1a 10T 13735 1554 1733 =1 =0 B
e =3 =T 1135 1428 1823 100 2.7 Ay =
el - | 13590 155 1838 pro i B fro- B =E N
11 T i .~ - 1370 1728 1Ras =1 =a 7 ;e e
1= o L & = 1 1B e N B
13 L & ne =m = 1558 1Ras =4 == =T 7]
14 £iI7 4m8 . ] B 1702 .. o B =1 =1
12 &aT L {4 ] T. 1B82= =3 =i fra gt U
15 T sas B L.E 1534 137 ol e B B = 34 nE
1r =TT B4 EE-- | B 1834 e 42 TE 30 G 4 = T
1B = Tiow B = 1734 o ;D ms o= o ar3 m=
1= L Ti= B L= 1B.34 =7 =2 PR = P B me =
= T3 B e L= 1834 s = 4 34 3 ar.e 0oy 23
= BLT3 BT 108 L1 3 = -1 7 = =
= B2 S 10088 = a3 I 30 m&E . -0
el |- B= ke 1108 vz o | IT.E el = =1 1.5
= s 10 1240 L= =3 ;2 = 4 = - oy
= o 1152 1312 e | =3 4 T -0 =4 Ll
= 1220 1384 | ¢ =3 04 1 =S -1 = B - =
=r 1288 1457 - =3 Ha =T £ R LB .o | I7
= 1288 151 Lo ra ot pp 212 =4 = = S 3=
- 1427 1505 LI . b | T - - R Erd- = 7] LR L
ol e 15T k- - | =uE 03 o= 4T.04 =0 =|F
-0 oy =32 = =3 - s ==s = L=y LB =
=0 ;O =T = . - S B T = T - ™ TR =3
=D el =ra 0= B =3 o T = [ Bt [ oy a3
kil £33 424 £ ] L L B3 Tria BEE ons =y 100 4 1043 2
L. 1] =3 =l = =4 TE3 Bl B 1mas "Mz a0
[ S@g Lol g=a = B3 e 1oraa as 1241 =
100 B3 TOLE T - =k 10 198% 12|= 17304 100
T - e | -1 - CL0 T4 138 1245 1.5 = == T

Pari o5 DO b o —}5{2’_ + )2 —1:|= 7. ca L demviaciin normal clandarionls cormmpondionis el de

sigrefhn cin y = e o L paris s de la labla

157



ANEXO N°05: COPIA DE LA DATA PROCESADA

Fi|S
O a |e Pro |A |C RE

f | Seg | Evalu | Forma | Eval | Am | Actividade | Grupod | Trato | Herra | bi | g |E | Estr | Ingr [ces |pr [li | Des | REC | RE | CC | REC

e | men | aci6n | cionde | uaci | plit | sestratégic | einterés | yrelac | mient | li | ur [ m | uctu | esos | ode [en | e |arrol | APR | CP | LI | DESA

rt | tode | deco | Equip | 6nC | udd | asparacapt | delmod | i6nco |asde |d |id |p |rasd | proy {neg |di [n |[loco |EN |[RO | EN | RRO

a | clie | mpet | odeTr | onti |eSo | aciéndecli |eloprop |nelcli | Mark |a |a |at|eco |ecta |ocio |za |te|mpe | DIZ | CE | TE | LLOC

ntes | encia | abajo | nua | cios | entes uesto ente eting |d |d |ia|sto |[dos |s je |s [titiv | AJE |SO |S OMP
1, |,6

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1] 0] 1|1 1 3/100[00 |7 |200 1 2
,8 |6

1 1 1 1 1| 0 1 1 0 0| 1] 1|0]|] 1 3/,00 |8 |7 2,00 1 1 2
1,
,7 10

1 0 0 1 1 1 1 1 1 111 1|1 1 3/100]5 0 | 2,00 1 2
1,
,6 |0

1 1 0 1 1 0 0 1 1 111 1|1 1 3[1100]3 0 | 2,00 1 2
1,
,7 10

1 1 0 1 1 1 0 1 1 111 1|1 1 3/1100]5 0 | 2,00 1 2
1,
,6 |0

0 1 0 1 1| 1 0 1 0 1 1] 11| 1 2|,50 |3 |0 1,50 1] 1 2
3 1,6

0 0 0 1 1 0 0 1 1 11101 3 311008 7 |3,00 1 1 3
1,
,5 10

1 0 0 1 1 0 1 0 1 1] 1] 1|1 1 3/100]|0 0 | 2,00 1 2
1,
,7 10

1 0 1 1 1 1 1 0 1 1] 1] 1|1 1 311005 0 | 2,00 1 2
1,
7 10

1 0 1 1 1] 1 0 1 0 1111 1 3/,50 |5 |0 |2,00 1] 1 2
1, |,3

1 1 1 1 1 1 1 1 0 ojof1]o0 3 3/,00 [00 |3 ]300 1 3
,8 1,0

1 1 1 1 1] O 1 1 0 0| 0| 0]J]O] 1 31,00 |8 |0 |2,00 1 2
7 1,6

1 1 0 1 1 1 1 0 1 1] 1] 0|1 1 3/100|5 |7 |2,00 1 1 2
7 1.3

1 1 0 1 1] 1 1 0 0 o1/ 0]0] 2 31,00 |5 |3 ]250 1 1 3
8 1.3

1 1 1 1 1 1 0 1 1 11 0] 0]1 3 3[/1,00]8 3 | 3,00 1 1 3
,6 1,3

1 0 1 1 1] O 1 0 0 0| 0O 1]0] 3 31,00 |3 |3 ]3,00 1 1 3
1,
,8 |0

1 1 0 1 1] 1 1 1 0 1] 1] 1/1] 3 31,50 [8 |0 3,00 1] 1 3
8 1.3

1 1 1 1 1] O 1 1 0 0Ol 1/ 0]0] 3 31,00 |8 |3 ]300 1 1 3
1, |,6

1 1 1 1 1 1 1 1 0 1/ 0] 1]1 3 31,50 |00 |7 |3,00 1 1 3
,8 1.3

1 1 1 1 1] 1 0 1 0 1J]o0j0|1] 2 31,50 [8 |3 ]250 1] 1] 1 3
,8 | ,6

1 1 1 1 1 0 1 1 1 1/ 0] 1]1 3 3/100(8 |7 |3,00 1 1 3
,8 1,6

1 1 0 1 1] 1 1 1 0 10 1]1] 3 31,50 [8 |7 ]300 1] 1] 1 3
,8 1,0

1 1 1 1 0] 1 1 1 0 0| 0] 0O]J]O] 1 31,00 [8 |0 |200 1 2
7 1.3

1 1 0 1 o 1 1 1 0 1/ 0] 01| 2 31,50 |5 |3 ]2,50 1] 1| 1 3
7 1,3
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ANEXO N° 06: CONSENTIMIENTO INFORMADO

TITULO DE LA INVESTIGACION
MODELO DE GESTION EMPRESARIAL PARA EL DESARROLLO COMPETITIVO
DEL COMPLEJO DE MERCADOS DE PIURA, PERIODO 2016-2017

PROPOSITO DEL ESTUDIO

Para conocer un modelo dindmico de medicion de desarrolio competitivo.

PROCEDIMIENTO PARA LA TOMA DE INFORMACION

Metodologia De investigacion: Descriptivo — Causal- Explicativo
Los instrumentos utilizados para la recoleccién de datos serd el:
Cuestionario de ambas variables.

RIESGOS

Hermetismo para acceder a informacion, comunicacion y documentacidn por parte de los
interesados

BENEFICIOS

Seran beneficiadas los 2268 comerciantes formales.

COSTOS

La investigacion no genera costos para los comerciantes del complejo de mercado de Piura por lo
que su inversion sera financiado por el autor.

INCENTIVOS O COMPENSACIONES

Segun nuestro item de aspectos éticos el autor no realizara pagos por obtencién de la informacién.

TIEMPO

Inicio: Octubre 2016
Fin: Febrero 2019

CONFIDENCIABILIDAD

Confiabilidad de la informacion proporcionada por los sectores en estudios y la identidad de las
personas involucradas en el presente estudio, no revelar dicha informacién sin autorizacién
adecuada y especifica.

La informacion proporcionada es objetiva, imparcial y sin preferencias manteniendo una posicién
de equilibrio respecto a las partes involucradas.

El uso de los datos sera con fines exclusivamente universitario, siendo sincero, justo y claro en
todos los actos.

CONSENTIMIENTO:

Acepto voluntariamente participar en esta investigacion. Tengo pleno conocimiento del mismo
y entiendo que puedo decidir no participar y que puedo retirarme del estudio si los acuerdos
establecidos se incumplen.

En fe de lo cual firmo a continuacién:

Apellidos y Nombres:

DNI N°®




ANEXO N° 07: AUTORIZACION DE LA ENTIDAD DONDE SE REALIZO EL
TRABAJO DE CAMPO

La investigacion fue realizada en una estructura de organizacion del tipo abierta, donde se
encuentran mercados publicos y privados, estando actualmente con una carencia de no tener
comision organizadora o administrativa de todo el complejo de mercado de Piura, por lo que
utilizo instrumentos de manera individual para cada comerciante formal segun lo establecido

en la muestra.
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ANEXO N° 08: DECLARATORIA DE ORIGINALIDAD DE TESIS.

DECLARATORIA DE ORIGINALIDAD DE LA TESIS

Yo, Ce lio-. @C)O%S Sanchex, Af'fw%@“/ <.......estudiante de la  Seccién
de.. Dectorada. en. ACQWMSJ[FcACAﬁﬂ e de la
Universidad ALAS PERUANAS, con codigo N° .. 200 @-‘3/ 5 fO . _\_identiﬁcado (a) con DNI
Ne. /}8}9}'79 ....., con latesis titulada:..

« Modelo. de. Gestign. tmpf‘éuaﬂa.\ Vpam ol olgsarrolio
Ode\'f'dU ded @mz;;lcdo de_ MQF@A&OQ de 1 ftura,
5@0@{,& 20lb- 01+

- Declaro bajo juramento que:
1. Latesis es de mi autoria.
2. He respetado las normas internacionales de citas y referencias para las fuentes consultadas Por
tanto, la tesis no ha sido plagiado ni total ni parcialmente.
3. Los datos presentados en los resultados son reales, no han sido falseados, ni copiados y por tanto
los resultados que se presenten en la tesis se constituiran en aportes a la realidad investigada.

De identificarse la falta de fraude (datos falsos), de plagio (informacién sin citar a autores), de
pirateria (uso ilegal de informacion ajena) o de falsificacién (representar falsamente las ideas de
otros), asumo las consecuencias y sanciones que de mi accién se deriven, sometiéndome a la
normatividad vigente de la Universidad ALAS PERUANAS.

Firma:..

'
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