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RESUMEN

Este estudio tiene como objetivo desarrollar un plan estratégico para Dinor Collection
JYL C.A., aplicando el modelo de competitividad de Michael Porter. Parte de la
premisa de que en un entorno empresarial cada vez mas competitivo y globalizado, es
crucial que las organizaciones implementen estrategias que les permitan diferenciarse
y posicionarse eficazmente en el mercado. Este estudio se encuentra adscrito a la
linea de investigacion de Cambio, estructura y entorno empresarial. La investigacion
se realizd bajo el paradigma positivista, enfoque cuantitativo, disefio no experimental,
tipo de campo, nivel descriptivo y proyectivo, enmarcado en la modalidad de
proyecto factible, apoyado en la revision documental. La poblacion esta constituida
por cinco (5) proveedores, y diez (10) clientes. Dentro de la poblaciéon objeto de
estudio se consideraron a los clientes reales y asiduos a la empresa, asi como los
proveedores mas comunes. Como técnicas para la recopilacion de los datos se
implementd la observacion directa y la encuesta, complementandose como
instrumentos la guia de observacion y dos cuestionarios, uno para clientes y otro
dirigido a proveedores, conformados por trece (13) y doce (12) items cada uno, en
escala de Likert con alternativas respuestas, muy de acuerdo, de acuerdo, neutral, en
desacuerdo y muy en desacuerdo. La validez de contenido se determind a través del
juicio de tres expertos y la confiabilidad se empled a través del método de formas
alternativas. La informacion recabada durante el estudio se trato a través del andlisis
cuantitativo, haciendo uso de la estadistica descriptiva y las tablas de frecuencias. Los
hallazgos sugieren que Dinor Collection posee ventajas y desventajas competitivas
que pueden ser potenciadas mediante la innovacion en sus productos y una mejora en
la calidad del servicio al cliente. Asimismo, se plantean estrategias especificas, como
el desarrollo de nuevas lineas de productos sostenibles y la implementacién de
tacticas de marketing digital, para alcanzar un mayor grado de penetracion en el
mercado. El plan estratégico propuesto no solo busca mejorar la posicion de la
empresa frente a sus competidores, sino también fortalecer su sostenibilidad a largo
plazo. Se presentan recomendaciones y un cronograma de implementacion que
permitiran a Dinor Collection adaptarse a las dindmicas del mercado y mantener su
relevancia frente a los cambios en las preferencias de los consumidores.

Descriptores: competitividad, plan estratégico, Porter, innovacion, sostenibilidad.
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SUMMARY

This study aims to develop a strategic plan for Dinor Collection JYL C.A., applying
Michael Porter's competitiveness model. It is based on the premise that in an
increasingly competitive and globalized business environment, it is crucial for
organizations to implement strategies that allow them to differentiate and effectively
position themselves in the market. This study is part of the research line of Change,
structure and business environment. The research was conducted under the positivist
paradigm, quantitative approach, non-experimental design, field type, descriptive and
projective level, framed in the feasible project modality, supported by documentary
review. The population is made up of five (5) suppliers, and ten (10) customers.
Within the population under study, real and regular customers of the company, as
well as the most common suppliers, were considered. Direct observation and surveys
were used as data collection techniques, complementing the observation guide and
two questionnaires as instruments, one for clients and another for suppliers,
consisting of thirteen (13) and twelve (12) items each, on a Likert scale with
alternative answers, strongly agree, agree, neutral, disagree and strongly disagree.
Content validity was determined through the judgment of three experts and reliability
was used through a pilot test using the alternative or parallel forms method. The
information collected during the study was treated through quantitative analysis,
using descriptive statistics and frequency tables. The findings suggest that Dinor
Collection has competitive advantages and disadvantages that can be enhanced
through innovation in its products and an improvement in the quality of customer
service. Likewise, specific strategies are proposed, such as the development of new
sustainable product lines and the implementation of digital marketing tactics, to
achieve a greater degree of market penetration. The proposed strategic plan not only
seeks to improve the company's position vis-a-vis its competitors, but also to
strengthen its long-term sustainability. Recommendations and an implementation
schedule are presented that will allow Dinor Collection to adapt to market dynamics
and maintain its relevance in the face of changing consumer preferences.

Keywords: competitiveness, strategic plan, Porter, innovation, sustainability.
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INTRODUCCION

En un mundo empresarial marcado por la globalizacion, el avance tecnologico
y una creciente complejidad en las relaciones de mercado, las organizaciones se
enfrentan a desafios constantes que exigen un enfoque estratégico sélido y adaptativo.
La competitividad se ha convertido en un factor determinante para la supervivencia y
el éxito de las empresas, en especial para aquellas del sector textil, como es el caso de
Dinor Collection JYL C.A., dedicada a la produccion y comercializacion de articulos
de decoracion y hogar. La capacidad de diferenciarse de los competidores y ofrecer
valor significativo a los consumidores se ha vuelto imprescindible en este contexto.

Michael Porter, reconocido académico en el campo de la estrategia
empresarial, ha desarrollado un marco tedérico que permite a las organizaciones
analizar su entorno competitivo y formular estrategias efectivas. Su modelo de “Las
cinco fuerzas” proporciona herramientas para entender las dinamicas del mercado y la
naturaleza de la competencia, lo que resulta especialmente relevante para empresas
como Dinor Collection, que buscan afianzar su posicion en un sector caracterizado
por la diversidad de empresas competidoras y la variabilidad en las preferencias del
consumidor.

La presente investigacion tuvo como finalidad el disefio de un plan estratégico
para Dinor Collection JYL C.A., utilizando como eje central el enfoque de
competitividad de Porter. A lo largo de este estudio, se realizé un diagnoéstico integral
que contemplara tanto las caracteristicas internas de la organizacion como el entorno
externo en el que opera. Se exploraron las oportunidades y amenazas que enfrenta la
empresa, asi como sus fortalezas y debilidades, para finalmente proponer estrategias
que potencien su competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

En sintesis, esta investigacion no solo aborda la necesidad de un plan
estratégico para Dinor Collection JYL C.A. en un contexto competitivo, sino que
también se propone explorar de manera profunda las implicaciones del enfoque de

Porter, evidenciando su relevancia y utilidad en el ambito de la gestion empresarial



contemporanea. A partir de este analisis, se espera que la empresa logre mejorar su

posicidon competitiva.

En consideracion a lo expuesto anteriormente el desarrollo de la investigacion
sobre la empresa Dinor Collection, JYL, C.A., se fundamenta en la estructuracion de

seis (6) capitulos de la siguiente manera:

En el Capitulo I. El Problema, se presenta el planteamiento del problema de la
investigacion el cual se centra Plan estratégico bajo el enfoque de la competitividad
de Porter para la empresa Dinor Collection JYL, C.A., ademds se presenta el objetivo
general y los objetivos especificos de la investigacion, asi como los fundamentos que

justifican la realizacion de la misma.

En el Capitulo II. Marco Teorico Referencial, se encuentra plasmado el
material revisado de investigaciones realizadas vinculadas a esta investigacion y que
generan un aporte a la misma, asi como el fundamento teorico, las bases legales que
tienen pertinencia con esta investigacion, y por ultimo se presenta el sistema de

variables donde se desarrolla el cuadro de operacionalizacion de las mismas.

En el Capitulo III. Marco Metodologico, se describe la metodologia utilizada,
el paradigma, enfoque, disefio, tipo, nivel y modalidad implementado de la
investigacion, las fuentes de informacion utilizada representada por los clientes y
proveedores de la empresa, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, la
validez de contenido con el apoyo del juicio de tres expertos, para terminar con las

técnicas de analisis y presentacion de los resultados.

En el Capitulo IV. Analisis e interpretacion de los Resultados, en el cual se
presentan de forma detallada los resultados obtenidos en la recoleccion de los datos,
mediante la aplicacion del cuestionario a proveedores y clientes y la respectiva
interpretacion que se derivan de los 13 y 12 items que lo conforman, a través de

cuadros de distribucion de frecuencias.



En el Capitulo V. Conclusiones y Recomendaciones, a las que llego la
investigadora una vez culminada el proceso de investigacion, en funcidén a la

problematica expuesta.

En el Capitulo VI. Se presenta la propuesta, donde se establece su
justificacion, fundamentacion, los objetivos de la propuesta que se derivan las fases,

su factibilidad y administracion de la misma.

Y por ultimo se presenta la lista de referencias y los anexos correspondientes.



CAPITULO 1

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

En el vertiginoso y a menudo implacable mundo de los negocios, las
organizaciones luchan por no solo sobrevivir, sino también por prosperar. A pesar de
la presion, la necesidad constante de adaptarse y de ofrecer algo tnico en un mercado
donde la competencia acecha en cada esquina. Es como si cada empresa fuera un ser
vivo, esforzandose por encontrar su lugar y florecer en un ecosistema exigente.

De alli que, la creacion de una hoja de ruta estratégica, un plan que les permita
navegar estas aguas turbulentas y alcanzar sus metas, se convierte en una necesidad
vital.

En la actualidad, a nivel mundial la competitividad empresarial se ha convertido
en un factor clave para el éxito y la supervivencia de las organizaciones en un
mercado cada vez mas globalizado y competitivo. Argumenta Clavijo (2022), en su
Blog en Linea, que “La competitividad empresarial es la capacidad que tienen las
organizaciones de generar, mejorar o mantener su crecimiento y desarrollo dentro de
un entorno socioecondémico especifico” (s/n). Tomando en cuenta la Cita anterior, lo
que distingue entonces a los negocios exitosos de los demas es la capacidad de
aumentar su competitividad empresarial de manera sostenida y sistematica.

Seglin Porter, (1985) senala que “la competitividad es la capacidad de una
empresa para producir y mercadear productos en mejores condiciones de precio,
calidad y oportunidad que sus rivales”. En este sentido, la formulacion de un plan
estratégico que incorpore el enfoque de la competitividad de Porter se ha vuelto
indispensable para alcanzar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo.

Sin embargo, a pesar de la importancia de contar con un plan estratégico que

integre las cinco fuerzas de Porter (competencia intra-empresarial, poder de



negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los compradores, amenaza
de productos sustitutos y amenaza de nuevos entrantes), muchas empresas alin
carecen de un planteamiento claro y efectivo para lograrlo.

En un contexto globalizado y altamente competitivo, las empresas de todo el
mundo se enfrentan a desafios cada vez mas complejos en cuanto a la gestion
estratégica y la competitividad. La rdpida evolucién tecnoldgica, los cambios en los
mercados internacionales, las presiones regulatorias y la creciente demanda de
sostenibilidad, entre otros factores, requieren de estrategias empresariales solidas y
flexibles para asegurar la viabilidad y el éxito a largo plazo. La falta de una
planeacion estratégica adecuada, la resistencia al cambio, la falta de innovacion y la
incapacidad para anticiparse a las tendencias del mercado son solo algunos de los
problemas comunes que afectan la competitividad de las organizaciones a nivel
global.

En América Latina, las empresas también enfrentan desafios significativos en
términos de estrategia empresarial y competitividad. La region se caracteriza por un
entorno empresarial diverso y complejo, marcado por la volatilidad econémica, la
inestabilidad politica, la informalidad laboral y los problemas de infraestructura, entre
otros factores. Las empresas latinoamericanas suelen enfrentar dificultades para
desarrollar estrategias efectivas que les permitan competir a nivel nacional e
internacional.

En el caso especifico de Venezuela, el entorno empresarial se caracteriza por una
serie de retos adicionales que impactan la estrategia empresarial y la competitividad
de las organizaciones. La crisis politica, econdmica y social que atraviesa el pais ha
generado una inestabilidad significativa, que se refleja en la escasez de divisas, la
hiperinflacion, la falta de seguridad juridica y la limitada disponibilidad de materias
primas y productos basicos. Las empresas venezolanas enfrentan dificultades para
planificar a largo plazo y desarrollar estrategias efectivas que les permitan competir
en un mercado interno altamente volatil y en un contexto global cada vez mas

competitivo.



En el caso de la empresa Dinor Collection JYL, C.A, se identifica un problema
central relacionado con la falta de un plan estratégico solido y adaptado a las
demandas del mercado actual. La empresa enfrenta desafios como la creciente
competencia de empresas extranjeras, la presion de los proveedores para aumentar los
precios y la amenaza de productos sustitutos de menor costo y calidad.

La empresa Dinor Collection JYL, C.A, afronta retos indicadores en su proceso de
planeacion estratégica, y es fundamental analizar como esta llevando a cabo este
proceso, identificar posibles areas de mejora y proponer recomendaciones especificas
que permitan fortalecer su capacidad para desarrollar e implementar estrategias
efectivas. Al comprender en profundidad la forma en que Dinor Collection JYL, C.A,
aborda la planeacion estratégica, sera posible proponer acciones concretas que
contribuyan a optimizar su desempefio empresarial y a impulsar su posicionamiento
en el mercado de ventas.

Uno de los principales problemas que enfrenta la Empresa de ventas Dinor
Collection JYL, C.A, es la falta de un plan estratégico claro y bien definido que guie
sus acciones y decisiones a largo plazo. La ausencia de una direccidon estratégica
adecuada puede derivar en una gestion improvisada, falta de alineamiento de los
equipos de trabajo, ineficiencias en la asignacion de recursos y una falta de vision a
futuro que limite el crecimiento y la competitividad de la empresa.

Ademas, la falta de una planeacion estratégica efectiva en la Empresa de ventas
Dinor Collection JYL, C.A, puede dificultar la identificaciéon de oportunidades de
mercado, la anticipacion a posibles amenazas y la toma de decisiones informadas y
acertadas que permitan aprovechar al maximo su potencial y alcanzar sus metas
comerciales de forma eficiente.

Otro problema relevante es la falta de involucramiento y compromiso por parte de
los colaboradores de la empresa en el proceso de planificacion estratégica. La
ausencia de una cultura organizacional orientada a la estrategia puede limitar la

implementacidn y ejecucion exitosa de las acciones propuestas en el plan estratégico,



asi como la capacidad de adaptacion y respuesta a los cambios del entorno
empresarial.

Asi mismo, resulta imperativo abordar estos problemas y desafios a través de una
investigacion en profundidad que permita identificar las areas de mejora en la
direccion estratégica de la Empresa de ventas Dinor Collection JYL, C.A, y proponer
soluciones efectivas para impulsar su crecimiento y competitividad en el mercado. La
correcta implementacion de una planeacion estratégica adecuada puede ser clave para
el desarrollo futuro de la empresa y su posicionamiento como lider en el sector de

ventas.

Formulacion del Problema

En este sentido, el problema de investigacion se centra en proponer un plan
estratégico para que la empresa Dinor Collection JYL, C.A, pueda mejorar su
competitividad a través de la aplicacion del enfoque de la competitividad de Porter en
el disefio e implementacion de un plan estratégico. Ante esta situacion, se plantean las

siguientes preguntas de investigacion:

1. (Cudl es la practica gerencial de la empresa Dinor Collection JYL, C.A en
términos de competitividad en el mercado de ventas?

2. (Cudles son elementos de riesgo de la competitividad en la empresa Dinor
Collection, JYL, C.A.?

3. (Como se puede disenar un plan estratégico basado en el enfoque de la
competitividad de Porter para mejorar la posicion competitiva de Dinor Collection

JYL, C.A?

Estos interrogantes plantean la importancia de investigar como la planeacion
estratégica estd siendo utilizada por Dinor para direccionar su empresa de ventas y

qué oportunidades de mejora existen en este proceso. La presente investigacion



pretende abordar estas cuestiones y ofrecer recomendaciones especificas para
fortalecer la capacidad de Dinor para desarrollar e implementar estrategias exitosas

que impulsen su crecimiento y competitividad en el mercado.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Proponer un plan estratégico bajo el enfoque de la competitividad de Porter para la

empresa Dinor Collection, JYL, C.A.

Objetivos Especificos

— Diagnosticar la practica gerencial de la empresa Dinor Collection JYL,
C.A en términos de competitividad en el mercado de ventas.

— Determinar los elementos de riesgo de la competitividad en la empresa
Dinor Collection, JYL, C.A.

— Disefar un plan estratégico basado en el enfoque de la competitividad
de Porter, que incluya acciones concretas y claras para mejorar la

posicion competitiva de Dinor Collection JYL, C.A.

Justificacion de la Investigacion

La justificacion de esta investigacion radica en la importancia de disefiar
estrategias que mejoren la competitividad de las empresas en un entorno cada vez
mas desafiante y competitivo. Desde el punto de vista metodologico, esta
investigacion busca aplicar el enfoque de la competitividad de Porter para desarrollar

un plan estratégico en la empresa Dinor Collection JYL, C.A. Este enfoque permite



realizar un analisis profundo del entorno competitivo de la empresa y las fuerzas que
influyen en su desempefio en el mercado, proporcionando una base solida para la

toma de decisiones estratégicas.

En el mismo orden de las ideas, esta investigacion se fundamenta en la relevancia
y la necesidad de abordar el tema de la planeacion estratégica en la empresa de ventas
Dinor, en un contexto empresarial cada vez mas competitivo y cambiante. La correcta
implementacion de la planeacion estratégica es crucial para el éxito y la
sostenibilidad de las organizaciones, especialmente en un sector como el de las ventas
donde la eficiencia en la toma de decisiones y la adaptabilidad al entorno son factores

determinantes para la supervivencia y el crecimiento empresarial.

Desde una perspectiva social, la aplicacion de estrategias competitivas en las
empresas contribuye no solo a su crecimiento y sostenibilidad, sino también a la
generacion de empleo y al desarrollo econémico de la region. Al mejorar la posicion
competitiva de la empresa Dinor Collection JYL, C.A., se podrian generar beneficios
tangibles para sus empleados, proveedores y clientes, impactando positivamente en la

comunidad en la que opera.

Esta investigacion aporta valiosos conocimientos sobre la implementacion de un
plan estratégico bajo el enfoque de la competitividad de Porter en una empresa de
ventas. Se podran identificar las mejores practicas y estrategias que permitan mejorar
la competitividad de la empresa, asi como los desafios y obstaculos que pueden surgir
en este proceso. Los resultados de esta Trabajo de grado podrian servir como
referencia para otras empresas que busquen fortalecer su posicion competitiva en un

mercado globalizado y en constante evolucion.

Para Finalizar la investigacion, se enmarca dentro de la linea de investigacion de

Cambio, estructura y entorno. Este enfoque, desarrollado por Michael Porter, se



centra en analizar las fuentes de ventaja competitiva de las empresas, identificando
las estrategias que les permiten destacar en su mercado y lograr un desempefio
superior a sus competidores. La investigacion en este tema proporciona a las
empresas un marco teorico solido para analizar su entorno competitivo y desarrollar
estrategias efectivas para mantenerse relevantes y alcanzar el éxito en un mercado
cada vez mdas competitivo y globalizado. Ademas, permite entender como las
diferentes fuerzas competitivas, como la rivalidad entre competidores, el poder de
negociacion de los proveedores y de los clientes, y la amenaza de productos

sustitutos, impactan en la estrategia de la empresa

10



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

Los fundamentos teoricos de la actual investigacion forman el conjunto
desarrollado por la documentacion y reflexion previa respecto al tema a investigar
que el autor ha recopilado y analizado, y que servira como pilastra conceptual del

escrito o proyecto final.

El Marco tedrico segun Supo, (2015, p. 63), es una construccion tedrica que
permite sostener el planteamiento del estudio, con conceptos y antecedentes solidos
que no dejan duda que el estudio a realizar se ha ubicado adecuadamente dentro de un
nivel investigativo y que existen argumentos necesarios para defender su ejecucion. A
continuacion, se desarrollan los elementos caracteristicos mas relevantes del estudio,

y comprende los antecedentes, fundamentos teoricos, legales y glosario de términos.

Antecedentes de la Investigacion

Tamayo (2012, p. 149) afirma “Todo hecho anterior a la formulacion del problema
que sirve para aclarar, juzgar e interpretar el problema planteado constituye los
antecedentes del problema”. Es asi, que conocer los antecedentes del problema es
importante para no replicar la investigacion, es decir, que nos permitira identificar
que interrogantes ya han sido respondidas frente a un problema. En este mismo
sentido, Tamayo (2012, p. 149) manifiesta que con la presentacion de antecedentes se
busca aprovechar las teorias existentes sobre el problema con el fin de estructurar el

marco metodologico.
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Antecedentes Internacionales

Principalmente, se tiene a, Olaya., (2022), en el estudio titulado “La Planificacion
estratégica y sus efectos en la mejora continua en el drea administrativa de la
universidad Nacional de Tumbes, 2017-2022” presentado ante la Universidad
Nacional de Tumbes, Peru, como requisito Para optar el grado de Doctor en
Planificacion Publica y Privada, El tipo de investigacion fue no experimental con
disefio descriptivo correlacional y se utiliz6 como técnica a la encuesta y al
cuestionario como instrumento de recoleccion de datos, el cual fue aplicado a 153
servidores. El procesamiento y andlisis de los datos establecieron que hay una
correlacion significativa entre la variable planificacion estratégica con la mejora
continua, ya que el coeficiente de correlacion de Pearson fue de 0,912 con un grado
de significacion de Pvalor 0.000 < 0,05; determinando que si existe influencia de
como la planificacion estratégica influye en la mejora continua en el érea

administrativa de la Universidad.

Este estudio se distingue como antecedente, por cuanto explora la misma area y
linea de investigacion del presente estudio investigativo, es decir, se analizd la
incidencia de la planificacion estratégica y la forma como influye en la mejora
continua del area administrativa de la Universidad Nacional de Tumbes. Del mismo
modo este estudio verificd, la real incidencia de la planificacion estratégica y la
mejora continua en el area administrativa de la Universidad Nacional de Tumbes en
un nivel muy alto con el porcentaje de respuestas, confirmado por el coeficiente de
correlacion de Pearson de 0,912. 5. La planificacion estratégica se vincula positiva y
significativamente con la gestion de procesos, y su incidencia se comprob6 con el
coeficiente de Pearson del 0,838 en el nivel alto determinado por los servidores de la

Universidad Nacional de Tumbes.
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La principal relacion del antecedente anterior con el trabajo de investigacion,
radica en que la planeacion estratégica permite a empresas establecer sus objetivos a
largo plazo y definir su direccién general, esto incluye determinar la mision, vision y
valores fundamentales de la empresa. Estos elementos guian las decisiones y la
asignacion de recursos. En resumen, la planeacion estratégica ayuda a Dinor
Collection JYL, quien es objeto de estudio investigativo, a adaptarse al entorno,
establecer metas y tomar decisiones informadas para lograr el éxito en su promocion

digital y mas alla.

Molina, (2021), en el estudio titulado “Desarrollo de las cinco fuerzas de Porter
aplicando el analisis FODA en el sector de la construccion de viviendas
familiares.” presentada ante la UNAPEC de Santo Domingo, Trabajo final de tesis
como requisito para optar por el titulo de Maestria en Gerencia y Productividad,
utilizando una investigacion de tipo exploratoria, documental, experimental y con
método deductivo, puesto que la aplicacion de las 5 fuerza de Porter ha sido poco
profundizada en el rubro de la construccion del sector Prado Oriental usando como

herramienta la matriz FODA.

Este estudio se distingue como antecedente, por cuanto coincide con la presente
investigacion, con el interés de conocer el crecimiento del sector empresarial en
cualquier &mbito, pero usando de manifiesto para la aplicacion las 5 fuerzas de Porter
y la matriz FODA, para analizar la empresa constructora Molisa Ingenieria, se puede
concluir que el modelo Porter considera a los competidores de una empresa, las
barreras de entrada, barreras de salida, a los nuevos participantes, los factores de
competencia, los clientes, proveedores y a los sustitutos de los productos que
convergen el sector como fuerza indispensable para el desarrollo y la rentabilidad de

las empresa que se dedican a esta actividades.

La principal relacién de esta investigacion y la actual en desarrollo, radica en la

matriz FODA, la cual proporciona una vision integral de la situacion de la
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organizacion y ayuda a tomar decisiones informadas en la planeacién estratégica.
Dinor Collection JYL, pues se considera profundizar en como aplicar la matriz
FODA en un contexto especifico y cémo influye en la toma de decisiones

estratégicas.

Se evidencia también a Carmona (2020), con su trabajo de grado “Estrategias
Financieras para una empresa de Calzado”. Se realizO para optar al titulo de
Magister en Ciencias en Administracion de Negocios, en el Instituto Politécnico
Nacional Escuela Superior de Comercio y Administracion en la ciudad de México.
Propuso como objetivo las estrategias financieras para incrementar las ventas de
manera Optima. Para ello, realizo primero un diagndstico de la situacion actual de la

empresa, asi como de los estados financieros de la misma.

Metodologicamente, el estudio se enmarcé dentro de una investigacion
cuantitativa del tipo investigacion de campo, bajo la modalidad de proyecto factible,
tomando en consideraciéon una poblacion de ocho trabajadores que conforman el
departamento de administracion. Del mismo modo se us6é como técnica una encuesta
y como instrumento un cuestionario con preguntas tipo escala. La validez del
instrumento fue a través del Juicio de experto y en el analisis de los datos se

presentaron en graficos de barra.

Este estudio se erige como antecedente, toda vez que coincide con la
expectativa de la presente investigacion en cuanto a la Planificacion Estratégica y la
planificacion financiera, esto porque no se puede hacer un planteamiento estratégico
sin tener en cuenta las finanzas de la institucion. Esta Investigacion de referencia
argumenta en su desarrollo y con sus resultados como la planificacion estratégica es
un proceso sistematico y organizado de definicién de los objetivos y metas de una
organizacion, asi como de la identificacion de los recursos necesarios y las acciones a

seguir para alcanzar dichos objetivos. Y para el caso de Dinor Collection JYL, C.A,
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destaca la importancia de la ventaja competitiva en la planificacion estratégica,
tomando en cuenta la finanza como parte fundamental, sefialando que una empresa
debe identificar y aprovechar sus fortalezas para diferenciarse de la competencia y

crear valor para sus clientes.
Antecedentes Nacionales

Asi mismo, Datica (2021), en su trabajo de grado titulado “Competencias Como
Factor Estratégico Gerencial En Empresas Del Sector Agroindustrial”, Trabajo de
Grado para optar al titulo de Magister en Administracion del Trabajo y Relaciones
Laborales. Siguiendo una metodologia, este trabajo se desarrolldé bajo un disefio de
campo, de tipo descriptivo y correlacional, es una investigaciéon no experimental. La
poblacion estuvo constituida por 71 personas que laboran en dicha organizacion antes
mencionada. Asi mismo, se les aplico un cuestionario de tipo Likert, con un total de

19 items, referentes a las dimensiones de las variables objeto de estudio.

El presente trabajo de investigacion esta orientado al disefio de un plan estratégico
de mercadeo como instrumento imprescindible para crear y dirigir acciones que
logren el posicionamiento de la marca en empresas del sector Agroindustrial,
Soluciones Nutricionales NUTS, C.A., para diagnosticar la situacion en cuanto a la
practica gerencial en la empresa, también, describir las competencias cardinales
activadas por el personal gerencial y Determinar el proceso de formacion por
competencia en la empresa y en el mercado venezolano. Esta investigacion es
proyectiva, ya que la intencioén es elaborar una propuesta que sirva como modelo

viable para dar una solucion.

Por lo antes dicho, comulga con la misma situacion descrita preliminarmente en
Dinor Collection JYL, C.A, respecto a la falta de un plan estratégico que impulse a la
empresa hacia el éxito, queda de manifiesto, no solo el caracter cientifico y

académico de la problematica explorada, sino ademas, la del medio empleado para su
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solucion, consistente en la formulacion de un plan estratégico de mercadeo, que en el
caso del presente estudio, se circunscribe de manera mds individual al modelo de

Porter.

Por su parte Falcon., (2020), en el estudio titulado “La Planificacion Estratégica
en la Universidad Venezolana. Caso: Universidad Central de Venezuela”
presentado ante la Universidad Central de Venezuela, como requisito Para optar el
grado de Doctor en Gerencia Administrativa, El tipo de investigacion fue
experimental con disefio descriptivo de Campo y utilizdndose como técnica la
encuesta y al cuestionario como instrumento de recoleccion de datos, el cual fue
aplicado a los estudiantes y personal administrativo de la Universidad Central de

Venezuela.

Esta investigacion analiza el Plan Estratégico de la Universidad Central de
Venezuela (UCV) y evalua su influencia en la gestion académico-administrativa de la
institucion. Se describen las caracteristicas del plan, se evaltan las categorias
derivadas de su disefio e implementacion, y se establecen los niveles de avance
logrados. Los resultados indican la existencia del Plan y Mapa Estratégico de la UCV,
pero también senalan la falta de proyecciones tacticas y operativas, percepcion
negativa sobre la ejecucion del plan, carencias comunicacionales y fallas en la

apropiacion colectiva por parte de la comunidad académica y administrativa.

Este estudio se distingue como antecedente, por cuanto explora la misma area y
linea de investigacion del presente estudio, para el caso de Dinor Collection JYL,
C.A, se podria identificar las principales fuentes de competencia en el mercado y
tomar decisiones estratégicas para fortalecer la posicion competitiva de la empresa.
Por ejemplo, analizar como mejorar las relaciones con los proveedores, diferenciar
los productos para reducir la amenaza de productos sustitutos y desarrollar estrategias

de fidelizacion de clientes para reducir la rivalidad entre competidores existentes.
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REFERENTE TEORICO

Las 5 Fuerzas de Porter

Michael E. Porter, un destacado profesor y estratega estadounidense, es
ampliamente reconocido por su contribucion al campo de la estrategia empresarial.
En 1979, Porter introdujo el modelo de las 5 Fuerzas de Porter, también conocido
como el diamante de Porter. Este modelo se ha convertido en una herramienta
fundamental para analizar la estructura competitiva de una industria y comprender las

dindmicas que afectan a las empresas.

El analisis Porter es fundamental para comprender la dindmica competitiva de una
industria y disefiar estrategias empresariales efectivas. Proporciona un marco para
evaluar la competencia y la rentabilidad en una industria especifica. Ayuda a las
empresas a identificar sus ventajas competitivas y a tomar decisiones informadas

sobre cdmo posicionarse en el mercado.

Aportes a las Empresas: El analisis se basa en cinco fuerzas que afectan la

competencia en una industria:

— Amenaza de productos sustitutos: Evaliia la posibilidad de que los clientes
cambien a productos similares de otras empresas.

- Amenaza de nuevos entrantes: Analiza la facilidad con la que nuevas
empresas pueden ingresar al mercado.

- Rivalidad entre competidores: Considera la intensidad de la competencia entre
las empresas existentes.

— Poder de negociacion de los proveedores: Examina la influencia de los
proveedores en los precios y condiciones.

— Poder de negociacion de los clientes: Evalaa la influencia de los clientes en

las decisiones comerciales.
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Segun Porter (1979, p. 93) “Con respecto a la Estrategia Competitiva, ayuda a las
empresas a desarrollar estrategias para enfrentar estas fuerzas y lograr ventajas
competitivas sostenibles y en su enfoque en la diferenciaciéon o el liderazgo en
costos”. Porter sugiere que las empresas deben elegir entre diferenciarse (ofrecer
productos unicos) o liderar en costos (ser el productor mas eficiente). El andlisis
Porter es una herramienta valiosa para las empresas, ya que les permite comprender
su entorno competitivo y tomar decisiones estratégicas inteligentes. Michael Porter,
como gurd en estrategia empresarial, ha influido significativamente en la forma en

que las organizaciones abordan la competencia y la rentabilidad.

Michael Porter ha tenido un profundo impacto en la planeacion estratégica y en la
forma en que las organizaciones disefian y ejecutan sus estrategias. El analisis de las
cinco fuerzas (amenaza de productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes,
rivalidad entre competidores, poder de negociacion de proveedores y poder de
negociacion de clientes) proporciona una estructura para evaluar la competencia y la
rentabilidad en una industria especifica. Ayuda a las empresas a comprender su
entorno competitivo y a identificar oportunidades y amenazas. Porter enfatiza la

importancia de identificar y desarrollar ventajas competitivas sostenibles.

Estas ventajas pueden ser: Diferenciacion: Ofrecer productos o servicios unicos
que los clientes valoran. Liderazgo en Costos: Ser el productor mas eficiente y
ofrecer precios competitivos. La planeacion estratégica debe considerar como la

empresa puede mantener o mejorar estas ventajas.

Porter propuso tres estrategias genéricas: Liderazgo en Costos: Buscar la
eficiencia operativa y ofrecer precios bajos. Diferenciacion: Crear productos o
servicios unicos y cobrar un precio premium. Enfoque: Concentrarse en un segmento
especifico del mercado. Estas estrategias ayudan a las empresas a tomar decisiones

sobre codmo competir.
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Porter introdujo el concepto de cadena de valor, que desglosa las actividades de
una empresa en funciones clave (como produccion, marketing, logistica, etc.). La
planeacion estratégica implica analizar cada etapa de la cadena de valor para
identificar oportunidades de mejora y eficiencia. Porter (1979, p. 152), argumenta que

“una ventaja competitiva debe ser sostenible a largo plazo™.

Este andlisis de Porter fue de interés en la investigacion debido a que la
planeacion estratégica debe considerar como mantener esa ventaja en un entorno
cambiante. En resumen, Michael Porter ha influido en la forma en que las empresas
piensan sobre la competencia, la estrategia y la creacion de valor. Su enfoque
analitico y su énfasis en la diferenciacion y la eficiencia han transformado la
planeacion estratégica en todo el mundo y para el caso de Dinor Collection JYL, C.A,
destaca la importancia de la ventaja competitiva en la planificacion estratégica,
seflalando que una empresa debe identificar y aprovechar sus fortalezas para

diferenciarse de la competencia y crear valor para sus clientes.
Figura 1.

Las 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: Analisis de Porter (1979)
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Planificacion Estratégica

Segun George A. Steiner, (1998, p. 45). en su teoria paso a paso que aborda
los conceptos, métodos y practicas relacionados con la planeacion estratégica en el
ambito empresarial, “La planeacion estratégica es crucial para el éxito de una
organizacion. Sin una estrategia efectiva, las empresas luchan por alcanzar sus
objetivos”. Tomando en cuenta la cita anterior, el trabajo de Anthony destaca la
necesidad de comprender y aplicar principios estratégicos para lograr resultados

sostenibles.

A pesar de su publicacion en 1998, el enfoque de Anthony sigue siendo relevante
hoy en dia. La gestion estratégica sigue siendo un desafio para las organizaciones, y
su trabajo proporciona ideas valiosas para superar obstaculos. El libro ofrece varios

consejos clave para directivos y lideres interesados en la planeacion estratégica:

- Enfoque en Metas Claras: Define metas organizacionales claras y especificas.
Estas metas deben ser ambiciosas pero alcanzables. La planeacion estratégica
se basa en la idea de que una organizacion debe saber a donde quiere llegar
antes de desarrollar estrategias para lograrlo.

— Andlisis del Entorno: Evalta el entorno interno y externo de la organizacion.
Identifica oportunidades y amenazas, asi como fortalezas y debilidades
internas. Utiliza esta informacion para tomar decisiones informadas sobre las
estrategias a seguir.

— Participacion de los Directivos: La alta direccion debe estar involucrada en el
proceso de planeacion estratégica. Los directivos deben comprender y
respaldar las estrategias propuestas para garantizar su implementacion
efectiva.

— Flexibilidad y Adaptabilidad: Aunque la planeacion estratégica es a largo
plazo, también debe ser flexible. Las circunstancias cambian, por lo que es

importante ajustar las estrategias seglin sea necesario.
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— Comunicacion y Seguimiento: Comunica las estrategias y objetivos a todos
los niveles de la organizacion. Realiza un seguimiento constante para evaluar
el progreso y realizar ajustes si es necesario.

Steiner puede aportar varios elementos valiosos a la actual investigacion, es por lo
que se toma como referente sobre planeacion estratégica empresarial. El libro
proporciona una revision general del marco tedrico de la planeacion estratégica. Al
citar y aplicar los conceptos presentados por Steiner, se puede establecer una base
solida para el desarrollo investigativo. El autor aborda temas esenciales como la
definicion de la planeacion estratégica, los modelos de implementacion y los
enfoques practicos. Estos conceptos pueden ayudarte a comprender mejor los

fundamentos de la planeacion estratégica en el contexto empresarial.

Este referente se vincula con Dinor Collection, JYL, C.A., ya que, Steiner se
centra en proporcionar herramientas practicas para directivos y lideres. Lo que la
empresa busca es aplicar estos enfoques en casos reales de su empresa, lo que
fortalecera la investigacion. Si bien el libro no ofrece un estudio empirico especifico,
se puede utilizar su marco tedrico como base para disefiar y contrastar la actual
investigacion. En resumen, el referente tedrico del libro de Anthony Steiner puede
proporciénale a la organizacion de la investigacion en curso, una sélida base
conceptual y practica para explorar la planeacion estratégica en el ambito

empresarial.

Bases Teoricas

Garcia et al. (2021, p. 25), "Las bases teoricas representan el fundamento
conceptual y las premisas fundamentales que guian la investigacion y sustentan la
interpretacion de los resultados”, de esta manera, las bases teéricas son aquellas que
permiten desarrollar los aspectos conceptuales del tema objeto de estudio. A

continuacion, se describen las bases tedricas de la investigacion.
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Planeacion Estratégica Como Proceso

La planeacion estratégica empresarial es un proceso esencial para el éxito y la
supervivencia de cualquier organizacion. Consiste en establecer los objetivos a largo
plazo de la empresa y disefiar las estrategias necesarias para alcanzarlos. En esta
seccion, exploraremos la importancia de la planeacion estratégica y como influye en
el desempefio de las empresas. Peter Drucker (1967, p. 241), describio la planeacion
estratégica de la siguiente manera: “La planeacion estratégica es el proceso continuo
de tomar decisiones presentes y proyectarlas en el futuro, considerando las
contingencias y los cambios probables, de tal manera que las decisiones actuales sean

consistentes con las decisiones futuras”

Segin el autor Aguilar, (2018, P. 123), “La esencia de la planeacion
estratégica radica en conocer las oportunidades y posibles fracasos que se ofrezcan en
el andlisis de la circunstancia futura”, el concepto de estrategia para el autor antes
mencionado, fue utilizado dentro de los vocablos de la administracion para referirse a
las acciones que se llevan a cabo en respuesta de una posible accion de parte del

competidor.

La planeacion estratégica empresarial es un enfoque sistematico que implica
la evaluacion de la situacion actual de la empresa, la identificacion de los objetivos a
largo plazo y la formulacion de estrategias para lograrlos. Es un proceso continuo que
requiere analisis, toma de decisiones y adaptacion a los cambios del entorno

empresarial.

Importancia de la Planeacion Estratégica

La importancia de la planeacion estratégica radica en su capacidad para
proporcionar una direccion clara y coherente a la empresa. Permite a los lideres y

gerentes establecer metas y objetivos claros, identificar oportunidades y amenazas,
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asignar recursos de manera efectiva y tomar decisiones informadas. Sin una
planeacion estratégica adecuada, las empresas pueden perderse en un mar de

incertidumbre y carecer de enfoque.

Henri Fayol un teérico de la administracion, vivio entre 1841 y 1925. Su
trabajo influyo en la gestion empresarial a principios del siglo XX, por lo que su
definicion de la planificacion estratégica se relaciona con esa época, definid la
planificacion estratégica como “la seleccion de objetivos y la determinacion de los
medios para alcanzarlos”. Esto distingue, que la planeacion estratégica permite a las
empresas anticipar y adaptarse a los cambios en el entorno empresarial. El mundo de
los negocios es dindmico y estd en constante evolucion, por lo que las empresas
deben estar preparadas para enfrentar desafios y aprovechar oportunidades. La
planeacion estratégica proporciona una estructura que permite a las empresas

adaptarse y responder de manera efectiva a los cambios del mercado.

De la informacion anterior, se extrae que la planeacion estratégica de mercadeo se
reduce a una secuencia de pasos logicos y sistematizados para proyectar la
organizacion en el mercado y elevar su rentabilidad. Para Serna (2014) la planeacion

estratégica se define como:

El proceso mediante el cual quienes toman decisiones en una
organizacion, procesan y analizan informacion pertinente, interna y
externa, con el fin de evaluar la situacion presente de la empresa, asi
como su nivel de competitividad con el propdsito de anticipar y
decidir sobre el direccionamiento de la institucion hacia el futuro. (p.
19).

En sintesis, en la planeacion estratégica, cada unidad de negocios espera lograr sus
objetivos, para lo cual, parafraseando a Serna (ob.cit.) esta compuesto por: (a) la
seleccion del mercado meta al que desea llegar a través de la segmentacion de la

muestra; (b) la definicién del posicionamiento que intentard conseguir en la mente de
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los clientes meta, a través de la definicion de un mensaje que haga conexion; y, (c) la

eleccion de la combinacion o mezcla de mercadotecnia con el que se pretenderad

satisfacer las necesidades o deseos del mercado meta, a través de la determinacion de

los niveles de gastos. Para comprender mejor lo antes dicho, el siguiente cuadro de

definiciones sustentara la relevancia de la planificacion estratégica en la empresa.

Cuadro N°1. Definicion de Plan Estratégico Segiin Autores

La planeacion estratégica empresarial es un proceso complejo que ha sido

definido por diversos autores a lo largo de la historia. A continuacion, se presentan

algunas definiciones representativas:

AUTOR

DEFINICION

Fernando D'Alessio

"La Planificacion Estratégica es el proceso sistematico,
integral y participativo, mediante el cual una organizacién
define su vision, su mision, sus objetivos estratégicos, sus

Ipi 201 o .,
pinza (2017) politicas y planes de accioén, y los traduce en proyectos
concretos y medibles para lograr su finalidad institucional."
"La planificacion estratégica es el proceso de administrar la
David (2013) estrategia de una empresa. Es la elaboracion y puesta en
marcha de planes para alcanzar objetivos."
. "La planificacion estratégica es un proceso formal de toma de
.Mintzberg, L ..
decisiones que se usa para asegurar que las decisiones
Ahlstrand y Lampel L . o
(2009) estratégicas de la empresa sean consistentes con sus objetivos
y politicas."
Johnson,
Whittington y "La planificacion estratégica es el proceso de decidir en qué
Scholes (2008) negocio se encuentra la empresa y como competira en ellos."
"La planificacién estratégica es un proceso sistematizado para
Ansoff (1965) la toma de decisiones que tiene el proposito de asegurar que

los objetivos de la empresa se logren de la mejor manera."

Fuente: Autor Yessika Colmenares (2024)

24




Estas definiciones, aunque diferentes en su enfoque, comparten la idea de que
la planeacion estratégica empresarial es un proceso sistematico, orientado a objetivos,
que permite a las organizaciones tomar decisiones estratégicas para alcanzar el éxito.
Es importante destacar que existen diversos enfoques y modelos de planeacion
estratégica, cada uno con sus propias caracteristicas y ventajas. La seleccion del
modelo adecuado dependerd de las necesidades y objetivos especificos de cada

organizacion.

Descripcion de las 5 Fuerzas de Porter

El propdsito principal de las Cinco Fuerzas de Porter es ayudar a las empresas
a comprender la dindmica competitiva de su industria y a desarrollar estrategias que
les permitan mantener una posicion solida en el mercado. Al analizar estas cinco
fuerzas, las empresas pueden identificar las areas clave en las que necesitan mejorar y

desarrollar estrategias especificas para enfrentar los desafios del mercado.

— El poder de negociacion de los proveedores se refiere a la capacidad de los
proveedores para influir en los precios, la calidad y las condiciones de
suministro de los productos o servicios que ofrecen. Si los proveedores tienen
un alto poder de negociacion, pueden imponer condiciones desfavorables a las
empresas, lo que puede afectar su rentabilidad. Por otro lado, si los
proveedores tienen un bajo poder de negociacion, las empresas pueden
obtener mejores condiciones y precios mas competitivos.

— El poder de negociacion de los clientes se refiere a la capacidad de los clientes
para influir en los precios y la calidad de los productos o servicios que
compran. Si los clientes tienen un alto poder de negociacion, pueden presionar

a las empresas para que reduzcan los precios o mejoren la calidad de los
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productos o servicios. Esto puede afectar la rentabilidad de las empresas. Por
otro lado, si los clientes tienen un bajo poder de negociacion, las empresas
pueden tener mas control sobre los precios y las condiciones de venta.

— La amenaza de nuevos competidores se refiere a la posibilidad de que nuevas
empresas entren en el mercado y compitan con las empresas existentes. Si la
barrera de entrada es baja y hay pocas restricciones para ingresar al mercado,
la competencia puede intensificarse y afectar la rentabilidad de las empresas.
Sin embargo, si la barrera de entrada es alta y las empresas existentes tienen
ventajas competitivas solidas, la amenaza de nuevos competidores puede ser
baja.

— La amenaza de productos o servicios sustitutos se refiere a la posibilidad de
que los clientes cambien a productos o servicios similares ofrecidos por otras
industrias. Si los productos o servicios sustitutos son mads atractivos en
términos de precio, calidad o conveniencia, los clientes pueden optar por
comprarlos en lugar de los productos o servicios de la empresa. Esto puede
afectar las ventas y la rentabilidad de las empresas.

— La rivalidad entre los competidores existentes se refiere a la intensidad de la
competencia dentro de una industria. Si hay muchos competidores y la
rivalidad es alta, las empresas pueden enfrentar presiones para reducir los
precios y mejorar la calidad para mantener su cuota de mercado. Esto puede
afectar la rentabilidad de las empresas. Por otro lado, si la rivalidad es baja y
las empresas tienen una posicion sélida en el mercado, pueden tener mas

control sobre los precios y las condiciones de venta.

En resumen, para el autor, el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter proporciona a
las empresas una estructura analitica para comprender la competencia y la
rentabilidad de su industria. Al evaluar estas cinco fuerzas, las empresas pueden

identificar los factores criticos que influyen en su éxito y desarrollar estrategias
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efectivas para enfrentar los desafios del mercado. En los siguientes apartados,

analizaremos en detalle cada una de las Cinco Fuerzas de Porter y su aplicacion en la

planificacion estratégica de las empresas.

Cinco Fuerzas de Porter con Respecto a las empresas

El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter en la empresa Dinor Collection JYL

es una herramienta fundamental en la planificacion estratégica de la empresa. Estas

fuerzas, propuestas por el renombrado académico Michael Porter, permiten evaluar la

dindmica competitiva de una industria y determinar la posicion estratégica de una

empresa dentro de ella, en este caso Dinor Collection JYL. A continuacion, el autor

demuestra como influiria cada una de las fuerzas en la empresa antes mencionada.

La primera fuerza a analizar es la rivalidad entre competidores existentes. Esta
fuerza se refiere a la intensidad de la competencia entre las empresas que
operan en la misma industria. Factores como la cantidad de competidores, su
tamafio y recursos, asi como la posibilidad de diferenciacion de productos,
influirdn en el nivel de rivalidad. Cuanto mayor sea la rivalidad, mas dificil
sera para una empresa obtener una ventaja competitiva sostenible.

La segunda fuerza es la amenaza de nuevos competidores. Esta fuerza se
refiere a la probabilidad de que nuevas empresas ingresen a la industria y
compitan con los actores existentes. Factores como las barreras de entrada,
que pueden incluir aspectos legales, econdmicos o de conocimiento, influirdn
en la amenaza de nuevos competidores. Si las barreras de entrada son altas, la
amenaza de nuevos competidores serd baja y las empresas existentes tendran

una posicion mas solida.
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La tercera fuerza es la amenaza de productos o servicios sustitutos. Esta
fuerza se refiere a la disponibilidad de productos o servicios alternativos que
podrian satisfacer las mismas necesidades de los clientes. Si existe una amplia
gama de productos o servicios sustitutos, la demanda de los productos o
servicios de una empresa en particular podria verse afectada. Por lo tanto, es
importante para las empresas identificar y evaluar la amenaza de productos o
servicios sustitutos para poder adaptarse y mantener su competitividad.

La cuarta fuerza es el poder de negociacion de los proveedores. Esta fuerza se
refiere a la capacidad de los proveedores de influir en los precios, la calidad o
las condiciones de suministro de los insumos necesarios para la industria. Si
los proveedores tienen un alto poder de negociacion, podrian imponer
condiciones desfavorables a las empresas, lo que afectaria su rentabilidad. Por
lo tanto, las empresas deben evaluar el poder de negociacion de sus
proveedores y buscar estrategias para mitigar cualquier impacto negativo.

La tultima fuerza es el poder de negociacion de los clientes. Esta fuerza se
refiere a la capacidad de los clientes para influir en los precios, la calidad o las
condiciones de venta de los productos o servicios ofrecidos por las empresas.
Si los clientes tienen un alto poder de negociacion, podrian presionar a las
empresas para obtener precios mas bajos o mejores condiciones. Por lo tanto,
las empresas deben comprender las necesidades y preferencias de sus clientes

y desarrollar estrategias para satisfacerlas de manera efectiva.

En resumen, el andlisis detallado de las Cinco Fuerzas de Porter para Dinor

Collection JYL permite comprender la dindmica competitiva de la industria y la
posicion estratégica de la empresa dentro de ella. Cada una de estas fuerzas tiene un
impacto significativo en la competencia y la rentabilidad de la empresa. Al evaluar y
gestionar estas fuerzas de manera adecuada, la empresa puede desarrollar estrategias

solidas que les permitan mantenerse competitivas en su industria.
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Aplicacion de las Cinco Fuerzas de Porter en la Planificacion Estratégica. Porter

1979.

Porter explora cémo las empresas pueden utilizar las cinco fuerzas para
evaluar la posicion competitiva de sus industrias y desarrollar estrategias para

maximizar su ventaja competitiva.

La planificacion estratégica es un proceso fundamental para el éxito de
cualquier empresa. Implica la formulacion de objetivos y estrategias a largo plazo que
permitan a la organizacién alcanzar una ventaja competitiva en su industria. Una
herramienta ampliamente utilizada en este proceso es el andlisis de las Cinco Fuerzas

de Porter.

Las Cinco Fuerzas de Porter son un marco conceptual que permite evaluar la
competencia y las condiciones de mercado en una industria especifica. Estas fuerzas
incluyen la rivalidad entre competidores existentes, la amenaza de nuevos
competidores, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de
los clientes y la amenaza de productos sustitutos. Al analizar estas fuerzas, las

empresas pueden identificar oportunidades y amenazas en su entorno competitivo.

La aplicacién de las Cinco Fuerzas de Porter en la planificacion estratégica
implica analizar cada una de estas fuerzas y evaluar su impacto en la industria en la
que opera la empresa. Esto permite a la empresa comprender mejor su posicion
competitiva y desarrollar estrategias que le permitan aprovechar las oportunidades y

mitigar las amenazas identificadas.

Por ejemplo, al analizar la rivalidad entre competidores existentes, la empresa
puede identificar los principales competidores en su industria y evaluar su nivel de
competencia. Esto puede ayudar a la empresa a determinar su ventaja competitiva y

desarrollar estrategias para diferenciarse de sus competidores.
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Del mismo modo, al evaluar la amenaza de nuevos competidores, la empresa
puede identificar barreras de entrada en su industria y evaluar la probabilidad de que
nuevos competidores entren al mercado. Esto puede ayudar a la empresa a desarrollar
estrategias para proteger su posicion en el mercado y mantener su ventaja
competitiva. Ademas, al analizar el poder de negociacion de los proveedores y los
clientes, la empresa puede identificar la influencia que tienen estos actores en su
industria. Esto puede ayudar a la empresa a negociar mejores términos con sus

proveedores y desarrollar estrategias para retener y satisfacer a sus clientes.

Por ultimo, al evaluar la amenaza de productos sustitutos, la empresa puede
identificar productos o servicios que podrian reemplazar los suyos en el mercado.
Esto puede ayudar a la empresa a desarrollar estrategias para diferenciarse de los
productos sustitutos y mantener la lealtad de sus clientes. La aplicacioén de las Cinco
Fuerzas de Porter en la planificacion estratégica ofrece varios beneficios para las
empresas. En primer lugar, proporciona una comprension mas profunda del entorno
competitivo en el que opera la empresa, lo que permite identificar oportunidades y
amenazas clave. Esto ayuda a la empresa a tomar decisiones informadas y desarrollar

estrategias efectivas.

Ademas, el andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter ayuda a la empresa a
evaluar su posicion competitiva en comparacion con sus competidores y determinar
su ventaja competitiva. Esto permite a la empresa desarrollar estrategias que
capitalicen sus fortalezas y mitiguen sus debilidades, lo que puede resultar en una
mayor rentabilidad y éxito a largo plazo. En sintesis, la aplicacion de las Cinco
Fuerzas de Porter en la planificacion estratégica es una herramienta valiosa para las
empresas. Permite evaluar el entorno competitivo, identificar oportunidades y
amenazas, y desarrollar estrategias efectivas para alcanzar una ventaja competitiva.
Al utilizar este marco analitico, las empresas pueden tomar decisiones informadas y

mejorar su posicion en el mercado.
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Importancia de las Cinco Fuerzas de Porter en la Planificacion Estratégica,

Porter 1979

Las Cinco Fuerzas de Porter son un marco de andlisis fundamental para la
planificacion estratégica de las empresas. Estas fuerzas, que incluyen la rivalidad
entre competidores existentes, la amenaza de nuevos competidores, el poder de
negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los clientes y la amenaza
de productos o servicios sustitutos, tienen un impacto significativo en el éxito y la

rentabilidad de una empresa.

Al comprender y evaluar estas cinco fuerzas, las empresas pueden identificar
oportunidades y desafios en su entorno competitivo. Esto les permite desarrollar
estrategias solidas y tomar decisiones informadas sobre como competir de manera
efectiva en el mercado. Una de las principales ventajas de utilizar el enfoque de las
Cinco Fuerzas de Porter en la planificacion estratégica es que ayuda a las empresas a
anticipar y responder a los cambios en su entorno competitivo. Al evaluar la rivalidad
entre competidores existentes, las empresas pueden identificar la necesidad de

diferenciarse y ofrecer valor agregado a sus clientes para mantenerse competitivas.

Ademas, al analizar la amenaza de nuevos competidores, las empresas pueden
tomar medidas preventivas para proteger su cuota de mercado y evitar la entrada de
nuevos competidores. Esto puede incluir la adopcion de estrategias de entrada al
mercado, como el establecimiento de barreras de entrada, la construccion de
relaciones solidas con los clientes existentes y la mejora continua de la calidad y la

innovacion de productos y servicios.

Otro aspecto importante es el poder de negociacion de los proveedores y los
clientes. Al comprender el poder de negociacién de los proveedores, las empresas

pueden tomar decisiones estratégicas sobre la diversificacion de sus fuentes de
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suministro, la negociacion de contratos favorables y la implementacion de practicas

de gestion de la cadena de suministro eficientes.

Del mismo modo, al evaluar el poder de negociacion de los clientes, las
empresas pueden adaptar sus estrategias de precios, servicios y marketing para
satisfacer las necesidades y demandas de los clientes de manera efectiva, lo que les
permite mantener relaciones solidas y leales con ellos. Finalmente, al analizar la
amenaza de productos o servicios sustitutos, las empresas pueden identificar posibles
cambios en las preferencias de los clientes y desarrollar estrategias de diferenciacion

para asegurar su posicion en el mercado.

En sinopsis, las Cinco Fuerzas de Porter son una herramienta esencial para la
planificacion estratégica de las empresas, ya que permiten evaluar y comprender el
entorno competitivo en el que operan. Al considerar estas fuerzas, las empresas
pueden desarrollar estrategias solidas y tomar decisiones informadas para mantenerse
competitivas y lograr el éxito a largo plazo. Es fundamental que las empresas utilicen

este marco de anélisis como parte integral de su proceso de planificacion estratégica.

Bases Legales

Las bases legales son todas aquellas leyes las cuales deben guardar una
relacion con la investigacion de estudio, el fundamento legal es un término que se
refiere a la parte de la ley que se utiliza como base o referencia para resolver un caso
particular. Segun Villafranca D. (2002, p. 154)” Las bases legales no son mas que las
leyes que sustentan de forma legal el desarrollo de la investigacion”, explica que las
bases legales “son leyes, reglamentos y normas necesarias en algunas investigaciones

cuyo tema asi lo amerite”.
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En este orden de ideas Segun Arias, (2006. p. 107) las bases legales
“Representan el basamento legal que sustenta la investigacion, mediante una jerarquia
juridica. Se deben consultar y exponer cuales son los Instrumentos Juridicos que estan
vinculados con la investigacion. Deben considerares normativas, regulaciones
aplicables al ambito de estudio o investigacion. Esto puede incluir leyes especificas
relacionadas al tema, regulaciones institucionales, politicas, ética de investigacion,

entre otros aspectos relevantes.

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (2009)

Estos articulos destacan la importancia de la planificacion estratégica como un
proceso participativo y consultivo para lograr un desarrollo integral y sostenible en
Venezuela. Las empresas también pueden aplicar estos principios para su propio

crecimiento y éxito.

Articulo 112.

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas
en esta Constitucion y las que establezcan las leyes, por razones de
desarrollo humano, seguridad, sanidad, protecciéon del ambiente u
otras de interés social.

Articulo 114. El ilicito econdmico, la especulacion, el acaparamiento, la usura, la

cartelizacion y otros delitos conexos, seran penados severamente de acuerdo a la ley.

Articulo 115.

Se garantiza el derecho de propiedad. Toda persona tiene derecho al
uso, goce, disfrute y disposicion de sus bienes. La propiedad estara
sometida a las contribuciones, restricciones y obligaciones que
establezca la ley con fines de utilidad publica o de interés general.
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Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley Antimonopolio (2014)

De acuerdo con el articulo 1 de este acto normativo, esencialmente se protege y

regula la competencia econdmica justa con el fin de garantizar la democratizacion de

la actividad econdémica productiva con igualdad social, prohibiendo y sancionando

conductas o practicas anticompetitivas o fraudulentas. En este sentido, sefialan los

articulos 16 y 17 lo siguiente:

Articulo 16. Se prohiben las practicas desleales, engafiosas y
fraudulentas en la produccién, distribucion y comercializacion, en
cualquiera de sus fases, por ser contrarias a la democratizacion
econdmica, y por ser capaces de desplazar en forma real o potencial,
total o parcial, a los sujetos de aplicacion de este Decreto con Rango,
Valor y Fuerza de Ley que realicen una misma actividad econdmica,
en perjuicio de éstos, o de los ciudadanos o ciudadanas en el ejercicio
de su derecho al acceso oportuno y justo a bienes y servicios

Articulo 17. Se entenderan como practicas desleales, las siguientes:

1.

La publicidad engafiosa: Todo acto que tenga por objeto, real o
potencial, inducir a error al consumidor o usuario de un bien o un
servicio, sobre las caracteristicas fundamentales de los mismos, su
origen, composicion y los efectos de su uso o consumo.
Igualmente la publicidad que tenga como fin la difusion de
aseveraciones sobre bienes o servicios que no fueran veraces y
exactas, que coloque a los agentes econdmicos que los producen o
comercializan en desventaja ante sus competidores.

Simulacion o imitacion: Es aquella situacion que genera
confusién acerca de la procedencia empresarial de un producto, en
beneficio propio o de agentes econdmicos vinculados entre si,
como medio a través del cual se pretende que el publico asocie la
empresa del imitador con otra u otras que gocen de un prestigio o
una notoriedad de la que el competidor desleal carece. En tal
sentido, se considerara desleal el empleo no autorizado de signos
distintivos ajenos o denominaciones de origen falsas o engafiosas,
imitacion de empaques o envoltorios. (...)
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Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley de Precios Justos (2015)

De acuerdo con el articulo 1 de este acto normativo, esencialmente regula la
determinacion de precios de bienes y servicios, los margenes de ganancia, los
mecanismos de comercializacion, y los controles que se deben ejercer para garantizar
el acceso de las personas a bienes y servicios a precios justos, que conlleven a la
satisfaccion de sus necesidades en condiciones de justicia y equidad, con el fin de
proteger los ingresos de las ciudadanas y ciudadanos, y muy especialmente, el salario
de las trabajadoras y trabajadores. En este sentido, se citan como base legal para la

presente investigacion los articulos siguientes:

Articulo 7. Son derechos de las personas en relacion a los bienes y
servicios declarados o no de la cesta basica o regulados, ademas de los
establecidos en la Constitucion de la Republica Bolivariana de
Venezuela, en los tratados y convenios internacionales suscritos y
ratificados por la Republica, los siguientes: (...) 5. A la proteccion
contra la publicidad falsa, enganosa, o abusiva y a los métodos
comerciales coercitivos o desleales.

Articulo 10. Corresponde a la Superintendencia Nacional para la
Defensa de los Derechos Socioeconomicos, las siguientes
atribuciones: (...) 18. Fijar las condiciones generales de la oferta,
promociones y publicidad de bienes y servicios.

Articulo 44. Los socios, asi como los miembros de los 6rganos de
direccion, administracion, gestion, personal operativo y de vigilancia
de las personas juridicas, asi como medios de comunicacion social,
paginas web y otros medios publicitarios serdn personalmente y
solidariamente responsables por ante la justicia venezolana de los
delitos cometidos por las empresas que representan, sin perjuicio de
las demds sanciones a que hubieren lugar de acuerdo con el
ordenamiento juridico venezolano vigente.

Articulo 46. Seran sancionados con cierre de almacenes, depositos o
establecimientos por un plazo de cuarenta y ocho (48) horas o multa
entre quinientas (500) y diez mil (10.000) Unidades Tributarias,
quienes incurran en alguno de los siguientes incumplimientos: (...).
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10. Proceder a efectuar promociones, concursos, sorteos o rifas, sin la
autorizacion por parte de la Superintendencia Nacional para la
Defensa de los Derechos Socioecondémicos.

Articulo 47. Seran sancionados con multa de quinientas (500) hasta
treinta mil (30.000) Unidades Tributarias quienes violen, menoscaben,
desconozcan o impidan a las personas el ejercicio de alguno de los
siguientes derechos: (...) 6. La proteccion contra la publicidad o
propaganda falsa, engafiosa, subliminal o métodos coercitivos que
induzca al consumismo o contrarien los derechos de las personas en
los términos de este Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley
Organica.

Decreto con Rango, Valor y Fuerza Ley de Promocion y Desarrollo de la

Pequefia y Mediana Industria y Unidades de Propiedad Social (2008)

A los solos fines de acreditar las razones por las cuales la empresa objeto de
estudio, se cie a la linea de investigacion: “Tecnologias de Informacion y
Comunicacion (TIC) para la Mediana, Pequefia y Microempresa” de la Facultad de
Ciencias Econdomicas y Sociales de la Universidad de Carabobo; se cita como
fundamento legal a la Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley de Promocion y
Desarrollo de la Pequefia y Mediana Industria y Unidades de Propiedad Social
(2014), a partir de cuyos postulados se colige que Dinor Collection JYL, C.A, califica
como una pequefia industria al no superar una nomina promedio anual de cincuenta
(50) trabajadores ni una facturacion anual de doscientos mil unidades tributarias
(200.000,00 UT), en razon de que su nomina es de 4 trabajadores y sus ventas

promedios del afio 2018 fueron de Bs.S. 590.000,00.
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Asi, el articulo 5 de esta normativa sefiala.

Articulo 5. A los efectos del presente Decreto con Rango, Valor y
Fuerza de Ley, se entiende por:

1. Pequefia y Mediana Industria: Toda wunidad organizada
juridicamente con la finalidad de desarrollar un modelo econémico
productivo mediante actividades de transformacion de materias
primas en insumos, en bienes industriales elaborados o semi
elaborada, dirigida a satisfacer las necesidades de la comunidad.
Se considerard pequefia industria a aquellas que tengan una
némina promedio anual de hasta cincuenta (50) trabajadores y con
una facturacion anual de hasta doscientas mil Unidades Tributarias
(200.000 UT).
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CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO

El marco metodologico representa el plan o metodologia a seguir como un
conjunto ordenado de frases y procedimientos que van a permitir obtener, clasificar,
comprender y organizar los datos relevantes y poder asi plantear las soluciones al
problema investigado, al respecto, segin Hernandez Sampieri y Mendoza (2018,
p.145), “la metodologia se refiere el conjunto de procedimientos, técnicas y
herramientas utilizadas para llevar a cabo una investigacion de manera sistematica y
organizada”. Bernal (2010, p. 225) la define como “el camino que sigue la

investigacion para obtener resultados validos y confiables”.

En este sentido, el marco metodologico que de seguidas se presenta incluye el
tipo de investigacién, nivel, disefio de la investigacion, las técnicas y los
procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la validez y confiabilidad,

técnicas de analisis y presentacion de resultados.

Naturaleza de la Investigacion

La presente investigacion basa su naturaleza en el paradigma positivista con
enfoque cuantitativo, ya que, se caracteriza por la busqueda de la objetividad y la
verificabilidad de los fendmenos a través de la recoleccion de datos cuantitativos y su

analisis mediante métodos estadisticos y matematicos.

Para Martinez (2021, p. 45) “El paradigma positivista con enfoque
cuantitativo se basa en la recoleccion de datos objetivos y verificables a través de
métodos estadisticos y matematicos”. En este sentido, se busca validar la hipdtesis

direccionada a la creacion de un plan estratégico bajo el enfoque de la competitividad
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de Porter para la empresa Dinor Collection JYL, C.A., a través de la observacion y

medicion de fendmenos de manera sistematica y rigurosa.

Este paradigma tiene un impacto significativo en este trabajo de investigacion,
debido a la recoleccion de datos objetivos y verificables a través de métodos
estadisticos y matematicos permitiria analizar de manera rigurosa la situacion actual
de la empresa en relacion con los niveles de Porter. Ademas, la medicion exacta y la
repetibilidad de los resultados ayudarian a los objetivos planteados en Ila

investigacion, brindando una base solida para la toma de decisiones estratégicas.

Tipo de Investigacion

En relacion al presente estudio se trabajo con un tipo de investigacion de
campo, la cual segin Arias (2012, p. 31) “consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos
(datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna”, En virtud de lo
anteriormente expuesto este tipo de investigacion tiene un caracter no experimental, y
se apoya en una investigacion de fuentes bibliograficas y documentales para su

sustento teorico, tal como se trabaja en el presente estudio.

La investigacion de campo, es una metodologia que se utiliza para recopilar

informacion directamente en el lugar donde ocurren los hechos.

Este tipo de investigacion es oportuna en la actual indagacion, pues permite
obtener informacion detallada y contextualizada que no se podria obtener de otra
manera, facilitando la comprension de fendémenos dentro de la empresa. La
investigacion de campo requiere de una cuidadosa planificacion, ejecucion y analisis
de los datos recopilados para garantizar la validez y fiabilidad de los resultados

obtenidos.
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Diseiio de la Investigacion

El actual estudio tiene como disefo, una investigacion no experimental, que es
aquella en la que no se manipulan variables ni se realizan intervenciones directas en
el entorno de estudio. En este tipo de investigacion, el investigador recopila datos
existentes a través de encuestas, entrevistas, observaciones u otras fuentes de
informacion. El objetivo es analizar e interpretar estos datos para obtener

conclusiones sobre un fenomeno o problema especifico.

Segiin Hernandez Sampieri (2014, p. 56), en una investigacion no
experimental "no se manipulan variables ni se realizan intervenciones, sino que se
observa y analiza lo que ocurre de manera natural". Esta cita destaca la importancia
de la observacion y recopilacion de datos existentes en este tipo de investigacion,
resaltando que, a pesar de no realizar manipulaciones controladas, alin se pueden

obtener conclusiones significativas sobre un fenomeno o problema especifico.

Asimismo, es disefio es transaccional, dado que los datos se recolectan en un
s6lo momento o punto unico, a través de los instrumentos de recoleccion de datos
formulados para la presente investigacion. Segun Hernadndez, Fernandez y Baptista
(2010, p. 149), en este tipo de disefio “... se recolectan datos en un solo momento, en
un tiempo unico. Su propodsito es describir variables, y analizar su incidencia e

interrelacion en un momento dado (...)"

Y finalmente, dispone de apoyo bibliografico por cuanto se empleen fuentes
secundarias que aportan doctrinarios y especialistas en las variables involucradas en
la situacion problema, asi como, un conjunto de leyes y actos juridicos, que sirven de
sustento para el desarrollo del marco tedrico y sus bases legales, con lo cual, al
mismo tiempo se pretende satisfacer, particularmente, el primer objetivo de la
investigacion, cuya medicion se centra en las variables o indicadores de las 5 fuerzas

de Porter: Poder de Negociaciéon de los Clientes, Poder de Negociacion de los
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Proveedores, Amenaza de Productos sustitutos. Amenaza de Nuevos Competidores.

Intensidad de la Competencia.

Nivel de la Investigacion

La investigacién en curso conserva un nivel de tipo descriptivo. En primer
lugar, es importante realizar una investigacion descriptiva para conocer el contexto y
las posibles soluciones a los problemas identificados en el proyecto. Esta etapa inicial
permite explorar diferentes enfoques y recopilar informacion relevante que servira de
base para el desarrollo del proyecto. Segun Diaz (2009, p. 180), indica “Que un
estudio descriptivo selecciona una serie de cuestiones y se mide a cada una de ellas

independientemente, describe lo que investiga”.

Es decir, relata, analiza e interpreta la situacion actual de la empresa Dinor
Collection JYL C.A., con relacion al plan estratégico bajo el enfoque de la
competitividad de Porter para la empresa Dinor Collection JYL, C.A., Asi,
permitiendo identificar los distintos elementos de la situacion problema y conformar
tendencias y relaciones potenciales del objetivo de estudio, es decir admitir,
determinar y establecer el estado, la caracteristica, los factores y procedimientos del

fendmeno.

Una vez recopilada la informaciéon necesaria, se procede a realizar una
investigacion descriptiva que permite describir con mayor detalle las caracteristicas y
variables relevantes del proyecto. Garcia, M. (2022, p. 67), asevera que “La
investigacion descriptiva se centra en describir de manera detallada las caracteristicas,
variables y relaciones entre ellas en un determinado contexto, proporcionando una
imagen clara y precisa de la situacion estudiada”. En esta etapa se suelen utilizar
metodologias mas estructuradas, como encuestas, entrevistas y analisis de datos, para

obtener una vision mas precisa de la situacion.
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Modalidad de la Investigacion

La presente investigacion se enmarca en la modalidad de proyecto factible,
que tiene como objetivo evaluar la viabilidad de una solucién especifica ante un
problema identificado, mediante el disefio y andlisis de propuestas practicas que

optimicen recursos y maximicen beneficios.

Un proyecto factible es una propuesta planificada y viable que tiene como
objetivo resolver una problematica o aprovechar una oportunidad, considerando tanto
recursos disponibles como restricciones, para lograr sus objetivos de manera eficiente
y efectiva. Gomez, (2019, p. 45) relata, "Un proyecto factible es aquel que realiza el
analisis de la viabilidad técnica, econdmica, financiera, social y ambiental, y que
cuenta con un plan de ejecucion detallado para su implementacion exitosa". Al
evaluar la factibilidad de un plan estratégico, la empresa puede identificar la mejor
manera de utilizar sus recursos (capital, tiempo, personal) para maximizar la

eficiencia y reducir desperdicios.

Poblacion

En la Investigacion actual la poblacion se centra en los, clientes y proveedores
de la empresa Dinor Collection, quienes conocen en amplia medida las variables que

se investigan en la investigacion en curso.

Una poblacién es el conjunto de todas las cosas que concuerdan con una serie
determinada de especificaciones, por tanto, en opinién de la investigadora de presente
trabajo el autor con mayor relevancia para definir la poblacion es Gonzalez (2021, p.
170), menciona “Es el conjunto de individuos, objetos o elementos de los que se

desea conocer algo por medio de la investigacion y que tienen las caracteristicas o
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variables que interesa investigar.” Dentro de la poblacion objeto de estudio se van a

considerar a los clientes reales y asiduos a la empresa, asi como los proveedores mas

comunes.
Cuadro N° 2:
Distribucion de la poblacion
Distribucion de la poblacion Cantidad
Proveedores 05
Clientes 10
Total 15

Fuente: Dinor collection JYL C.A. (2025)

Muestra

La muestra para el desarrollo investigativo actual consta de 10 Clientes,
tomando en cuenta las siguientes caracteristicas demograficas, comportamiento de
compra, preferencias y necesidades, motivacion de compra y satisfaccion, 5
Proveedores, de diferentes tamafios y capacidades, desde pequefios productores
locales, asi como proveedores con diferentes niveles de antigiiedad en la relacidén con
la empresa. En cuanto a los 10 clientes de la empresa Dinor Collection, discurren las
caracteristicas siguientes, clientes habituales, clientes de diferentes grupos
demograficos (edad, género, nivel socioecondémico.) que se ajusten al publico
objetivo de la empresa. Clientes que hayan tenido alguna interaccion de post venta.
Dicha muestra es intencional siguiendo los criterios de inclusion, donde todos los
miembros de la poblacion tienen la misma opcion de conformarla y con un muestreo
aleatorio simple, es decir, cada uno de los individuos de una poblacién tiene la misma

posibilidad de ser elegido.

En el mismo orden de las ideas, Gonzalez (202, p. 170), habla de la muestra

asegurando que “Es la parte de la poblacion o universo que se selecciona para realizar
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la investigacion. Este apartado contiene una descripcion de los individuos, objetos o

elementos, que participaran en la investigacion”.

Técnicas de Recoleccion de la Informacion

Se describe la encuesta como técnica para este estudio, debido a que es una de
las técnicas recomendadas para la investigacion de campo, y tiene como objeto
recopilar informacion para definir el problema, hasta obtener informacion para dar
respuesta a las interrogantes del estudio. Al respecto Gonzalez (2021, p. 181) sefala
“La recoleccion de la informacion mediante la encuesta, se hace a través de
formularios, los cuales tienen la aplicacion a aquellos problemas que se puedan
investigar por métodos de observacion, andlisis de fuentes documentales y demas
sistemas de conocimiento”, la encuesta, es entonces un grupo de preguntas relevantes

conformada por las variables que son objeto de estudio en la investigacion.

Palella y Martins, (201, p. 145), mencionan que “las técnicas de recoleccion
de datos son las distintas formas de obtener informacion”. Es importante al considerar
la utilizacidon de una técnica de recoleccion de datos, el tipo de investigacion que se
estd utilizando, dado que dentro del estudio es una investigacion de campo, de nivel

exploratorio se considera que la mas adecuada es la encuesta.

Con respecto a los instrumentos disefiados para el apoyo de las técnicas ya
sefialadas, se considero relevante la realizacion de dos cuestionario los cuales, de
acuerdo a lo afirmado por Goémez, (2019, p. 158), “son formularios elaborados para
registrar los datos obtenidos durante el proceso de recoleccion”; dichos instrumento
permitira recabar informacion real directa de las muestras antes sefialadas, la
estructuracion de las preguntas serd de tipo Likert, siendo los dos cuestionarios, uno

para clientes y otro dirigido a proveedores, conformados por trece (13) y doce (12)
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items cada uno, con alternativas respuestas, muy de acuerdo, de acuerdo, neutral, en

desacuerdo y muy en desacuerdo. (Ver anexo cuadro 3 y 4)

Validez y Confiabilidad del Instrumento

Segin Arias (2012, p. 67) “La confiabilidad y validez son constructos
inherentes a la investigacion para otorgarle a los instrumentos y a la informacion
recabada, exactitud y consistencia necesarias para efectuar las generalizaciones de los

hallazgos, derivadas del analisis de las variables en estudio”.

En funcién de ello, la validez aplicada en esta investigacion fue la de
contenido, para lo cual se expuso el cuestionario a juicio de los tres (3) expertos,
quienes emitieron su opinidén en relacion a aspectos tales como: redaccioén correcta,
pertinencia, tendenciosidad y las sugerencias. Polit y Beck (2017, p. 169), En su
manual aseguran, “la validez de contenido se establece mediante la revision por parte
de expertos, quienes evalian si los items del instrumento son representativos del
constructo, y si su formulacion es clara y comprensible”. Los aportes suministrados
permitieron construir la version definitiva de los cuestionarios a ser aplicados. La
validacion a juicio de expertos concluy6d que los cuestionarios fueron efectivos y
confiables para la recoleccion de datos, alinedndose con los objetivos del estudio y las

necesidades de la poblacion a la que esta dirigido. (Ver anexo B)

Confiabilidad del Instrumento

Con respecto a la confiabilidad, esta demuestra el grado de confianza que
debe otorgarsele al instrumento en la medida en que los resultados son arrojados,

finalmente, sean confiables para determinar los hallazgos.
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Segun Veliz. (2015):

Se aplica el instrumento a la muestra piloto (una fraccion de la
muestra con caracteristicas homogéneas a la del estudio, para
determinar su confiabilidad). Esta significa o puede
interpretarse como el grado en que su aplicacion repetida al
mismo sujeto u objeto, produce iguales resultados. (p. 24)

Para determinar la confiabilidad se emple6 a través de una prueba piloto el
método de formas alternativas o paralelas. En este procedimiento no se administra el
mismo instrumento de medicion, sino dos o mas versiones equivalentes de éste. Las
versiones son similares en contenido, instrucciones, duracidon y otras caracteristicas,
es decir, a través de la division del cuestionario en dos partes dependiendo de su
grado de confiabilidad y dificultad, se realiza una especie de prueba, con las
preguntas pares en uno y los impares en el otro, asegurando de esta manera que las
preguntas sean igual de dificiles en ambos lados, asegurando que en términos

estadisticos las distribuciones sean iguales o semejantes.

De esta manera, se traduce que el cuestionario posee la confiabilidad
suficiente, como para arrojar los resultados necesarios para la evaluacion objetiva de
la situacion actual por parte del investigador.

Cilculos de indice de Correlacién
Se tomaron en cuenta 5 encuestados en dos mitades, mitad 1 (ftems del 1 al 13),

mitad 2 (ftems del 14 al 25), para comprobar la confiabilidad del instrumento de 25

items cada uno. (Ver cuadro 3).
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Cuadro N° 3: Cilculos de Indice de Correlacién

Respondiente Mitad 1 Mitad 2
1 57 53
2 46 40
3 61 59
4 31 31
5 59 59

Calculo de media:

254
M1 = T = 508

242
M2 == ? == 484-

Desviacion Estandar:
SD1=v156.20=12.49

SD2=v154.80 =~ 12.44
Formula de Correlacion de Pearson

608.6 _ 608.6

"= Ix 1552507 ~ 621~ 0980

Conclusion: El coeficiente de correlacion r = 0.980 indica una correlacion muy fuerte
entre las dos mitades del cuestionario. Esto sugiere que el instrumento tiene alta
confiabilidad, ya que un coeficiente de r mayor a 0.7 es interpretado cominmente
como una buena indicaciébn de consistencia interna entre las dos mitades del

cuestionario.
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Técnicas de Analisis de la Informacion

Segun Gonzélez (2021, p. 183), "en este punto se describen las distintas
operaciones a las que seran sometidos los datos que se obtengan". En virtud de ello se
tomo en cuenta en primer lugar el andlisis cuantitativo, el cual seguin Herndndez,
Fernandez y Baptista (2014, p. 99) “los datos se representan numéricamente y son
analizados por métodos estadisticos”, dentro de este tipo de andlisis se busca
controlar al méximo el procedimiento para excluir otras explicaciones posibles que

puedan propiciar incertidumbre o inducir a error.

Asi mismo, los datos antes descritos se presentaron en este estudio por medio
de tablas de frecuencia porcentual, empledndose una técnica de analisis cuantitativo
utilizando tablas de frecuencias para organizar y resumir los datos recolectados. Esta
metodologia permite visualizar la distribucion de las variables analizadas, brindando
una representacion clara de la frecuencia con la que ocurren diferentes valores o
categorias en la muestra. Las tablas de frecuencias facilitan la identificacion de
patrones, tendencias y comportamientos en los datos, lo que proporciona una base

solida para la interpretacion de resultados.
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Cuadro N°4. Operacionalizacion de variables

Objetivo General: Proponer plan estratégico bajo el enfoque de la competitividad de Porter para la empresa Dinor collection JYL,

C.A.
Obj e't 1vos Variable Dimension Indicadores Item Técnica Fuente
Especifico 1 /Instrumento
Procesos
Alcance
Intensidad de 1la
. 1,2
Competencia
Productos 3
Diagnosticar la . 4
. . Cliente
practica  gerencial
de la  empresa o .| Poder de fidelidad | >°
Dinor  Collection Participacion, innovacion . 6,7.8
. de los Clientes
JYL, C.A., en . . .|y adaptabilidad en el
, Practica gerencial
términos de mercado. 9 Vendedores,
de la empresa Amenaza de Encuesta / .
competitividad en | . . . . Clientes,
Dinor Collection Productos Cuestionario
el mercado de } Proveedores
JYL, C.A. sustitutos.
ventas. 10,11
Experiencia de
entrega a
domicilio. 12,13
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Obj e't 1vos Variable Dimension Indicadores item Técnica Fuente
Especifico 2 /Instrumento
Identificacion de
riesgos internos 1,2,3
Identificacion de
Determinar los riesgos externos 45,6
elementos de
riesgo de la Riesgos provenientes del .,
L Elementos de . Evaluacion de Vendedores,
competitividad en . entorno empresarial . Encuesta / .
la empresa Dinor F1esgo Qe. I? impacto y 7,89 Cuestionario Clientes,
Collection. TYL competitividad. probabilidad Proveedores
C.A.
Riesgos precio,
producto, 10,
proveedor 11,12

Fuente: Autor Yessika Colmenares (2024)
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Los resultados presentan el producto conseguido a partir de los datos
recolectados por los instrumentos entre la poblacion elegida. Es una seccion que se
apoya en una serie de recursos textuales y no textuales como tablas, cuadros, graficos
y numeros para mostrar lo obtenido. La discusion de los resultados es parte
fundamental del analisis. Después de obtener datos y clasificarlos, se deben
interpretar y relacionar con el problema planteado. El anélisis de los datos proponer
respuestas concretas a los objetivos, los problemas y las hipotesis planteadas. Con

relacion a lo anterior Arias y Cangalaya, (2021), sugieren:

Es sumamente técnico, se cifie a convenciones propias del
disefio de investigacion y busca responder a los objetivos
planteados la forma de presentar los resultados en un estudio
exploratorio, descriptivo o relacional seran diferentes que en
uno experimental. (p.130)

Asi mismo, sintetizar cada dato o resultado, fué vital para dar respuesta a los
objetivos planteados, articulando la teoria estudiada, los antecedentes y la
metodologia aplicada. Por ende, identificar las areas de mejora en la direccion
estratégica de la Empresa de ventas Dinor Collection JYL, C.A., asi como la correcta
implementacion de una planeacion estratégica adecuada es clave para el desarrollo de

la empresa y su posicionamiento como lider en el sector de ventas.

Por consiguiente; se presenta a continuacién por medio de cuadros el analisis

de las diversas dimensiones, en virtud de ello se tomo6 en cuenta en primer lugar el
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analisis cuantitativo, los datos se representan numéricamente y son analizados por
métodos estadisticos. Seguidamente, se analizan e interpretan por dimensiones, los

datos se presentaran en este estudio por medio de tablas de frecuencia porcentual.
A continuacion, se presenta el Andlisis del Cuestionario Dirigido a Clientes

Dinor Collection JYL C.A, para el objetivo especifico 1, el cual abarca 13 items, a

través de la dimension 1, Participacion, innovacion y adaptabilidad en el mercado.
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Cuadro N° 5. Dimension 1. Participacion, innovacion y adaptabilidad en el mercado.

N° ITEMS Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en de acuerdo
(fr) (%) (fr) (%) (fr) (%) (fr) (%) (fr) (%)

ILa calidad de los productos de Dinor Collection

. UYL C.A, cumple con sus expectativas ? 20 1 10 0 0 0 0 0 0
[Esta satisfecho con la atencion recibida por parte

. del personal de Dinor Collection JYL C.A. ? 920 1 10 0 0 0 0 0 0

3 Dinor Col'l,ectlon JYLC.A, son competitivos en 1 10 9 90 0 0 0 0 0 0
comparacion con la competencia
IDinor Collection JYL C.A, ofrece una variedad

4 suficiente de productos para satisfacer sus 9 90 1 10 0 0 0 0 0 0
necesidades

5 Dlngr .Col.lectmn JYL C.A, ofrece productos o 10 100 0 0 0 0 0 0 0 0
servicios innovadores
Las estrategias de marketing de Dinor Collection

g UYL C.A, son efectivas para llegar a usted 4 40 4 40 2 20 0 0 0 0
IDinor Collection JYL C.A, ofrece distintos tipos

7 |de redes sociales para facilitar el vinculo con el 4 40 4 40 2 20 0 0 0 0
cliente
[Es buena su experiencia general de compra en

g Dinor Collection JYL C.A. ? 92 1 10 0 0 0 0 0 0

9 Recgmendana ]?mor Collection JYL C.A, a sus 10 100 0 0 0 0 0 0 0 0
familiares y amigos
IResulta facil acceder a los productos de Dinor

N Collection JYL C.A. 1 10 i 20 0 0 0 0 0 0

1 La relacion precw-producto es congruente en 1 10 9 90 0 0 0 0 0 0
cuanto a calidad.
[El proceso de entrega a domicilio de Dinor

i Collection JYL C.A, es facil y conveniente. 1 10 ? 20 0 0 0 0 0 0

13 ILos productos de Dinor Collectl.on JYL C.A, 1 10 9 90 0 0 0 0 0 0
llegan en perfecto estado y asociados al pedido.
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Analisis

El Cuadro 5 presenta los resultados de un cuestionario aplicado a clientes de
Dinor Collection JYL C.A., con el objetivo de identificar areas de mejora en la
direccion estratégica y la planeacion estratégica. El analisis se realizd considerando
aspectos estadisticos y administrativos. Se asume que la muestra representa a 10
clientes. El cuadro muestra una distribucion de respuestas categoéricas (Muy de
acuerdo, De acuerdo, Neutral, En desacuerdo, Muy en desacuerdo) para cada
item. La ausencia de respuestas neutrales en la mayoria de los items sugiere una alta
polarizacion en las opiniones de los clientes. La mayoria de las respuestas se
concentran en "De acuerdo" y "Muy de acuerdo". A continuacion, la descripcion y

analisis de cada item.

En cuanto a la calidad de los productos, un 90% de los clientes encuestados,
indican que estan muy de acuerdo con que Dinor Collection Dinor Collection JYL,
C.A., establece una evaluacion favorable a sus productos, sugiriendo que estan
satisfechos con la eficacia de los articulos, lo que puede traducirse en lealtad a la
marca y recomendaciones. Sin embargo, un 10% de insatisfaccion puede llevar a una
imagen negativa si los clientes comparten sus experiencias adversas. Esto puede

afectar la reputacion de la marca en un mercado donde la calidad es crucial.

Asi mismo, un 90% de los encuestados sugiere que, estin muy de acuerdo que
obtienen respuestas adecuadas a sus consultas y que se conciben valorados, del
mismo modo, indica que la empresa esta ofreciendo productos y servicios que
cumplen con las expectativas de sus clientes, lo que se traduce a una buena atencion y
satisfaccion. La insatisfaccion de 10% de los encuestados puede resultar en una alta
tasa de abandono. Si la atencion al cliente no mejora, podria traducirse en una pérdida
de clientes potenciales y una disminucién en las ventas. La lealtad del cliente es un

activo valioso que contribuye a la estabilidad y el crecimiento de la empresa.
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De acuerdo con los resultados sobre la competitividad de la empresa (90% de
acuerdo, 10% muy de acuerdo), Si bien la mayoria (90%) de los clientes estan de
acuerdo con la competitividad de la empresa, solo un 10% esta muy de acuerdo. Esto
sugiere que, aunque la empresa se percibe como competitiva, existe un margen
significativo para mejorar su posicionamiento en el mercado. La planeacion
estratégica debe incluir un andlisis exhaustivo de la competencia, la identificacion de
ventajas y desventajas competitivas, y el desarrollo de estrategias para fortalecer la
posicion de la empresa en el mercado. Se debe considerar la posibilidad de una
diferenciacion estratégica para justificar un precio superior o una mayor participacion

de mercado.

No obstante, en cuanto a variedad de productos ofrecidos, 90% de los
encuestados estd muy de acuerdo que la variedad en Dinor Collection Dinor
Collection JYL, C.A., permite a los clientes encontrar productos que se alineen con
sus necesidades, lo que puede facilitar decisiones de compra. Sin embargo, un margen
de 10% sugiere que hay segmentos de clientes que no encuentran lo que buscan, lo

que puede llevar a que busquen alternativas en la competencia.

Sin embargo, en cuanto a la accesibilidad de productos, un 100% de los
encuestados estd "muy de acuerdo" en que los productos son facilmente accesibles.
Esto es un indicativo de una estrategia de distribucion exitosa y puede ser una
importante ventaja competitiva. La innovacion en productos y servicios puede llevar
al éxito de competitividad en un mercado dindmico. Mantener este alto nivel de
satisfaccion es crucial. Si la accesibilidad disminuye en el futuro debido a problemas
logisticos o de distribucion, podria llevar a una rapida insatisfaccion y a una pérdida

de clientes, poniendo en riesgo las ventas.

En tal sentido, considerando las estrategias de Marketing, tener un 40% de los
clientes de acuerdo y otro 40% muy de acuerdo, sugiere que hay un reconocimiento
positivo hacia la comunicaciéon de la marca, esto puede ser una plataforma para

amplificar el mensaje y desarrollar estrategias de marketing mas efectivas. Sin
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embargo, el 10% “neutral" indica que una porcion significativa de clientes no tiene
una opinidn clara o no estd completamente convencida de la comunicacion actual.
Esto puede ser un signo de falta de consistencia o efectividad en como la empresa se
posiciona en el mercado. Es fundamental trabajar en la claridad y alineaciéon del

mensaje para convertir a estos neutros en promotores activos.

En el mismo orden de las ideas, en cuanto a redes sociales para facilitar el
vinculo con el cliente, al igual que en el item anterior, La presencia de un 20% de
respuestas neutrales indica que la estrategia de redes sociales no estd resonando con
todos los clientes. Si bien el 80% muestra satisfaccion ("de acuerdo" o "muy de
acuerdo"), la falta de consenso requiere un analisis méas profundo. La planeacion
estratégica debe incluir una revision de la estrategia de redes sociales, identificando
los segmentos de clientes que no estan siendo alcanzados y adaptando el contenido y
los canales para mejorar. Se debe considerar la posibilidad de diversificar las

plataformas utilizadas y mejorar la interaccion con los usuarios.

En cuanto a la experiencia general del cliente, Un 90% de los encuestados se
siente muy de acuerdo con su experiencia de compra general, indicando que la mayor
parte de los clientes tiene una impresion positiva. Esto significa que la empresa esta
cumpliendo con las expectativas en aspectos como el ambiente de compra y la
atencion al cliente. Un 10% que solo se siente "de acuerdo" puede sugerir que hay
areas especificas que necesitan atencion. Esto podria incluir la facilidad de las redes
sociales, las estrategias de marketing y la claridad de la informacion del producto o la
interaccion con el personal. Ignorar esta insatisfaccion podria llevar a una

disminucidn en las recomendaciones de boca a boca.

Continuando con la Recomendacion de Dinor Collection JYL, C.A., un 100%
de clientes estuvo muy de acuerdo en recomendar a Dinor Collection JYL, C.A., esto
es un indicador extraordinario de satisfaccion general y lealtad. Lo anterior puede ser

un poderoso motor de marketing, ya que, la recomendacion positiva de clientes
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felices puede atraer nuevos consumidores. En este caso, el verdadero reto radica en
mantener esta excelente percepcion. Si la empresa no sigue ofreciendo una
experiencia altamente satisfactoria, puede caer en la trampa de la complacencia, lo

que podria resultar en una disminucion de la fidelidad.

Asi mismo en cuanto a la facilidad de acceso a los productos, un 90% que se
siente de acuerdo sugiere que muchos clientes encuentran relativamente facil acceder
a los productos, lo que puede traducirse en un ciclo de compra mas fluido. Sin
embargo, el 10% que estd "muy de acuerdo" indica que hay un importante grupo de
clientes que podria tener dificultades. Es esencial revisar los canales de distribucion y
la l6gica de presentacion de productos, tanto en linea como en tienda, para garantizar

que todos los clientes puedan acceder facilmente a lo que buscan.

Por otra parte, para la relacion precio-producto, un 90% que esta "de acuerdo"
con la relacion precio-producto sugiere que muchos clientes perciben un valor
razonable en lo que estdn comprando, lo cual es clave para la retencion de clientes. La
presencia de un 10% que esta solo "muy de acuerdo" indica que hay margen de
mejora. Podria ser util realizar una investigacion comparativa para asegurar que los
precios sean competitivos a la par de la calidad ofrecida, o ajustar la oferta para que el

valor percibido se alinee mejor con el costo.

Los Proceso de entrega del producto al cliente a distancia, con un 90% de
acuerdo sugiere que la mayoria de los clientes tiene una experiencia aceptable con el
proceso de entrega. Esto es crucial para la satisfaccion general, especialmente en un
contexto de comercio electronico donde la entrega eficiente es clave. Sin embargo, un
10% que estd muy de acuerdo, podria significar que existe insatisfaccion con los
tiempos de entrega, la comunicacion sobre el estado del envio o condiciones de
entrega. Mejorar la transparencia en el proceso de entrega y asegurar que se respeten

los plazos puede ayudar a elevar la satisfaccion en este aspecto.
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Cada uno de estos items presenta proyecciones importantes para la estrategia
de Dinor Collection JYL, C.A., Mantener la excelencia en la accesibilidad debe ser
una prioridad. La empresa puede utilizar esta fortaleza para atraer y retener clientes.
Con respecto a la Comunicaciéon de la marca y sostenibilidad, en ambos casos,
aunque hay un reconocimiento positivo, es crucial que la empresa se enfoque en
clarificar y robustecer sus comunicaciones sobre lo que representa. La falta de
claridad podria llevar a oportunidades perdidas, especialmente en un entorno donde
los consumidores valoran cada vez mas la sostenibilidad y la transparencia de la
marca Un enfoque estratégico que revise y ajuste estos aspectos puede resultar en una
mejora significativa en la satisfaccion general del cliente, fomentando su lealtad vy,

por ende, el crecimiento sostenido de la entidad.

A continuacion, se presenta el Analisis del Cuestionario Dirigido a
Proveedores Dinor Collection JYL C.A., para el objetivo especifico 2, el cual abarca

12 items, a través de la dimension 2, Riesgos provenientes del entorno empresarial.
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Cuadro N° 6. Dimension 2, Riesgos provenientes del entorno empresarial

N° ITEMS Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en de acuerdo
(fr) (%) (fr) (%) (fr) (%) (fr) (%) (fr) (%)
1 IDinor Cpllectlon JYL C.A, cumple con la 5 100 0 0 0 0 0 0 0 0
untualidad en sus pagos

2 Los pedldos.de Dinor Collection JYL C.A. son 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0
claros y precisos
[El volumen de pedidos de Dinor Collection JYL

¢ C.A, es estable y predecible 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0
[Es buena la relacion comercial con Dinor

4 ICollection IYL C.A. 3 100 0 0 0 0 0 0 0 0
ILa empresa tiene una capacidad de negociacion

g justa con Dinor Collection JYL C.A. 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0
Dinor Collection JYL C.A, enfrenta una fuerte

6 |competencia en el mercado que pueda afectar sus 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0

edidos

7 ILos precios ofregldos por Dinor Collection JYL 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0
C.A, son competitivos en el mercado
Los requerimientos de calidad de Dinor

. Collection JYL C.A, son razonables y alcanzables 4 80 ! 20 0 0 0 0 0 0
IDinor Collection JYL C.A. se adapta a las

9 Inecesidades cambiantes de mi empresa y muestra 1 20 4 80 0 0 0 0 0 0
flexibilidad en las negociaciones.
IDinor Collection JYL C.A, ofrece una relacion

10 |precio producto 4 80 1 20 0 0 0 0 0 0
razonable al cotizar sus requerimientos
Se tiene confianza en la capacidad de Dinor

11 |Collection JYL C.A, para cumplir con sus 5 100 0 0 0 0 0 0 0 0
compromisos a largo plazo.
ILa comunicacion entre Dinor Collection JYL

12 [C.A, y mi empresa es fluida, transparente y 5 100 0 0 0 0 0 0 0 0
eficiente.
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Analisis

El Cuadro 6 presenta los resultados de un cuestionario dirigido a proveedores
de Dinor Collection JYL C.A., con el objetivo de evaluar la percepcion de los riesgos
provenientes del entorno empresarial. El anélisis se centra en la dimension "Riesgos
Provenientes del Entorno Empresarial", considerando la perspectiva de los
proveedores. El cuadro muestra una distribucion de respuestas categoricas (Muy de

acuerdo, De acuerdo, Neutral, En desacuerdo, Muy en desacuerdo) para cada item.

Con respecto al cumplimiento de la puntualidad de los pagos, un 100% muy
de acuerdo, indica que todos los encuestados estan satisfechos con la puntualidad en
los pagos. Esto genera confianza en las relaciones comerciales y puede significar un
entorno saludable para la colaboracién a largo plazo. La tnica preocupacion es
mantener esta excelente practica. Cualquier contratiempo futuro podria erosionar la

confianza construida y afectar las alianzas comerciales.

A cerca de los pedidos claros y precisos, un 80% "muy de acuerdo" sugiere
que muchos clientes encuentran que los pedidos son claros y precisos, lo que facilita
el proceso de compra. Sin embargo, un 20% que solo estd "de acuerdo" indica que
hay una porcion de clientes que puede experimentar confusion o problemas con los
pedidos. Es esencial trabajar en la claridad en la informacién y los procesos para

evitar errores.

En cuanto al volumen estable y predecible de pedidos, un 80% que se siente
"muy de acuerdo" sugiere que, en general, los proveedores pueden confiar en la
capacidad de venta de la empresa, lo que es positivo para la planificacion. La
insatisfaccion de un 20% de acuerdo puede indicar que algunos proveedores
encuentran dificultades para prever los pedidos, lo que puede obstaculizar su

capacidad de planificacion y produccion.

En relacion con la Buena relacién comercial, un 100% muy de acuerdo revela

una relacion positiva y efectiva, lo cual es clave para cualquier negocio. Relaciones
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fuertes fomentan la colaboracion y la resolucion de problemas. No hay
preocupaciones, pero es vital que estas relaciones se mantengan y fortalezcan a través

de la comunicacion constante y la gestion de expectativas.

En cuanto a la capacidad de negociacion justa, un 80% "muy de acuerdo"
indica que los proveedores perciben a Dinor Collection JYL C.A., como un socio
justo en las negociaciones, lo cual es una fortaleza que fomenta el compromiso
mutuo. Un 20% "de acuerdo" sugiere que hay margen para mejorar la percepcion
sobre la equidad en las negociaciones. Abordar estas preocupaciones es clave para

mantener relaciones sélidas a largo plazo.

La Competencia en el mercado, con un 80% que se siente "muy de acuerdo"
sugiere que los proveedores ven a Dinor Collection JYL C.A., como un competidor
fuerte en el mercado, lo que puede facilitar acuerdos mas favorables. Un 20% de
acuerdo puede reflejar preocupaciones sobre la posicion de la empresa frente a
competidores. Un andlisis mas profundo del mercado es necesario para asegurarse de

que se mantenga esa percepcion.

Por otro lado, los precios ofrecidos como competencia en el mercado, con un
80% "muy de acuerdo" sugiere que los precios son percibidos como competitivos, lo
que es esencial para mantener la cuota de mercado y atraer a nuevos clientes. La
percepcion de precios competitivos reduce el riesgo de que Dinor Collection JYL
C.A., pierda competitividad y, por ende, la demanda de los productos de los

proveedores.

Acerca de los requerimientos de calidad razonables para los proveedores, la
mayoria de los proveedores, 80% se mostr6 muy de acuerdo en que los
requerimientos de calidad son razonables, lo que indica un alto nivel de satisfaccion
en este aspecto. Sin embargo, un 20% estd de acuerdo, sugiriendo que podria haber

espacio para mejorar la claridad o la razonabilidad de los requerimientos.
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La adaptabilidad de Dinor Collection JYL C.A., a las necesidades cambiantes
de los proveedores reduce el riesgo de interrupciones en la cadena de suministro.
Aunque el 80% esta muy de acuerdo con que Dinor Collection JYL C.A., se adapta a
las necesidades cambiantes, el hecho de que solo un 20% esté "muy de acuerdo"”
indica que hay un campo de mejora en cuanto a flexibilidad y adaptacion a las

condiciones del mercado o de los proveedores.

Sobre la relacion precio-producto al cotizar requerimientos, un 80% muy de
acuerdo indica una percepcion positiva sobre el equilibrio entre precio y calidad, lo
cual es atractivo para los proveedores y puede mejorar la competitividad. Sin
embargo, un 20% de los encuestados todavia estd solo de acuerdo, lo que puede

sefialar que algunos proveedores ven oportunidades para mejorar en este aspecto.

En cuanto a la confianza en la capacidad de Dinor Collection JYL C.A., para
cumplir compromisos, la total conformidad respecto a la confianza en Dinor
Collection JYL C.A., es un indicador muy prometedor. Esto sugiere una excelente
reputacion y fiabilidad de la empresa en sus compromisos con los proveedores. El
100% muy de acuerdo es un resultado excepcional, mostrando confianza total en la
empresa y, por ende, una relacion sdlida con los proveedores. No hay aspectos

negativos en este item, aunque es importante mantener este nivel de confianza.

Finalizando con la Comunicacién entre proveedores y Dinor Collection JYL
C.A., al igual que el item 11, la comunicacion fluida, transparente y eficiente es
valorada altamente. Este es un factor clave que potencialmente fortalece las
relaciones comerciales y facilita la colaboracion. Un 100% muy de acuerdo
demuestra que la comunicacion es un pilar fuerte en la relacién con los proveedores,
facilitando la colaboracion y evitando malentendidos. Es esencial seguir manteniendo

estandares altos en la comunicacion.

Los items muestran una percepcion mayoritariamente positiva de la relacion

con Dinor Collection JYL C.A., con la mayoria de las respuestas concentradas en "De
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acuerdo" y "Muy de acuerdo". Esto sugiere que, desde la perspectiva de los
proveedores, la empresa gestiona adecuadamente varios aspectos clave de la relacion

comercial, minimizando ciertos riesgos del entorno empresarial.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En el presente capitulo de conclusiones y recomendaciones del trabajo
titulado "Plan estratégico bajo el enfoque competitivo de Porter para la empresa
Dinor Collection JYL C.A.", se evidencia un andlisis profundo sobre la situacion
actual de la empresa a partir de los postulados teéricos de Michael Porter. A lo largo
de la investigacion, se aplicaron los modelos de las cinco fuerzas competitivas y la
cadena de valor, los cuales proporcionaron un marco solido para evaluar el entorno
competitivo y la estructura interna de la empresa. Este enfoque permitié no solo
identificar las dinamicas de la industria y las amenazas potenciales, sino también

entender como se pueden aprovechar las ventajas competitivas existentes.

Las conclusiones derivadas de este analisis no solo reflejan la relevancia de
los conceptos de Porter en la formulacion de estrategias efectivas, sino que también
fundamentan las recomendaciones propuestas para mejorar la posicion competitiva de

la empresa en su mercado objetivo.

Se lograron cumplir de manera integral los objetivos planteados. En primer
lugar, se realizé un diagnostico exhaustivo de la practica gerencial de la empresa, lo
que permiti6 identificar areas de mejora y fortalezas existentes. Asimismo, se
llevaron a cabo andlisis detallados para determinar los elementos de riesgo que
afectan la competitividad de Dinor Collection JYL, lo que facilité la comprension de

su posicion en el mercado.

Finalmente, se disefid un plan estratégico claro y concreto, fundamentado en
el enfoque de competitividad de Porter, que incluye acciones especificas para

potenciar la competitividad de la empresa. Este plan no solo aborda los desafios

64



identificados, sino que también proporciona una hoja de ruta efectiva para el
crecimiento sostenible de Dinor Collection JYL en el futuro. A continuacion se

detallan los resultados obtenidos de las encuestas realizadas.

Los Cuadros 5 y 6, que presentan los resultados de encuestas dirigidas a
clientes y proveedores de Dinor Collection JYL C.A., respectivamente, ofrecen una
vision valiosa, sobre la situacion actual de la empresa y sus implicaciones para la
planeacion estratégica. El analisis conjunto de ambos cuadros revela tanto fortalezas
como debilidades cruciales que deben ser consideradas para el desarrollo de una

estrategia competitiva exitosa.

El Cuadro 5, dirigido a clientes, muestra una alta satisfaccion general con la
calidad de los productos, la atencioén al cliente, la competitividad de precios, la
variedad de productos, la innovacion, las estrategias de marketing, el uso de redes
sociales, y la experiencia de compra. Esto indica que Dinor Collection JYL C.A., ha
logrado construir una imagen positiva en el mercado y establecer una base so6lida de
clientes satisfechos. Los problemas en el proceso de entrega y el estado de los
productos requieren una revision completa de la logistica. Esto implica la
optimizacion de la cadena de suministro, la seleccion de transportistas confiables, y la

mejora del embalaje para proteger los productos durante el transporte.

Por otro lado, el Cuadro 6, dirigido a proveedores, revela una percepcion
positiva en cuanto a la puntualidad en los pagos, la claridad de los pedidos, la
estabilidad del volumen de pedidos, la relacion comercial, la capacidad de
negociacion, la competitividad de precios, y los requerimientos de calidad. Esto
sugiere una gestion eficiente de la cadena de suministro y una relacion solida con los
proveedores. Sin embargo, hay una cierta percepcion negativa en la relacion precio-
producto y la capacidad cambio, a largo plazo indica areas de riesgo que requieren

atencion inmediata. Monitorear el mercado y estar atenta a la aparicion de nuevos
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competidores, es vital, pues esto permitira a la empresa reaccionar de manera

oportuna y desarrollar estrategias para mantener su posicion competitiva.

Asi mismo, analizar las areas donde los procesos no son tan efectivos, esto
consentira optimizar la eficiencia operativa y mejorar la competitividad, como
también profundizar en las causas de la insatisfaccion del cliente, con el fin de
implementar acciones correctivas y mejorar la lealtad del cliente. Mantener y mejorar
la alta calidad de los productos, la excelente atencioén al cliente, y las efectivas

estrategias de marketing. La innovacion debe continuar siendo un pilar fundamental.

Abordar las areas de preocupacion identificadas los cuadros. Esto requiere un
analisis profundo de la estructura de precios para asegurar la rentabilidad de los
proveedores sin comprometer la competitividad de los precios para el cliente
final. Se debe fortalecer la comunicacion y la transparencia con los proveedores para
construir confianza y asegurar el cumplimiento de los compromisos a largo plazo. La
mejora en la gestion de la cadena de suministro es fundamental para garantizar la

calidad y la puntualidad de las entregas.

Para mejorar, Dinor Collection JYL C.A., debe implementar un sistema de
gestion de riesgos mas robusto, que incluya procesos claros y documentados para la
identificacion de riesgos, esto podria involucrar la realizacion de andlisis FODA,
nueva mision, vision y valores mds actualizados, por otra parte, los planes de
mitigacion de riesgos, se deben desarrollar para atenuar los riesgos identificados,
asignando responsabilidades y recursos. Del mismo modo el monitoreo y revision
periodica del sistema de gestion de riesgos debe ser revisado y actualizado

regularmente para asegurar su eficacia.

La falta de una gestion de riesgos efectiva se presenta como un factor critico
que debe ser abordado para mejorar la competitividad de Dinor Collection JYL C.A.,
segun los resultados de esta investigacion. En resumen, la empresa debe adoptar un

enfoque estratégico que combine la gestion eficiente de sus procesos con una apuesta
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decidida por la innovacion y la adaptacion al mercado para asegurar su
competitividad a largo plazo. La investigacion debe profundizar en las razones detras
de las percepciones de los encuestados para obtener una comprension mas completa

de la situacion.

Recomendaciones

Recomendaciones para Mejorar el plan estratégico bajo el enfoque de Porter
de Dinor Collection JYL C.A. En base a los hallazgos obtenidos durante el anélisis de
las practicas gerenciales y la evaluacion de la competitividad de Dinor Collection
JYL C.A., se proponen las siguientes recomendaciones para mejorar la gestion y

promover la competitividad de la empresa:

— Se recomienda actualizar los objetivos, mision y vision de la empresa para
desarrollar estrategias de mitigacion mas efectivas.

— Actualizar la matriz FODA con el fin de adaptarse a los cambios en el
entorno, como nuevas tendencias tecnoldgicas o cambios en el
comportamiento del consumidor.

— Optimizar las estrategias de marketing: Analizar el rendimiento de las
campafas de marketing y realizar ajustes para maximizar su efectividad.

— Aprovechar las redes sociales: Continuar utilizando las redes sociales para
conectar con los clientes y construir una comunidad en torno a la marca.

— Fortalecer la Formacion y Desarrollo del Talento Humano: La capacitacion y
el desarrollo del talento humano son aspectos clave para mejorar la
productividad y la competitividad de la empresa. Se recomienda disenar

programas de formacion y desarrollo personalizados, que permitan a los
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empleados adquirir las habilidades necesarias para desempenar sus funciones
de manera eficiente y competitiva.

— Acciones especificas: Definir acciones concretas para implementar las
estrategias, incluyendo la capacitacion del personal, la inversiéon en
tecnologia, la mejora de los procesos y la optimizacion de la cadena de
suministro.

— Monitorear la competencia: Realizar un seguimiento constante de los precios
y las estrategias de la competencia para mantener la competitividad.

— Estrategias concretas: Desarrollar estrategias para mejorar la logistica de
compra, la relacion precio-calidad, el proceso de entrega y el estado de los
productos.

— Mejorar la atencidn al cliente: Implementar programas de capacitacion para el
personal y buscar nuevas formas de mejorar la experiencia del cliente.

— Mejorar la entrega de productos a distancia: capacitar al personal que realizara
las entregas, asi como crear flotas que permitan llegar con mas frecuencia,
puntualidad y éxito los productos.

— Diversificar los Canales de Distribucion: Para ampliar la presencia en el
mercado y llegar a nuevos clientes, se sugiere diversificar los canales de
distribucion de los productos de Dinor Collection JYL C.A. Esto podria
incluir la apertura de nuevos puntos de venta, la creacion de una tienda en

linea o la participacion en ferias y eventos sectoriales.

Al seguir estas recomendaciones, Dinor Collection JYL C.A., podrd mejorar
sus practicas gerenciales, fortalecer su competitividad y posicionarse de manera mas
solida en el mercado. La implementacion de estas medidas requerird un compromiso

firme por parte de la direccidn y la participacion activa de todo el equipo de trabajo.

68



CAPITULO VI
LA PROPUESTA

Presentacion de la Propuesta

Después de haber sintetizado el escenario existente en cuanto al plan
estratégico bajo el enfoque de Porter de Dinor Collection JYL C.A., se presenta la
propuesta de desarrollo de un plan estratégico bajo el enfoque competitivo de Porter
para la empresa estudiada. Este enfoque estratégico, se ha consolidado como una
herramienta fundamental en la formulacion de estrategias empresariales, permitiendo
a las organizaciones mantenerse competitivas en un entorno empresarial cambiante y

desafiante. De acuerdo a lo expresado por Arias (2012):

Es un documento que describe un proyecto de trabajo a realizar en
un area o sector de interés; es una propuesta de accion para resolver
un problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable
que dicha propuesta se acompaie de la demostraciéon de su
factibilidad o posibilidad de realizacion. (p. 35)

Analizados los resultados obtenidos se demuestra la relevancia de aplicar el
enfoque competitivo de Porter, basado en la necesidad de identificar y valorar la
posicion de la empresa en su industria, asi como en la formulacion de estrategias que
permitan mejorar esta posicion y enfrentar de manera eficaz a la competencia. Porter
propone el modelo de las cinco fuerzas, que ayuda a analizar la estructura del sector y
entender la intensidad de la competencia. Esto permite a Dinor Collection JYL C.A.,
identificar qué factores influyen en su entorno competitivo, como la amenaza de
nuevos entrantes, el poder de negociacion de los proveedores y compradores, la

amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre competidores existentes.
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Del mismo modo, el enfoque de Porter enfatiza la importancia del
posicionamiento en el mercado. Dinor Collection JYL C.A., puede utilizarlo para
decidir si quiere competir en costo (liderazgo en costos), diferenciacion (ofrecer
productos tnicos) o enfoque (segmentar el mercado para atender nichos especificos).

Esto es crucial para definir su propuesta de valor y atraer a su cliente objetivo.

Por otro lado, el andlisis de las fuerzas competitivas permite a Dinor
Collection JYL C.A., ser mas adaptable a los cambios del mercado. Comprender
como evolucionan las condiciones del sector ayuda a anticipar y reaccionar a las
tendencias y cambios en las preferencias del cliente, asi como a la dinamica de la
competencia, ya que, con un analisis competitivo claro, la planificacion estratégica de
la empresa se basa en datos y realidades del mercado. Esto puede llevar a decisiones
mas informadas en areas como inversion, marketing, desarrollo de productos y
expansion. En este sentido, el desarrollo de un plan estratégico basado en este
enfoque es fundamental para el éxito y la sostenibilidad de Dinor Collection JYL

C.A., en el mercado.

Justificacion de la Propuesta factible

La propuesta de desarrollar un plan estratégico integral para la empresa Dinor
Collection JYL C.A., bajo el enfoque competitivo de Michael E. Porter se
fundamenta en la necesidad de posicionar a la empresa de manera efectiva en un
mercado caracterizado por la intensa competencia y la rapida evolucion de las
preferencias de los consumidores. Porter establece que la competitividad de una
empresa no es solo el resultado de recursos internos, sino de la forma en que esos

recursos son utilizados en el contexto del entorno competitivo.
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En los mercados contemporaneos, las empresas se enfrentan a fuerzas
competitivas que pueden impactar significativamente su desempefio. Porter (1985:9)
sostiene que "la estructura de la industria determina la competencia y, en Ultima
instancia, la rentabilidad". Por lo tanto, es vital que Dinor Collection JYL C.A.,
evaltie no solo su posicion actual en relacion a la competencia, sino también las
tendencias del mercado y las expectativas de los consumidores. Un analisis riguroso
del entorno permitira a la empresa identificar oportunidades y amenazas que pueden

influir en su desarrollo estratégico.

La dindmica del mercado exige que las empresas sean proactivas y adaptables.
Kotler (2003:45), sugieren que "una estrategia no es un destino; es un camino a seguir
mientras se navega por un entorno en constante cambio". La implementacion de un
plan estratégico ofrecera a Dinor Collection JYL C.A. la flexibilidad necesaria para
responder a las variaciones de los gustos del consumidor, a los cambios en la
legislacion y a la aparicion de nuevas tecnologias que impacten la produccion y

distribucion de sus productos.

En suma, el desarrollo de un Plan Estratégico General bajo el enfoque
competitivo de Porter para Dinor Collection JYL C.A., es una decision estratégica
esencial que beneficiard a la empresa en multiples dimensiones. Al identificar las
dinamicas de la industria, establecer ventajas competitivas claras y fomentar la
innovacion, se abren las puertas a un futuro mas so6lido y sostenible. Este enfoque no
solo responde a las necesidades actuales de la empresa, sino que también la prepara

para enfrentar los retos futuros de un mercado en constante evolucion.

Fundamentacion de la Propuesta

La fundamentacion de la propuesta de desarrollar un Plan Estratégico Integral

bajo el enfoque competitivo de Porter para Dinor Collection JYL C.A., se sustenta en
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el analisis de ventajas competitivas, el entorno del mercado, la importancia de la
innovacion y la flexibilidad. Al seguir este enfoque, Dinor no solo podra posicionarse
mejor frente a sus competidores, sino que también estard en una mejor disposicion
para adaptarse a las dindmicas cambiantes del mercado, asegurando su crecimiento y
sostenibilidad a largo plazo. A continuacion, se presentan los elementos clave que

justifican esta propuesta:

Los fundamentos legales de la propuesta estin enmarcados sobre la
Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999), la Ley orgénica de
precios justos (2015), La Ley Orgénica de Administracion Financiera del Sector
Publico (2000), Ley para la Promocién y Desarrollo de la Pequefia y Mediana
Industria (2014), asi como en leyes y decretos relacionados con la importacion de

mercancias.

Objetivos de la Propuesta

Objetivo General

Desarrollar un plan estratégico integral bajo el enfoque de competitividad de

Porter para la empresa Dinor Collection JYL C.A.

Objetivos Especificos

— Elaborar un plan de accion para la empresa Dinor Collection JYL C.A.

— Establecer mecanismos de seguimiento y control, para la empresa Dinor

Collection JYL C.A.
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Estructura de la Propuesta

La presente propuesta esta conformada por dos fases, las cuales se presentan a

continuacion:
Fase 1. Plan de accion integral para la empresa Dinor Collection JYL C.A.
Titulo:

Plan estratégico integral bajo el enfoque de competitividad de Porter para la
empresa Dinor Collection JYL C.A.

Objetivo:

Establecer una direccion clara para alcanzar ventajas competitivas sostenibles,
mediante la optimizacion de recursos, diferenciacion en el mercado y alineacion de
todas las areas operativas con la vision de la empresa.

Mision de Dinor Collection JYL C.A:

Disefiar y fabricar ropa intima y trajes de bafos que combinen comodidad,
calidad e innovacion, permitiendo que cada persona se sienta segura y autentica. Nos
enfocamos en ofrecer materiales sostenibles, disefios vanguardistas y un ajuste
perfecto para cada cuerpo.

Vision de Dinor Collection JYL C.A:

Ser la marca de referencia en moda intima y trajes de bafios, promoviendo la
inclusion, la diversidad, y la confianza personal. Aspiramos a crear productos que no
solo vistan sino que también inspiren bienestar y seguridad en quienes lo usan,
consolidando nuestra presencia en el mercado, regional y nacional.
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Valores de Dinor Collection JYL C.A.:

1. Pasion por el cliente: Escuchamos y entendemos las necesidades de nuestros
clientes para ofrecer soluciones que superen sus expectativas.

2. Diversidad y respeto: Valoramos todas las culturas, ideas y experiencias, creando
un entorno inclusivo para nuestros empleados y clientes.

3. Autenticidad: Fomentamos la transparencia en todo lo que hacemos,
manteniéndonos fieles a nuestra identidad como empresa.

4. Colaboracion: Trabajamos en equipo, tanto interna como externamente, para
alcanzar metas compartidas y generar impacto.

5. Adaptabilidad: Nos esforzamos por innovar y ajustarnos a las tendencias y
necesidades cambiantes del mercado.

6. Excelencia en el disefio: Consideramos el disefio no solo como estética, sino como
una combinacion de funcionalidad, estilo y calidad.

7. Empatia: Nos comprometemos a comprender y abordar las necesidades
emocionales de nuestros clientes, creando productos que empoderen y brinden
comodidad.

Objetivos estratégicos:

1.

Realizar una matriz situacional para la mejora de elementos internos que
limitan la competitividad de la empresa.

Fortalecer las barreras de entradas mediante estrategias de fidelizacion de los
clientes.

Establecer criterios de evaluacion de proveedores (calidad, precio, plazos de
entrega, diversidad de productos).

Desarrollar acciones para mitigar las amenazas y aprovechar las
oportunidades relacionadas con el poder de negociacion de los compradores.
Aumentar la percepcion de la singularidad de la oferta de Dinor Collection
JYL C.A., en un 10% para finales del afio 2026, medida a través de encuestas

de satisfaccion, para mitigar la entrada de productos sustitutos.
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6. Aumentar el indice de preferencia de marca de Dinor Collection JYL C.A., en

un 15% entre el publico objetivo para finales de 2026, medido a través de

encuestas de percepcion de marca.

Acciones basadas en el diamante de competitividad de Porter, para cada

objetivo estratégico:

Objetivo estratégico 1. Matriz situacional para la mejora de elementos internos que

limitan la competitividad de la empresa.

Cuadro 7. Matriz situacional

Practica gerencial en

Categoria términos de
competitividad.
v Liderazgo claro en la
empresa.
Fortaleza v" Buen conocimiento de la

marca en el mercado local.

v" Productos de calidad.

v’ Falta de capacitacion en
ore herramientas digitales.
Debilidad v p &
rocesos gerenciales poco
estructurados.

v" Crecimiento del comercio
electronico.

Aumento en la demanda
de productos sostenibles.

Oportunidad

v Competencia creciente y
agresiva.

Cambios en las
regulaciones del mercado.

Amenaza v

Elementos de riesgo de

la competitividad.

Conocimiento de
mercado y tendencia.
Redes de distribucion
establecidos.

Dependencia de un solo
proveedor o mercado.
Limitados recursos
financieros para
expandir.

Nuevos nichos de
mercado emergentes.
Avances tecnologicos
que pueden ser
aprovechados.

Inestabilidad econdmica
que afecta a los
consumidores.

Riesgos de reputacion
ante malas practicas.

Aspectos de mejora

Uso de la estrategia de
diferenciacion.
Cultura organizativa
agil y flexible.

Necesidad de invertir en
investigacion y
desarrollo.

Falta de un analisis
sistematico de la
competencia.
Implementacion de
estrategias de costos
para competir en
precios.
Establecimiento de
alianzas estratégicas.

Cambios en preferencias
de los consumidores.
Innovaciones
disruptivas por parte de
competidores.
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Objetivo estratégico 2. Fortalecer las barreras de entradas mediante estrategias de

fidelizacion de los clientes. (Amenaza de nuevos entrantes)

Acciones
1. Programa de puntos

- Crear un sistema de puntos por cada compra, que los clientes puedan canjear por

descuentos o productos gratuitos.

- Ofrecer puntos adicionales en fechas especiales (cumpleafios, aniversarios).
2. Descuentos exclusivos

- Ofrecer descuentos especiales para clientes frecuentes.

- Crear un programa VIP con beneficios adicionales (envios gratis, acceso

anticipado a promociones).
3. Eventos y experiencias

- Organizar eventos exclusivos para clientes fieles (talleres de maquillaje, charlas de

fitness).

- Ofrecer experiencias personalizadas (asesoria de imagen, rutinas de

entrenamiento).

4. Comunicacion personalizada
- Enviar mensajes de agradecimiento y ofertas especiales a clientes recurrentes.

- Utilizar herramientas de (Customer Relationship Management) para gestionar las

interacciones con los clientes.

Objetivo estratégico 3. Establecer criterios de evaluacion de proveedores (calidad,

precio, plazos de entrega, diversidad de productos).
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1. Evaluacion y seleccion de proveedores

- Realizar un analisis de mercado para identificar proveedores confiables y de alta

calidad.

- Establecer criterios de evaluacion (calidad, precio, plazos de entrega, diversidad

de productos).

- Diversificar la base de proveedores para reducir riesgos y garantizar

disponibilidad constante.
2. Negociacion de condiciones favorables
- Negociar descuentos por volumen y plazos de pago flexibles.

- Establecer acuerdos a largo plazo con proveedores clave para garantizar precios

estables.
3. Control de calidad

- Implementar un sistema de control de calidad para verificar que los productos

cumplan con los estandares esperados.

- Realizar auditorias periddicas a los proveedores.

4. Alianzas estratégicas

- Crear alianzas con marcas reconocidas en los sectores de hogar, deporte, moda y

belleza.

- Ofrecer productos exclusivos o ediciones limitadas para diferenciarse de la

competencia.

Objetivo estratégico 4. Desarrollar acciones para mitigar las amenazas y aprovechar

las oportunidades relacionadas con el poder de negociacion de los compradores.
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Acciones
1. Identificacion de influencers

- Buscar influencers con audiencias alineadas a los segmentos de la empresa (moda,

fitness, belleza).
- Evaluar su engagement, alcance y autenticidad.

2. Colaboraciones estratégicas
- Ofrecer productos gratuitos a influencers a cambio de resefias y promociones.
- Crear campanas conjuntas (desafios de fitness, tutoriales de maquillaje).

3. Contenido generado por influencers

- Utilizar el contenido creado por influencers en las redes sociales y sitio web de la

empresa.
- Compartir testimonios y experiencias de los influencers con los productos.
4. Monitoreo de resultados

- Medir el impacto de las colaboraciones en términos de seguidores, engagement y

ventas.
- Ajustar las estrategias basadas en los resultados obtenidos.

Objetivo estratégico 5. Aumentar la percepcion de la singularidad de la oferta de
Dinor Collection JYL C.A., en un 10% para finales del afio 2026, medida a través de

encuestas de satisfaccion, para mitigar la entrada de productos sustitutos.
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Acciones

Para ello se requiere una estrategia multifacética que abarque diversas areas de la

empresa:

1. Profundizar en la identificacion y comunicacion de la propuesta de valor

unica:

— Realizar una revision exhaustiva de los productos y servicios actuales de
Dinor Collection JYL C.A., para identificar qué los hace diferentes y valiosos
para los clientes.

— Destacar los elementos Unicos en campafias publicitarias, redes sociales,
pagina web y otros materiales promocionales. Utilizar un lenguaje claro y

enfocado en los beneficios distintivos.
2. Fortalecer la diferenciacion de la oferta:

— Mantener y comunicar consistentemente altos estdndares de calidad en los
productos y servicios.

— Disefio y estilo propio: Desarrollar una identidad visual y un estilo de disefio
distintivo que haga que los productos de Dinor Collection JYL C.A., sean
facilmente reconocibles y deseables.

— Ofrecer opciones de personalizacion o adaptacion de los productos a las
necesidades especificas de los clientes puede aumentar la percepcion de
singularidad.

— Incorporar servicios complementarios que agreguen valor a la oferta principal
y la hagan mas atractiva que las alternativas (garantias extendidas,

asesoramiento especializado, programas de fidelizacion).
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3. Construir una marca fuerte y diferenciada:

Desarrollar una historia de marca auténtica y atractiva que conecte
emocionalmente con los clientes y resalte los valores y la singularidad de
Dinor Collection JYL C.A.

Asegurar la coherencia en el uso del logotipo, los colores, la tipografia y otros
elementos visuales en todas las comunicaciones para fortalecer el
reconocimiento de la marca.

Garantizar que cada interaccion del cliente con la marca (online, offline,

servicio al cliente) refuerce la percepcion de singularidad y valor.

4. Medicion y ajuste contintio:

Disefio de encuestas de satisfaccion especificas: Las encuestas deben incluir
preguntas disefiadas para medir la percepcion de singularidad de la oferta.
Preguntas como ";Qué tan diferente considera los productos de Dinor
Collection JYL C.A., en comparacion con otras opciones disponibles?" o
";Qué caracteristicas o beneficios Unicos valora mas de los productos de
Dinor Collection JYL C.A.?”, entre otras tantas que estaran surgiendo.
Recopilacion y andlisis de datos: Realizar las encuestas de manera regular y
analizar los resultados para identificar tendencias y areas de mejora en la
percepcion de singularidad.

Fomentar la retroalimentacion de los clientes a través de diversos canales
(redes sociales, correo electronico, encuestas) y utilizarla para realizar ajustes
en la oferta y la comunicacion.

Estar atento a las estrategias de los competidores y a la aparicion de nuevos
productos sustitutos para adaptar la estrategia de diferenciacion segin sea

necesario.
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Objetivo estratégico 6. Aumentar el indice de preferencia de marca de Dinor

Collection JYL C.A., en un 15% entre el publico objetivo para finales de 2026,

medido a través de encuestas de percepcion de marca.

Aumentar el indice de preferencia de marca en un 15% para finales de 2026

requiere una estrategia integral enfocada en construir una conexion solida y positiva

con el publico objetivo.

Acciones:

1. Entendimiento del publico objetivo:

Realizar investigaciones exhaustivas para comprender en profundidad las
necesidades, deseos, valores, comportamientos, preferencias y puntos débiles
del publico objetivo. Esto incluye analisis demograficos, psicograficos y de
comportamiento de compra.

Desarrollar representaciones semi-ficticias del cliente ideal basadas en la
investigacion. Esto ayuda a humanizar al publico objetivo y a enfocar las
estrategias de manera mas efectiva.

Realizar encuestas iniciales de percepcion de marca para establecer una linea
base del indice de preferencia actual y comprender cémo el publico objetivo

ve a Dinor Collection JYL C.A.

2. Fortalecimiento del posicionamiento de marca:

Asegurarse de que el posicionamiento de marca sea claro, relevante y
diferenciado en la mente del publico objetivo. ;Qué promesa tinica hace Dinor
Collection JYL C.A.? ;Qué la distingue de la competencia?

Integrar el mensaje clave del posicionamiento en todas las comunicaciones de
marketing, publicidad, redes sociales y puntos de venta. La coherencia es

crucial para construir una imagen de marca solida.
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3. Creacion de experiencias de marca positivas:

Procurar que la calidad de los productos y servicios de Dinor Collection JYL
C.A. cumpla o supere las expectativas del publico objetivo de manera
consistente.

Brindar un servicio al cliente amable, eficiente y personalizado en todos los
puntos de contacto. Una experiencia positiva de servicio al cliente puede
generar lealtad y preferencia.

Mejorar la experiencia de compra, ya sea en tiendas fisicas o en linea, para
que sea facil, agradable y memorable.

Fomentar un sentido de comunidad entre los clientes a través de redes
sociales, eventos o programas de fidelizacion. Esto puede fortalecer la

conexion emocional con la marca.

4. Comunicacion y marketing estratégico:

Identificar los canales de comunicacion donde el publico objetivo pasa la
mayor parte de su tiempo y enfocar los esfuerzos de marketing en esos
canales.

Desarrollar contenido relevante, informativo y entretenido que resuene con los
intereses y necesidades del publico objetivo. Esto puede incluir publicaciones

en redes sociales, blogs, videos, infografias, entre otros.

Fase 2. Establecer mecanismos de seguimiento y control para el plan estratégico de la

empresa Dinor Collection JYL C.A.

Establecer mecanismos de seguimiento y control robustos es fundamental para

asegurar que el plan estratégico de Dinor Collection JYL C.A., se implemente de

manera efectiva y se alcancen los objetivos propuestos. Para ello se establecen un

grupo de indicadores claves de desempefio (KPIs), los cuales “son métricas

cuantificables que reflejan el rendimiento de una organizacidon en relacién con sus
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objetivos estratégicos. Estos indicadores proporcionan una vision clara y medible del

progreso y la eficacia de las iniciativas empresariales." (Parmenter, 2015, p. 3).

Objetivo estratégico 2. Fortalecer las barreras de entradas mediante estrategias de

fidelizacion de los clientes. (Amenaza de nuevos entrantes)

1. Definicion de indicadores clave de desempefio (KPIs) especificos para

fidelizacion:

— Tasa de retencion de clientes: Porcentaje de clientes que permanecen activos
durante un periodo especifico (mensual, trimestral, anual). Un aumento en

esta tasa indica que las estrategias de fidelizacion estan funcionando.
Formula:

Tasa de Retencion = [(Numero de clientes al final del periodo - Numero de clientes

nuevos adquiridos durante el periodo) / Numero de clientes al inicio del periodo] *

100

— Tasa de Churn (Abandono de Clientes): Porcentaje de clientes que dejan de
comprar o utilizar los servicios de Dinor Collection JYL C.A. Una

disminucioén en esta tasa es un indicador positivo.

Formula:

Tasa de Churn = (Numero de clientes perdidos durante el periodo / Numero de

clientes al inicio del periodo) * 100

— Valor de vida del cliente: Estimacion de los ingresos totales que un cliente
generard para la empresa durante toda su relacion. Las estrategias de

fidelizacion exitosas deberian aumentar el CLTV.
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Formula:

CLTV = Valor Promedio de Compra * Frecuencia de Compra Anual * Vida

Promedio del Cliente (en afios).

— Tasa de participacion en programas de fidelizacion: Porcentaje de clientes
activos que estan inscritos y participan activamente en los programas de

fidelizacion ofrecidos.
Formula:

Tasa de Participacion = (Numero de Clientes Inscritos en el Programa de Fidelizacion

/ Numero Total de Clientes Activos) * 100.

Objetivo estratégico 3. Establecer criterios de evaluacion de proveedores (calidad,

precio, plazos de entrega, diversidad de productos).

— Tasa de defectos por proveedor: (Numero total de productos defectuosos
recibidos del proveedor / Numero total de productos recibidos del proveedor)
*100.

— Numero de reclamos de calidad por proveedor: Cantidad de reclamaciones o
quejas recibidas sobre la calidad de los productos o materiales de un
proveedor especifico.

— Tiempo de resolucion de reclamaciones de calidad del proveedor: Tiempo

promedio que tarda el proveedor en resolver un reclamo de calidad.

Objetivo estratégico 4. Desarrollar acciones para mitigar las amenazas y aprovechar

las oportunidades relacionadas con el poder de negociacion de los compradores.
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El seguimiento y control de las acciones para mitigar las amenazas y
aprovechar las oportunidades relacionadas con el poder de negociacion de los
compradores se centran en medir la efectividad de estas acciones en la gestion de las

relaciones con los clientes y la rentabilidad.

— Indice de Concentracién de Clientes: Porcentaje de ingresos totales generado
por los principales. Un indice alto indica una mayor dependencia de un grupo
reducido de clientes, lo que aumenta su poder de negociacion. El objetivo

seria disminuir este indice.
Formula:

indice de concentracion = (Ingresos generados por los X principales clientes /

Ingresos totales) * 100.

— Indice de Satisfaccion del Cliente (CSAT): Mide el nivel de satisfaccion de
los clientes con los productos, servicios y la experiencia general. Un CSAT

alto reduce la probabilidad de que los clientes busquen alternativas.
Formula:

CSAT = (Numero de clientes con puntuacion alta de satisfaccion / Numero total de

encuestados) * 100.

— Indice de referencia de clientes (Customer Referral Rate): Porcentaje de
nuevos clientes adquiridos a través de recomendaciones de clientes existentes.
Los clientes que recomiendan suelen estar mas satisfechos y menos centrados

en el precio.

Formula:

Tasa de Referencia = (Numero de nuevos clientes adquiridos por referencias /

Numero total de nuevos clientes adquiridos) * 100.
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Objetivo estratégico 5. Aumentar la percepcion de la singularidad de la oferta de
Dinor Collection JYL C.A., en un 10% para finales del afio 2026, medida a través de

encuestas de satisfaccion, para mitigar la entrada de productos sustitutos.

Para mitigar la entrada de productos sustitutos, el seguimiento y control se
centraran en medir como los clientes perciben la diferenciacion de la oferta a través

de encuestas de satisfaccion.

— Indice de percepcion de singularidad (IPS): Porcentaje de encuestados que
perciben la oferta de Dinor Collection JYL C.A., como significativamente
diferente y Unica en comparacion con las alternativas disponibles en el

mercado.
Formula:

IPS = (Numero de encuestados que califican la singularidad como "Alta" o "Muy

Alta" / Numero total de encuestados) * 100.

— Mencidn de atributos Unicos especificos (MAUE): Frecuencia con la que los
encuestados mencionan atributos o caracteristicas especificas de la oferta de
Dinor Collection JYL C.A. como unicas o diferenciadoras en sus respuestas a

preguntas abiertas en las encuestas.
Foérmula:

MAUE = (Numero de veces que se mencionan atributos unicos especificos / Numero

total de respuestas a preguntas abiertas sobre diferenciacion).

Para su medicion, Se analiza el contenido de las respuestas a preguntas
abiertas como: ;Qué hace que la oferta de Dinor Collection JYL C.A. sea diferente de
otras opciones? o ;Qué es lo que més valora de la singularidad de la oferta de Dinor
Collection JYL C.A.?. Se contabiliza la frecuencia con la que se mencionan los

atributos clave de singularidad definidos en la estrategia.
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Objetivo estratégico 6. Aumentar el indice de preferencia de marca de Dinor
Collection JYL C.A., en un 15% entre el publico objetivo para finales de 2026,

medido a través de encuestas de percepcion de marca.

Este objetivo, enfocado en aumentar el indice de preferencia de marca en un
15% entre el publico objetivo para finales de 2026, medido a través de encuestas de
percepcion de marca, los KPIs de seguimiento y control se centrardn en cémo el

publico objetivo considera y elige la marca Dinor Collection JYL C.A.

— Indice de Preferencia de Marca (IPM): Porcentaje del publico objetivo que
selecciona a Dinor Collection JYL C.A., como su marca preferida al

considerar opciones dentro de su categoria de productos o servicios.
Foérmula:

IPM = (Numero de encuestados del publico objetivo que mencionan a Dinor
Collection JYL C.A. como su marca preferida / Numero total de encuestados del

publico objetivo) * 100.

— Tasa de consideracién de marca (TCM): Porcentaje del publico objetivo que
incluye a Dinor Collection JYL C.A. en su conjunto de marcas consideradas

al momento de tomar una decision de compra dentro de la categoria relevante.
Formula:

TCM = (Numero de encuestados del publico objetivo que mencionan a Dinor
Collection JYL C.A. como una marca que considerarian / Numero total de

encuestados del publico objetivo) * 100.
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Cuadro N° 8. Resumen de la Propuesta

RESUMEN DE LA PROPUESTA (PLAN)

Fase 1 Objetivos Acciones Elementos de seguimiento y control
Matriz situacional para la mejora
de elementos internos que N Se establecen un grupo de indicadores
o . Matriz situacional N
limitan la competitividad de Ia claves de desempefio (KPIs)
empresa.
Program n T retencion lien
Fortalecer las  barreras  de ograma de pu tqs asa de retencion de clientes
. . Descuentos exclusivos Tasa de Churn
entradas mediante estrategias de S C e,
N . Eventos y experiencias Tasa de participacion en programas de
fidelizacion de los clientes. L2 . .
Comunicacidn personalizada fidelizacion
Plan de ., . Tasa de defectos por proveedor
., Evaluacion y seleccion de proveedores . .
accion o o, " Numero de reclamos de calidad por
. Establecer criterios de | Negociacion de condiciones favorables
integral i . proveedor
evaluacion de proveedores Control de calidad ) . .
para la . . Tiempo de resolucion de reclamaciones de
Alianzas estratégicas .
empresa calidad del proveedor
Dinor Desarrollar acciones para mitigar . ., .
. Identificacion de influencers e ., .
Collection | las amenazas y aprovechar las . . Indice de Concentracion de Clientes
s : Colaboraciones estratégicas co . o .
JYL C.A. | oportunidades relacionadas con Indice de Satisfaccion del Cliente

el poder de negociacion de los
compradores.

Contenido generado por influencers
Monitoreo de resultados

Indice de referencia de clientes

Aumentar la percepcion de la
singularidad de la oferta de
Dinor Collection JYL C.A., en
un 10% para finales del afio
2026.

Profundizar en la identificacion vy
comunicacion de la propuesta de valor
unica

Fortalecer la diferenciacion de la oferta
Construir una marca fuerte y diferenciada
Medicion y ajuste continuo

Indice de percepcion de singularidad
Mencidn de atributos tunicos especificos
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Aumentar el  indice  de
preferencia de marca de Dinor
Collection JYL C.A., en un 15%
entre el publico objetivo para
finales de 2026

Entendimiento del publico objetivo
Fortalecimiento del posicionamiento de
marca

Creacion de experiencias
positivas

Comunicacion y marketing estratégico

de marca

Indice de Preferencia de Marca
Tasa de consideracion de marca

FASE 2 OBJETIVOS ACCIONES
Establecer
mecanismos
s ui(rirfiiento Definicion de indicadores clave de
gcontrol desempefio (KPIs) especificos para
Zra el plan fidelizacion. Los KPIs son métricas cuantificables que
P D Indicadores claves de desempefio | Calidad, precio, plazos de entrega, | reflejan el rendimiento de una organizacion
estrategico . . ., .. .
de la (KPIs), diversidad de productos. en relacion con sus objetivos estratégicos.
Seguimiento y control. Aumentar el
empresa . o )
. indice de preferencia de marca
Dinor
Collection
JYL C.A.

Fuente: Autor Yessika Colmenares (2025)
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Factibilidad de la Propuesta
Factibilidad Técnica

La factibilidad de Dinor Collection JYL C.A., se basa en la capacidad de la
empresa para implementar las estrategias propuestas, asi como con los recursos

necesarios que cuenta para llevarlas a cabo.

— Infraestructura: Dinor Collection JYL C.A., evalaa si cuenta con la infraestructura
tecnoldgica necesaria para implementar herramientas de inteligencia artificial y
plataformas de marketing digital. Esto incluye la necesidad de un buen sistema de
gestion de relaciones con clientes (CRM) que permita la integracion de datos y
automatizacion de procesos.

— Capacitacion del Personal: La implementacion de nuevas tecnologias y estrategias
de marketing requiere capacitacion para el personal. Se considera la inversion en
formacidn, asi como el tiempo necesario para que el equipo se adapte a las nuevas
practicas y herramientas.

— Logistica de Proveedores: alianzas estratégicas con proveedores confiables y
diversificados, implica también la revision y posible mejora de la cadena de
suministro. Esto requiere de ajustes técnicos en la logistica y almacenamiento, asi
como la capacidad de implementar un sistema de evaluacion y seguimiento de la
calidad de los productos.

— Desarrollo de Contenido: estrategias de marketing y campafias con influencers,
requiere habilidades creativas y técnicas para desarrollar contenido atractivo. Esto
incluye la contrataciéon de personal adicional o la colaboracion con agencias

externas especializadas.
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Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa de Dinor Collection JYL C.A., se centra en que lleva

a cabo el plan dentro de su estructura operativa actual y como las estrategias se

integraran en el funcionamiento diario de la empresa.

Integracion de Estrategias: Las nuevas estrategias se integran en las operaciones
existentes sin interrumpir el flujo de trabajo actual. Esto requiere de la
reestructuracion de procesos o la asignacion de nuevos roles para asegurando que
todos los aspectos del plan se implementan de manera efectiva.

Colaboracion Interdepartamental: Para que los programas de fidelizacion y
marketing sean efectivos, Dinor Collection JYL C.A., fomenta la colaboracion
entre diferentes departamentos, como ventas, marketing y atencion al cliente. La
creacion de equipos multidisciplinarios es necesaria para impulsar estas
iniciativas de manera coherente.

Seguimiento y Evaluacion: Dinor Collection JYL C.A., establece mecanismos de

seguimiento y evaluacion para medir el impacto de las estrategias implementadas.

Factibilidad Economica

La factibilidad econémica de Dinor Collection JYL C.A., se centrard en el

analisis de los beneficios que se obtendran de la propuesta, justificando la inversion y

los recursos financieros que seran implementados.

Inversion Inicial: Dinor Collection JYL C.A., desarrollara una propuesta un plan
estratégico integral que requiere una inversion considerable en tecnologia,
marketing y capacitacion. Se estimaron los costos del software y las herramientas
de IA, campafias publicitarias en redes sociales y marketing por correo
electrénico, y programas de fidelizacion. Luego se desarrollard un presupuesto

detallado que contemplara todos estos aspectos.
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Retorno de la Inversion: A medida que se implementen las estrategias, se
proyectara el retorno esperado para la inversion. Esto incluye evaluar el
incremento en las ventas, la reduccion de costos operativos y el aumento en la
lealtad del cliente. Esta proyeccion se basard en datos realistas y en el andlisis de
casos anteriores.

Flujos de Caja: Dinor Collection tomara en cuenta coémo las nuevas estrategias
impactaran sus flujos de caja a corto y largo plazo. Es posible que, inicialmente,
la empresa experimentara una presion financiera antes de comenzar a ver
resultados positivos. Pero se Planificé para estos periodos y se solvento con éxito.
Viabilidad Financiera a Largo Plazo: Finalmente, se analizard si la empresa tenia
la capacidad financiera para mantener las operaciones a largo plazo después de la
implementacion del plan y si existian fondos o recursos disponibles para afrontar

imprevistos. Resultando positivo.

Administracion de la Propuesta

La administracion de la propuesta para desarrollar un plan estratégico integral

bajo el enfoque de competitividad de Porter para Dinor Collection JYL C.A., debe

estard a cargo de un equipo multidisciplinario, a fin de garantizar una implementacion

efectiva y coordinada. A continuacion, se detallan los roles y las funciones clave que

deberian estar involucrados en la administracion de esta propuesta:

1.

Director de Estrategia o Gerente de Proyectos

Este rol es crucial para liderar y coordinar la implementacion del plan estratégico.

El director o gerente de proyectos sera responsable de establecer los objetivos,

priorizar las acciones, asignar recursos y monitorear el progreso general. Funciones

Especificas:

— Facilitar la comunicacion entre todos los departamentos.
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— Evaluar el avance del plan y realizar ajustes segun sea necesario.

— Asegurar que se cumplan los plazos y se mantenga el presupuesto.

2. Equipo de Marketing
Este equipo serd fundamental en el desarrollo e implementacion de las
estrategias de marketing, incluyendo las campaias en redes sociales, email marketing
y colaboraciones con influencers. Funciones Especificas:
— Disefiar y ejecutar campaias de marketing dirigidas a diferentes segmentos.
— Monitorear el rendimiento de las campafias y realizar ajustes para mejorarlas.

— Gestionar la relacion con los influencers y producir contenido atractivo.

3. Responsable de Compras y Proveedores

Este rol se encargard de establecer y mantener alianzas estratégicas con
proveedores confiables y diversificados para garantizar la calidad del producto.
Funciones Especificas:

— Investigar y seleccionar proveedores apropiados.

— Negociar contratos y acuerdos de largo plazo.

— Implementar un sistema de evaluacion de proveedores para garantizar el

cumplimiento de los estandares de calidad.

4. Equipo de Atencion al Cliente
Este equipo sera fundamental para implementar los programas de fidelizacion del
cliente y utilizar las tecnologias emergentes para mejorar la experiencia del cliente.
Funciones Especificas:
— Desarrollar el programa de fidelizacion y gestionar su implementacion.
— Utilizar herramientas de inteligencia artificial para personalizar la atencioén y
seguimiento al cliente.

— Medir la satisfaccion del cliente y recopilar datos para mejorar los servicios.
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5. Equipo de Finanzas

La gestion financiera es critica para evaluar la viabilidad econdémica de la

propuesta e implementar las estrategias propuestas dentro de un marco

presupuestario. Funciones Especificas:

— Desarrollar el presupuesto para la implementacion del plan.

— Evaluar el retorno de inversion y realizar andlisis de flujo de caja.

— Asegurarse de que los gastos se alineen con los objetivos y que se identifiquen

fuentes de financiamiento alternativas.

Cuadro N° 9. Costos de la Propuesta

COSTO
FASE DESCRIPCION ESTIMADO
(USD)
Analisis y seleccion de proveedores confiables y 200.00$
diversos. Por medio de Cuestionarios Estandarizados. ’
Costos de negociacion y posibles asesorias legales. 150,008
Implementacion de sistemas de control de calidad. 100,008
Analisis de datos y desarrollo de perfiles de cliente. 150,008
Fase 1 ie;z;rollo y gestion de campaifias publicitarias en redes 300,008
Personalizacion de la comunicacion a través de CRM. 200,008
Organizacidn de eventos para fidelizar a los clientes. 300,008
Cos‘tos asociados a colaboraciones y campaiias 200,008
conjuntas.
Creacion y gestion de contenido colaborativo. 200,008
Total, fase 1 | 1800, 00$
Implementacion de estrategias de descuentos 200,008
escalonados.
Costo de campafias promocionales a corto plazo. 250,008
Fase 2 | Implementacion de sistemas de IA para personalizacion. 200,008
Costqs dg perramlentas de anélisis de datos y 300,008
capacitacion.
Total, fase 2 900,008
TOTAL, COSTO DE PROPUESTA | 2.750,008

Fuente: Autor Yessika Colmenares (2025)
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Resultados esperados

Este plan estratégico, desarrollado en funcion de los objetivos especificos,

permitird a la empresa:

1. Mejorar la calidad y diversidad de sus productos.

2. Aumentar su visibilidad y engagement con los clientes.

3. Fidelizar a sus clientes y aumentar las ventas recurrentes.

4. Diferenciarse de la competencia mediante estrategias de precios y promociones.

5. Adoptar tecnologias emergentes para optimizar procesos y mejorar la experiencia

del cliente.
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ANEXO A

Instrumento de Recoleccion de Informacion
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UNIVERSIDAD DE CARABOBO

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES _ auooFACES
DIRECCION DE POSTGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MENCION FINANZAS
Presentacion

El instrumento que a continuacién se presenta tiene como propodsito recabar
informacion necesaria para el andlisis y la posterior propuesta relacionada con
estrategias de bajo el enfoque de la competitividad de Porter para la empresa Dinor

collection JYL, C.A.

El mismo consiste en una encuesta, conformado por veinticinco (25) items con
respuestas en escala de estimacion de Likert, divididas en 2 cuadros el cual permitira

a la investigadora realizar el andlisis cuantitativo necesario para su estudio.

La informacion obtenida sera tratada con absoluta confidencialidad y tendra
unicamente fines investigativos, por lo tanto, sera trabajada con el propdsito de
analizar e interpretar los datos obtenidos, permitiéndole a la investigadora realizar sus
conclusiones y posteriormente proponer las recomendaciones pertinentes, para

levantar la propuesta de investigacion.

Instrucciones: A continuacion se presentan una serie de afirmaciones relacionadas
con la practica gerencial y la competitividad de la empresa Dinor Collection JYL,
C.A. Por favor, indique su nivel de acuerdo con cada afirmacion utilizando la
siguiente escala:

- 1: Muy en desacuerdo (M.D) - 2: En desacuerdo (E.D)
- 3: Neutral (N) - 4: De acuerdo (D.A)
- 5: Muy de acuerdo (M.A)
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-En caso de dudas con la formulacion de algunos de los items, preguntar al

encuestador.

-Sea objetivo y sincero a la hora de responder el cuestionario.

Cuestionario No 1: Dirigido a los Clientes.

No

ITEM

M.D

E.D

D.A

La calidad de los productos de Dinor
Collection JYL C.A, cumple con sus
expectativas

Estd satisfecho con la atenciéon
recibida por parte del personal de
Dinor Collection JYL C.A.

Dinor Collection JYL C.A, son
competitivos en comparacion con la
competencia

Dinor Collection JYL C.A, ofrece una
variedad suficiente de productos para
satisfacer sus necesidades

Dinor Collection JYL C.A, ofrece
productos o servicios innovadores

Las estrategias de marketing de
Dinor Collection JYL C.A, son
efectivas para llegar a usted

Dinor Collection JYL C.A, ofrece
distintos tipos de redes sociales para
facilitar el vinculo con el cliente

Es buena su experiencia general de
compra en Dinor Collection JYL C.A.

Recomendaria Dinor Collection JYL
C.A, a sus familiares y amigos

10

Resulta facil acceder a los productos
de Dinor Collection JYL C.A.

11

La relacién precio-producto es
congruente en cuanto a calidad.

12

El proceso de entrega a domicilio de
Dinor Collection JYL C.A, es facil y
conveniente.

13

Los productos de Dinor Collection
JYL C.A, llegan en perfecto estado y
asociados al pedido.
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Cuestionario No 2: Dirigido a Proveedores.

No

ITEM

E.D

D.A

M.D

Dinor Collection JYL C.A, cumple
con la puntualidad en sus pagos

Los pedidos de Dinor Collection JYL
C.A. son claros y precisos

El volumen de pedidos de Dinor
Collection JYL C.A, es estable y
predecible

Es buena la relacién comercial con
Dinor Collection JYL C.A.

La empresa tiene una capacidad de
negociaciéon  justa con  Dinor
Collection JYL C.A.

Dinor Collection JYL C.A, enfrenta
una fuerte competencia en el
mercado que pueda afectar sus
pedidos

Los precios ofrecidos por Dinor
Collection JYL C.A, son competitivos
en el mercado

Los requerimientos de calidad de
Dinor Collection JYL C.A, son
razonables y alcanzables

Dinor Collection JYL C.A. se adapta
a las necesidades cambiantes de mi
empresa y muestra flexibilidad en las
negociaciones.

10

Dinor Collection JYL C.A, ofrece una
relacién precio producto razonable al
cotizar sus requerimientos

11

Se tiene confianza en la capacidad
de Dinor Collection JYL C.A, para
cumplir con sus compromisos a largo
plazo.

12

La comunicacién entre  Dinor
Collection JYL C.A, y mi empresa es
fluida, transparente y eficiente.
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ANEXO B

Constancias de validacion
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Constancia de Validacion

Quien suscribe, Mercedes Berenice Blanco Carrillo, titular de la cédula de
identidad N° V.-4.368.061, mediante la presente hago constar que el instrumento de
recoleccion de datos que se utilizara en el Trabajo Especial de Grado titulado “PLAN
ESTRATEGICO BAJO EL ENFOQUE DE LA COMPETITIVIDAD DE
PORTER PARA LA EMPRESA DINOR COLECTIONJYL, C.A .”, cuya autora
es la la Lcda. Yessika Colmenares, titular de la cédula de identidad N° V.-
20.990.244, aspirante al titulo de Magister en Administraciéon de Empresas,
mencion Gerencia, reune las condiciones y requisitos suficientes y necesarios para
ser considerado vélido, y por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los

objetivos que se plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesadas a los __29  dias

del mes de Febrero de 2025.

Atentamente,

Slass

I4
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Constancia de Validacion

Quien suscribe, Dayana E. Querales A, titular de la cédula de identidad N° V.-
9.683.149_mediante la presente hago constar que el instrumento de recoleccion de
datos que se utilizard en el Trabajo Especial de Grado titulado “PLAN
ESTRATEGICO BAJO EL ENFOQUE DE LA COMPETITIVIDAD DE
PORTER PARA LA EMPRESA DINOR COLECTIONJYL, C.A .”, cuya autora
es la la Leda. Yessika Colmenares, titular de la cédula de identidad N° V.-
20.990.244, aspirante al titulo de Magister en Administraciéon de Empresas,
mencion Gerencia, reune las condiciones y requisitos suficientes y necesarios para
ser considerado valido, y por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los

objetivos que se plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesadas a los 28 dias del

mes de febrero de 2025.

Atentamente,
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Constancia de Validacion

Quien suscribe; Miguel Escalona, titular de la cédula de identidad N° V.-
9435823, mediante la presente hago constar que el instrumento de recoleccion de
datos que se utilizard en el Trabajo Especial de Grado titulado “PLAN
ESTRATEGICO BAJO EL ENFOQUE DE LA COMPETITIVIDAD DE
PORTER PARA LA EMPRESA DINOR COLECTIONJYL, C.A .”, cuya autora
es la la Lcda. Yessika Colmenares, titular de la cédula de identidad N° V.-
20.990.244, aspirante al titulo de Magister en Administraciéon de Empresas,
mencion Gerencia, reune las condiciones y requisitos suficientes y necesarios para
ser considerado valido, y por lo tanto, apto para ser aplicado en el logro de los

objetivos que se plantean en la investigacion.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesadas a los __29  dias

del mes de Febrero de 2025.

Atentamente,
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