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RESUMEN

El objetivo del estudio fue determinar la relacién que existe entre el benchmarking y las
ventas en la empresa Empaninos, Chorrillos — 2021. Esta investigacion tuvo un disefio
no experimental, tipo correlacional — descriptivo, corte transversal y enfoque cuantitativo.
La muestra estuvo conformada por 80 clientes de la empresa. Los instrumentos
obtuvieron un alfa de cronbach, de benchmarking (0.884) y ventas (0.904). Los
resultados indicaron una relacién positiva moderada, con un rs=0.630, siendo la prueba
significativa con un pvalor=0.000 <0.05. Se concluy6 que existe una relacion directa entre
el benchmarking y los niveles de ventas. Motivo por el cual mientras se aplique el
benchmark de manera adecuada en los procesos comerciales, el nivel de ventas se
incrementard como resultado.

Descriptores: benchmarking, benchmark, planificacién, ventas, ventas online

ABSTRACT

The objective of the study was to determine the relationship between benchmarking and
sales in the company Empaninos, Chorrillos - 2021. This research had a non-
experimental design, correlational-descriptive type, cross-sectional and quantitative
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approach. The sample consisted of 80 clients of the company. The instruments obtained
a cronbach's alpha, benchmarking (0.884) and sales (0.904). The results indicated a
moderate positive relationship, with a rs = 0.630, the test being significant

with a p-value = 0.000 <0.05. It was concluded that there is a direct relationship between
benchmarking and sales levels. Reason why as long as the benchmark is applied
appropriately in business processes, the level of sales will increase as a result.

Descriptors: benchmarking, benchmark, planning, sales, competitors

INTRODUCCION

Organizaciones a nivel mundial buscan sobresalir con una ventaja competitiva y
trabajan dia a dia para lograrlo. Es por esta razén que desarrollar una implementacion
tecnoldgica u organizativa, no significa estar a la vanguardia, al contrario, la instituciéon
se esta adaptando para continuar compitiendo en el mercado. Por lo tanto, tener un
estudio comparativo es una gran alternativa para iniciar. EI benchmarking es la
herramienta empresarial que permite medirse con los competidores directos; resultado
de dicho analisis permitird identificar y adaptar las mejores practicas empresariales
teniendo como referente a las mejores organizaciones que se desarrollan en distintos
tipos de negocios. Gran parte de esta transformacion se ve reflejada en el area de ventas,
ya gue en los ultimos afios han dado un gran salto a lo digital (redes sociales, webs,
Marketplace, etc). Todos los dias se realizan transacciones digitales que representan un
porcentaje alto de ganancia para las empresas.

El benchmarking busca de manera externa en las organizaciones conocidas como las
representantes de las mejores practicas, oportunidades de mejoras a través de
estrategias e ideas para la mejora de la propia organizacién. (Spendolini, 2005, citado
por Marciniak 2017) En este punto se debe sefialar que benchmark no es sinénimo de
copiar; como empresa se debe evitar perder la personalidad o valor de marca. Ya que si
esto llegara pasar tu producto perderia valor frente al consumidor. Para implementar
mejoras en el area de ventas se debe tener en cuenta todos los recorridos por los que
pasa el usuario para identificar el punto débil.

Segun Artall (2017) La venta es una actividad de comunicacién, su objetivo principal es
desarrollar una relacion directa entre las organizaciones y sus clientes, tratandolos como
individuos. (p.58) Esto quiere decir que esta relacionada directamente a todas las
actividades donde se tiene contacto directo con los usuarios. Toda transaccion que se
realice con un intercambio de dinero es considerada una venta; sin embargo, este
proceso involucra a la organizacion y consumidor por igual “Se le llama venta a toda
actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio. En esta fase
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