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RESUMEN

El trabajo de investigacion se planted la siguiente interrogante: ¢Cuéles son las
ventajas competitivas en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San
Juan Bautista, Ayacucho, 2019?, y tuvo como objetivo general: Describir la ventaja
competitiva en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan
Bautista. La metodologia de investigacion es aplicada con enfoque cuantitativo; el
nivel de investigacion descriptivo; el disefio de la investigacion no experimental
asimismo es de corte transversal, la poblacion y la muestra es 30 propietarios de la
micro y pequefias empresas del rubro ferreteria del distrito San Juan Bautista; la
técnica utilizada fue la encuesta y el instrumento es el cuestionario y consté de 10
preguntas: Siendo los resultados de los objetivos, general y especifico. Obteniéndose
los siguientes resultados mostrando segun el objetivo general y especifico y son los
siguientes: El 60% de los propietarios respondieron que no obtiene ganancias
considerables de acuerdo a sus ventas del dia, mientras el 73% manifiestan que no
comparte el éxito que obtiene su empresa con sus trabajadores, el 80% manifiestan
que no existe una relacién continua y amigable entre el propietario y colaboradores.
En conclusién, la mayoria de los propietarios encuestados se determiné que no
obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus ventas del dia, no comparte el éxito
que obtiene su empresa con sus trabajadores, hay una carencia de la relacion

continua con el propietario y colaborador dentro de una empresa.

PALABRA CLAVE: Ventaja competitiva, propietarios
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ABSTRACT

The research work raised the following question: What are the competitive
advantages in micro and small companies in hardware stores, San Juan Bautista
district, Ayacucho, 2019?, and had as a general objective: Describe the competitive
advantage in micro and small companies in hardware stores, San Juan Bautista
district. The research; The design of the non- experimental research is also cross-
sectional, the population and the sample are 30 owners of the micro and small
companies of the hardware store of the San Juan Bautista district; The technique used
was the survey and the instrument the questionnaire and consisted of 10 questions:
The results of the objective being general and specific. Obtaining the following: 60
% of the owners responded that they do not obtain considerable profits according to
their sales of the day, while 73% state that they do not share the success that their
company obtains with its workers, 80% state that there is no continuous and friendly
relationship between the owner and employees. In conclusion, the majority of the
owners surveyed determined that they do not obtain considerable profits according to
their sales of the day, do not share the success that their company obtains with their
workers, the is a lack of continuous relationship with the owner and collaborator

within a company.

KEYWORD: Competitive advantage, owners
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1. INTRODUCCION

El trabajo de investigacion lleva por titulo de “Ventaja competitiva en la micro y
pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan Bautista, Ayacucho, 20197, se
ha tomado como referencia la eleccion del titulo basado en las lineas de la
investigacion designadas por la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote, de la

escuela profesional de administracion.

El trabajo de investigacion, fue desarrollada por causa especifica de la necesidad de
ventaja competitiva que se puede percibir en la coyuntura del pais, desde casos de
corrupcion hasta faltas a las leyes similares. Cabe sefialar que la ventaja competitiva
desarrollada como un enfoque correcto y centrado en las normas sociales, puede ser
una herramienta efectiva para generar el cambio que tanto se necesita. Por otro lado,
las empresas, organizaciones similares, buscan estar en igualdad de condiciones con
respecto a los cambios existentes en las Ultimas décadas, es afan de generar las
mejores alternativas a los problemas derivados de los cambios, entre ellas se
encuentra el desarrollo de ventaja competitiva como un determinante cambio y
condicionante del medio social y empresarial. La competitividad es una de las
alternativas a los problemas derivados de los cambios, entre ellas se encuentra el
desarrollo organizacional entre las multiples existentes la que puede estar de la mano

con la ventaja competitiva.

Por otra parte, esta investigacion es de suma importancia para la formacion
investigativa como estudiantes ya que permite experimentar de manera préactica los

roles que hay que desarrollar en el mercado competitivo, teniendo en cuenta la
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importancia que es la calidad de servicio a los clientes para llegar a las ventas

deseadas.

La investigacion que se desarrollara no tiene ningln aspecto negativo sobre la
sociedad, por el contrario que los resultados del avance de la investigacion se
beneficiard las empresas siendo los beneficiarios de la micro y pequefias empresas

desarrollandose bajo principios éticos de privacidad y respeto a la persona humana.

A nivel internacional la competitividad es una condicion racional determinada por la
productividad y competitividad forman parte del desarrollo de todas empresas; a la
vez, el mejoramiento de la productividad es generadora de riqueza y transformadora
en la satisfaccion de las unidades productivas. Estos buscan en la participacion de los
mercados globales, donde trabajadores ganan posicionamiento al especializarse en lo
que hacen mejor y corregir los problemas de produccion de bienes y servicios. Estos
son evaluados por la calidad de productos. En este sentido, la ausencia de ventaja
competitiva podria trasladar a la reduccion a las ventas, la promocion, la sub
utilizacion de capacidades y la baja productividad, llevando a la acumulacion de
deudas publicas y grande déficit en el amparo social. El proceso de globalizacion se
ha traducido en la empresa de paises emergentes a grandes economias, llevandolas a
competir con multinacionales con afios de experiencia y grandes principales de

mercado.

En nuestro Per( ante la evolucidon que se presenta en el mercado surge la ventaja
competitiva en la empresa Gloria S.A. como el primer sistema de planificacion
empresarial segmentando al publico por el proceso de comunicacion con los clientes

y trabajadores que es la fundamental, también nos dice que la ventaja competitiva es

13



por la innovacion, fidelidad de los clientes, analisis de la empresa y el mercado,
precios estos son los principales pasos para tener una competitividad ya que la
empresa innova cada vez mas sus productos nuevos hacia sus clientes ya que es muy
fundamental para todas las empresas ofrecer y vender los productos todo ello
satisfaciendo las necesidades de los clientes. Ya que la mayoria de las empresas usan
una ventaja competitiva es por la rentabilidad alta que debe tener a diferencia de

otras empresas.

La ventaja competitiva en el Perd son la mineria, energia turismo y pesqueria, asi
como en infraestructura, agro exportacion y construccion, elementos que ay que
promocionar en el exterior y en estos Ultimos afios vienen generando buenos ingresos
y podemos mencionar: mineria, hidrobiologicos, confecciones, turismo, agro

negocios.

Con respecto factor ético, en la actualidad tenemos un mundo globalizado, lo cual
requiere actualizarnos constantemente y hacer uso de la tecnologia para mantenernos
informados de los cambios que vienen dando, por tal razon las micro y pequefias
empresas logren mantenerse en el mercado, deben de estar de acorde con el avance
tecnoldgico, ya que cada dia se incrementa nuevas técnicas, herramientas y métodos,
para ello es necesario que las micro y pequefias empresas conozcan y estan

preparadas ya que los permite ser competitivas.

A nivel local en la actualidad, si tiene un sinfin de problemas en las organizaciones,
entre ellas los que tienen relacion con la ciudad de Ayacucho, como ejemplo en los
transporte terrestre interprovincial de pasajeros en la ciudad de Ayacucho debido a

que es observable, el nivel de ventaja competitiva que existe en el rubro de las

14



ferreterias que si bien es cierto lograron sobresalir con el paso del tiempo, no poseen
una estructura organizativa clara y por ende dan un orden en la ventaja competitiva.
Hoy en dia en nuestra region Ayacucho cada vez se van aumentando las mypes, la
mayoria de las empresas presentan limitaciones en su desempefio, vemos las
consecuencias y la baja calificacion de los microempresarios y los subordinados,
generando muy bajo en el rendimiento en sus labores, y sus trabajadores
desmotivados; esto se implementa en altos niveles de subempleo, informalidad y

pobreza para los trabajadores y también puede ser por la falta de la capacitacion.

Por este motivo me he planteado a interrogante siguiente, ¢Cuales son las ventajas
competitivas en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan
Bautista, Ayacucho, 2019?, Con el objetivo de describir la ventaja competitiva en
la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan Bautista, Ayacucho
2019, y los objetivos especificos es describir cuales son los niveles de la
rentabilidad en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan
Bautista, Ayacucho 2019, describir la planificacion empresarial en la micro y
pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan Bautista, Ayacucho 2019,
conocer el atributo empresarial en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias,

distrito San Juan Bautista, Ayacucho 2019.

Se justifica en términos tedricos en los cambios imperantes que se dan en nuestro
pais, tanto sociales como econdmicos y también por la necesidad naciente por los
mencionados de encontrar personas con ideas competitivos con capacidad de estar
acorde a todo lo que pudiera suscitar en una organizacién, se puede observar que en
la ciudad de Ayacucho, especificamente en el distrito de San Juan Bautista, existen

organizaciones que se rigen por empresarios que aprendieron de forma empirica y
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por ello su forma de tener una competencia. Las empresas del rubro ferreteria como
cualquier otra necesidad logran superar los estandares de calidad y desarrollar una
mejor competitividad, es por esta razén que busque relacionar la variable
representada y lograr comprender de los fendmenos derivados que generan
problemas con soluciones que se pueden analizar e investigar. La presente
investigacion también por el desarrollo econémico creciente de la poblacion
Ayacuchana, y su creciente necesidad de consumir los recursos que las empresas
aqui estudiadas ofrecen a una poblacion en desarrollo. Es importante saber las
necesidades de los trabajadores de las micro y pequefias empresas, para que en base a
ellos los gerentes pueden saber qué tipo de capacitacion u orientacion necesitan sus
trabajadores, para un mejor rendimiento en sus actividades laborales. La capacitacion
es un factor clave para la ventaja competitiva ya que permite trabajar con mas
eficiencia e innovacion. El buen desarrollo de las capacitaciones en los trabajadores
de las micro y pequefias empresas permitira obtener un Optimo progreso en la

ferreteria.

Con el motivo principal de obtener el grado de licenciada en administracion,
desarrollé la investigacion presente, y de modo indirecto apoyar al mejoramiento
académico de los estudiantes de la universidad, sirviendo como referencia y en un

grado tal vez infimo, para posibles estudios relacionados a futuro.

Respecto a la metodologia que se utilizd en dicho trabajo de investigacién fue de tipo
aplicada con un enfoque cuantitativo, debido a que se pudo llevar una encuesta para
obtener informacién acerca del objetivo de investigacion, se menciona de nivel
descriptivo; porque se desarrolld la descripcién de la variable en estudio y finalmente

se hizo disefio no experimental, esto sustentado que el trabajo de investigacion se
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realizd tal cual se encontraban en el momento. EI 60% de los propietarios
respondieron que no obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus ventas del dia,
mientras el 73% manifiestan que no comparte el éxito que obtiene su empresa con
sus trabajadores, el 80% manifiestan que no existe una relacion continua y amigable
entre el propietario y colaboradores. En conclusion, la mayoria de los propietarios
encuestados se determin6 que no obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus
ventas del dia, no comparte el éxito que obtiene su empresa con sus trabajadores, hay
una carencia de una relacion continua con el propietario y colaborador dentro de una

empresa.

Por ello, concerniente a la investigacion del proyecto se sugiere a las personas que
deben tener una mentalidad de tener una buena comunicacién con los clientes para
poder tener una buena competitividad y asi sobresalir en los servicios para lograr
incrementar la competitividad de otras ferreterias que estd dentro de toda nuestra
region de esta forma mejoren las ventas para para lograr aumentar la competitividad

en las ferreterias.

1. REVISION DE LA LITERATURA
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Bruque Camara, Sebastian Juan (2001) en su tesis titulada: “Ventaja
competitiva, tecnologias de la informacion y factores humanos y de
gestion” (Tesis para optar el titulo de doctorado), Universidad de Jaén en

la cual el autor resume lo siguiente en su investigacion:
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Segun el autor en su investigacion el objetivo es la
determinacion de los efectos que, desde el punto de vista teérico
puede ejercer la TIS en la organizacién da como conclusion: Que las
redes informaticas se han revelado como una de las herramientas
estratégicas de mayor desarrollo en los ultimos tiempos, en especial a
partir de la irrupcién de los protocolos de comunicacién TCP/IP. Estas
redes pueden desempefiar funciones de conexién social, de gestion de
operaciones y de soporte a la toma de decisiones en las
organizaciones. Existe una incipiente literatura que afronta el estudio
de aquellas condiciones bajo las que es posible construir ventajas
competitivas sostenibles a partir de la tecnologia de la informacion.
Los principales trabajos convergen en la posicién de que la (T1), no es
un elemento suficiente para generar posiciones competitivas
ventajosas. Para serlo el elemento tecnologico deberia ser
acomparniado por otros recursos de caracter humano o de gestion.
Examinando cada organizacion de forma individualizada, no existen
diferencias significativas en las valoraciones de servicio registradas
por los clientes integrantes de los diferentes grupos. No obstante,
aparecen cuatro organizaciones que si registran diferencias.
Analizando los resultados desde un punto de vista global, se deduce
que las mejores organizaciones lo son por ofrecer un servicio
equilibrado, aunque prestando mas atencion a los atributos de rapidez,
precio, escaso numero de errores y rapidez de subsanacion de los

mismos, y confianza en la relacion proveedor-cliente. Los atributos
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econdmicos de precio y bonificaciones, por si solos, no se manifiestan
capaces de proporcionar mejor imagen de la empresa de cara al
cliente. Analizar las hipdtesis de manera conjunta podriamos concluir
que las empresas de mayor tamafio organizativo, de mayor dotacién
tecnoldgica y que ostentan un capital humano y de gestién idéneo se
identifican con aquéllas que detectan una posicion competitiva mas

favorable. La metodologia es de tipo documental u empirica.

Bastardo Bermudez, José G., & Ruz Jiménez, Sonia, (2012) en su tesis
titulada: “La cadena de valor y sus ventajas competitivas en el mundo
empresarial” (Titulo de licenciado en contaduria publica) Universidad
de oriente Venezuela en la cual el autor resume lo siguiente en su

investigacion:

Segln el autor en su investigacion tiene como objetivo es
disefiar la cadena de valor y sus ventajas competitivas en el mundo
empresarial para las empresas de servicios (Caso empresa
Multiservicios Sharat, C. A.) en conclusion: Desde el momento en que
dos empresas compiten en el mismo conjunto de actividades, el
andlisis de la cadena de valor es un primer paso critico para
comprender el posicionamiento de una empresa en su sector industrial.
Construir una ventaja competitiva sostenible requiere el conocimiento
completo de los vinculos de las actividades de valor de las que la
empresa y sus competidores forman parte. La cadena de valor es la
columna vertebral de la empresa, ya que es el esquema de como se

realiza sus operaciones. Esta permite identificar las interconexiones
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entre cada una de actividades que la componente para optimizar
aquellos puntos donde no se esté teniendo rendimiento adecuado, de
igual forma la cadena de valor busca incrementar la creacion del valor,
optimizando los recursos, para llevar a la empresa a ser lider en el
mercado. y la metodologia es descriptiva, consiste en la
caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin

de establecer su estructura 0 comportamiento.

Sandoval Flores, Perla (2002) en su tesis titulada: “La calidad en el
servicio al cliente, una ventaja competitiva para las empresas”
(Titulo de licenciada en ciencias empresariales) Universidad
tecnologica de la Mixteca en la cual el autor resume lo siguiente en su

investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo es
contribuir al mejoramiento del servicio prestado al cliente por las
empresas de la ciudad de Huajuapan y en conclusion: Da como se
realizo esta investigacion con la finalidad de contribuir al mejoramiento
del servicio que se brinda actualmente en las empresas de la ciudad de
Huajuapan, debido a que es una ciudad que se ha dedicado por afios a la
actividad comercial, sin embargo, el trato a los clientes no ha mejorado
por la falta de preparacién de las personas que dirigen las empresas, sin
comprender que el cliente es la razon de toda empresa y por ello se les
debe brindar el mejor servicio. Por otra parte, los clientes consideran
que los empresarios deben mejorar la calidad en el servicio, contratando

el personal que tenga las actitudes para tender adecuadamente al cliente
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y ofrecer capacitacion sobre aspectos generales de la empresa, esto
como parte de sus obligaciones para la empresa y los clientes. El
personal de ventas es la imagen de la empresa por ello debe contar con
las herramientas necesarias para atender a los clientes, no todas las
personas son aptas para atender clientes y tampoco tienen los
conocimientos bésicos para hacerlo al realizar una seleccion del
personal que establezca el perfil que la empresa necesita le ayuda a
mejorar. El dar capacitacion constante sobre el manejo de los productos
0 aspectos tecnoldgicos o generales de la empresa también son
elementos del servicio, la rapidez con que es atendido el cliente y la
forma de tratarlo en cada uno de los encuentros. El que los empleados
sepan lo que tienen que hacer depende de los lineamientos que estén
establecidos en la empresa como son: la filosofia, la vision y la mision.
Es importante que a los empleados se les proporcionen los
conocimientos béasicos y procedimientos relevantes para desempefiar
sus funciones con las cuales podran brindar un buen servicio. La
metodologia es en lo concierne en las empresas se elaboré un
cuestionario que ademas de recabar datos acerca del conocimiento de la
empresa también pudiera proporcionar informacion relevante de como
conciben la atencién al cliente que brindan actualmente; se probd el

cuestionario y después se aplicé a la muestra.
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Celada Solares, Jorge Antonio (2014) en su tesis titulada: “Servicio al
cliente como ventaja competitiva en las empresas comercializadoras de
abarrotes en el Municipio de Retalhuleu” (Titulo del administrador de
empresas) Universidad Rafael Landivar en la cual el autor resume lo

siguiente en su investigacion:

Segun el autor es su investigacion tiene como objetivo es
determinar si el servicio al cliente se puede convertir en una ventaja
competitiva en una empresa comercializadora de abarrotes y da como
conclusion: Luego de realizar estudios y analisis respecto a la opinién
de los distintos clientes de supermercados y consumidores de abarrotes,
se ha determinado que el servicio al cliente, se puede llegar a
convertirse en una ventaja competitiva, dentro de una empresa
comercializadora de abarrotes, ya que los resultados de la investigacion
demostraron una mejoria en la satisfaccion de los clientes de la empresa
Comisen S. A. por medio de una capacitacion impartida ala personal y
un seguimiento para mejorar el servicio ofrecido a los usuarios del
supermercado. Las empresas en el medio, no se preocupan por la
satisfaccion total del cliente, ni lo ven como un valor agregado, el cual
podria convertirse en una ventaja competitiva, solamente se ve como
una herramienta poco necesaria y muy costosa, por eso solamente se
enfocan en vender por medio de otras promociones y ofertas,
principalmente por precio, lo cual no es un factor decisivo para fidelizar
a los clientes de la empresa. Se determiné que las empresas Comicen

S.A., no cuenta con ninguna ventaja competitiva sobre sus
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competidores directos, ya que el factor mejor calificado por los clientes
en distintas empresas fueron los precios bajos, pero este factor lo posee
méas de una empresa en el medio, por lo que no es una ventaja
competitiva porque es facil de imitar, y no se logra retener clientes con
esta estrategia. La capacitacion otorgada al personal de la empresa
Comicen S.A. sobre servicio y atencion al cliente si elevo el grado de
satisfaccion percibido por los clientes respecto a la atencion, lo cual es
un indicador que si se puede obtener una ventaja competitiva a largo
plazo realizando capacitaciones constantes e integrando el servicio a la
cultura organizacional de la empresa y la metodologia es descripcion,
para poder obtener los porcentajes de los datos, asi mismo se utilizaron
graficas de barras para dar a conocer la informacion recopilada y

poderla presente e interpretar de una mejora manera.

2.1.2. Antecedentes Nacionales

Quispe Tayro, Leo Yordan & Rojas Paytan, Rafael Joseph (2017) en su
tesis titulada: “El comercio electrénico B2C y ventaja competitiva de
las Mypes textiles de la provincia de Huancavelica-Afio 2015 (Titulo
profesional de licenciada en administracion) Universidad Nacional de
Huancavelica en la cual el autor resume lo siguiente en su

investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo se
trata sobre conocer la relacion entre el comercio electrénico B2C y la

ventaja competitiva de las Mypes textiles de la provincia de
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Huancavelica al afio 2015 y da como conclusion: Que se ha evidenciado
que el comercio electronico B2C tiene una incidencia positiva y
significativa con la ventaja competitiva de las Mypes textiles de la
provincia de Huancavelica al afio 2015. La intensidad de la relacion
hallada es de r=97% que tiene asociado una probabilidad p=0, 0 <0, 05
por lo que dicha relacion es positiva muy fuerte y significativa. En el
65.0 % de los casos la ventaja competitiva es favorable y en el 62, 5%
de los casos el comercio electronico B2C es medio. Se ha evidenciado
que la usabilidad como una dimensién del comercio electronico B2C
tienen una incidencia positiva y significativa con la ventaja competitiva
de las Mypes textiles de la provincia de Huancavelica al afio 2015. La
intensidad de la relacién hallada es de r=96,9% que tienen asociado una
probabilidad p=0,0<0,05 por lo que dicha relacién es positivo muy
fuerte y significativa. En el 62,5% de los casos la usabilidad es medio y
en el 65,0% de los casos la ventaja competitiva es favorable. Se ha
evidenciado que la credibilidad y confianza como una dimensién del
comercio electronico B2C tienen una incidencia positiva y significativa
con la ventaja competitiva de las MYPES textiles de la provincia de
Huancavelica al afio 2015. La intensidad de la relacion hallada es de
r=91,0% que tienen asociado una probabilidad p=0,0<0,05 por lo que
dicha relacion es positiva muy fuerte y significativa. En el 75,0% de los
casos el disefio es medio y en el 65,0% de los casos la ventaja
competitiva es favorable y la metodologia es inductivo, deductivo,

correlacional.
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Barzola Lindo, Miguel Ricardo & Condor Espinoza, Yakelin (2012) en
su tesis titulada: “Las ventajas del microcrédito como factor de
desarrollo financiero de las Mypes comercializadoras de productos de
ferreteria en el Distrito de Huancayo” (Titulo de contador Publico)
Universidad Nacional del centro del Per( en la cual el autor resume lo

siguiente en su investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo
de determinar las ventajas del microcrédito y su incidencia en el
desarrollo financiero de las Mypes comercializadoras de productos de
ferreteria en el Distrito de Huancayo y, en conclusion: ElI microcrédito
es un factor de desarrollo financiero en las MYPES comercializadoras
de productos de ferreteria en el distrito de Huancayo. La mayor oferta
del microcrédito permite actualmente optar por un menor costo de
financiamiento a las Mypes comercializadoras de productos de
ferreteria en el distrito de Huancayo. La flexibilidad documentaria del
microcrédito permite el facil acceso de financiamiento para las Mypes
comercializadoras de productos de ferreteria en el distrito de Huancayo.
Los microempresarios deben tener presente al microcrédito como
alternativa de captacion de nuevos recursos para invertir en su negocio
0 en el mejoramiento de su infraestructura (capital de trabajo, activos
fijos y reforma locativa) ya que muchas veces carecen de fondos

propios y su metodologia es Aplicada.

25



Cornejo Romero, Hernan Boris (2016) en su tesis titulada: “Sistema
online como ventaja competitiva en hoteles de tres estrellas de la
ciudad de Puno 2015 (Titulo profesional de licenciado en turismo)
Universidad Nacional de Altiplano en la cual el autor resume lo

siguiente en su investigacion:

Segun el autor en su investigacién tiene como objetivo es
identificar los atributos del sistema online como ventaja competitiva,
analizar las ventas online en hoteles tres estrellas de la ciudad de Puno,
asi mismo propone alternativas de ventas online que funcionen como
ventaja competitiva y en conclusion: El uso sistema online (Paginas
web, redes sociales, microboogging, blogs, foros, videos, motores y
plataformas de reservas, aplicaciones telefonicas, swards hoteleros,
agencias de viaje online, etc) constituye una ventaja competitiva en el
servicio hotelero tres estrellas de la ciudad de Puno; debido a que su
implementacion supone mejoras en la atencién convencional; los
directivos y administradores de cada hotel son las personas claves para
que cada herramienta online genere los resultados planteados. Los
atributos del sistema online como ventaja competitiva se reflejan en: el
incremento en las ventas, construccion de marca, fidelizacion de
clientes, mejora en la promocion del servicio, crecimiento del servicio
asi como en la obtencién de prestigio y reconocimiento social;
beneficios que deben ser considerados para la constante actualizacion
de esta valiosa herramienta en hoteles de tres estrellas de la ciudad de

Puno, los directivos de estos establecimientos hoteleros deben estar
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siempre alertas a las opciones de red que les ayuden a diferenciar su
servicio de los demas, lo cual incidird en su posicionamiento calculable
a través de las reservas y ventas online, de la misma manera podrén
obtener una calificacién admisible en trip advisor, booking y venere, las
cuales son portales que ubican a los hoteles en un ranking general de
acuerdo a su ubicacion geografica, cabe resaltar que en la actualidad
influyen de manera directa en las ventas y reservas de gran parte de
hoteles tres estrellas de la ciudad de Puno. Podemos concluir que la
esencia del negocio hotelero es atender con calidad a mayor cantidad de
huéspedes posibles, asegurar su retorno y lograr su recomendacion.
Para lo primero, es necesario realizar un trabajo riguroso en todo
aspecto, lo cual necesariamente contiene el manejo del sistema online;
lo segundo es meramente el resultado de la buena atencion al cliente, de
como él califica el servicio brindado a partir de la consulta en red hasta
culminacion del uso del servicio. Por lo tanto, consideramos que para
redondear una atencion de calidad es necesario establecer una dinamica
de ventas online que aporte como una ventaja competitiva a los hoteles
de tres estrellas de la ciudad de Puno y la metodologia es de tipo

descriptiva-deductivo-inductivo y de disefio explicativo.

Meléndez Diaz, Marlon Junnior (2018) en su tesis titulada: “La ventaja
competitiva y el posicionamiento de marca de Cevicheria el pulpo
Huanuco 2017~ (Titulo profesional de licenciada en marketing vy
negocios internacionales) Universidad de Huanuco en la cual el autor

resume lo siguiente en su investigacion:
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Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo es
medir la relacion entre la ventaja competitiva en el posicionamiento de
marca en la Cevicheria El Pulpo, Huanuco — 2017. En conclusion, se
medio la relacién de la ventaja competitiva en el posicionamiento de
marca en la Cevicheria el Pulpo, Huanuco -2017, teniendo como
coefeciente de correlacion de pearson (0.759), cuyo valor de
significancia es de (0.000) que es menor a 0.05 y en conclusion que la
ventaja competitiva se relaciona significativamente con el
posicionamiento de marca en la Cevicheria EI Pulpo, Huénuco -2017.
Segun las encuestas realizadas los resultados del cuadro N° 04 y el
grafico N° 04 se observa que el 100% de los 71 clientes encuestados,
dijeron que siempre el sabor de los platos es de su grado. El tal sentido
existe relacion entre la ventaja competitiva y el posicionamiento ya que
existe preferencia de sus clientes como se observa en el cuadro N° 19 y
el grafico N° 19 donde observa que el 95.8% de los 71 clientes
encuestados, dijeron que siempre consumen en la Cevicheria. Lo que se
refleja que la ventaja competitiva se relaciona significativamente en el
posicionamiento de marca. Asi como se observa que el 100.0% de los
71 colaboradores encuestados, dijeron que ante cualquier problema el
mozo se encuentra dispuesto a ofrecer su ayuda y la metodologia es

descriptiva — correlacional.
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Espinoza Ruestas, Milagros Sofia & Martinez Tamara, Angel Dario
(2015) en su tesis titulada: “Programa de calidad de servicio para
obtener ventaja competitiva en la empresa de eventos Play Pert BTL-
Lurin- 2014” (Titulo de licenciada en administracion) Universidad
Autonoma del Per( en la cual el autor resume lo siguiente en su

investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo es
determinar si el programa de calidad de servicio logra obtener ventaja
competitiva en la empresa de eventos Play Perd BTL — Lima -2014 vy,
en conclusion: EI 80% de confiabilidad que el programa de calidad de
servicio logro incrementar la ventaja competitiva en los trabajadores de
la empresa de eventos Play Peru BTL-2014, este porcentaje de
confiabilidad es visible gracias a la prueba T-Student realizada a los
datos. Se evalu6 la calidad de servicio en cuanto a la ventaja
competitiva de la empresa de eventos Play Peri BTL. Se logro
identificar qué se debe hacer para obtener ventaja competitiva respecto
a la calidad de servicio en los trabajadores de la empresa de eventos
Play Pert BTL. Se determinaron los factores limitantes por lo que no se
logra la ventaja competitiva en la calidad de servicio de la empresa de
eventos Play Per( BTL. El resultado obtenido asevero nuestra hipétesis
la cual consistia en la elaboracion de su programa que consta de
sesiones que nos llevan a cumplir nuestros objetivos trazados, debido a

esto se logré que las personas laboran en la empresa de eventos Play
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Per0 BTL pueden cambiar respecto a sus relaciones interpersonales

como en su dedicacidn en el trabajo y su metodologia es descriptivo.
2.1.3. Antecedentes Locales

Apaza Ladines, Luis Alberto (2016) en su tesis titulada:
“Caracterizacion de la calidad de servicio y la competitividad en las
Mypes comerciales — rubro Opticas del centro de Piura, aiio 2016”
(Titulo profesional de licenciada en administracion) Universidad Catdlica
los Angeles de Chimbote en la cual resume lo siguiente en su

investigacion:

Segln el autor en su investigacion el objetivo es mostrar las
caracteristicas de la calidad del servicio y la competitividad en las Mypes
comerciales-rubro oOpticas del centro de Piura, afio 2016 y concluye como
la calidad de servicio se caracteriza por ser intangible, heterogénea y
valorada en su conjunto, en cuanto a la competitividad implica la
eficiencia, calidad, innovacion y sustentabilidad en conclusion: Los
resultados de la investigacion revelaron que la calidad de servicio que
esperan los clientes de las Mypes del rubro dptico es baja, esto se debe a
que la actitud de servicio de los trabajadores, los elementos tangibles y la
comunicacion de las empresas como la publicidad son factores ausentes
en las Mypes del rubro optico, los factores antes mencionados
determinan la percepcion de la calidad de servicio esperado. El tiempo es
un factor valorado tanto por las empresas como por los clientes por tal

motivo resulta importante no consumir excesivamente dicho factor, las
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investigaciones revelaron que en las Mypes del rubro dptico es necesario
el desechar préacticas burocraticas que no aportan valor al cliente, y
enfocarse en la tecnologia que permite minimizar los tiempos de entrega
del servicio, cumpliendo e inclusive superando las expectativas de los
clientes, otorgandole a la empresa una ventaja competitiva. El nivel de
competitividad de las Mypes del rubro dptico es bajo esto se ve reflejado
en sus diferentes actividades las cuales no logran satisfacer a sus clientes,
es importante que las Mypes del rubro 6ptico elaboran estrategias que les
permitan obtener ventajas competitivas mas no comparativas. Para saber
si una Mypes cuenta con un nivel de competitividad aceptable, la calidad
juega un rol muy importante en todos los procesos de la misma
determinando asi su grado de competencia y a metodologia es

descriptivo, cuantitativo, no experimental.

Noriega Vega, Denisse Pamela (2017) en su tesis titulada: “Habilidades
técnicas en la ventaja competitiva de las Mypes confeccionistas de
prendas de vestir en el Distrito Ayacucho, 2016” (Titulo profesional
licenciada en administracion) Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote- filial Ayacucho en la cual el autor resume lo siguiente en su

investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo es
identificar las Habilidades técnicas que influyen en la ventaja
competitiva para las Mypes de confecciones de prendas de vestir
distrito Ayacucho y llega a la conclusion: El propésito de esta

investigacion fue establecer en qué medida las habilidades técnicas

31



influyen en la ventaja competitiva para las Mypes de confecciones de
prendas de vestir del distrito Ayacucho. Por otro lado, también se
plantearon objetivos especificos los cuales menciona: Establecer que
los conocimientos influyen en la segmentacion, determinar como el
trabajo en equipo incide el liderazgo de costos, establecer que la
innovacion influye en la diferenciacion. Para recopilar datos fueron
necesaria la aplicacion de cuestionario a los directivos de la Mypes
confeccionistas de prendas de vestir operantes en el afio 2016. Existe
las habilidades del conocimiento en la comunicacién y segmentacion de
mercado en las Mypes del distrito de Ayacucho. La prueba de hipotesis
realizada nos permite concluir que hay una influencia evidente. La
competencia en el trabajo en equipo influye en el liderazgo de costos en
la Mypes confeccionistas de prendas de vestir del distrito Ayacucho.
Asi lo demuestra la prueba de hipotesis realizado y la metodologia es

descriptivo, cualitativas, inductivo, deductivo.

Tapia Monzon, Carolay Narjhir (2016) en su tesis titulada:
“Caracterizacion de la competitividad en las micro y pequefas
empresas del sector comercio, rubro ferreteria del mercado las
Malvinas de Chimbote, 2013 (Titulo profesional de licenciada en
administracion) Universidad Catolica los angeles de Chimbote en la

cual el autor resume lo siguiente en su investigacion:

Segun el autor en su investigacion tiene como objetivo es
determinar las principales caracteristicas de la competitividad de las

Mypes del sector comercio, rubro de la ferreteria del mercado las
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Malvinas de Chimbote, 2013 como conclusion: La mayoria (53%) de
los representantes de las Mypes son adultos con edad promedio entre 51
afios a mas, en su mayoria (67%) son de género masculino, casados
(67%) y tiene un nivel académico secundario (50%), el mayor
porcentaje de las Mypes son dirigidas y atendidas por sus propios
duefos (67%), la mayoria (70%) tiene de 1 a 20 afios desempefiando el
cargo en el mismo rubro. La mayoria de las Mypes son permanentes en
el mercado empresarial de 1 a 20 afios (60%) y emprendieron la
creacion de su negocio con el fin de obtener ganancias (73%) en el
sector comercio- rubro ferretero. Por ultimo en el mercado las
Malvinas, sector ferretero en el total (100%) de personas encuestadas
saben cudl es el significado de competitividad, la mayoria (40%) se
consideran competentes porque sus precios con accesibles, en su
totalidad (100%) los empresarios saben que es  necesaria la
competitividad en sus negocios, la mayoria (53%) aplica la promocion
como estrategia, la mayor parte (60%) nunca usa plan de mercadeo, la
mayor parte tiene un certificacion de calidad (83%), consideran que su
mayor competencia es Sodimac (57%), tiene el conocimiento de que
sus disfrutan de su servicio ya que aplican encuestas (47%), la mayoria
(70%) han recibido capacitacion siendo de provecho para su servicio
considerando que su trato es bueno, la mayor parte de los encuestados
consideran que su atencion es buena (67%) y que son recomendados a
los clientes potenciales por los precios que ofrecen (53%) vy la

metodologia es no experimental-transversal- Descriptivo.
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2.2. Bases Tedricas

2.2.1. Ventaja

Segun (Robert T. Kiyosaki, 2011, pag. 35), hace mencion que
la ventaja es algo positivo, que pone a una cosa 0 a un Sser en mejores
condiciones que los otros para alcanzar un resultado para llegar a una
meta, obtener mas ganancias o beneficios. Cuando esta ventaja procede
de una especial concesién a un individuo o grupo avalada por el poder
publico se denomina privilegio, como ocurrié con las ventajas que tenian

los nobles y el clero en el medioevo.

2.2.1.1. Tipos de ventaja

> Ventaja comparativa: La ventaja comparativa es la
capacidad de una empresa para producir un bien o un servicio de
manera mas eficiente que sus competidores, lo que lleva a
mayores margenes de ganancia y crea una ventaja comparativa.
Los consumidores racionales elegiran el mas barato de los dos
sustitutos perfectos que se ofrecen.
> Ventaja diferencial: Una ventaja diferencial es cuando
los productos o servicios de una empresa defieren de las ofertas
de sus competidores y se consideran superiores. La tecnologia
avanzada, los productos o procesos protegidos por patentes, el
personal superior y una fuerte identidad de marca son factores
que impulsan la ventaja diferencial.

Segun (Arias & Chacdn, 2000, pag. 441), una ventaja

es una superioridad o una mejoria de algo o alguien respecto de
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otra cosa 0 persona. Puede definirse como una condicion
favorable que algo o alguien tiene.

2.2.2. Competitividad

Segun (Chavarria, Rojas, & Sepulveda, 2002, pag. 47), la
competitividad es la capacidad que tiene una empresa o pais de obtener
rentabilidad en el mercado en relacion a sus competidores. La
competitividad depende de la relacion entre el valor y la cantidad del
producto ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo
productividad, y la productividad de los otros oferentes del mercado. El
concepto de competitividad se puede aplicar tanto a una empresa como

a un pais.

2.2.2.1. Caracteristicas de la competitividad
> Eficiencia-. Productividad y control de costos.
» Calidad-. Confiabilidad, durabilidad y estética del
producto.
> Innovacion-. Diferenciacion, agilidad y flexibilidad.
» Sustentabilidad-. Produccion limpia.
2.2.2.2. Causas de la competitividad
» Tener en panorama a corto plazo.
» Las deficiencias estratégicas.
» La falta de cooperacion.
» Las deficiencias en la organizacion y en la direccion de
los recursos humanos.

» Deficiencias recurrentes en la practica tecnoldgica.
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2.2.2.3. Estrategias para mejorar la competitividad
> Reducir costos y maximizar capacidades.

Incrementar la satisfaccién de los clientes.

Mejorar los procesos y el desempefio.

Innovar y desarrollar nuevos productos.

Y V. VYV V¥V

Expandirse a nuevos mercados.

Segun (Sergio, 1999, pags. 45-46), hace mencion que la
competitividad es la capacidad de una persona u organizacion
para desarrollar ventajas competitivas con respecto a sus
competidores y obtener una posicion destacada en su entorno. La
competitividad generalmente se basa en una ventaja competitiva,
esto es una cierta habilidad, recursos, tecnologia o atributos que

hacen superior al que posee.

2.2.2.4. Tipos de competitividad
» Competitividad interna: Es la capacidad de una organizacion
para lograr la mayor eficiencia posible de sus recursos y aumentar
la productividad de los factores (trabajadores, capital y tierra
principalmente).
» Competitividad externa: Es la capacidad de una organizacion
de lograr ventajas competitivas en el contexto del mercado.
2.2.2.5. Requisitos para tener una empresa competitiva
» Constante innovacion-. Lanzar un nuevo producto, no
necesariamente significa tener que crear uno totalmente

nuevo, sino que al producto que ya tenemos, podemos
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agregarle nuevas mejoras, caracteristicas, funciones,
utilidades, atributos, beneficios y siempre debemos de
mantenernos en constante innovacién y cambio.

Estar siempre atentos a mercado-. Siempre debemos estar
atentos a todo lo que sucede en el mercado, asi como tratar
siempre de prever sus posibles cambios. Siempre estar
pendiente a los nuevos gustos, preferencias de los clientes.
Conocer bien a nuestros clientes-. Siempre debemos tratar
de conocer bien a nuestros clientes, conocer sus necesidades,
preferencias, gustos, habitos, deseos, expectativas. Debemos
tratar de descifrar porqué nos prefieren a nosotros en vez de
la competencia y preguntar qué es lo que les gusta o no les
gusta.

Buscar la diferenciacion-. Siempre debemos de procurar
ofrecer una diferenciacion, es decir, ofrecer algo que nuestros
competidores no ofrezcan. Esta diferenciacion debe ser algo
novedoso, algo que nos permita distinguirnos de los demas y
sea el motivo por el cual los consumidores nos elija en vez de
la competencia.

Buscar ventajas competitivas-. Siempre debemos de buscar
y aprovechar las ventajas competitivas que podamos tener, es
decir las que tengamos ante nuestros competidores en algun
aspecto del negocio puede la excelente atencion al cliente,

costos bajos, ambiente agradable, infraestructura.
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» Practicar la calidad total-. No sélo nuestros productos
deben de ser buena calidad (contar con caracteristicas que
satisfagan las expectativas del consumidor), sino que la
calidad debe de estar presente en todos los aspectos del
negocio.

» Ofrecer un buen servicio al cliente-. En todo negocio el
cliente no busca el costo sino también busca la buena
atencion que le da y asi fidelizaremos practicando con todos
los trabajadores.

» Capacitacion constante-. Tanto nosotros como nuestros
trabajadores debemos de capacitarnos constantemente, no
solo para poder ser cada vez mas competentes, sino también,
para estar a la par con los nuevos avances, tecnologias,
técnicas o herramientas empresariales.

» Cultura de productividad-. Menciona crear una cultura de
productividad es hacer que todo los que integran las
empresas, tengan el compromiso de buscar siempre la manera
de que ésta crezca y sea mejor cada dia.

2.2.3. Ventaja Competitiva

Segun (Dopico, 2005, pags. 36-37-38), una ventaja competitiva
establece una destreza o habilidad especial que logra ampliar una
organizacion y que la coloca en una perspectiva de preferencia a los 0jos
de mercado. Sefiala que una ventaja competitiva establece un factor de

mecanismo en las caracteristicas de una organizacion, un producto o
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servicio que los clientes, clientelas o usuarios perciben como unico y

determinante.

2.2.3.1.

2.2.3.2.

Tipos de ventaja competitiva

» Activos intangibles: Los activos intangibles son marcas,

como patentes o licencias. Basicamente, lo que hacen es
otorgar a las empresas la capacidad que pone a unos precios
superiores a los de su competencia.

Coste de cambio: La ventaja competitiva de los costes de
cambio se da cuando el coste de cambiar un producto o
servicio es superior al beneficio que se daria por este cambio.
De esta forma se logra la fidelidad de los clientes, pudiendo
cobrar un precio superior.

Efecto de red: El efecto de red sucede cuando el valor de un
producto o servicio incrementa a la vez se incrementa el
namero de usuarios de ese producto o servicio.

Ventaja de costos: La ventaja de costes es la ventaja
competitiva clasica, que suele derivar de las economias de
escala, es decir, la capacidad de producir un mayor nimero
de bienes o servicios suele ser decreciente al verse reducido

el peso de los costos fijos en el coste total.

Caracteristicas de la ventaja competitiva

Una buena administracion no es posible mantenerlas a

largo plazo.
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> Debe ser una cualidad que sugiera una superioridad de

producto.
> Estan orientadas al cliente y a generar un valor.
> Suelen darse por costos menores a la competencia o por

diferenciacion de productos.

2.2.3.3. Consejos para encontrar una ventaja competitiva

v' Tener los precios econémicos: Esto implica reducir lo
maximo posible los costos operativos y distribucion, ademas de
constituir un sistema de provision de valor eficiente, que ayuda a
ofertar unos productos de calidad y fiables. Al proporcionar unas
tarifas més baratas respecto a la competencia se conseguird ganar
una mayor cuota de mercado.

v' Ofertar el mejor producto: Para ello debemos de ofrecer un
valor superior respecto a los rivales a través de unos productos mas
innovadores que me permitan alzar una posicion de liderazgo en su
sector. Si se recurre a esto, Serd necesario invertir una importante
cantidad de recursos a la generacion de ideas, a la bisqueda de
soluciones y contar con una comercializacion réapida.

v' Adaptar la oferta al cliente: En vez de centrarse en un
mercado general seria conveniente enfocar los esfuerzos a
satisfacer las necesidades de un puablico concreto. Esto acarrea
dividir con precision el mercado y ajustar al maximo los servicios o

productos para que satisfagan las necesidades del cliente.
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Segun (Yariez, 2002, pag. 321) , una ventaja competitiva
es algo que permite a una empresa obtener niveles de beneficios
superiores al promedio de su sector. La interrelacion entre ventaja
competitiva y rentabilidad es directa y bien conocida. Una fuerte
ventaja competitiva produce mas altos niveles de beneficios; una
ventaja que sea muy débil, o peor aln, que sea una desventaja

competitiva produce bajos niveles de rentabilidad.

2.2.3.4. Situaciones competitivas

» Gran numero de competidores equilibrados-. Cuando el
numero de empresas que compiten es elevado, la posible
rebeldia es grande, lo que anima a que muchas empresas
realicen maniobras extrafias con la idea de que no se va a
notar.

» Crecimiento lento del sector-. El crecimiento lento en el
sector lleva a que la competencia se centre en conseguir
mayor participacion en el mercado, sobre todo en el caso de
las empresas que buscan su expansion. Muchas empresas de
materiales basicos, como el papel y el aluminio, sufren este
problema. La lucha se hace mas grande y se tarda mucho
tiempo en recuperar la inversién, por lo que hay que contar
con un nivel de solvencia elevado.

> Falta de diferenciacion-. Cuando el producto no presenta
apenas diferencian a respecto de sus semejantes, la eleccién

por parte de los consumidores estara en funcion del precio,
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que lleva a que las empresas se esmeren, principalmente en
el servicio para poder crear valor a su producto.

» Costes fijos o de almacenamiento elevados-. Los costes
fijos elevados ejercen una fuerte presion sobre las empresas
y las obliga a trabajar a plena capacidad, lo que finalmente
se traduce en una baja de los precios que puede afectar a la
rentabilidad del negocio.

> Intereses estratégicos elevados-. La rivalidad en el sector
industrial se vuelve ain mas volatil si varias empresas
tienen un gran interés en lograr el éxito. Hay sectores en los
que es necesario estar presente para conseguir una imagen
de marca potente o para poder desarrollar en un futuro
nuevos productos y servicios y contar con una situacion de
ventaja competitiva respecto a los competidores.

> Fuertes barreros de salida-. Las barreras de salida son
factores econdmicos, estratégicos y emocionales que
mantienen a las empresas compitiendo en los negocios aun
cuando estén obteniendo rendimientos bajos e incluso

negativos sobre la inversion.

Segun (Nations, 2010, pag. 26), este autor menciona
sobre los caminos estratégicos para poder construir ventaja
competitiva a partir de espacios no tradicionales como espacios

los asuntos sociales y son:
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> Desarrollo de nuevos productos o servicios que solucionan
problemas ambientales o sociales, 0 que mejoran los
impactos sociales o ambientales del producto o servicio que
sustituyen.

» Nuevos segmentos de clientes, que privilegian los aspectos
val6ricos de su compra.

> Diferenciacion por menores costos.

> Diferenciacion por cumplir la ley que sus competidores no
puede cumplir.

» Manejo adecuado de riesgos.

Segun (Martin de Castro, 2008, pag. 18), menciona que
la ventaja competitiva es cualquier peculiaridad de una empresa,
pais o elemento que la diferencia de otra ubicar en una
perspectiva relativa preferente para combatir. Es decir, cualquier
caracter que la haga mas competidor que las demaés. Estas
propiedades incontables, pero podemos citar como ejemplo el
acceso favorable a recursos nativos como minerales de alto grado
o fuentes de energia de bajo coste, mano de obra soberanamente
competente, ubicacion geomorfoldgica o barreras de ingreso altas,
que se pueden desarrollar si tenemos una utilidad laboriosamente

adecuado o contamos con un gran contraste.

Segun (Porter, 1986, pag. 16), menciona sobre ventaja
competitiva que se obtiene cuando se hace algo diferente dentro

del proceso o servicio tradicional de la organizacion, lo que nos
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da ventaja exponencial sobre cualquier de los competidores y
también es una aplicacion a varios mercados y es dificil de
mantener durante largo tiempo. Por ello la organizacion debe
estar siempre alerta y agil para encontrar siempre una ventaja

competitiva que la distingue de los demas.

2.2.3.5. Elementos de la ventaja competitiva

» Preferencia-. La busqueda de ventajas competitivas debe estar
basada en provocar la preferencia de los consumidores, usuarios y
clientes hacia la empresa y/o sus productos o servicios; se trata
pues de crear nuevas armas para competir de forma mas eficaz en
los mercados que sean de interés para la empresa.
» Percepcion-. No se trata de que exista una diferencia
objetivamente cuantificada y medible, basta con que los clientes,
consumidores o usuarios la perciban asi; es decir puede ser una
diferencia real o imaginada.
> Unico-. El factor diferencial debe ser percibido como propio
de esa Unica empresa, producto o servicio si uno o varios de los
competidores lo tienen deja de ser Unico, en consecuencia, deja de
constituir una ventaja competitiva.
» Determinante-. El factor diferencial debe constituir un
elemento que sea determinado en el proceso de decision de
compra de los clientes, consumidores o usuarios.

Segun (Wagner, 2004, pag. 35), certifica que una

empresa consigue su idoneidad importante cuando formula una
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habilidad que crea valor y la aprovecha con éxito en su rutina
cotidiana. Una ventaja competitiva es consecutiva 0 sustentable
cuando una empresa emplea una estrategia que crea valor que otras
nos son competentes de imitar o consideran que es un exagerado
lujoso.

Segln (Cegarra Navarro & Martinez Martinez, 2017,
pag. 21), la ventaja competitiva radica en conservar una ventaja
excelente y prudente respecto a sus competidores, dicha ventaja le
permite alcanzar encantadoras corolarios, y debemos de tener un
enfoque profesional favorecido en las empresas y nos sirve para
poder dar o poseer una utilidad o una marca que le da superioridad

sobre sus competidores adyacentes.

Segun (Giménez & Espinosa Piedecausa, 2015, péags.
101-102), la superioridad competitiva se refiere que la empresa
debe ser competitivo o mejor que la otra en un mercado
determinado para poder tener éxito en una empresa ya sea micro o
pequefia y también existen diversas estrategias que impulsan un
considerado posicionamiento y para poder adquirir una excelencia
debemos de contentarnos en producir de menor costo que el resto

de la empresa competidora.

2.2.3.6. Andlisis del producto
Los productos o servicios que acceden a los mercados

internacionales deben contar con alguna ventaja competitiva que
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los haga ser diferentes o con un mayor valor afiadido que atraiga a

los consumidores de nuestro mercado.

>

Tipo de producto o servicios-. Debido al propio entorno
mundial globalizado, los rapidos avances tecnoldgicos y
cambios en los criterios de compra del consumidor, los
productos y servicios tienen una vida Gtil mucho maés
corta, dando lugar a que caigan rapidamente en la
obsolescencia y qué rapidamente sean no competitivos en
los mercados mundiales de destino.

Tasa de crecimiento y fase de su ciclo-. Esta matriz
establece cuatro posibles tipos de productos/servicios en
funcion de su cuota de mercado y de la tasa de
crecimiento del mercado objetivo al que se dirige la
empresa.

Caducidad-. Hay que pensar que en muchas ocasiones la
caducidad del producto y su correcta conservacion en el
transito hacia el mercado de destino va limitar el nimero
de paises a los que nos podamos dirigir.

Envase y embalaje-. El envase tiene como mision
principal proteger el producto, aunque esta mision
principal ha ido derivando para convertirse en una
herramienta de promocidn comercial muy potente.
Comercializacion del producto-. Sirve para establecer el

punto de partida en el que nos encontramos en nuestro
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mercado de referencia y cuales serian los cambios en el
modo de comercializacién del producto para los mercados
de destino.
2.2.3.7. Ventajas competitivas que ofrecen nuestro producto
En esto nos menciona sobre cual es el atributo o caracteristica de
nuestro producto o servicios que supone una diferencia respecto
de nuestros competidores y que es valorado positivamente por
nuestros clientes. Esta ventaja competitiva puede estar basada en:
> Precio: Somos capaces de ofrecer un producto o
servicio con similares o iguales caracteristicas a
nuestros competidores, pero a un precio inferior que
nos hace ser fuertes en nuestro mercado de referencia.
» Calidad de productos: Somos capaces de producir u
ofrecer un producto/ servicio superior en calidad a los
de la competencia y este atributo es valorado por los
clientes en mi mercado de referencia.
> Disefio e innovacion: Somos capaces de ofrecer fruto
de una mayor preocupacion en politicas de un producto
con un disefio e innovacion que lo diferencian del resto
de productos en mi mercado de referencia.
> Disefilo e innovaciéon: mayores prestaciones de
servicios: Somos capaces de ofrecer un producto/

servicios ofreciendo mejores y mayores servicios que el
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resto de nuestros competidores y nuestros clientes
valoran ese hecho de un modo positivo.
2.2.3.8. Rentabilidad
“... Rentabilidad estd definido por la ratio utilidad: Inversién
sirve para evaluar el grado de eficiencia de los recursos invertidos
en cuanto a la generacion de utilidades. Este concepto tiene
validez cuando se compara dentro de un sector especifico y para
un tiempo determinado” (Parada, 1988).
La rentabilidad es una medida relativa de las utilidades, es la
comparacion de las utilidades netas obtenidas en la empresa con
las ventas (rentabilidad o margen de utilidad neta sobre ventas),
con la inversion realizada (rentabilidad econémica o del negocio),
y con los fondos aportados por sus propietarios (rentabilidad
financiera o del propietario) (Morillo, 2001).
2.2.3.8.1. Tipos de rentabilidad
Segun (de Jaieme Eslaba, 2013, pag. 14),
cuando hablamos de rentabilidad, nos referimos a la
capacidad de una inversion determinada de arrojar
beneficios superiores a los invertidos después de la espera
de un periodo de tiempo. Se trata de un elemento
fundamental en la planificacion econdémica y financiera,
ya que supone haber hecho buenas elecciones:
» Rentabilidad econdémica-. Tiene que ver con el

beneficio promedio de una organizacion u empresa
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respecto a la totalidad de las inversiones que ha
realizado. Suele mostrar en términos porcentuales, a
partir de la asimilacion entre lo invertido
globalmente y el resultado obtenido: Los costes y la
ganancia.

» Rentabilidad financiera-. Este término, en cambio
se emplea para diferenciar del anterior el beneficio
que cada socio de la organizacion se lleva, es decir,
la capacidad individual de conseguir ganancia a
partir de su inversion particular. Es una medida
proxima a los inversionistas y propietarios y se
admite como la relaciéon entre beneficio neto y
patrimonio neto de la organizacion.

» Rentabilidad social-. Se maneja para aludir a otros
tipos de ganancia no fiscal, como tiempo, prestigio o
bienestar social, los cuales se acumulan de otros
modos distintos a la ganancia monetaria. Un
proyecto puede no ser rentable economico, pero si
serlo socialmente.

2.2.3.9. Planificacion empresarial
Segun (Mateo Campoy, 2007, pag. 7), nos dice que la
programacion empresarial es una habilidad determinada o una
hoja de ruta sobre que contiene como va ser al posterior el

negocio o sociedad puede ser que tenemos que disponer el
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analisis para poder tomar o restar el riesgo e ir al triunfo y
también nos da que instrucciones que normalmente hay a corto
plazo.
2.2.3.10. Atributo empresarial
Segin (Ortega Giménez & Espinoza Piedecausa,
2015, pag. 103), este adjetivo empresarial sirve para alcanzar
ventajas en sus ventas y patrocinios y también se puede
encomendar la cabida de generar estrategias originarias para
proporcionar relaciones estables y poder deshacer conocimiento
tanto en los mercados como en las acciones lucrativas.
2.3. Marco conceptual
2.3.1. Ventaja competitiva
La ventaja competitiva busca ser competitivo en una empresa, tener una
rentabilidad superior a los demés y también es un valor diferencial que
posee una empresa respecto a otras empresas competidoras, que le hace
Unica y le permite mantener el impacto en el tiempo al ser netamente
superior a la competencia y es aplicable a varias situaciones de mercado
rentable para la empresa y costeable para el cliente. La vision de las
empresas de ferreterias son el bienestar y ventaja competitiva en caso
de empresas del mismo rubro y satisfacer a los clientes.
2.3.2. Rentabilidad
La rentabilidad es el beneficio conseguido de una inversion. En
concreto, se mide como la ratio de ganancias o pérdidas obtenidas sobre

la cantidad invertida. Regularmente se expresa en porcentaje. Cuando
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hablamos de renta empresarial nos referimos a la capacidad que tiene
una organizacion para poder generar los beneficios suficientes, en
relacion con sus ventas, activos 0 recursos propios, para ser considerada
rentable.

2.3.1. Planificacion empresarial
La planificacion empresarial fundamenta en la eleccion de los objetivos
de la organizacion y en la eleccion de las habilidades y politicas
globales, asi como los planes y programaciones que normalmente a mas
corto plazo favorecera a la consecucion de aquellos. La programacion
empresarial realiza una proyeccion de la vida de la organizacion en un
futuro, pero teniendo siempre en cuenta el entorno social y bancario que
la rodea.

2.3.2. Atributo empresarial
Los atributos en los servicios se refieren a marcas o productos,
sociedades e incluso empleados. Ellos pueden ser mejor descritos como
ciertos rasgos subyacentes que mejor constituyen todas las marcas o
sociedades en el mercado. Las sociedades que equilibran y hacen un
seguimiento de los principales atributos saben donde estan paradas
frente a sus principales contrincantes.

1.  HIPOTESIS

Segun (Hernandez Sampieri, 2016, pag. 26), los estudios descriptivos
permiten detallar situaciones y eventos, es decir, cbmo es y como se manifiesta
determinado fendmeno y busca especificar propiedades importantes de personas,

grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis.
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Nos menciona por lo cual este tipo de trabajo de investigacion no presenta

hipétesis (General, especificos) por ser una investigacion descriptiva.

IV. METODOLOGIA
4.1. El tipo de investigacion

Aplicada, con enfoque cuantitativo

Segun (Murillo, 2008, pag. 24), menciona que la indagacién aplicada
recibe también el nombre de investigacion pericia 0 empirica, que se
caracteriza porque busca la concentracion o utilizacion de los conocimientos
obtenidos, después de realizar y sistematizar practica basada en indagacion.
Nos dice que el uso es las consecuencias de la investigacion que se da como

resultado una forma rigurosa, de conocer las circunstancias.

Esto se puso en préactica los conocimientos logrados durante el transcurso de
indagacién, dichos conocimientos fueron adquiridos en el lapso real; ademas
este proyecto de indagacién sera util para todos los propietarios de las

empresas en el tema ventaja competitiva.

4.1.1. Nivel de investigacion
Descriptivo
Segun (Quesada, 2009, pag. 30), menciona que también es
Ilamado como indagacion estadistica que detallan los datos y
caracteristicas de la poblacion o fendmeno en publicacion y también
coincide con la investigacion sistematica cuando la observacion se realiza
con criterios determinados, acerca de unas categorias que constituyen en

el variable u objeto de estudio. EI método representativo intenta una
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informacion sistematica o es un examen que se orienta hacia el quehacer
mismo, se podria decir que actda en los niveles de indagacion aplicada y

activa.

En este tipo de nivel se hizo una descripcion de la variable: Ventaja
competitiva, todo ello planteado objetivo general y especificos para

poder hacer una investigacion.

4.1.2. Disefio de la investigacion

No experimental de corte transversal

Segun (Ferndndez Baptista, 2001, péag. 34), afirma que la
investigacion no experimental nos dice que es aquella que se realiza sin
manipular involuntariamente variables. Es decir que esta investigacion
donde no hacemos variar con intencion las variables independientes. Nos
dice también que la investigacion no experimental es observar fendmenos
tal como se dan en su contexto natural, para después examinarlo.
Por el cual se refiere a que se construyd y observo los fendmenos tal y
como se encuentran y también es de corte transversal porque toda la
indagacion que se recopild fue en un determinado tiempo y lugar.

4.2. Poblacion y muestra
4.2.1. Poblacion

Segun (Vivanco, 2005, pag. 19), menciona que es un conjunto
total de individuos, objetos y medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado. Cuando
se dé a llevar a cabo alguna investigacion se debe tenerse en cuenta

algunas caracteristicas esenciales al seleccionar la poblacion bajo estudio.
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La poblacion es de 30 propietarios de las empresas de ferreterias del
distrito San Juan Bautista del cual se obtuvo como fuente a la
municipalidad distrital de San Juan Bautista.
4.2.2. Muestra
Segin (Pedro Juez & Diez Vegas, 1997, pag. 95), nos
menciona que una muestra es un subconjunto de casos o individuos de
una poblacidn. En diversas aplicaciones interesa que una muestra sea una
muestra representativa y para ello debe escogerse una técnica de muestra
adecuada que produzca una muestra aleatoria adecuada se obtiene una
muestra cruzada cuyo interés y utilidad es mas limitado dependiendo del
grado de tranquilo que presente. Por tanto, la muestra es igual a la
poblacion de 30 propietarios de ferreterias de las empresas registradas en

la municipalidad distrital de San Juan Bautista.
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4.3. Definicién y operacionalizacion de variables e indicadores

w CONCEPTO | DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES | ESCALA DE ITEMS ESCALA
5‘ VARIABLE OPERACIONAL VALORATIVA
<
o
<
>
Segln La ventaja | RENTABILIDAD | Utilidad 1. ¢Usted cree que 1. Sl
(Schnaars, competitiva es obtiene ganancias
1991, pag. | medible y se considerables de acuerdo
35). La | aplica a través del a sus ventas del dia? 2.NO
interrelacion | cuestionario que Inversion 2. ¢Usted invierte con
< entre ventaja | se realizard en frecuencia en mejorar su
> competitiva | base de encuestas empresa?
E es bien | a los propietarios N .
W | conocida. La | de las ferreterias. Eficiencia 3. ¢Usted busca la
% basqueda de eficiencia para obtener
5 la ventaja mayores ganancias?
O | competitiva i _ _
,<_E> de forma PLANIFICACION | Procedimiento 4. ¢Los procedimientos
|<£ implicita o EMPRESARIAL que tiene su e;npresa son
pd explicita, los adecuados®
Y | propuestos a 5. ¢Usted considera que
lo largo de el nivel de instruccion de
las  ultimas Instruccién los trabajadores genera
décadas casi ventaja  sobre  otras
siempre empresas?
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ofrecian  un
esquema por
medio del
cual las
empresas

podian

alcanzar un
nivel de
planificacion
empresarial
al de sus
competidores
y asi lograr
niveles  de
rentabilidad
superior  al
promedio de
su sector del
atributo

empresarial.

Exito

6. ¢El exito que obtiene
su empresa lo comparte
con sus trabajadores?

ATRIBUTO
EMPRESARIAL

ventas

7. ¢Usted aplica alguna
estrategia que le permita
incrementar sus ventas?

Relaciones
estables

8. ¢EXiste una
relacion  continua vy
amigable entre el
propietario y
colaboradores?

9. ¢Usted como
duefio esta satisfecho con
el trato que le da tus
trabajadores a su cliente?

Conocimiento

10.  ¢Usted comparte
conocimiento con sus
trabajadores sobre como
atender a un cliente?
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
4.4.1. Técnicas
Las técnicas de recoleccién de datos establecen en analisis de
informacion en el cual aplicard la obtencion de informacion de datos a
través de la encuesta para ello se aplicara en las ferreterias del distrito
San Juan Bautista.
4.4.2. Instrumentos
Los instrumentos se emplearan en las ferreterias del distrito de San Juan
Bautista sera mostrado con un cuestionario en el cual se formulara las
siguientes 10 preguntas con respecto al tema de ventaja competitiva
para los resultados de la variable.
4.5. Plan de analisis
En el plan de analisis para la siguiente investigacion que se da a conocer a
través de la recoleccion de datos dentro de las ferreterias del distrito de San
Juan Bautista, lo cual se elaboraréa los célculos estadisticos y la elaboracion de
gréficos y luego de haber validado el cuestionario se va desarrollar la

encuesta a todos los propietarios de las empresas.
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4.6. Matriz de consistencia

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VALOR METODOLOGIA
Problema General Obijetivo General Segun (Hernandez El tipo de investigacion.

¢Cudles son las ventajas competitivas en | Describir la ventaja competitiva en | Sampieri, 2016), los Aplicada, con enfoque cuantitativo
la micro y pequefias empresas rubro | la micro y pequefias empresas | estudios descriptivos

ferreterias, distrito San Juan Bautista, | rubro ferreterias, distrito San Juan | permiten detallar VENTAJA Nivel de la investigacion.
Ayacucho, 2019? Bautista, Ayacucho, 2019. situaciones y eventos, es | COMPETITIVA | Descriptivo

Problema Especifico

1. ¢Cuéles son los niveles de la
rentabilidad en la micro y pequefias
empresas del rubro ferreterias, distrito
San Juan Bautista, Ayacucho, 2019?

2. ¢(Colmo es la planificacion
empresarial  en la micro y pequefias
empresas rubro ferreterias, distrito San
Juan Bautista, Ayacucho, 2019?
3.

4, (Como es el atributo
empresarial en la micro y pequefias
empresas rubro ferreterias, distrito San

Juan Bautista, Ayacucho, 2019?

Obijetivo especifico

1.Describir cuéles son los niveles
de la rentabilidad en la micro y
rubro

pequenas empresas

ferreterfas, distrito San Juan

Bautista, Ayacucho, 2019.
2. Describir la planificacion
empresarial en la micro y pequefias
empresas rubro ferreterias, distrito
San Juan Bautista, Ayacucho, 2019.

3. Conocer el atributo empresarial
en la micro y pequefias empresas
rubro ferreterias, distrito San Juan
Bautista, Ayacucho, 2019.

decir, cbmo es y como se

manifiesta  determinado
fenémeno y busca
especificar  propiedades

importantes de personas,
grupos, comunidades o
cualquier otro fenémeno
sometido a

que sea

analisis. Nos menciona
que este tipo de trabajo de
investigacion no tiene
hipétesis por lo que es
descriptivo no es

necesario.

Disefio de la investigacion.
No experimental asimismo es de

corte transversal.

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Poblacion y muestra.

Poblacién

La poblacién es de 30 propietarios
de las empresas de ferreterias del
distrito San Juan Bautista del cual
se obtuvo como fuente a la
municipalidad distrital de San Juan
Bautista.

Muestra

Por tanto, la muestra es igual a la

poblacién de 30 propietarios de
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ferreterias de las  empresas
registradas en la municipalidad

distrital San Juan Bautista.
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4.7. Principios éticos

1. En la investigacion que se realiza no sera copia; se garantizara lo legal
de los datos obtenidos en el trabajo que se llevara durante la
investigacion, no sera inventado en ningun trabajo que se llevara.

2. La investigacion se realiza de manera transparente en la recoleccion de
datos y tabulacion de datos, es decir que no se manipul6 los resultados.

3. Debemos de citar con la norma APA los autores que contiene en el
trabajo de investigacion.

4. De esta manera, se respeta a los propietarios sin causarle alguna
desconfianza para poder tener crecimiento de estas empresas y los
principios son:

» Honestidad
Respeto
Independencia

Seriedad

YV V. VYV V¥V

Responsable
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V.

RESULTADOS

5.1. Resultados

Se aplicé el cuestionario a los propietarios de las ferreterias en el distrito San

Juan Bautista, regién Ayacucho, y los resultados fueron los siguientes:

Tabla 1: Usted cree que obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus
ventas del dia.

ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
ABSOLUTA ACOMULADA
S| 12 40%
NO 18 60%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 01
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Fuente: Elaboracion propia

Graéfico 1: Usted cree que obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus
ventas del dia.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 40% (12 propietarios),
respondieron que si obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus ventas
del dia y el 60% (18 propietarios) respondieron que no obtiene ganancias

considerables de acurdo a sus ventas del dia.
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Tabla 2:Usted invierte con frecuencia en mejorar su empresa.

FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
ALTERNATIVA ABSOLUTA ACOMULADA
S| 14 47%
NO 16 53%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico N° 02
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Fuente: Elaboracion propia

Graéfico 2:Usted invierte con frecuencia en mejorar su empresa.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 47% (14 propietarios)
respondieron que si invierte con frecuencia en mejorar su empresa y el 53%
(16 propietarios) respondieron que no invierte con frecuencia en mejorar su

empresa.
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Tabla 3:Usted busca la eficiencia para obtener mayores ganancias.

ALTERNATIVA  FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA

ACOMULADA
S| 18 60%
NO 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 03
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 3:Usted busca la eficiencia para obtener mayores ganancias.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 60% (18 propietarios)
respondieron que, si busca la eficiencia para obtener mayores ganancias, y el
40% (12 propietarios) respondieron que no busca la eficiencia para obtener

mayores ganancias.
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Tabla 4: Los procedimientos que tiene su empresa son los adecuados.

FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
ALTERNATIVA ABSOLUTA ACOMULADA
S| 10 33%
NO 20 67%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 04
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 4: Los procedimientos que tiene su empresa son los adecuados.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 33% (10 propietarios)
respondieron que los procedimientos que tiene su empresa si son los
adecuados, y el 67% (20 propietarios) respondieron que los procedimientos que

tiene su empresa no son los adecuados.
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Tabla 5:Usted considera que el nivel de instruccion de los trabajadores
genera ventaja sobre otras empresas.

ALTERNATIVA FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA

ACOMULADA
S| 11 37%
NO 19 63%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 05
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 5:Usted considera que el nivel de instruccion de los trabajadores

genera ventaja sobre otras empresas.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 37% (11 propietarios)
respondieron que considera que el nivel de instruccion de los trabajadores si
genera ventaja sobre otras empresas, y el 63% (19 propietarios) respondieron
que considera que el nivel de instruccién de los trabajadores no genera ventaja

sobre otras empresas.
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Tabla 6:El éxito que obtiene su empresa lo comparte con sus trabajadores.

ALTERNATIVA  FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA ACOMULADA

S| 8 27%
NO 22 73%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 06
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 6:El éxito que obtiene su empresa lo comparte con sus trabajadores.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 27% (8 propietarios)
respondieron que el éxito que obtiene su empresa si lo comparte con sus
trabajadores, y el 73% (22 propietarios) respondieron que no comparte el éxito

que obtiene su empresa con sus trabajadores.
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Tabla 7: Usted aplica alguna estrategia de ventas que le permita incrementar
sus ventas.

ALTERNATIVA  FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA ACOMULADA

S 10 33%
NO 20 67%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracién propia

Gréfico N° 07
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Fuente: Elaboracion propia
Gréafico 7:Usted aplica alguna estrategia de ventas que le permita

incrementar sus ventas.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 33% (10 propietarios)
respondieron que si aplica alguna estrategia de ventas que le permita
incrementar sus ventas, y el 67% (20 propietarios) respondieron que no aplica

alguna estrategia de ventas que le permita incrementar sus ventas.
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Tabla 8:Existe una relacion continua y amigable entre el propietario y
colaboradores.

FRECUENCIA RELATIVA
ALTERNATIVA FRECUENCIA ABSOLUTA ACOMULADA
S| 6 20%
NO 24 80%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 08
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Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 8: Existe una relacion continua y amigable entre el propietario y

colaboradores.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 20% (6 propietarios)
respondieron gue si existe una relacion continua y amigable entre el propietario
y colaboradores y el 80% (24 propietarios) respondieron que no existe una

relacion continua y amigable entre el propietario y colaboradores.
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Tabla 9:Usted como propietario estd satisfecho con el trato que le da tus
trabajadores a su cliente.

FRECUENCIA RELATIVA
ALTERNATIVA FRECUENCIA ABSOLUTA
ACOMULADA
S| 7 23%
NO 23 77%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N° 09

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Sl NO TOTAL
M Seriesl 23% 77% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 9: Usted como propietario esta satisfecho con el trato que le da tus

trabajadores a su cliente .

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 23% (7 propietarios)
respondieron que el propietario si esta satisfecho con el trato que le da sus
trabajadores a su cliente y el 77% (23 propietarios) respondieron que el
propietario no estd satisfecho con el trato que le da sus trabajadores a su

cliente.
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Tabla 10:Usted comparte conocimiento con sus trabajadores sobre como
atender a un cliente.

ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA RELATIVA
ABSOLUTA ACOMULADA
sI 11 37%
NO 19 63%
TOTAL 30 100%

Fuente: Elaboracion propia

Gréafico N° 10
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Fuente: Elaboracion propia
Gréfico 10:Usted comparte conocimiento con sus trabajadores sobre como

atender a un cliente.

Interpretacion: De acuerdo a los 30 encuestados el 37% (11 propietarios)
respondieron que, si comparte conocimiento con sus trabajadores sobre como
atender a un cliente, y el 63% (19 propietarios) respondieron que no comparte

conocimiento con sus trabajadores sobre como atender a un cliente.
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5.2. Anélisis de resultados
En relacion al objetivo especifico 01: Describir cuéles son los niveles de la
rentabilidad en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito

San Juan Bautista, Ayacucho, 2019.

Tabla N° 1, denominada “Usted cree que obtiene ganancias considerables de
acuerdo a sus ventas del dia”, se determina el 40% (12 propietarios),
respondieron que si obtiene ganancias considerables de acuerdo a sus ventas
del dia y el 60% (18 propietarios) respondieron que no obtiene ganancias

considerables de acuerdo a sus ventas del dia.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Apaza Ladines,
Luis Alberto (2016) en su tesis titulada: “Caracterizacion de la calidad de
servicio y la competitividad en las Mypes comerciales-rubro Opticas del centro
de Piura, afio 2016, determind segln sus resultados aplicados es mostrar
caracteristicas de la calidad de servicio y la competitividad en las Mypes
comerciales rubro Opticas del centro de Piura, afio 2016 y concluye como la
calidad de servicio se caracteriza por ser intangibles, heterogénea y valorada en
su conjunto, en cuanto a la competitividad implica la eficiencia, calidad,
innovacion y sustentabilidad. Tomando como base lo antes mencionado y los
resultados de la presente investigacion se puede afirmar que las Mypes del
rubro éptico cuenta con un bajo nivel de competitividad y un inadecuado
servicio en el cual notaria la falta de la calidad, por lo que resulta importante
esta Mypes pongan atencién a estas variables para su mejora. Por lo tanto, de

acuerdo a sus ventas del dia no hay ganancias en las ferreterias por tanto ambos
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resultados no tienen ganancias considerables porque tienen bajo

competitividad.

Tabla N° 2, denominada “Usted invierte con frecuencia en mejorar su
empresa”, se determina que 47% (14 propietarios) respondieron que si invierte
con frecuencia para mejorar su empresa y el 53% (16 propietarios)

respondieron que no invierte con frecuencia para mejorar su empresa.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Sandoval Flores,
Perla (2002) en su tesis titulado: La calidad en el servicio al cliente, una
ventaja competitiva para las empresas, determind esta investigacion hizo con la
finalidad de ayudar el mejoramiento del servicio que se le brinda al cliente
actualmente en las empresas por dedicarse al comercio y también no mejorado
el trato a los clientes por falta de preparacion a los trabajadores. Por tanto,
podemos mencionar que ambos resultados que cuando hay una buena calidad
de servicio resulta siempre invertir con frecuencia para mejorar la empresa.

Tabla N° 3, denominada “Usted busca la eficiencia para obtener mayores
ganancias”, se determind que 60% (18 propietarios) respondieron que, si busca
la eficiencia para obtener mayores ganancias, y el 40% (12 propietarios)

respondieron que no busca la eficiencia para obtener mayores ganancias.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Meléndez Diaz,
Marlon Junnior (2018) en su tesis titulada: La ventaja competitiva y el
posicionamiento de marca de cevicheria el pulpo Huanuco 2017, determind en
su resultado se medid la relacion de la ventaja competitiva en el

posicionamiento de marca en la cevicheria el pulpo, Huanuco -2017, teniendo
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como coefeciente de correlacion de Pearson (0.759), cuyo valor de
significancia es de (0.000) que es menor a 0.05 y podemos concluir que la
ventaja competitiva se relaciona significativamente con el posicionamiento de
marca en la cevicheria el pulpo, Huanuco -2017 para poder posicionarse debe
haber un buen producto en la dicha empresa. Por tanto, podemos mencionar

que ambos resultados si buscan la eficiencia para obtener mayores ganancias.

En relacién al objetivo especifico N° 02: Describir la planificacion
empresarial en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito
San Juan Bautista, Ayacucho, 2019.

Tabla N° 4, denominada “Los procedimientos que tiene su empresa son los
adecuados”, se determino que el 33% (10 propietarios) respondieron que los
procedimientos que tiene su empresa si son los adecuados, y el 67% (20
propietarios) respondieron que los procedimientos que tiene su empresa no son
los adecuados.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Barzola Lindo,
Miguel Ricardo & Condor Espinoza, Yakelin (2012) en su tesis titulada: Las
ventajas de microcrédito como factor de desarrollo financiero de las Mypes
comercializadoras de productos de ferreteria en el distrito de Huancayo,
determind segun sus resultados aplicados los microempresarios y ferreterias
deben de tener presente el microcrédito como alternativa de captacién cuando
ay un buen manejo de los procedimientos sirve para captar recursos en su
negocio en el mejoramiento de su infraestructura. Por tanto, podemos
mencionar que ambos resultados coinciden que los procedimientos que tiene su

empresa si son los adecuados.
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Tabla N° 5, denominada “Usted considera que el nivel de instruccion de los
trabajadores genera ventaja sobre otras empresas”, se determind que el 37%
(11 propietarios) respondieron que considera que el nivel de instruccion de los
trabajadores si genera ventaja sobre otras empresas, y el 63% (19 propietarios)
respondieron que considera que el nivel de instruccién de los trabajadores no
genera ventaja sobre otras empresas.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Espinoza
Ruestas, Milagros Sofia & Martinez Tamara, Angel Dario (2015) en su tesis
titulada: Programa de calidad de servicio para obtener ventaja competitiva en la
empresa de eventos play Perd BTL-Lurin -2014, determiné segin sus
resultados con un 80% de confiabilidad se logra incrementar la ventaja
competitiva en los trabajadores de la empresa y el personal que labora pueden
cambiar al respecto a sus relaciones cuando ponen de su parte y su dedicacion
en el trabajo. Por tanto, podemos mencionar que ambas investigaciones
coinciden ya que considera que el nivel de instruccion de los trabajadores
genera ventaja sobre otras empresas.

Tabla N° 6, denominada “EI éxito que obtiene su empresa lo comparte con sus
trabajadores”, se determina que el 27% (8 propietarios) respondieron que el
éxito que obtiene su empresa si lo comparte con sus trabajadores y el 73% (22
propietarios) respondieron que el éxito que obtiene su empresa no lo comparte
con sus trabajadores.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos Celada Solares,
Jorge Antonio (2014) en su tesis titulada: Servicio al cliente como ventaja

competitiva en las empresas comercializadoras de abarrotes en el municipio de
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Retalhuleu. En el cual resume que el objetivo es determinar si el servicio al
cliente se puede convertir en una ventaja competitiva en una empresa
comercializadora de abarrotes y da como conclusion: Luego de realizar
estudios y andlisis respecto a la opinién de los distintos clientes de
supermercados y consumidores de abarrotes, se ha determinado que el servicio
al cliente, se puede llegar a convertirse en una ventaja competitiva, dentro de
una empresa comercializadora de abarrotes, ya que los resultados de la
investigacion demostraron una mejoria en la satisfaccion de los clientes de la
empresa Comisen S. A. por medio de una capacitacion impartida ala personal y
un seguimiento para mejorar el servicio ofrecido a los usuarios del
supermercado. Las empresas en el medio, no se preocupan por la satisfaccion
total del cliente, ni lo ven como un valor agregado, el cual podria convertirse
en una ventaja competitiva, solamente se ve como una herramienta poco
necesaria y muy costosa, por eso solamente se enfocan en vender por medio de
otras promociones y ofertas, principalmente por precio, lo cual no es un factor
decisivo para fidelizar a los clientes de la empresa. Por tanto, podemos
mencionar de ambas investigaciones coinciden que el exito que tiene su
empresa lo debe compartir con sus colaboradores.

En relacion al objetivo especifico N° 03: Conocer el atributo empresarial
en la micro y pequefias empresas rubro ferreterias, distrito San Juan
Bautista, Ayacucho, 2019.

Tabla N° 7, denominada “Usted aplica alguna estrategia de ventas que le
permita incrementar sus ventas”, se obtiene que el 33% (10 propietarios)

respondieron que si  aplica alguna estrategia de ventas que le permite
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incrementar sus ventas y el 67% (20 propietarios) respondieron que no aplica
alguna estrategia de ventas que le permita incrementar sus ventas.

Estos resultados se comparan con las conclusiones obtenidas de Tapia Monzon,
Carolay Narjhir (2016) en su tesis titulada: Caracterizacion de la ventaja
competitiva en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
ferreteria del mercado las Malvinas de Chimbote, 2013, determin6 que segln
sus resultados aplicados el total (100%) de personas encuestadas saben cual es
el significado de competitividad, la mayoria (40%) se consideran competentes
porque sus precios con accesibles, en su totalidad (100%) los empresarios
saben que es necesaria la competitividad en sus negocios, la mayoria (53%)
aplica la promocion como estrategia, la mayor parte (60%) nunca usa plan de
mercadeo, la mayor parte tiene un certificacion de calidad (83%), consideran
que su mayor competencia es Sodimac (57%), tiene el conocimiento de que sus
disfrutan de su servicio ya que aplican encuestas (47%), la mayoria (70%) han
recibido capacitacion siendo de provecho para su servicio considerando que su
trato es bueno, la mayor parte de los encuestados consideran que su atencion es
buena (67%). Por tanto, podemos mencionar de amabas investigaciones
coinciden que debe haber una estrategia para poder vender a los clientes y
también la estrategia mas factible es la promocion.

Tabla N° 8, denominada “Existe una relacion continua y amigable entre el
propietario y colaboradores”, de acuerdo al cuestionario realizado a los 30
encuestados que corresponde al 20% (6 propietarios) respondieron que si existe

una relacién continua y amigable entre el propietario y colaboradores y el 80%
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(24 propietarios) respondieron que no existe una relacion continua y amigable
entre el propietario y colaboradores.

Estos resultados se comparan con las conclusiones obtenidas de Cornejo
Romero, Hernan Boris (2016) en su tesis titulada: Sistema online como ventaja
competitiva en hoteles de tres estrellas de la ciudad de Puno 2015, determin6
que segun sus resultados este sistema de online le permite al propietario y
colaborados que exista una relacion continua y deber de brindar una buena
atencion al cliente mediante un celular hasta poder entregarle un producto. Por
tanto, podemos mencionar de ambas investigaciones coinciden que debe haber
una relacion continua y amigable entre el propietario y colaboradores para
poder tener una buena atencién al cliente en una ferreteria.

Tabla N° 9, denominada “Usted como propietario esta satisfecho con el trato
que le da tus trabajadores a su cliente”, de acuerdo al cuestionario realizado a
los 30 duefios que el 23% (7 propietarios) respondieron que el propietario si
esta satisfecho con el trato que le da sus trabajadores a su cliente y el 77% (23
propietarios) respondieron que no esta satisfecho con el trato que le da sus
trabajadores a su cliente.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Sandoval Flores,
Perla (2002) en su tesis titulado: La calidad en el servicio al cliente, una
ventaja competitiva para las empresas, determind esta investigacion hizo con la
finalidad de ayudar el mejoramiento del servicio que se le brinda al cliente
actualmente en las empresas por dedicarse al comercio y también no mejorado

el trato a los clientes por falta de preparacion a los trabajadores. Por tanto,
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podemos mencionar de ambas investigaciones coincide que no esta satisfecho
con el trato que les da a sus clientes por falta de preparacién a los trabajadores.
Tabla N° 10, denominada “Usted comparte conocimiento con sus trabajadores
sobre como atender a un cliente”, le considera que el 37% (11 propietarios)
respondieron que si comparte conocimiento con sus trabajadores sobre como
atender a un cliente y el 67% (19 propietarios) respondieron que no comparte
conocimiento con sus trabajadores sobre como atender a un cliente.

Estos resultados se comparan con los resultados obtenidos de Celada Solares,
Jorge Antonio (2014) en su tesis titulada: Servicio al cliente como ventaja
competitiva en las empresas comercializadoras de abarrotes en el municipio de
Retalhuleu da como conclusion luego de realizar estudios y andlisis respecto a
la opinion de los distintos clientes de supermercados y consumidores de
abarrotes, se ha determinado que el servicio al cliente, se puede llegar a
convertirse en una ventaja competitiva, dentro de una empresa
comercializadora de abarrotes, ya que los resultados de la investigacion
demostraron una mejoria en la satisfaccion de los clientes de la empresa
Comisen S. A. por medio de una capacitacion impartida ala personal y un
seguimiento para mejorar el servicio ofrecido a los usuarios del supermercado
y la metodologia es descripcion, para poder obtener los porcentajes de los
datos, asi mismo se utilizaron graficas de barras para dar a conocer la
informacion recopilada y poderla presente e interpretar de una mejora manera.
Por tanto, podemos mencionar de ambas investigaciones que coincide
comparte conocimiento con sus trabajadores sobre como atender a un cliente

por medio de capacitacion a los colaboradores.
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VI.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. Conclusiones

1. Se llegd a concluir que segun la mayoria de los propietarios

encuestados se determind la falta de rentabilidad de los propietarios
hacia sus colaboradores, por otro lado, la planificacion empresarial esta
presente en las  micro y pequefias empresas de ferreterias con sus
colaboradores; asimismo no toman en interés en ser eficientes hacia sus
colaboradores y de esta manera incrementar sus ventas, por tanto, la
ventaja competitiva en las micro y pequefias empresas de las ferreterias
no es considerada adecuadamente.

Se llegd a concluir que segin la mayoria de los propietarios
encuestados se determind que no obtiene ganancias considerables de
acuerdo a sus ventas del dia; del mismo, la minoria respondieron que no
invierte con frecuencia para su empresa por la rentabilidad bajo que
tienen, por ultimo, la mayoria de los propietarios encuestados
manifestaron que no son eficientes para que puede obtener mayores
ganancias de manera frecuente.

Asimismo, segun la mayoria de los propietarios encuestados, se pudo
determinar que los procedimientos no son los adecuados en su empresa,
es muy importante ya que de esta manera se generara ventaja sobre
otras empresas, por otra parte, el éxito que obtiene la empresa lo debe
de compartir con sus colaboradores para asi lograr un objetivo.

Segun la mayoria de los propietarios encuestados, se pudo determinar

que no aplican una estrategia de ventas para poder incrementar sus
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ventas, esto quiere decir que no saben mucho de las estrategias que
existe y los propietarios no se capacitan en muchas ferreterias; por otro
lado, no existe una relacién continua y amigable entre el propietario y
colaboradores, esto quiere decir que no ay una buena comunicacion en
las ferreterias, es decir que no ay un buen trato hacia los clientes de
parte de los colaboradores, porque no comparte conocimiento hacia sus

colaboradores sobre cdémo atender a un cliente.
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6.2. Recomendaciones

1. Se recomienda a los propietarios del micro y pequefias empresas de las
ferreterias, debe ser eficientes en sus costos de inversién para poder
tener una buena utilidad, debido a que gracias a ello se puede sobresalir
en planificar bien la empresa, también se sugiere que es necesario
aplicar el atributo empresarial ya que es muy importante capacitar a los
colaboradores para poder tener mas clientes para el futuro, de esta
manera se logrard exitosamente incrementar las ventas en las micro y
pequefias empresas de las ferreterias.

2. Se sugiere a los propietarios de las ferreterias que deben de obtener una
ganancia considerable de acuerdo a sus ventas del dia o sea los costos
de los productos no deben ser muy caros para el cliente para que se
siente seguro al momento de realizar la compra del producto, asi mismo
se recomienda a los propietarios que debe de invertir con frecuencia
para poder mejorar su empresa y ser eficientes en sus costos.

3. Se recomienda a las micro y pequefias empresas del rubro ferreterias,
que sigan mejorando la instruccion de los trabajadores para que genera
ventaja sobre otras empresas que es muy importante que todo negocio
debe tener un procedimiento adecuado para asi mejorar en cuanto a las
ventas, asi mismo se recomienda a los propietarios que debe de
compartir el éxito que obtiene con sus trabajadores para poder mejorar
en cuanto al trabajo en equipo.

4. Se sugiere a los propietarios, emplear una estrategia de promocién

hacia los clientes para asi incrementar sus ventas, se sugiere tomar en
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cuenta que siempre debe haber una relacion continua y amigable tanto
el propietario y colaborador para poder tener una buena comunicacion
con los colaboradores, también capacitar permanente a los
colaboradores sobre cémo atender a un cliente para poder aumentar a

los clientes para el futuro eso es mas importante en una empresa.
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ANEXO N°01
MODELO DE ENCUESTA

S
Cor

NIV I I SIIOATD € AT COL 1€ A I €= ATdCai-1 _ 1=
CIIINAIZICO T ES

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE FORMACION PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CUESTIONARIO APLICADO A LOS PROPIETARIOS DEL DISTRITO SAN
JUAN BAUTISTA, QUIENES SON PROPETARIOS DE LAS FERRETERIAS.

El presente cuestionario tiene por finalidad recolectar informacion para desarrollar el
trabajo de investigacion titulado: “VENTAJA COMPETITIVA EN LA MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS RUBRO FERRETERIAS, DISTRITO SAN JUAN
BAUTISTA, AYAUCHO, 2019”.

Se le agradece por su colaboracién de manera anticipada; asimismo, su respuesta sera
de caracter confidencial y le agradecera por la sinceridad a cada de una de las
interrogantes.

Marque con una “X” en cada pregunta planteada, siendo las respuestas solo:

Sl NO

N° Preguntas Sl | NO
1 ¢Usted cree que obtiene ganancias considerables de acuerdo a

sus ventas del dia?

2 ¢Usted invierte con frecuencia en mejorar su empresa?

¢Usted busca la eficiencia para obtener mayores ganancias?

4 ¢Los procedimientos que tiene su empresa son los

adecuados?

5 ¢Usted considera que el nivel de instruccion de los

trabajadores genera ventaja sobre otras empresas?

6 ¢El éxito que obtiene su empresa lo comparte con sus

trabajadores?

7 ¢Usted aplica alguna estrategia de ventas que le permita

incrementar sus ventas?

8 | ¢Existe una relacion continua y amigable entre el propietario

y colaboradores?

9 ¢Usted como propietario esta satisfecho con el trato que le da

sus trabajadores a su cliente?

10 | ¢Usted comparte conocimiento con sus trabajadores sobre

como atender a un cliente?

w

Gracias
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ANEXO N°02

VALIDACION DE INSTRUMENTO POR EXPERTOS

APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE

INSTITUCION DONDE LABORA

NOMBRE DEL INSTRUMENTO

AUTOR DEL INSTRUMENTO

TITULO DE LA INVESTIGACION: * VENTAJA COMPETITIVA EN LA MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS RUBRO FERRETERIAS, DISTRITO SAN

JUAN BAUTISTA, AYACUCHO, 2019 ™.

TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO POR

EXPERTO UNIVERSIDAD CATOLICA ULADECH - EFP AD

ASPECTO DE EVALUACION
CRITERIO DE ITEMS EVALUAR DEFICIENTE | REGULAR BUENA MUY BUENA EXCELENTE
EVALUACION
S 1015 /20[25|30 35|40 S0 | 55 65|70 | 75 | B0 | 85 | %90 | 95 | 100
I. Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado. »
2. Objetividad Esta expresado en conductas observables Y
3. Actualizacion Este adecuado al avance de la ciencia y la
tecnologia. X
4, Organizacion Esta organizado en forma logica X
5. Suficiencia Comprende aspectos cuantitativos. .
6. Intencionalidad Esta adecuado para medir los aspectos de X
interéds.
7. Consistencia Esté basado en aspectos tedricos cientificos. v/
8. Coherencia Entre las variables dimensiones, indicadores ¢ £ %
items.
9. Metodologia La estrategia responde al propésito de Ia
investigacion. 3
10. Pertinencia Las dimensiones consideradas permiten ¢
evaluar la variable en su conjunto
L OFIRBOIC DR ARERUACION . ousiiissssinssssosssvsidios sonsss b eor s el ettt erreea e sia e p or b bveeeevs Svers umevavsessos T o e o T o e R e ot ot et e
x PROIODBV ....... RAC]()NS: ...........................................................................................
10733596 S, égam' i!i’-m
Lugar y fecha DNI N° Firma del experto Teléfono
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ANEXO N°03
CONSTANCIA DE VALIDACION

UNIVERSIIDAID CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo... /""em/—‘/ﬁww@m 8

Identificado con DNL....1 337574 camet de colegiatura N°....... 262 ... .
Canelgmdode............[7{426;.».".4@.....éf...fé??éﬁwé..:«.vs./?e.}........

Por medio del presente hago constar que he revisado con fines de validacién el (los)
instrumento (s) de recoleccion de datos del cuestionario para la realizacion de la
encuesta, elaborado por ¢l estudiante GOMEZ CARDENAS, Erika Vanessa, para
efecto de su aplicacion a los sujetos de la poblacién - muestra seleccionada para el
trabajo de investigacion titulado: * VENTAJA COMPETITIVA EN LA MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS RUBRO FERRETERIAS, DISTRITO SAN JUAN

BAUTISTA, AYACUCHO, 2019"; que se encuentra realizando,

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda &l estudiante tener en cuenta

las observaciones hechas al instrumento con la finalidad de optimizar los resultados.

Firma del experto
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ANEXO N°04

SOLICITUD PRESENTADA A LA MUNICIPALIDAD SAN JUAN
BAUTISTA

"Afio de la lucha contra la corrupcion e impunidad”

LA SOLICITO: Para un proyecto de
investigacion la cantidad

11 QCT 2019 de ferreterias que operan
fing *¥" Ycﬂ b fam.... 80 en el distrito del afio 2017
'[‘u';l n' =L Hae ,L, * ‘ a 2019,

SENORES REPRESENTANTES DE LA MUNICIPALIDAD DEL DISTRITO DE SAN

JUAN BAUTISTA
Yo, GOMEZ CARDENAS, Erika
Vanessa estudiante de la Universidad
Catélica los Angeles de Chimbote
identificado con DNI N® 70056955, con
el nomero de carnet universitario
3111161019 con domicilio, en el Jr. José
Olaya San Juan Bautista, con el debido
respeto me presento ante Ud. y expongo
que por motivos de estudio.

Para realizar mi proyecto de investigacion “Ventaja competitiva en la micro y pequedias
empresas del rubro ferreterias, del Distrito San Juan Bautista, Ayacucho 2019°, por
ello requiero la cantidad de ferreterias formales que operan a nivel distrito de San Juan
Bautista-Huamanga.

POR LO TANTO
Ruego a Ud. que acceda a mi peticion por ser justa y de suma necesidad.

Ayacucho 11 de octubre del 2019

VP A

ST
GOMEZ CARDENAS, Erika Vanessa
DNI 70056955

91



ANEXO N°05

EMPRESAS DE FERRETERIAS EN EL DISTRITO SAN JUAN BAUTISTA

[ S lﬁlﬁl!lll’ll'l WALON BOCHAL e P00 ama | owaue | womn WRFRERENYRTE T o000
SNA L a0 L e LROAL
vV oo | e ] ow | s PRALLIA OUSEAL ATIG [ v seone? | wsarres | dsetrvee [RCTS ARAAL RERARAY sl
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ANEXO N°06

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

DIAGRAMA DE GANTT

ACTIVIDAD

SEMANAS

12

13

14

15

16

17

Elaboracidn del proyecto

Revision del proyecto por el jurado de investigacion

Aprobacion del proyecto por el jurado de investigacién

Exposicion del proyecto a jurado de investigacion

Introduccion

Objetivos de la investigacion

Justificacidn de la investigacion

Antecedentes de la investigacion

Mejora del marco tedrico metodoldgico

Elaboracién y validacién del instrumento de recoleccion de
informacion

Recoleccién de datos

Resultados

Analisis de los resultados, conclusion y recomendacion

Conclusién y recomendacion

Referencias bibliograficas

1ra Evaluacion del proyecto de investigacién por el jurado

Levantamiento de observaciones

2da Evaluacion del proyecto de investigacion por el jurado

Presentacién de ponencia en jornadas de investigacion

Elaboracién del acta de aprobacidn o desaprobacién del
proyecto

Redaccién del articulo cientifico

93




ANEXO N°07
EVIDENCIA FOTOGRAFICA DE LA ENCUESTA REALIZADA
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ANEXO N°08

PRESUPUESTO
N° UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD COSTO SUBTOTAL
UNITARIO
PLANIFICACION S/.23.00 S/.44.00
1 | Alquiler de cabina de internet (13 13 horas S/.1.00 S/.13.00
sem.)
2 | USB 1 unidad S/.20.00 S/.20.00
3 | Elaboracién del cuestionario 2 horas S/.1.00 S/.2.00
4 | Movilidad (Transporte publico), 9 veces(lday S/.1.00 S/.9.00
asesoria vuelta)
EJECUCION S/.2.60 S/.57.00
5 | Lapiceros 10 unidades S/.0.50 S/.5.00
6 | Copias del cuestionario 30 unidades S/.0.10 S/.3.00
7 | Movilidad (Transporte publico), para |3 veces(lday S/.1.00 S/.6.00
realizar encuesta vuelta
8 | Alquiler de cabina de internet para 3 horas S/.1.00 S/.3.00
tabular las encuestas
9 | Otros S/.40.00
TOTAL S/.25.60 $/.101.00
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ANEXO N°09
PORCENTAJE DE TURNITIN

INFORME FINAL

INFORME DE ORIGINALIDAD

2 4o, 04 04

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo
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ANEXO N°10
RECIBO DIGITAL DE TURNITIN

turnitingJ)
Recibo digital

Este recibo confirma que Turnitin ha recibido tu trabajo. A continuacion, encontraras la infarmacion del recibo perteneciente a tu entrega

Autor de la entrega ERIKA VANESSA GOMEZ CARDENAS

identificador del trabajo de Tumitin (\dentificador de referencia) 1200885707

Titulo de la Entrega INFORME FINAL

Titulo del ejercicio Actividad HIU-8: Informe final de tesis - Revision Tumitin
Fecha de entrega 04/12/19,22:40

(o] Imprimir
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ANEXO N°11

LISTA DE COTEJO PARA EL SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL
INFORME FINAL

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

LISTA DE COTEJOS PARA EL SEGUIMIENTO Y EVALUACION DEL INFORME FINAL PARA LAS
ASIGNATURAS DE TALLERES DE INVESTIGACION Y TES!S, ASI COMO DE LOS TALLERES CO-
CURRICULARES Y DE TESIS PARA LOS PROGRAMAS DE ESTUDIO DE PREGRADO, POSGRADO Y
SEGUNDA ESPECIALIDAD

ITEMS A EVALUAR 5| | NO | OBSERVACIONES
Cardtula segin las normas de ULADECH Catdlka. o’
indice de contenidos con ks numeracién requerida que incluye | ./
titulos y subtitulos de acuerdo a normas APA/VANCOUVER,
segin corresponda 3l programa de estudio,
[ndice de gréficos, tablas y cundros
Titulo de Ia tesis
El titulo es concise & Informative b4
En el titulo se entlende claramente el objetivo de |a tesis
El titulo especifica el lugar y tiempo donde se reallza la =
investigacién p
Del resumen y abstract:
Se muestran claramente el planteamiento del problema con‘ . f
objetivos y alcances del astudio. X Lo L w i\\v Lva‘“LH_,(
Metodologia >
Resultados {descubrimientos) o
Concdlusiones. K
Se han ubicado las palabras claves del estudio. s
No excede de 250 palabras redactadas en un solo pdrrafoy
traducidas al inglés
Incluye un méxima de 6 palabras claves ordenadas -
sifabéticamente y traducidas al inglés X
Introduccién
Describe en sintesis el problema, la justificacidn, la

metodologla utilizada en la Investigacién, los principales )< ‘H"' S l.(é_.v._,x-k"
' "2 v

resuitados y las conclusiones.

(

Gy \
fi'C f!v ‘(;.(1:‘

10
v

3
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Citas bibllograficas en caso corresponda

Revisién de literatura/marco tedrico

Incluye antecedentes y marco tedrico mncapmal que
sustentan la Investigacion.

En Jos antecedentes incluye titulo de |a fuente, objetivas,
metodologla, conclusiones y cita referencias locales,
nacionales e internacionales.

Cost oty G

e

En el marco tedrico considera teorias y conceptos que
fundamenten las varizbles de estudio.

El marco tedrico presenta citas bibliograficas suficientes da
la(s) variable(s} de estudio,

élj.ku‘."i,‘, 38
(B0 MK ¥

Usa normas APA/Vancouver para las citas biblogrificas; de
acuerdo a lo establecido en cada programa.

Hipétesis (segln corresponds) -

/euwfu"

Indica lo que supone va a encontrarse en la investigacion.

Da respuesta tentativa a fa pregunta de investigacion,

Estd en correlacién con los objetivos especificos.

Metodologia

WId el dlseﬂo de imcstlgodén wo ylo justiﬂa.

Elije adecuadamente |a poblaciin y la muestra,

}TJJ/I)W! -

74 ( Y

Define y operacionaliza adecuadamente las variables e
indicadores.

My T /]

Describe las técnicas e Instrumentos, validadas en la linea de
Investigacion, a utilizar en la recoleccién de datos.

Explica el plan de andlisis que corresponda a |a linea de
Investigacién.

|
-

Presenta matriz de consistencia,

Y

Precisa los principios éticos &n los que se basa su investigacion
procedentes de! C4digo de Etica de la Universidad.

\
45

Resultados

Los cuadros y gréficos estadisticos tienen titulo y fuente y
estan debidamente numerades.

Redaccién adecuada ded andlisls de cuadros y/o grificos
estadisticos.
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Redaccidn adecuada de b interpretacién de cuadros yfo
gréficos estadisticos culminando con una propuesta de
conclusion.

Los resultados se enfocan en todos los aspectos considerados
en los objetivos de la investigacidn.

4
s [
[ar? T4015

Los resultados presentados se describen y se centran en Iz f v
S Yol
contrastacién de las hipétesis, en caso corresponda. X |

Describe objetivamente los hallazgos de [z investigacion, de
acuerdo al orden planteado en los objetivos especificos y |
metodologla.

Explica los resultados obtenidos teniendo en cuenta el marco
empirico y tedrico,

Conclusiones

Se redactan para dar respuesta a los objetivos planteados, k'S

Incluye aportes del investigador.

Incluye valor agregado al usuario final N

Aspectos completmnudos

En caso que se requiera se phntearin Ias recomendaciones. \

Rcfenndu Nﬂwﬂas .

Utlllu la norma APA/VANCOUVER sc@in componda !

Consldera fuentes primarias y secundarias. X

El nimero de citas bibliogrificas coincide con el nimero de A0 (7 a./n réw Loy 102 .
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referencias bibliograficas beo (Ao kot X my
mudénddmba)o } :

Utilizs una correcta ortografia y redacdbn X

Redaccidn dara, congruente y fluida,

Aplica el formato establecido en el Manual de Metodologia de
1a Investigacidn (MIMI),
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