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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general, determinar la relacion que existe entre la
gestion de calidad con el uso del Marketing y la competitividad en las micro y pequefias
empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016. La
investigacion fue — correlacional — aplicativa, de disefio no experimental — transversal,
para el recojo de la informacion se escogié en forma dirigida, una muestra de 247 micro
y pequefias empresas de una poblacion de 247 MYPES, a quienes se les aplicd un
cuestionario de 38 preguntas en medicion de escala de Likert, mediante la técnica de la
encuesta. Obteniéndose los siguientes resultados principales. el 82,2% estan totalmente
de acuerdo, en que es importante el estudio de mercado. el 69,2% estan totalmente de
acuerdo, en que es importante conocer los intereses y gustos del cliente. EI 64 % de los
encuestados, cuenta con su propia pagina web. EI 100,0% estan totalmente de acuerdo,
en que es importante que, los productos cuentan con los empaques. El 97,2% estan
parcialmente de acuerdo, en que la misién de la competitividad, busca siempre la
diferenciacion. El 64,4% estan totalmente de acuerdo, en que es importante la
innovacion de los procesos. El 61,5% estan parcialmente de acuerdo, en que contar con

el mejor capital humano, genera una ventaja competitiva.

Conclusion: Al analizar la variables de estudio, se determind que la gestién de calidad
con el uso del Marketing, se relaciona significativamente en la competitividad
empresarial, esto queda demostrado con la prueba de Hipotesis, en cual nos muestra que
como el nivel de significancia es menor que 0,05 (0,000 < 0,05), entonces podemos
decir que un buen nivel de gestion de calidad con el uso del marketing empresarial, le

corresponde un buen nivel de competitividad.

Palabras clave: Micro y pequefias empresas, marketing, competitividad.



ABSTRACT

The research had as a general objective, to determine the relationship between business
marketing and competitiveness in micro and small enterprises in the trade sector -
hardware, New Chimbote, 2016. The research was - correlational - application, non -
experimental design - A sample of 247 micro and small enterprises from a population of
247 MYPES was selected for the collection of the information. A questionnaire of 38
questions was used in Likert scale measurement, using the The survey. The following
main results are obtained. 82.2% are in full agreement, in which the market study is
important. 69.2% are in full agreement, in that it is important to know the interests and
tastes of the client. 64% of respondents have their own website. 100.0% are in full
agreement, in that it is important that the products have the packaging. 97.2% are
partially in agreement, in that the mission of competitiveness, always seeks
differentiation. 64.4% are in full agreement, in which process innovation is important.
61.5% are partially in agreement, that having the best human capital, generates a

competitive advantage.

Conclusion: When analyzing the study variables, it was determined that Marketing is
significantly related to business competitiveness, this is demonstrated by the Hypothesis
test, which shows that as the level of significance is less than 0.05 (0.000 < 0.05), then
we can say that a good level of business marketing management, corresponds to a good

level of competitiveness.

Keywords: Micro and small companies, marketing, competitiveness.
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I. INTRODUCCION

Actualmente estamos frente a un mercado empresarial altamente competitivo por el cual
es necesario aplicar todas herramientas para una buena gestion, una de ellas es el Marketing
empresarial, la cual permite un mayor posicionamiento y prestigio de la marca. Asi también para
que una compafiia crezca de forma rentable y exitosa es importante que el que aplique las
técnicas de gestion sea un lider que fomente una cultura proactiva y dindmica que permita que

los empleados sean autosuficientes.

Por otra parte las micro y pequefias empresas, son importantes para el crecimiento
econdmico y social de los paises, es ahi donde la gestion empresarial juega un papel muy
importante, para estas empresas puedan sobresalir y ser competitivos, pero estas carecen de

limitadas capacidades que impiden su crecimiento.

En las micro y pequefias empresas Espafiolas, la mayor parte de las veces, el presupuesto y el
personal de marketing destaca por su ausencia y eso impide muchas veces maximizar ingresos. A
pesar de esa situacion el marketing es algo muy importante, quizds mucho mas en las pequefias
empresas que tienen una necesidad acuciante de vender sus productos y servicios. Muchas
PYMES todavia no entienden la potencia comercial de utilizar redes sociales. (Cerrada, 2016,

parr. 1)

Por otra parte el problema de las micro y pequefias empresas de América Latina,
coinciden los expertos, no tiene tanto que ver con el nUmero de empresas, Sin0 con su escaso
crecimiento empresarial, que conlleva a una baja calidad en el empleo, si bien la creacion de
empresas es elevada, las Micro y pequefias empresas fracasan por la falta de innovacion, que
limitan las posibilidades expansivas ya que no son competitivas en el entorno. (Banco de

Desarrollo de América Latina, 2016, parr. 3)

En el Per( las micro y pequefias empresas, presentan un bajo nivel en la aplicacién del
marketing y esto se da porque desconocen que pueden llegar a potenciar su negocio a través de
dicha herramienta, ya que el 98% de las personas que buscan algo en internet, solo el 15% de
las Micro y pequefias empresas utilizan herramientas digitales en sus operaciones de negocio y

poco mas del 60% no entienden el valor que puede generar. (Leon, 2015, parr. 1)



Por ultimo en Chimbote donde se desarrollara la investigacion, es importante de apoyar a
la micro y pequefias empresas para que los emprendedores mejoren sus procesos de gestién con
el uso del marketing para alcanzar la competitividad empresarial, basdndose en la aplicacion
correcta de herramientas o técnicas administrativas; entonces asi se podra mejorar los
conocimientos de gestion empresarial para la toma de decisiones, como consecuencia las micro y
pequefias empresas podran seguir aumentando su productividad y competitividad. Por lo tanto se
plantea el siguiente enunciado: ¢Cual es la relacion que existe entre la gestion de calidad con
el uso del Marketing y la competitividad de las micros y pequefias empresas del sector

comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 20167

Ademas, tiene el siguiente objetivo general: Determinar la relacion que existe entre la gestion de
calidad con el uso del Marketing y de la competitividad de las micro y pequefias empresas del

sector comercio - rubro ferreterias, nuevo Chimbote, 2016.

Para lograr el objetivo general, se plantean los siguientes objetivos especificos:

a) Determinar el nivel de gestion de calidad con el uso de Marketing en las micro y

pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016.

b) Determinar el nivel de la competitividad empresarial de las micro y pequefias empresas

del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016.

c) Relacionar la gestion de calidad con el uso del Marketing y de la competitividad
empresarial de las micro y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias,
Nuevo Chimbote, 2016.

La presente investigacion se justifica porque nos dara a conocer el nivel de la gestion de
la calidad con el uso del marketing y el nivel de competitividad de las micro y pequefias

empresas del sector comercio - rubro ferreterias en la, nuevo Chimbote, afio 2016



Asimismo, esta investigacion se realizd con la finalidad de proporcionar informacion
valida para las autoridades politicas para que tomen medidas de apoyo a las MYPES, a la
sociedad civil y los empresarios de la region Ancash, para que tomen decisiones con respecto a
la gestion de calidad con el uso del Marketing para que mejoren el nivel de competitividad en el

mercado empresarial.

Y por ultimo para que sirva como base para futuras investigaciones y como apoyo para
los estudiantes de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote — ULADECH, sobre la
gestion de calidad con el uso del Marketing en las MYPES del sector comercio - rubro

ferreterias.
La presente tesis tiene los siguientes capitulos:

Capitulo I: Introduccién, donde se precisa la caracterizacion, el problema, los objetivos y
justificacién. Capitulo 11: Revision de la literatura, donde se precisan los antecedentes, las bases
tedricas y el marco conceptual. Capitulo Ill: Metodologia, donde se precisan la metodologia
utilizada en el proyecto de investigacion, en | segunda seccion la poblacién y la muestra y en la
tercera seccion las técnicas e instrumentos empleados en el informe. Capitulo 1V: Resultados,
Donde se precisan los resultados de la investigacion y el andlisis de los mismos. Capitulo V:
describe la metodologia, es decir el disefio de la investigacion, poblacién y muestra asi, como las
técnicas e instrumentos empleados. Capitulo VI: Referencias Bibliograficas, donde se consideran

los autores que permitieron la realizacion del presente trabajos.



1. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

Tapia, (2013). En su tesis titulada: “Caracterizacion de la competitividad en las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro ferreteria del mercado las Malvinas de Chimbote,
20137, se obtuvo los siguientes resultados, el 100% contesto que si tienen conocimiento acerca
de la importancia y el significado que tiene la competitividad, el 40% indica que es por los
precios accesibles, el 53% indica que la Promocion es lo mas indicado para su negocio, el 60%
nunca usa un plan de mercadeo, el 83% cuentan con un certificado de calidad, EI 57% consideran
una fuerte competencia a SODIMAC ya que venden en grandes volimenes y a precios comodos, el
47% de las MYPES indican que aplican encuestas para saber si estdn cumpliendo con las
expectativas de los clientes, el 53% afirma que sus productos son recomendados por los precios ya
que es su principal caracteristica. Se obtuvieron las siguientes conclusiones, en el mercado La
Malvinas, sector comercio — rubro 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 promocién como estrategia, la mayor parte (60%) nunca usa un
plan de mercadeo, la mayor parte tiene un certificacion de calidad (83%), consideran que su mayor
competencia es SODIMAC (57%), tienen el conocimiento de que sus clientes 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%).

Martell, (2012), en su tesis titulada: “La gestion del marketing digital para lograr la rentabilidad
de las MYPES en el distrito de pueblo libre afio 2012”, se obtuvieron los siguientes resultados, el
microempresario emplea principalmente el internet para uso de correo e-mail, realizar busquedas
por internet y estar en contacto a través de las redes sociales, también asi estar en contacto con
sus clientes y proveedores. 32 % emplea el método tradicional los volantes. El 26% de los
encuestados prefiere principalmente como medio principal de publicidad el internet. EI 64 % de

los encuestados, cuenta con su propia pagina web y 30% cree que si a incrementado la captacién



de clientes desde que invirtio en publicidad en internet. EI 24% que esta totalmente de acuerdo
que su ventas a incrementado desde que invirtio en internet. Conclusion. ElI marketing digital
logra mayor rentabilidad. de acuerdo al andlisis de comparacion de los balances de una mype que
habia empleado su plan de marketing digital y antes solo marketing tradicional.

Castillo, (2016). En su tesis titulada: “Gestion de la calidad bajo el enfoque de la cultura
organizacional y la competitividad de las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro
venta de carnes, del distrito de Chimbote, 2016”. Se obtuvieron los siguiente resultados. El
100% de las Micro y pequefias empresas no cuenta con un area de investigacion y desarrollo. El
100% de los representantes de las Micro y pequefias empresas no ha elaborado un plan
estratégico. El 72,92% de los representantes de las Micro y pequefias empresas consideran a su
personal competitivo. El 83,33% de los representantes de las Micro y pequefias empresas
conocen a sus competidores. El 62,5% de los representantes de las Micro y pequefias empresas
se diferencian de sus competidores en cuanto al servicio. El 56,25% de las Micro y pequefias
empresas cuenta con un certificado de Calidad. EI 100% de los representantes de las Micro y
pequefias empresas se adaptan a los cambios. Conclusiones. El nivel de la competitividad
empresarial es poco favorable ya que las Micro y pequefias empresas no tienen areas de
investigacion y desarrollo, pero los micro empresarios aseguran que la empresa es competitiva,
ya que conocen quienes son sus competidores, ademas se diferencian por el servicio que brindan,
asi también cuentan con un certificado de calidad, que les ha permitido adaptarse a los cambios

y posicionarse en el mercado empresarial.

2.2 Bases tedricas
Marketing

El Marketing es el “proceso interno de una sociedad mediante el cual se planea con
antelaciéon como aumentar y satisfacer la (..) demanda de productos y servicios de indole
mercantil mediante la creacion, promocion, intercambio y distribucién fisica de tales mercancias

0 servicios. (Castellanos, 2013, p. 4)

El marketing es, hoy en dia, una herramienta muy util para todo microempresario, cuando


http://ciberconta.unizar.es/cv/begonagutierrez.htm

se trata de sacar un producto o servicio al mercado, entonces el Marketing va a permitir la

orientacion que se debe tomar para llegar al consumidor final.

Tipos de Marketing

Aunque no existe una definicion Unica de marketing. Podriamos decir que existen dos

grandes grupos

v" Marketing estratégico, se centra en la necesidad de comprender en qué medida y de
qué forma los cambios futuros que experimentard el mercado pueden afectar la
actividad normal de la empresa para de esta forma establecer las estrategias adecuadas
para que esta se adapte a los mismos. Se trata, por tanto, de un analisis sistematico y
permanente de las necesidades del mercado con el objetivo de desarrollar productos
rentables que consigan diferenciar a una empresa de sus competidores mas
inmediatos, obteniendo asi una ventaja comparativa. Su orientacion es a largo plazo.

v' Marketing operativo, se refiere a las actividades de organizacion de estrategias de
venta y de comunicacion, a corto y medio plazo, que tienen como objetivo dar a
conocer y a valorar a los compradores potenciales las cualidades distintivas de los

productos ofrecidos por la empresa (Jiménez, 2013, parr. 6).

Se puede decir que la diferencia entre uno y otro radica en que el marketing estratégico es
un sistema de ideas y estudio de mercado; mientras que el marketing operativo es un sistema de
accion que permite acercar el producto a los consumidores. EI microempresario, desconoce de
estos tipos de Marketing, pero si lo aplican, ya que ellos buscan la manera, de como atraer

nuevos clientes con el apoyo de la publicidad y promociones.

Estrategias de marketing

Luego de conocer los tipos de Marketing, se podra hacer uso de las estrategias de ya que

en ella se define como se van a conseguir los objetivos comerciales de nuestra empresa.


http://www.elblogsalmon.com/autor/aurelio-jimenez

v’ Estrategia de cartera. No todos los productos de nuestra cartera tienen la misma
rentabilidad, ni el mismo potencial. Es por ello, que necesitamos tomar decisiones
estratégicas sobre nuestra cartera de productos, de esta forma podremos priorizar la
inversion de recursos dependiendo de la importancia sobre la consecucién que estos
tengan sobre los objetivos de marketing que hemos fijado.

v Estrategia de segmentacion. Si queremos optimizar nuestros presupuestos de
marketing es necesario dividir el mercado en grupos que posean caracteristicas y
necesidades similares. De esta forma podremos ofrecer una propuesta de valor
diferente y que se adapte a cada grupo objetivo. Entre las principales estrategias de
segmentacion estan:

v Estrategia de posicionamiento. EIl posicionamiento de marca es el espacio que el
producto ocupa en la mente de los consumidores respecto de sus competidores. Para
establecer correctamente nuestra estrategia de posicionamiento debemos tener en
cuenta ciertos aspectos como saber los atributos que aportan valor a los
consumidores, nuestro posicionamiento actual y el de nuestra competencia o el

posicionamiento al que aspiramos y su viabilidad. (Espinosa, 2015, parr. 9)

Hoy en dia las estrategias de marketing son uno de los aspectos mas importantes para la
competitividad empresarial, pero lamentablemente, es una de las herramientas de gestion que de
muchos microempresarios no le dan importancia, aunque empiricamente tratan de aplicar la
estrategia de posicionamiento, ya que buscan darle un valor agregado ya sea a sus servicios o
productos, ademas analizan los precios de la competencia, para poder plantear una estrategias.

Marketing mix

El marketing mix es un analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada
comunmente por las empresas. La mezcla de marketing es un “conjunto de herramientas, (...), a
través de su gestion controlada explota y desarrolla las ventajas competitivas con respecto a la
competencia, su finalidad es la de conocer la situacion de la compaiiia y poder disefiar estrategias

puntuales de posicionamiento posterior”. (Nogues, 2016, parr. 7)

La funcion del marketing mix sera la de lograr incrementar la satisfaccion del cliente, y
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en ello es lo que el microempresario lucha dia a dia, ya que buscan continuamente que sus
clientes vuelvan a escoger el producto y ademas lo recomiende a sus familiares y amigos, pero
para esto debe existir coherencia entre las variables, por ejemplo, la empresa no puede colocar un
producto en un sitio de lujo y luego competir con precios bajos.

El marketing mix esta formado por las siguientes variables:

Luego de definir el marketing mix se definira cada una de las variables que la conforman.
En un principio se creia que la aplicacion de las 4 P, era suficiente para la aplicacion del
marketing Mix, pero frente a los constantes cambios se implementaron nuevas P que

mencionamos a continuacion:

v Producto, todo lo que se ofrece a un mercado para su adquisicion , para su uso o
consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.
v Precio, se plantea por medio de una investigacion de mercado previa, la cual definira

el costo que se le asignara en el mercado.

v' Plaza, se define en donde se comercializard el producto o servicio, también se
considera el manejo efectivo del canal de distribucion.

v Promocion, comunicar y persuadir al cliente y a otros interesados de la empresa su
productos y ofertas para lograr los objetivos organizacionales.

v" Proposito, es primordial el saber “por que” y el “que” de lo que se busca con la
implementacidn de la estrategia

v" Procesos, incluyen un plan de mercadotecnia estratégico que se alimenta del plan de
negocios y del presupuesto de mercadotecnia.

v Personas, les gusta hablar sobre su marca favorita, y buscan un acercamiento hacia
las misma para saber lo que les gusta o no.

v Filosofia, se debe compartir la filosofia de la empresa con el mundo entiéndase

clientes, proveedores y hasta la competencia (Vela, 2014, parr. 7)

Es importante que los microempresarios apliquen las nuevas P del marketing, ya que es

una forma de darle un valor agregado a la empresa, cabe destacar que solo aplican las 4 P y no
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las nuevas P, en la actualidad son pocas las empresas que aplican este concepto y las que la
aplican ha conseguido grandes beneficios como el incremento de la rentabilidad gracias a un

mejor participacion en el mercado empresarial.

Procesos del Marketing empresarial

Es importante conocer los procesos del marketing para esta estrategia tenga mejores

resultados, a continuo se mencionan las siguientes fases:

v Primera fase: marketing estratégico. Antes de producir un articulo u ofrecer algin
servicio, la direccion debe analizar las oportunidades que ofrece el mercado; es decir,
cuéles son los consumidores a los que se quiere atender, qué capacidad de compra
tendrian a la hora de adquirir el producto o servicio, y si éste responde a sus
necesidades.

v' Segunda fase: marketing mix (de accién) o Investigacién de Mercados. Su
finalidad, consiste en medir y pronosticar que tan atractivo es ese mercado en
particular. Para ello, es necesario realizar una estimacion de su tamafio real, su
crecimiento, sus particularidades y preferencias actuales.

v Tercera fase: ejecucion del programa de marketing. Finalmente, se le asigna al
departamento correspondiente la ejecucion de las acciones planeadas y se fijan los
medios para llevarlas a cabo, asi como los procedimientos y las técnicas que se
utilizaran.

v/ Cuarta fase: control. Supone establecer aquellos mecanismos de retroalimentacion y
evaluacion con los que se puede comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos

y establecer las correcciones a las que haya lugar (Mercedes, 2012, parr. 10)

El proceso de marketing es importante para cualquier empresa, que pretende tener un
conocimiento de la oportunidades que ofrece el entorno, para ellos se identifica el segmento de
mercado, para luego ejecutar las estrategias y planes, y posteriormente su control. En ello el
microempresario deberia centrarse, ya que aungue apliquen simplemente las 4 P, deberan evaluar
que tan efectivo es la herramienta, en este caso la fase de control es muy importante, para evaluar

su nivel de marketing.



Plan de Marketing para las MYPES

El plan de marketing es la herramienta basica de gestién que debe utilizar toda empresa

orientada al mercado que quiera ser competitiva.

Plan de marketing es una gran herramienta a disposicion de las MYPES para mejorar su

orientacion al mercado y trabajar hacia la creacion y aportacion de valor para el
cliente, ya que le otorga la suficiente capacidad para detectar y sacar el maximo partido a
las nuevas oportunidades del mercado, ademéas de que ayuda a establecer y cumplir los
objetivos de forma eficiente, reduciendo riesgos y optimizando los recursos disponibles.
(Martinez, 2008, pag. 2)

Este plan de acuerdo con el autor busca mejorar, crear nuevos servicios/productos y asi
darle un valor agregado a la empresa, este tema esta muy alejado de las micro y pequefias
empresas, ya que no planifican sus actividades correctamente y muchos menos planificaran

actividades de marketing, ya que es una herramientas que requiere esfuerzo y conocimientos.
Ventajas
Aplicar correctamente el plan de marketing, conllevara a obtener las siguientes ventajas:

Analiza la situacion de la empresa.

Investiga el entorno de la empresa.

Proporciona una vision clara del objetivo final.

Informa de las etapas que se han de cubrir.

Establece los plazos de tiempo en que se van a realizar las acciones.

Valora los recursos necesarios para hacerlo.

R N N N SR RN

Refleja las diferencias entre lo que estaba proyectado y lo que ocurre en la realidad
(Martinez, 2008, p. 3)

Asi también se puede decir que una de las ventajas importantes es que proporciona a la
empresa un enfoque y la direccion mediante la identificacion de las mejores oportunidades, cabe
resaltar que la principal ventaja del plan de marketing, es analizar la situacion de la empresa, ya

que de ahi partiran las estrategias y objetivos.
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La competitividad empresarial

La competitividad empresarial, se ha convertido uno de los factores primordiales para

poder posicionarse en el mercado empresarial.

Capacidad que tiene una organizacion para operar y crecer rentablemente, es decir crear

valor para sus propietarios, en un mercado donde operan competidores exitosos. Una

empresa logra la competitividad cuando formula e implanta con éxito una estrategia que

le permite obtener un retorno superior sobre el capital en ella invertido, incrementando de

esta manera su valor (Avalos, 2009, p. 4)

La competitividad empresarial, es el objetivo de toda empresa, podemos decir que se

requiere un equipo directivo dinamico, actualizado, abierto al cambio organizativo, y consciente

de la necesidad de considerar a los miembros de la organizacion como un recurso de primer

orden al que hay que cuidar, claro esta el recursos humano es el principal factor para lograr este

objetivo.

Estrategias competitivas

Para alcanzar la competitividad empresarial es necesario aplicar estrategias que permiten

generar mayor valor a la empresa, entre ellas se encuentran:

a) Liderazgo De Bajo Costo

Una amplia muestra representativa del mercado.
Costos mas bajos que los competidores.
Un buen producto basico con pocos elementos superfluos.

Reduccion de costos sin sacrificar calidad aceptable.

Transformar las caracteristicas del producto para su bajo costo.

Precios econémicos/ buen valor.

b) Diferenciacion

Una amplia muestra representativa del mercado.

Capacidad de ofrecer algo distinto a los competidores.
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Muchas variaciones en los productos.
Inventar formas de crear valor para los compradores.
Integrar caracteristicas que estén dispuestos a pagar los clientes.

Usar caracteristicas para crear una reputacion e imagen de la marca.

¢) Enfoque

Nicho de mercado limitado.

Costo bajo al atender el nicho.

Adapta las necesidades especializadas del segmento objetivo.
Adaptada al nicho.

Comunica la capacidad a satisfacer requerimientos de comprador.

Dedicarse totalmente a la satisfaccion del nicho (Fernandez, 2009, parr. 7).

Por tanto, podemos que las estrategias mencionadas permiten que las empresas tengan

una posicion superior respecto a las empresas competidoras. Asi también tienen como objetivo

fundamental la obtencién de una ventaja competitiva, es decir, la definicién de una caracteristica

0 de una cualidad que haga que la empresa supere a la competencia de manera genérica y

sostenida. En este caso el microempresario, no puede competir con costos, ya que se necesita de

una mayor demanda, pero si puede competir con la diferenciacion.

Ventaja competitiva

Para obtener una mejor posicion frente a la competencia, en necesario lograr una ventaja

competitiva sostenible.

Una ventaja competitiva se define como un atributo superior y estratégico que un

producto 0 marca tiene sobre sus rivales en el marco de su industria de competencia. Es

decir, es aquello en lo que una empresa es mejor que sus competidores y con lo que es

capaz de entregar mayor valor a sus clientes. Entonces, desarrollar conscientemente una

ventaja competitiva es esencial para cualquiera que desee sobresalir de la competencia y

atraer a un mayor numero de clientes. (Servilla, 2015 parr. 1).
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Para hacer sustentable dicha ventaja, es esencial ofrecer productos con un mayor valor

agregado, asi como tener procesos y/u ofrecer un servicio al cliente que no puedan ser duplicados

0 imitados por la competencia. En este caso algunas micro y pequefias que logran una venta

competitiva, son pocas las que logran mantenerla, y esto se debe a que nos son flexibles.

Factores para alcanzar una ventaja competitiva

Para tener una ventaja competitiva hay muchos caminos, sin embargo hay 3 principales

enfoques a través de los cuales podemos desarrollarla con mayor efectividad:

Ser el mas barato: Implica disminuir lo mas posible los costos de produccion y
distribucion y crear un sistema de provision de valor eficiente y adecuado, que
permita ofrecer productos de buena calidad, fiables y de fécil acceso a precios
inferiores a los de la competencia para asi ganar una mayor cuota de mercado.

Ofrecer el mejor producto: Ofreciendo un valor superior al de la competencia con
los productos méas innovadores que posicionen a la empresa como lider de su
industria. Si se desea usar este enfoque hay que invertir una considerable cantidad de
recursos a la generacion de ideas y a la busqueda de nuevas soluciones, y tener la
capacidad de una comercializacion rapida y eficiente de los nuevos productos.

Adecuar la oferta a tu cliente: Enfocando todos los esfuerzos a satisfacer mejor que
nadie a segmentos especificos, en lugar de atender a todo el mercado. Implica
segmentar con precision un mercado y ajustar los productos o servicios para que

satisfagan a las necesidades de los clientes del segmento. (Luer, 2012, parr. 4).

Cabe resaltar que a la hora de querer desarrollar una ventaja competitiva auténtica y

sustentable, no es conveniente intentar sobresalir en todas las facetas (costos bajos, mejores

productos y darle gusto a todos). Los microempresarios comenten el error de enfocarse en varias

facetas, generalmente terminan sin lograr ser mejores en ningln aspecto y cualquier competidor

enfocado en un solo aspecto las supera con facilidad.
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Factores para mantener una ventaja competitiva

Como bien sabemos, la fuente principal de la que bebe la generacion de una ventaja

competitiva es el cambio, es por ello que se deben de crear barreras que impidan que la imitacion

de una ventaja competitiva, entre algunos factores estan:

v

Ocultacion de la rentabilidad superior de la empresa. Lo que se pretende es
ocultar informacion sobre los beneficios de la empresa e incluso renunciar a
beneficios en el corto plazo para desviar la atencién de la competencia.

Disuasién. A través de esta accion se intenta convencer a los rivales de que la
imitaciéon no serd beneficiosa para ellos. Por ejemplo, se “amenaza” con la rebaja
agresiva de precios.

Sefalizacion. Esta accién consiste en realizar una comunicacion selectiva de
informacion dirigida a la competencia para provocar o evitar en ellos ciertos tipos de
reaccion. Por ejemplo, lanzar “globos sonda” en la prensa.

Anticipacion. Esta técnica consiste en evitar la imitacion por parte de la
competencia mediante la ocupacién de los nichos estratégicos existentes en el sector
con el fin de reducir las oportunidades de inversion de las empresas contrincantes. Por
ejemplo, mediante la creaciébn de numerosas variedades de producto, fuertes
inversiones en capacidad de produccion y en innovacion, creacion de patentes.

La ambigiiedad causal. Como premisa légica para que una empresa pueda imitar la
ventaja competitiva de otra compafiia en primer lugar debe comprender y conocer las
razones de exito de su contrincante.

Recursos y capacidades. Si la competencia ha diagnosticado y entendido las fuentes
de la ventaja competitiva solo puede imitar y competir si dispone de los recursos y
capacidades necesarios para ello.

La ventaja del primero en entrar. La idea es que el que primero en entrar ocupa una
posicién estratégica en el mercado y puede tener acceso a unoS recursos Yy
capacidades que el que viene por detras no tiene oportunidad de obtener. (Galarreta,
2013, p. 4).
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Es muy importante contar con estrategias que creen barreras frente a la competencia, para
que de esta manera una ventaja competitiva sea dificil de imitar, de esta manera aseguraremos
nuestro desarrollo en el mercado empresarial. EI microempresario, comete el error de no seguir
mejorando sus productos y servicios, por ello pierden facilmente esa ventaja frente a la

competencia.
Area de | + D para lograr una venta completiva

Aunque el &rea de investigacion y desarrollo, no es un tema que muchos lo tomen en
cuenta, es importante conocerlo para que se pueda dedicar una cierta parte del tiempo a aplicarla

en la empresa.

EL éarea de | + D cosiste en llevar a cabo un proceso de investigacion que permite, por un
lado, conseguir innovaciones que aplicar a los productos existentes, y por otro desarrollar
prototipos de otros nuevos. Con una adecuada inversion se podra conseguir que la
concepcidn técnica y el disefio de los productos sean superiores a los de la competencia,
lo cual repercutird muy positivamente en la imagen de marca de la empresa (Vega, S.f,

parr. 7).

Hoy en dia las micro y pequefias empresas no cuentan con una area de | + D, pero no es
necesario que lo apliquen en su 100%, solo es recomendable, que le dediquen un tiempo, ya sea
mediante una reunién, debate, para que se puedan generar nuevas ideas y estrategias sobre como

vender, ofrecer, nuevos productos/servicios.
Ventajas del areade | + D

Contar con un area de | + D permitird incrementar la competitividad de la empresa, ya

gue se pueden obtener ventajas como:

a) Los servicios y productos que desarrolles a partir de la investigacion, desarrollo
e innovacion pueden ayudar a:
e Aumentar las ventas.

e Aumentar tu rentabilidad.
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e Abrir nuevos mercados, ya sean locales o en el exterior.
e Resaltar tu marca y ganar reputacion de ser una empresa innovadora.
e Atraer a los mejores empleados debido a la mejora de tu reputacion.
e Encontrar nuevas alianzas comerciales y asociados.
e Atraer financiamiento externo.
b) Al estudiar los procesos comerciales que te permiten fabricar, comercializar y
vender tus productos y servicios, puedes:
e Reducir costos.
e Mejorar la calidad de tu oferta.

e Introducir tus productos en el Mercado més rapidamente. (Harvard, S,f)

La investigacion y desarrollo en una micro y pequefia empresa, es un tema aislado, la | +
D, puede aportar también beneficios menos tangibles como, por ejemplo, un mayor
conocimiento de tu mercado que puede resultar de utilidad en el futuro pero que no tiene una

aplicacion comercial inmediata.
Innovacion clave para lograr la competitividad empresarial

Hoy en dia la innovacion en las organizaciones es mas que imprescindible, es el elemento

clave para asegurar su supervivencia y mantenerse al frente de la competencia.

La innovacion es un complejo proceso que lleva conocimiento al mercado en forma de
productos, servicios y sus procesos de produccion o provision nuevas o0 mejoradas. Las
empresas deben adoptar, por tanto, una politica innovadora, donde la tecnologia juegue
un papel estratégico en el disefio de los modelos de negocio, para convertirse en entidades
competitivas, agiles y eficaces. De esta forma, deben transformarse en organizaciones,
capaces de reaccionar y poder adaptarse ante cualquier cambio interno o de su entorno
competitivo. Una innovacion es la implementacion de: Un nuevo método de organizacién
para la practica del negocio. Un nuevo método de comercializacion. Una nueva forma de

relaciones externas (Mulet, 2006, parr. 6).

Es muy importante que el Microempresario este en constante innovacién e introducir algo

nuevo, crear nuevos conceptos e ideas que originen nuevos procesos, productos, servicios y
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estrategias para la gestion de la empresa. En este sentido, la innovacion es la creatividad puesta

en practica, crear nuevas ideas y llevar éstas al campo de la accion.

Marketing en las Micro y pequefias empresas

El marketing no es solo para las grandes y medianas empresas, es importante que
microempresario, pueda aplicarlas en sus MYPES. La manera més efectiva para una pequefia
empresa es combinar un buen plan de marketing con un buen plan de ventas. Por ejemplo
podemos tomar medidas de este tipo: “Invitar a los empleados de nuestra empresa a participar
como socios en el negocio de la publicidad. Podemos dedicar parte del tiempo en enviar regalos
0 muestras pequefias de algunos de nuestros productos a nuestros clientes”. (Garcia, 2013, parr.
6).

Podemos concluir que el marketing tiene una importancia vital para cualquier empresa,
sea grande o pequefia. EI marketing tiene un gran impacto en la reputacion de nuestra empresa,

ya que cuanto mayor es la reputacion de una empresa, mayor sera el efecto en las ventas.
2.3 Marco conceptual
Las Micro y pequefias empresas

Es una unidad econémica que opera una persona natural o juridica, bajo cualquier forma
de organizacion o gestion empresarial, que desarrolla actividades de extraccion, transformacion,
produccion y comercializacion de bienes o prestacion de servicios, que se encuentra regulada en
el TUO (Texto Unico Ordenado), de la Ley de Competitividad, Formalizacion y desarrollo de la

Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente. (Ley, 28015, 2003)
Caracteristicas de la nueva ley MYPE N° 30056

Las micro, pequefias y medianas empresas deben ubicarse en alguna de las siguientes

categorias empresariales, establecidas en funcion de sus niveles de ventas anuales.

e Microempresa: Ventas anuales hasta el monto maximo de 150 unidades impositivas

tributarias.
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e Pequefia empresa: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto maximo de
1700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

e Mediana empresa: Ventas anuales superiores a 1700 UIT y hasta el monto maximo de
2300 UIT (Ley N°30056, 2013).

Importancia.

La Micro y pequefias empresas son un elemento clave para guiar el desarrollo del pais,
frente a la crisis econdmica que afronta el Pais las MYPES contribuyen de forma creciente en
aliviar el alto indice de desempleo, razén por la cual el Estado debe concentrarse en su
promocion y otorgarle los medios adecuados para que tengan una mayor posibilidad de crecer y

desarrollarse en el mercado.
2.4. Hipotesis

HI. La gestion de la calidad con el uso del marketing, permite mejorar la competitividad de las
micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, afio
2016

HO. La gestion de la calidad con el uso del marketing, no permite mejorar la competitividad
de las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote,
afio 2016

2.5. Variables

Marketing empresarial. EI Marketing es el proceso interno de una sociedad mediante el cual
se planea con antelacion cdmo aumentar y satisfacer la composicion de la demanda de
productos y servicios de indole mercantil mediante la creacion, promocion, intercambio y

distribucion fisica de tales mercancias o servicios.

Competitividad empresarial. Capacidad que tiene una organizacion para operar y crecer
rentablemente, es decir crear valor para sus propietarios, en un mercado donde operan

competidores exitosos.
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I1l. METODOLOGIA

3.1. El tipo de investigacion

El tipo de investigacion es correlacional, porque se pretende relacionar el comportamiento de
la gestion de la calidad con el uso del marketing y competitividad empresarial, con relacion

causa - efecto.
3.1.1. Nivel de la investigacion

El nivel de investigacion es aplicada, por cuanto el modelo de investigacion podré ser utilizada
por las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo Chimbote,
para disponer de una gestion de la calidad con el uso del marketing, que incida en la

competitividad empresarial.

3.2. Disefio de la investigacion.

En la presente investigacion se utilizé el disefio no experimental-transversal.

No experimental.- Porque se utiliz6 sin manipular deliberadamente la Gestion de calidad con el
uso del Marketing y la competitividad en las micros y pequefias empresas del sector comercio -
rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016, es decir se observo el fendmeno tal como se

encuentra dentro de su contexto.

Transversal.- Porque el estudio “Gestion de calidad con el uso del Marketing y la
competitividad en las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, Nuevo
Chimbote, afio 2016.”. Se realizo en un espacio de tiempo determinado, donde se tuvo un inicio

y un fin (1 afio)
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M = Muestra de estudio
O x = Observacion de las variable (X) Gestién de la calidad con el uso del marketing.
Oy = Observacion de las variable (Y) Competitividad.

r = Coeficiente de correlacion entre las variables
3.3. Poblacion y muestra.
a) Poblacion

La poblacion esta conformada por 247 micros y pequefias empresas del sector comercio -
rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016. La cual fue obtenida, mediante el Sistema

de informacion Geogréafica para Emprendedores (SIGE). (Ver Anexo n°3)
b) Muestra

La muestra esta conformada por 247 micros y pequefias empresas del sector comercio -
rubro ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016. Se utiliz6 dicha muestra debido a que la

poblacion es pequefa. (Ver Anexo n°3)
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica que se utilizd, para recolectar informacion fue: La encuesta, porque es una tecnica
destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones impersonales interesan al

investigador.
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En esta investigacion, el instrumento empleado para evaluar la gestion directiva fue el
cuestionario el cual consta de 38 items, 22 items para la variable: Gestion de la calidad con el

uso del Marketing y 16 items, para la variable: Competitividad empresarial (Ver anexo n° 4)

En cuanto a su validez, se utiliz6 la técnica de opinion de expertos y su instrumento el informe
de juicio de expertos, aplicado a docentes especialistas en el tema, con el fin de validar los
instrumentos de recoleccion de datos en este caso el cuestionario sobre el nivel de gestion de la

calidad con el uso del marketing y la competitividad empresarial. (\Ver anexo n° 5)
3.5. Plan de andlisis.

El método empleado en el procesamiento de los datos es el Método Estadistico; ya que se aplico
un instrumento (1 cuestionario) que consta de 38 preguntas con sus opciones de respuesta en

escala de Likert.

Una vez obtenida la informacion se realiz6 una tabulacion con los datos recopilados del campo.
La informacion obtenida se procedid a ingresar al programa estadistico IBM SPSS V.22 para su
respectivo procesamiento de andlisis e interpretacion, donde se ejecutd la sintesis e
interpretacion, para luego realizar los graficos donde muestra el resultado general de los datos
obtenidos por los representantes de las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro
ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016. (Ver anexo n° 6)

Por ultimo, se realizo la Prueba de hipdtesis de Chi cuadrado, que es una prueba no paramétrica
que sirve para comprobar el efecto de las variables a través de los resultados de la encuesta. (Ver

anexo n°6)

Donde:

e Sip < X2 el resultado es significativo, es decir, rechazamos la hipétesis nula de

independencia y por lo tanto concluimos que ambas variables estudiadas son
dependientes, existe una relacion entre ellas. Esto significa que existe menos de un 5% de

probabilidad de que la hipétesis nula sea cierta en nuestra poblacion.
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e Si p > X2 el resultado no es significativo, es decir, aceptamos la hip6tesis nula de
independencia y por lo tanto concluimos que ambas variables estudiadas son
independientes, no existe una relacién entre ellas. Esto significa que existe mas de un 5%
de probabilidad de que la hipotesis nula sea cierta en nuestra poblacion y lo consideramos

suficiente para aceptar.
3.6. Matriz de consistencia

Se elabord una matriz de consistencia, ya cual permitio consolidar los elementos claves de todo
el proceso de investigacion, ademas posibilita evaluar el grado de coherencia y conexion légica
entre el titulo, el problema, la hipdtesis, los objetivos, las variables gestion de calidad con el uso
del Marketing en la competitividad empresarial, el disefio de investigacion seleccionado, los

instrumentos de investigacién, asi como la poblacién y la muestra del estudio. (Ver anexo n° 7)
3.7. Principios éticos:

Confiabilidad: La investigacion se llevo a cabo basandose en el principio de fiabilidad porque se
busco y ubicaron datos reales para posteriormente tomarlas como fuentes 100% confiables. Asi
mismo se respeto el derecho de autor, ya que no hubo apropiacion ilicita de la informacion de la

fuente y se hizo uso de la misma sin alteraciones y/o modificaciones.

Confidencialidad: Se respet6 el derecho de confidencialidad de los encuestados, asegurandoles
que no habria ningun tipo de conflicto de interés por parte de la informacion brindada por las
fuentes, asi como su proteccion mediante el anonimato para no perjudicar directa o indirectamente

a los representantes de las MYPES encuestadas.

Respeto a la dignidad humana: Se respet6 la dignidad humana de todos los involucrados
directos e indirectos en el desarrollo del trabajo de investigacion, sin hacer distincion de su
nacionalidad, raza, credo o estatus econémico y social. Todo aporte requerido y ubicado es

valioso e inviolable.
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IV. RESULTADOS

a) Obijetivo especifico n°1: Determinar el nivel de gestién de la calidad con el uso

del marketing en las micro y pequefias empresas.

Tabla N° 1: La mision del marketing es crear y mejorar nuevos productos y servicios

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 11 4.9 M9
Parcialmente de acuerdo 104 42,1 87,0
Totalmente de acuerdo 32 13,0 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 1: ¢ La mision del marketing es crear y mejorar nuevos productos y servicios?

.Ni de acuerde, men

desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

I:ITota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 1
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 44,9%

esta ni de acuerdo, ni en desacuerdo, en que el la mision del marketing es crear y mejorar nuevos

productos y servicios, 42,1% est4 parcialmente de acuerdo y el 13,0% esta totalmente de

acuerdo.

Tabla N° 2: Considera importante el estudio de mercadeo

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Ni de acuerdo, ni en
27 10,9 10,9
desacuerdo
Parcialmente de acuerdo 17 6,9 17,8
Totalmente de acuerdo 203 82,2 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 2: Considera importante el estudio de mercadeo

.Ni de acuerdo, m en

desacuerdo
FParcialmente de
acuerdo

DTotalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 2
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 82,2%
estan totalmente de acuerdo, en que es importante el estudio de mercado, el 10,9% estan ni de
acuerdo, ni en desacuerdo y el 6,9% estan parcialmente de acuerdo.

Tabla N° 3: Considera importante conocer los intereses y gustos del cliente

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 1 4> 4>
Parcialmente de acuerdo 65 26,3 30,8
Totalmente de acuerdo 171 69,2 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 3: Considera importante conocer los intereses y gustos del cliente

.Ni de acuerde, men
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

I:lTota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 3
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 69,2%

estan totalmente de acuerdo, en que es importante conocer los intereses y gustos del cliente,

el 26,3% estan parcialmente de acuerdo, y el 4,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 4: Considera importante, el Marketing Online

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Ni de acuerdo, ni en
11 45 45 45
desacuerdo
Parcialmente de acuerdo 17 6,9 6,9 11,3
Totalmente de acuerdo 219 88,7 88,7 100,0
Total 247 100,0 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 4: Considera importante, el Marketing Online

Fuente: tabla N° 4

.Ni de acuerdo, m en

desacuerdo

Parcialmente de

acuerdo

acuerdo

DTotaJmente de
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 88,7%

estan totalmente de acuerdo, en que es importante, el Marketing Online, el 6,9% estan

parcialmente de acuerdo, el 4,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 5: Considera importante el Marketing Mix

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Ni de acuerdo, ni en
11 45 45
desacuerdo
Parcialmente de acuerdo 17 6,9 11,3
Totalmente de acuerdo 219 88,7 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 5: Considera importante el Marketing Mix

.Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

DTotalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 5
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 88,7%
estan totalmente de acuerdo, en que es importante, el Marketing Mix, el 6,9% esta parcialmente

de acuerdo, y el 4,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 6: Considera importante la estrategia, de Relaciones Publicas

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

198 80,2 80,2
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 49 19,8 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 6: Considera importante la estrategia, de Relaciones Publicas

.Ni de acuerdo, m en

desacuerdo
Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 6
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 80,2%
estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo, en que es importante, la estrategia, de Relaciones Publicas

y el 19,8% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 7: La publicidad le permitio, posicionar su marca

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 1 4> 4>
Parcialmente de acuerdo 146 59,1 63,6
Totalmente de acuerdo 90 36,4 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 7: La publicidad le permiti6, posicionar su marca

.Ni de acuerdo, men
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

I:ITotalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 7
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 59,1%
estan parcialmente de acuerdo, el 36,4% esta totalmente de acuerdo y el 4,5% estan ni de

acuerdo, ni en desacuerdo en que la publicidad le permitid, posicionar su marca.

Tabla N° 8: Sus camparfias de Marketing, trasmiten seguridad, a los clientes

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 1 42 42
Parcialmente de acuerdo 180 72,9 77,3
Totalmente de acuerdo 56 22,7 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 8: Sus campaiias de Marketing, trasmiten seguridad, a los clientes

.Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

I:ch-talmente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 8
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 72,9%
estan parcialmente de acuerdo, el 22,7% esta totalmente de acuerdo y el 4,5% estan ni de

acuerdo, ni en desacuerdo en sus campafas de Marketing, trasmiten seguridad a los clientes.

Tabla N° 9: La finalidad de su campafia es recordarle al cliente, su marca

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 106 429 429
Parcialmente de acuerdo 15 6,1 49,0
Totalmente de acuerdo 126 51,0 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 9: La finalidad de su campafia es recordarle al cliente, su marca

i de acuerde, m en
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

I:lTota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 9
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 51,0%
estan totalmente de acuerdo, el 42,9% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo y el 6,1% estan
parcialmente de acuerdo en que la finalidad de su campafia es recordarle al cliente, su marca.

Tabla N° 10: El cliente reconocié la marca

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 73 29,6 29,6
Totalmente de acuerdo 174 70,4 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 10: El cliente reconoci6 la marca

.Pa.rcia]mente de
acuerdo
Totalmente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 10
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 70,4%
estan totalmente de acuerdo, en que el cliente reconocid la marca y el 29,6% estan parcialmente

de acuerdo.

Tabla N° 11: El cliente considera que se debe mejorar el producto

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Parcialmente de acuerdo 51 20,6 20,6
Totalmente de acuerdo 196 79,4 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 11: El cliente considera que se deberia mejorar el producto
.Parcia]mente de

acuerdo
Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 11
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 79,4%
estan totalmente de acuerdo, en que se debe mejorar el producto, por recomendacion del cliente
y el 20,6% estan parcialmente de acuerdo.

Tabla N° 12: Considera que el rechazo de la marca, es una oportunidad

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 148 29,9 29,9
Parcialmente de acuerdo 16 6,5 66,4
Totalmente de acuerdo 83 33,6 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 12: Considera que el rechazo de la marca es una oportunidad

M1 de acuerdo, ni en
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 12
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 59,9%
estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo, el 33,6% estan totalmente de acuerdo y el 6,5% estan

parcialmente de acuerdo en que el rechazo de la marca es una oportunidad.

Tabla N° 13: Considera importante, que sus productos transmiten seguridad

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 135 il el
Parcialmente de acuerdo 33 13,4 68,0
Totalmente de acuerdo 79 32,0 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 13: Considera importante, que sus productos transmiten seguridad

.Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo
Parcialmente de
acuerdo

EITota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 13
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 54,7%
estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo, el 32,0% estan totalmente de acuerdo y el 13,4% estan

parcialmente de acuerdo, en que es importante, que sus productos transmiten seguridad.

Tabla N° 14: Es importante que, sus productos cuentan con los mejores atributos del

mercado

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 148 29,9 99,9
Parcialmente de acuerdo 16 6,5 66,4
Totalmente de acuerdo 83 33,6 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 14: Es importante que, sus productos cuentan con los mejores atributos del

mercado

.Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo
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Fuente: tabla N° 14
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 59,9%
estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo, el 33,6% estan totalmente de acuerdo, y el 6,5% estan
parcialmente de acuerdo en que es importante que, sus productos cuentan con los mejores

atributos del mercado.

Tabla N° 15: Es importante que, sus productos cuentan con garantia

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

148 59,9 59,9
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 99 40,1 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.
Figura N° 15: Es importante que, sus productos cuentan con garantia

.Ni de acuerdo, m en

desacuerdo
Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 15
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 59,9%
estdn ni de acuerdo, ni en desacuerdo, en que es importante que, es importante que, sus

productos cuentan con garantia y el 40,1% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 16: Considera importante que, los productos cuentan con los empaques,

embalajes necesarios para su proteccion

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Totalmente de acuerdo 247 100,0 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 16: Considera importante que, los productos cuentan con los empaques,

embalajes necesarios para su proteccion.

.Tota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 16
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 100,0%

estan totalmente de acuerdo, en que es importante que, los productos cuentan con los empaques,

embalajes necesarios para su proteccion y el 11,7% estan parcialmente de acuerdo.

Tabla N° 17: Considera importante, medir la participacién en el mercado

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Parcialmente de acuerdo 186 75,3 75,3
Totalmente de acuerdo 61 24,7 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 17: Considera importante, medir la participacion en el mercado

Parcialmente de
acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 17
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 75,3%
estan parcialmente de acuerdo, en que es importante, medir la participacion en el mercado y el

24,7% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 18: Considera importante medir el valor percibido

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 186 75,3 75,3
Totalmente de acuerdo 61 24,7 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 18: Considera importante medir el valor percibido
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Fuente: tabla N° 18
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 75,3%
estan parcialmente de acuerdo, en que el servicio post venta es importante y el 24,7% estan

totalmente de acuerdo.

Tabla N° 19: Considera importante, medir la tasa de pérdidas de clientes

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 186 75,3 75,3
Totalmente de acuerdo 61 24,7 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 19: Considera importante, medir la tasa de pérdidas de clientes
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Fuente: tabla N° 19
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 75,3%
estan parcialmente de acuerdo, en que es importante, medir la tasa de pérdidas de clientes, el
24,7% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 20: Considera que las sefiales para mejorar el Marketing, son las Ventas

estancadas
Porcentaje
Frecuencia | acumulado
Vaélido Parcialmente de acuerdo 186 75,3
Totalmente de acuerdo 61 100,0
Total 247

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 20: Considera que las sefiales para mejorar el Marketing, son las Ventas
estancadas
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Fuente: tabla N° 20
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 75,3%
estan parcialmente de acuerdo, en que las sefiales para mejorar el Marketing, son las Ventas

estancadas, y el 24,7% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 21: Considera que las sefiales para mejorar el Marketing, son las ventas en

temporadas altas y bajas

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 240 97,2 97,2
Totalmente de acuerdo 7 2,8 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 21: Considera que las sefiales para mejorar el Marketing, son las ventas en

temporadas altas y bajas

.Parcia]mente de
acuerdo
Totalmente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 21
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 97,2%
estan parcialmente de acuerdo, en que las sefiales para mejorar el Marketing, son las ventas en

temporadas altas y bajas, y el 2,8% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 22: Considera una sefial para mejorar el Marketing, es cuando las ventas estan
bien pero los méargenes son bajos

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Parcialmente de acuerdo 240 97,2 97,2
Totalmente de acuerdo 7 2,8 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 22: Considera una sefial para mejorar el Marketing, es cuando las ventas estan

bien pero los méargenes son bajos

[ Parcialmente de
acuerdo

Totalmente de
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Fuente: tabla N° 22
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 97,2%
estan parcialmente de acuerdo, en que las sefiales para mejorar el Marketing, es cuando las
ventas estan bien pero los margenes son bajos y el 2,8% estan totalmente de acuerdo.

a) Objetivo especifico n°® 2: Determinar el nivel de competitividad en las
micro y pequefias empresas

Tabla N° 23: La mision de la competitividad, busca siempre la diferenciacién

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Parcialmente de acuerdo 240 97,2 97,2
Totalmente de acuerdo 7 2,8 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 23: La misién de la competitividad, busca siempre la diferenciacion

Parcialmente de
acuerdo
Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 23
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 97,2%
estan parcialmente de acuerdo, en que la mision de la competitividad, busca siempre la

diferenciacion, y el 2,8% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 24: La mision de la competitividad, busca mejorar la productividad

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Vélido Totalmente de acuerdo 247 100,0 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,
Nuevo Chimbote, 2016.
Figura N° 24: La misidn de la competitividad, busca mejorar la productividad

.Tota]mente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 24

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 100,0%
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estan totalmente de acuerdo, en que la mision de la competitividad, busca mejorar

productividad.

Tabla N° 25: La mision de la competitividad, es buscar nuevos mercados

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Parcialmente de acuerdo 1 A4 4
Totalmente de acuerdo 246 99,6 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 25: La misién de la competitividad, es buscar nuevos mercados

Parcialmente de

acuerdo

Totalmente de
= acuerdo

Fuente: tabla N° 25

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 99,6%
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estan totalmente de acuerdo, en que la mision de la competitividad, es buscar nuevos mercados,
y el 0,4% estan parcialmente de acuerdo.

Tabla N° 26: Considera importante contar con un area de investigacion y desarrollo

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 67 27,1 27,1
Totalmente de acuerdo 180 72,9 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,
Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 26: Considera importante contar con un area de investigacion y desarrollo

FParcialmente de
acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 26

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 72,9%
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estan totalmente de acuerdo, en que es importante contar con un area de investigacion y
desarrollo, y el 27,1% estan parcialmente de acuerdo.

Tabla N° 27: Considera importante la innovacién del producto/servicio

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 21 85 85
Parcialmente de acuerdo 67 27,1 35,6
Totalmente de acuerdo 159 64,4 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 27: Considera importante la innovacion del producto/servicio

.Ni de acuerdo, m en
desacuerdo
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acuerdo
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acuerdo

Fuente: tabla N° 27

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 64,4%
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estan totalmente de acuerdo, en que es importante la innovacion del producto/servicio, y el
27,1% estan parcialmente de acuerdo y el 8,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 28: Considera importante la innovacion de los procesos

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

desacuerdo 2l 85 85
Parcialmente de acuerdo 67 27,1 35,6
Totalmente de acuerdo 159 64,4 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 28: Considera importante la innovacion de los procesos
.Ni de acuerdo, men

desacuerdo

[ Parcialmente de
acuerdo

O Totalmente de
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Fuente: tabla N° 28

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 64,4%
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estan totalmente de acuerdo, en que es importante la innovacion de los procesos, y el 27,1%

estan parcialmente de acuerdo y el 8,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 29: Considera importante, aplicar la estrategia de Liderazgo en costos

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Valido Ni de acuerdo, ni en
21 8,5 8,5
desacuerdo
Parcialmente de acuerdo 162 65,6 74,1
Totalmente de acuerdo 64 25,9 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 29: Considera importante, aplicar la estrategia de Liderazgo en costos
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Fuente: tabla N° 29

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 65,6%
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estan parcialmente de acuerdo, en que es importante, aplicar la estrategia de Liderazgo en costos,

el 25,9% estan totalmente de acuerdo y el 8,5% estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 30: Considera importante, aplicar la estrategia de diferenciacion

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en
143 57,9 57,9
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 104 421 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 30: Considera importante, aplicar la estrategia de diferenciacion

.Ni de acuerdo, mi en
desacuerdo
Totalmente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 30

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 57,9%
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estdn ni de acuerdo, ni en desacuerdo, en que es importante, aplicar la estrategia de

diferenciacion y el 42,1% estan totalmente de acuerdo.

Tabla N° 31: Considera importante, aplicar la estrategia de enfoque
Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Ni de acuerdo, ni en

21 8,5 8,5
desacuerdo
Totalmente de acuerdo 226 91,5 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro,

ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 31: Considera importante, aplicar la estrategia de enfoque

.Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo
Totalmente de

acuerdo

Fuente: tabla N° 31

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 91,5%
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estan totalmente de acuerdo, en que es importante, aplicar la estrategia de enfoque y el 8,5%

estan ni de acuerdo, ni en desacuerdo.

Tabla N° 32: Considera importante, reconocer que existe un cambio en el entorno

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Totalmente de acuerdo 247 100,0 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 32: Considera importante, reconocer que existe un cambio en el entorno

.Tota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 32

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 100,0%

estan totalmente de acuerdo, en que es importante, reconocer que existe un cambio en el entorno.
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Tabla N° 33: Considera que la empresa es flexible

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Parcialmente de acuerdo 152 61,5 61,5
Totalmente de acuerdo 95 38,5 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 33: Considera que la empresa es flexible

.Parcialmente de
acuerdo
Totalmente de

= acuerdo

Fuente: tabla N° 33

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 61,5%
estan totalmente de acuerdo, en que la empresa es flexible y el 38,5% estan parcialmente de

acuerdo.
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Tabla N° 34: Considera importante conocer las debilidades y fortalezas de sus

competidores

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Vélido Parcialmente de acuerdo 152 61,5 61,5
Totalmente de acuerdo 95 38,5 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 34: Considera importante conocer las debilidades y fortalezas de sus

competidores
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acuerdo
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Fuente: tabla N° 34

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 61,5%
estan parcialmente de acuerdo, en que es importante conocer las debilidades y fortalezas de sus

competidores y el 38,5% estan totalmente de acuerdo.
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Tabla N° 35: Considera que contar con el mejor capital humano, genera una ventaja
competitiva

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Parcialmente de acuerdo 152 61,5 61,5
Totalmente de acuerdo 95 38,5 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 35: Considera que contar con el mejor capital humano, genera una ventaja

competitiva
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Fuente: tabla N° 35

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y

pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 61,5%
estan parcialmente de acuerdo, en que contar con el mejor capital humano, genera una ventaja

competitiva y el 38,5% estan totalmente de acuerdo.
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Tabla N° 36: Considera ser el méas barato, le genera una ventaja competitiva

Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje | acumulado

Valido Totalmente de acuerdo 247 100,0 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 36: Considera ser el mas barato, le genera una ventaja competitiva

.Tota]mente de
acuerdo

Fuente: tabla N° 36

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 100,0%

estan totalmente de acuerdo, en que ser el mas barato, le genera una ventaja competitiva.
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Tabla N° 37: Considera que contar con un certificado de calidad, le genera una ventaja

competitiva
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 232 93,9 93,9
Totalmente de acuerdo 15 6,1 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 37: Considera que contar con un certificado de calidad, le genera una ventaja

competitiva
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Fuente: tabla N° 37

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 93,9%
estan parcialmente de acuerdo, en que contar con un certificado de calidad, le genera una ventaja

competitiva y el 6,1% estan totalmente de acuerdo.
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Tabla N° 38: Considera que contar con un plan estratégico, le genera una ventaja

competitiva
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | acumulado
Vélido Parcialmente de acuerdo 232 93,9 93,9
Totalmente de acuerdo 15 6,1 100,0
Total 247 100,0

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro,

ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016.

Figura N° 38: Considera que contar con un plan estratégico, le genera una ventaja

competitiva.
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Fuente: tabla N° 38

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los representantes de las micro y
pequefias empresas, ferreterias, nuevo Chimbote en estudio, se pudo identificar que el 93,9%
estan parcialmente de acuerdo, en que contar con un plan estratégico, le genera una ventaja

competitiva y el 6,1% estan totalmente de acuerdo.
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4.1.1 Prueba de Hipdtesis

a) Planteo de hipdtesis

HI. La gestion de la calidad con el uso del marketing, permite mejorar la

competitividad de las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro

ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016

HO. La gestion de la calidad con el uso del marketing, no permite mejorar la

competitividad de las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro

ferreterias, Nuevo Chimbote, afio 2016

b) Meétodo estadistico para contraste de hipotesis

Competitividad

Parcialmente de

Totalmente de

Tabla de contingencia acuerdo acuerdo Total
Gestion de calidad Ni de acuerdo, ni  Recuento 4 610
con el uso del en desacuerdo Recuento
Marketing esperado 15 8,5110,0
% del total 1,6% 2,4% | 4,0%
Parcialmente de  Recuento 20 5125
acuerdo
Recuento 37 21,3250
esperado
% del total 8,1% 2,0%(10,1%
Totalmente de Recuento 13 200|213
acuerdo
Recuento 318 181.2|213,0
esperado
0,
% del total 5.2% 806/6 85.9%
0
Total Recuento 37 211|248
Recuento 37,0 211,0 [248,0
esperado
% 0 85,1 0
del total 14,9% % 100,0%

Fuente: encuesta aplicada a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro, ferreterias,

Nuevo Chimbote, 2016.
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig.
\Y/ g | asintética (2
alor I caras)

Chi-cuadrado de 101.416° ) 000
Pearson
Razon de verosimilitud | 72,593 2 ,000
A_\somacmn lineal por 62,553 1 000
lineal
N de casos validos 248

Interpretacion:

c) Criterio tedrico para contraste de hipotesis

La contrastacion de hipdtesis se realiz6 mediante el Criterio del Valor p = 0.05.

e Siel Valor p > 0.05, se aceptara la hipotesis nula (Ho).

e Siel Valor p <0.05, se aceptara la hipotesis alternativa (Ho).

Como el nivel de significancia es menor que 0,05 (0,000 < 0,05), rechazamos la
hipétesis nula y aceptamos la hipoétesis alternativa, luego podemos concluir que aun
nivel de significancia de 0,05. La gestion de calidad con el uso del Marketing
empresarial, se relaciona significativamente con la competitividad de las micro y

pequefias empresas del rubro, ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016.

4.2. Andlisis de resultados

En el objetivo especifico N° 1: Determinar el nivel de gestion con el uso del Marketing
en las micro y pequefias empresas del rubro comercio ferreterias, Nuevo Chimbote,
2016. Se pudo comprobar que existe un buen nivel de gestion con el uso del Marketing

empresarial, asi queda demostrado en la Tabla N° 2 donde se obtiene que, el 82,2%
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estan totalmente de acuerdo, en que es importante el estudio de mercado, esto contrasta
con Tapia. (2013), el cual muestra que, el 60% nunca usa un plan de mercadeo, esto
demuestra que aunque los microempresarios consideran que el estudio de mercado, es
importante aunque existen varios que aun desconocen el tema, es por ello no logran
obtener una mayor cartera de clientes, ya que se desconocen como ellos quieren el

producto, en donde lo quieren, etc.

Asi tambiéen queda demostrado en la Tabla N° 3, donde se obtiene que, el 69,2% estan
totalmente de acuerdo, en que es importante conocer los intereses y gustos del cliente,
esto demuestra que los empresarios consideran conocer a sus consumidores, podran
canalizar todos nuestros esfuerzos de la manera mas efectiva posible y asi desarrollar

productos que cubran sus necesidades y expectativas.

Asi mismo, en la Tabla N° 4, queda demostrado que existe un buen nivel de gestion con
el uso del Marketing, ya que el en que es importante, el Marketing Online, esto
demuestra que el empresario, conoce las ventajas, que ofrece el Internet como campo
para el marketing de MYPES, ya que mediante ella, existe una mejor comunicacion con
los clientes, pudiendo asi anticiparse a las necesidades del cliente, y ofrecerles una mejor
experiencia. , esto parcialmente coincide con Martell, (2012), el cual muestra que, el 64
% de los encuestados, cuenta con su propia pagina web y 30% cree que si ha

incrementado la captacidn de clientes desde que invirtio en publicidad en internet.

De la misma manera en la Tabla N° 16, queda demostrado un buen nivel con el uso del
Marketing, ya que el 100,0% estan totalmente de acuerdo, en que es importante que, los
productos cuentan con los empaques, embalajes necesarios para su proteccion, esto
demuestra que los empresarios, cuentan con productos de calidad, ya que tienen los
atributos necesarios, y esto genera que los clientes tengan seguridad en el momento que
quiera adquirir algun material o herramienta de trabajo, esto parcialmente concuerda con
Tapia, (2013), el cual muestra que, el 83% se sus productos cuenta con un certificado de

calidad.
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En el objetivo especifico N° 2: Determinar el nivel de competitividad de las micro y
pequefias empresas del rubro comercio ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016. Se pudo
comprobar que existe un buen nivel de competitividad, asi queda demostrado en la
Tabla N° 23, ya que el 97,2% estan parcialmente de acuerdo, en que la mision de la
competitividad, busca siempre la diferenciacion, esto demuestra que los
microempresarios consideran que para derrotar a la competencia es necesario buscar
siempre la diferenciacion, mejorando, innovando los productos/servicios, esto
parcialmente coincide con Castillo, (2012), el cual nos muestra que, el 62,5% de los
representantes de las Micro y pequefias empresas se diferencian de sus competidores en
cuanto al servicio, esto demuestra que los empresarios se han preocupado en mejorar sus

procesos de servicio para aumentar sus ventas.

Ademas se pudo identificar en la Tabla N° 28, que el 64,4% estan totalmente de
acuerdo, en que es importante la innovacion de los procesos, esto demuestra que el
empresario, continuamente busca mejorar sus procesos de comercializacion, ademas se
busca mejorar siempre el tiempo de espera del cliente, a través de nuevas rutas o
recorridos, esto contrasta con Catillo, (2012), el cual menciona que, los
microempresarios no se preocupan por la creatividad y seguir innovando ya que no

saben que esta area es fundamental para alcanzar una ventaja competitiva.

Asi también en la Tabla N° 35, queda demostrado que existe un buen nivel de
competitividad, ya que se pudo identificar que el 61,5% estan parcialmente de acuerdo,
en que contar con el mejor capital humano, genera una ventaja competitiva, esto
demuestra que el empresario se preocupa por mejorar la capacidades de su personal, y
les da un entrenamiento especial para que puedan solucionar un conflicto, esto
parcialmente coincide con Catillo, (2016), el cual muestra que, el 72,92% de los

representantes de las Micro y pequefias empresas consideran a su personal competitivo.
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En el objetivo especifico N° 3: Al Analizar el nivel de gestion de calidad con el uso
Marketing y la competitividad en las micro y pequefias empresas del sector comercio -
rubro, ferreterias, Nuevo Chimbote, 2016, se pudo detectar que existe una relacion de la
variables, ya que un buen nivel de Marketing, conlleva a que se mejore el nivel de

competitividad de la empresa, creando asi un mayor posicionamiento en el sector.

En base a los resultados obtenidos en la investigacion se ha determinado que existe una
relacion significativa entre las variables, gestion de calidad con el uso del Marketing y
competitividad, como el nivel de significancia es menor que 0,05 (0,000 < 0,05),
entonces podemos decir que un buen nivel gestion del marketing empresarial, le

corresponde un buen nivel de competitividad.
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V. CONCLUSIONES

v Objetivo especifico n°1: Nivel de gestion de calidad con el uso del marketing
empresarial es favorable, ya que los microempresarios, innovan sus productos y
servicios, conocen los interés de sus clientes, aplican el Marketing Online porque
les permite obtener una mejor posicién en el rubro, ademés a través de ello
pueden anticiparse ante las necesidades de sus clientes, por altimo los productos
ofrecidos, tanto materiales y herramientas de construccion, cuentan con los

requisitos necesarios, para transmitir seguridad al cliente.

v' Objetivo especifico n°2: Nivel de competitividad de Micro y pequefias
empresas, es apreciada como favorable, ya que los microempresarios conocen de
la mision de la competitividad, se diferencian en cuanto al servicio que bridan,
cuentan con un certificado de calidad, consideran al capital humano un factor
importante para la competitividad, continuamente buscan mejorar sus procesos
de comercializacion y por ultimo consideran que son flexibles frente a los

cambios del entorno.

v Objetivo especifico n°3: Al analizar la variables de estudio, se determind que la
gestion de calidad con el uso del Marketing, se relaciona significativamente en la
competitividad empresarial, esto queda demostrado con la prueba de Hipotesis,
en cual nos muestra que, como el nivel de significancia es menor que 0,05 (0,000
< 0,05), entonces podemos decir que un buen nivel gestién de calidad con el uso

del marketing empresarial, le corresponde un buen nivel de competitividad.
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RECOMENDACIONES

v" Objetivo especifico n°1: Nivel de gestion de calidad con el uso del marketing.
Se recomienda intensificar la publicidad, de los nuevos productos, servicios
ofertas, promociones, etc; y esto ser& mucho maés eficiente si se analiza a la
competencia, para poder posicionarse en el rubro. Por otra parte es necesario que
las micro y pequefias mejoren la aplicacion del Marketing Online, creando o
disefiando nuevas paginas web de las ferreterias, para que se eleven el nivel de
ventas. Por ultimo se recomienda darle un seguimiento continua al marketing,
para que de esta manera se puedan corregir algunos errores, de tal forma que se

puedan mejorar continuamente las estrategias de mercadotecnia.

v" Objetivo especifico n°2: Nivel de competitividad de Micro y pequefias
empresas, es apreciada como favorable. Se recomienda que los
microempresarios, estén en constante innovacion de sus productos/servicios, para
ello se debe aplicar el uso de las TIC, como el cddigo de barras, una base de
datos, para la optimizacion de los procesos internos de logistica, distribucion,
comunicacion, etc; de esta manera se mejorara la productividad y competitividad
de la empresa. Por Gltimo es importante capacitar al personal, ya que contar con
un recursos humano altamente calificado, se tendra una ventaja competitiva

sobre la competencia.

v Objetivo especifico n°3: La gestion de calidad con el uso del marketing se
relacionan, por ende es recomendable gque, los microempresarios se capaciten en
profundidad en este tema, para que puedan implementar un plan de marketing,
entonces asi se mantendra una ventaja competitiva, dificil de superar por la
competencia. Por otra parte los microempresarios deben comunicar y capacitar al
personal sobre los constantemente cambios en las estrategias, que se aplicaran en

la empresa, para que todos estén preparados y tengan una mente innovadora.
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Cronograma de actividades

ANEXOS
Anexo N°1

SESIONES

ACTIVIDADES
PROGRAMADAS
ONFI

4 /5167|819

10

11

12

13

14

15

Introduccion del
Informe de
Investigacion

Revision de
Literatura

Metodologia

Resultado de
Investigacion

Andlisis de Resultado
de Investigacion

Conclusiones y
Recomendaciones

Referencias
Bibliograficas

Anexos
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Recursos Necesarios

e Recurso humano.

e Recurso econdmico.

e Computadora.

Anexo N°2

e Unidades de almacenamiento (USB).

Concepto Valor

Pasajes S/. 400.00
Internet S/. 400.00
Impresion del proyecto S/. 20.00
Otros S/.  50.00
Total S/. 870.00
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Anexo 3

Micro y pequefias empresas del rubro ferreterias, ubicadas en la ciudad de nuevo

Chimbote
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Fuente: Sistema de informacion geografica para emprendedores (SIGE)
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Anexo 4

Cuestionario:

Dirigido a los representantes y/o gerentes de las Micro y pequefias empresas del sector

servicios — rubro confecciones de ropa deportiva de la ciudad de Chimbote, 2016.

La informacion que usted proporcionara sera utilizada solo con fines académicos e

investigacion, por lo que se agradece su informacion colaboracion.

VI: Marketing empresarial
INSTRUCCIONES: Marque por favor lo que a su criterio es la alternativa correcta

1 2 3 4 5
Totalmente en | Parcialmente en rl?liledne acuerdo, Parcialmente de | Totalmente de
desacuerdo desacuerdo acuerdo acuerdo

desacuerdo
DIMENSION: Conocimientos y aplicacion

Proposito

1. Lamisién del marketing es crear y mejorar nuevos
productos y servicios

2. Considera importante el estudio de mercadeo

3. Considera importante conocer los intereses y gustos
del cliente

Estrategias

4. Considera importante, el Marketing Online

5. Considera importante el Marketing Mix

6. Considera importante la estrategia, de Relaciones
Publicas

Publicidad
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La publicidad le permitio, posicionar su marca

Sus campafias de Marketing, trasmiten seguridad, a los
clientes

La finalidad de su camparia es recordarle al cliente, su
marca

DIMENSION: Reconocimiento de la marca
Grado de familiaridad con la marca

10. El cliente reconocio la marca

11. El cliente considera que se debe mejorar el producto

12. Considera que el rechazo de la marca es una

oportunidad

Seguridad

13. Sus productos transmiten seguridad

14. Sus productos cuentan con los mejores atributos del

mercado

Atributos

15. Los productos cuentan con garantia

16. Los productos cuentan con los empaques, embalajes

necesarios para su proteccion

DIMENSION: Evaluacion
Indicadores

17. Considera importante, medir la participacion en el

mercado

18. Considera importante medir el valor percibido

19. Considera importante, medir la tasa de pérdidas de

clientes
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Sefales para mejorar el Marketing

20. Ventas estancadas

21. Las ventas tienen temporadas altas y bajas

22. Las ventas estan bien pero los margenes son bajos

VD: Competitividad

INSTRUCCIONES: Marque por favor lo que a su criterio es la alternativa correcta

1 2 3 4 5

Totalmente en | Parcialmente en | Ni de acuerdo, Parcialmente Totalmente de
desacuerdo desacuerdo ni en desacuerdo | de acuerdo acuerdo

DIMENSION: Conocimientos y aplicacion
Proposito

23. La misién del competitividad, busca siempre la
diferenciacion

24. La misién del competitividad, busca mejorar la
productividad

25. La misién del competitividad, es buscar nuevos
mercados

Creatividad

26. Considera importante contar con un area de
investigacion y desarrollo

27. Considera importante la innovacion del
producto/servicio

28. Considera importante la innovacion de los procesos

Estrategias
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29. Considera importante, aplicar la estrategia de
Liderazgo en costos

30. Considera importante, aplicar la estrategia de
diferenciacion

31. Considera importante, aplicar la estrategia de enfoque

DIMENSION: Adaptacion
Gestién del cambio

32. Considera importante, reconocer que existe un cambio
en el entorno

33. Considera que la empresa es flexible

34. Considera importante conocer la debilidades y
fortalezas de sus competidores

Ventaja competitiva

35. Considera que contar con el mejor capital humano,
genera una ventaja competitiva

36. Considera ser el mas barato, le genera una ventaja
competitiva

37. Considera que contar con un certificado de calidad, le
genera una ventaja competitiva

38. Considera que contar con una plan estratégico, le
genera una ventaja competitiva
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Anexo 5

Validacion del instrumento

TABLA DE VALORACION DE INSTRUMENTO

Valoracion de respuesta: Buena=5; Regular=3; Mala =1
Evaluacion de Coherencia: Excelente =5; Buena =4; Regular=3; Malo=1

Puntaje maximo por Item =25

Puntaja Minimo por Item =5

Para obtener el punta maximo total del instrumento se multiplican el puntaje total por item por el nimero total de
items, ese sera el limite superiory la multiplicacion del minimo por items multiplicado por el nimero total de intems,
nos dard el limite inferior y el promedio serd la suma de los dos limites dividido entre dos.

VALORACION DE LA
OPCION DE RESPUESTA EVALUCION DE COHERENCIA
w TOTAL
o < "
2 RELACION - < RELACION " "
é DIMENSION | INDICADOR ITEMS o« ENTRE LA RELACION RELACION ENTRE EL DE OBSERVACION Y/O RECOMENDACION
< g 5 s VARIABLEY ENTRELA ENTREEL INDICADOR Y VALORA
> g 3 = A DIMENSION Y | INDICADORY LA OPCIGN DE CION
2 Q S ELINDICADOR|  ELITEMS
] o DIMENSION RESPUESTA
VALOR VALOR VALOR VALOR
c .. |propositos 5 5 5 5 20
onocimie
estrategia 5 5 5 5 20
ntos y
.., |publicidad 4 4 4 4 16
aplicacién
5 5 5 5 20
z Grado de
:'g Reconocmien familiaridad 5 5 5 5 20
= de la marca
b todela
Q
£ marca Seguridad 5 5 5 5 20
o
atributos 4 4 4 4 16
Indicadores 5 5 5 5 20
Evaluacion Sen.ales para 5 5 5 5 20
mejorar
0
c .. |propositos 4 4 4 4 16
onocimie
creatividad 5 4 4 4 17
ntos y
_ . ., |estrategias 4 4 4 4 16
= aplicacion
5 4 4 4 4 16
1
e gestion del
£ cambio 4 4 4 4 16
,ugn ventaja
3 Adaptacio |competitiva 5 5 5 5 20
s
= n 0
0
PROMEDIO DE VALORACION 15.17
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Anexo N°6
PROCESAMIENTO DE DATOS

Datos de las encuestas aplicadas en el programa Excel

®H9-™ o @ o=

Inico | Insertar  Disefio depagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  NitroPro9 @

o2 _ ) 5 o [ .
B & Cortar Calibri AW [=] ®  Saustarteto General - ii‘ % - §< L'I__| = Autosuma W Yy

E3 Copiar - @] Rellenar -
NKS-|o- &-A- Combinary centrar ~ | @8 < o, (g | %8 ;%8 Formsto  Darformato Estilos de | Insertar Eliminar Formato Ordenar  Buscary
¥ Copiar formato = = e & *? | condicional - comatabla~ celda ~ - - - 2 Borrar~  yfittrar~ seleccionar *

Fortapapeles £l Fuente £l Alineacién £l Humero £l Estilos Celdas Maodificar

[ AK9 - £ a v

Pegar

(] DATOS ING OMAR =

T 1 [ ] F (] A 5 T ] V v 3 v Z B EE) AT ] FE AF A AH Al
Pi2 Pis Pit P 5 P Pia ] P20 P2l =53 2] P2t P25 Pz =) =13 ] Pa0 Pal Paz P33 Pa = Pa6

Y
4 4 » ¥| Hojal ~Hoja2 ~Hoja3 1 0K il

[el=[a] o oo

Listo | Bloq Mayus |

Elfe o 1)
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Procesamiento de datos en el programa estadistico SPSS version 22

T DATOS INGENIERO.sav [Conjunto_de_datosl] - IBM SPSS Statistics Editor de datos =SR]
Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketingdirecto  Grificos  Utiidades  Ventana  Ayuda

A N BV B 0%
Mombre |  Tipp | Anchura |Decimales|  Etiqusta | Valoes | Perdidos | Columnas| Alineacin |  Medida | Rol
1 VARD0001  Cadena 2 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal . Entrada B
2 VARD0002  Cadena 2 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 &l Ordinal . Entrada
3 VARDO003  Cadena 2 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 &l Ordinal  Entrada
4 VARD0004  Cadena 2 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 4l Ordinal  Entrada
5 VARD0005  Cadena 2 0 {1. Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal v Entrada
5 VARD0006  Cadena 2 0 Ninguna 4 ol Ordinal N Entrada
7 VARD0007  Cadena 2 0 Ninguna 4 £l Ordinal  Entrada
] VARDO0008  Cadena 2 0 {1. Totalme... Ninguna 4 £l Ordinal ™ Entrada
9 VARD0009  Cadena 2 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal . Entrada
10 | VARO0010  Cadena 3 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 &l Ordinal . Entrada
11 VARD0011  Cadena 3 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 &l Ordinal  Entrada
12 |VAR00012  Cadena 3 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 4l Ordinal  Entrada
13 |VARO0013  Cadena 3 0 {1. Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal v Entrada
14 |VAROOO14  Cadena 3 0 {1. Totalme... Ninguna 4 ol Ordinal N Entrada
16 | VARDOO1S  Cadena 3 0 {1, Totalme... Ninguna 4 £l Ordinal  Entrada
16 | VARO0016  Cadena 3 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal ™ Entrada
17 |VAROOOTT  Cadena 3 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal . Entrada
18 |VARO0018  Cadena 3 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 ol Ordinal . Entrada
19 |VAR0001S  Cadena 3 0 {1, Totalme_. Ninguna 4 &l Ordinal  Entrada
20 |VARD0020  Cadena 3 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 4l Ordinal  Entrada
21 VARD0021  Cadena 3 0 {1. Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal v Entrada
22 |VARD0022  Cadena 3 0 {1. Totalme... Ninguna 4 ol Ordinal N Entrada
23 |VARD0023  Cadena 3 0 {1, Totalme... Ninguna 4 £l Ordinal  Entrada
24 |VARD0024  Cadena 3 0 {1, Totalme._. Ninguna 4 ol Ordinal ™ Entrada L
ac Dnnna " £4_Tasal L n M edimal S Ctead Iha
[4l D]
Vista de datos | Vista de variables
[ IBM SPSS Statistics Processorestalisto | | |Unicode:OFF | | |

[S]=]] 8 1

Ele O o[
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Prueba de hipdtesis con chi cuadrado para determinar si existe relacion entre el

Marketing empresarial y la competitividad

“DATOS INGENIERO sav [Conjunto_de._datos1] - [BM SPSS Statistics Editor de datos [o @ (=]
Archive  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Marketing direcio  Graficos  Ulilidades  Ventana  Ayuda
[irrm =
3 Tablas cruzadas =] ‘
- 115 Tablas cruzadas: Estadisticos (= 3 WARKETING [VAR00001] = Lo
3 Chi-cuadrado i[0] Correlaciones
[ [ cssias.. |
5 Nominal Ordinal Columnas: m
5| | [ coeficients de contingencia [ Gamma 4 COMPETITIVIDAD [VAR00002] [ estio. |
i [Z] Phiy v de Cramer [] d de Somers W
8 [ Lambda [7] Tau-p de Kendall
9 [7] Coeficiente de incertidumbre [] Tau-c de Kendall
10 atde1
" knterior Siguiente
12 || ~Neminal porintervalo—————————— [F] Kappa
13 [£] Eta [7] Riesgo
14 [] McMemar P
15
16
— [] Estadisticos de Cochran y Mantel-Haenszel [
= Probar que la
19
20
— PMM.IUMJ
2
23
Tr]

IBM SPSS Stalistics Processorestd listo | | |Unicode:OFF | | |

FEE A SICE)
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Matriz de consistencia

Anexo N°7

""Gestion de calidad con el uso del Marketing y de la competitividad de las micro y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias en la A.v pacifico, nuevo Chimbote, afio 2016"

DEFINICIO
N DEFINICON
TITULO |PROBLEMA|OBIE GENE| OBJ ESPCI |HIPOTESIS [P. ESPECIFI{ VARIABLE CONCEPTU OPERACIO |[DIMENSIONES INDICADORES| ESCALA ITEMS
NAL
AL
2 °
2 < ]
< §:) . @
%5 - é * Determinar g 5
£ 2 5 de que : S Conocimientos | Propositos,estra
= ~ o manera se ' 3 y aplicacion |tegias, publicidad
(5 ° > gestiona ell & =
g < 2 Marketing 3 ;
2 § g que aplican E 3
" i " 2
g £ g s meroy |3 Es 123456789
£ 5 5 pequefias 3 ; g
g g < empresas del 2 S« .
> 3 < ; S o Capacidad
2 2 = sector g g 3
< S s comercio - £ Sa que tiene una
= 8 @ &
E s \g rubro g ° _g organizacion

S & , > S E para operar y
@ s 2 ferreterias en - 2 E L Grado de
\g > 5 laAv s ES crecer Reconocimient | ¢ 1 ieriad Seg
2 ¢ = y = 8 i osde la marca - 2
g < o pacifico, s < g rentablement(  Aplicar uridad, atributos
& = s nuevo & 8 3 | e esdecir | estrategias
° z T Chimbote, 3 E g Competitivid | crear valor [que permiten .
=l S 2 afio 2016 2 = ad parasus | generar una Ordninal
N 3 g % g g empresarial | propietarios, | ventaja
»g & S 5 E > enun cc it 10,11,12,13,14,15,16
E g 5 2 g< mercado | sostenible.

5 > 2 « Determinar o K- donde

3 - 8 ! k= = O

5 ° 3 el nivel de la 5 g 2 operan
8 S g competitivida 5 T % competidore
= £ b4 d empresarial 5 E L S exitosos.
?; © g de las micro jg e

<] & = Eo
& ko] @ y pequefias = g5 )

EL 2 S empresas del b o 2 Imilcladores,
s s g s sector % = Evaluacion senales par?
83 ] =3 comercio - S = majeorar el
< & & > £ 8 marketing
3 = <} rubro < L
g g é ferreterias en 2 £
aQ " 53 5]
> Rt a laAv ﬂ% 2
g El = pacifico, = 5
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