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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo describir las principales caracteristicas de
la competitividad, bajo las estrategias de Porter, en las micro y pequefias
empresas (MYPES), del sector servicios, rubro restaurantes del distrito de
Yungay, 2016, la metodologia utilizada fue de tipo cuantitativo, nivel
descriptivo y disefio no experimental, para recoger informacion se trabajo una
poblacion de 30 gerentes inmersos en la gestion de restaurantes, a quienes se
les aplicO un cuestionario de 18 preguntas cerradas, consiguiendo los
principales resultados procesados en el programa SPS 22: un 46.67% de
gerentes encuestados manifiesta que nunca consigue reducir costos por la
cantidad y crecimiento de su produccion, un 43,33% constituye una edad de 41
afos a mas, el 23.3% de gerentes encuestados manifiesta que desarrolla
caracteristicas unicas en sus productos para que estos sean diferentes y el
96.7% manifiesta que enfoca su abastecimiento en un proveedor de garantia
que implique la valoraciéon de sus productos, de las tendencias descritas se
concluyd que una de las caracteristicas principales de la competitividad
orientada en las estrategias de Porter, es que no funciona de manera adecuada y
es baja, respecto a las estrategias de Porter se ha determinado que son
desconocidas y usadas de manera empirica.

Palabras claves: Competitividad, estrategias y restaurantes.
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Abstract

The objective of the research was to describe the main characteristics of
competitiveness, under the strategies of Porter, in micro and small companies
(MYPES), in the services sector, the restaurant sector of the Yungay district,
2016, the methodology used was quantitative, Descriptive level and non-
experimental design, to gather information, a population of 30 managers
involved in restaurant management was worked on. A questionnaire of 18
closed questions was applied to them, obtaining the main results processed in
the SPS 22 program: 13% of surveyed managers states that it can not reduce
costs due to the quantity and growth of its production, 43.33% constitutes an
age of 41 years or more, 23.3% of managers surveyed stated that it develops
unique characteristics in its products so that these are and 96.7% state that they
focus their supply on a guarantee provider that implies the value Ation of its
products, from the described trends, it was concluded that one of the main
characteristics of the competitiveness oriented in the strategies of Porter, is that
it does not work properly and is low, with respect to Porter's strategies, we
determine that they are unknown and used empirically.

Keywords: Competitiveness, strategies and restaurants.
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. Introduccion

La competitividad es dinamica y extensa, esta presente en la gestién empresarial
en funcidn a estrategias para lograr calidad, productividad y otros fines instituidos
en una empresa. Ameérica latina y el Caribe vienen experimentando el crecimiento
de sus economias fundamentalmente basadas en las actividades que impulsan las
micro y pequefias empresas, esta circunstancia ha desencadenado una
competencia a nivel MYPE en el &mbito internacional tal como exponen diversos
autores, por su parte el sector servicios en nuestro pais es una de las mas
destacadas actividades econdmicas que continta creciendo dentro de la estructura
del Producto bruto interno (PBI), y esa tendencia obliga a las empresas tener
mejor competitividad. Claudia Inga sostiene en un articulo del diario EI comercio
que la economia peruana ha crecido en un 3.96 durante el afio 2016 y las

exportaciones han tenido un aumento anual de 1.91. (Inga, 2012)

En nuestro ambito local, las MYPES de la region Ancash vienen experimentando
una deficiente organizacion empresarial en sus aspectos econdémicos, financieros y
administrativos, esto hace que no exista un desarrollo de experiencias asociativas
de tipo gremial y empresarial, otro factor para la baja capacidad competitiva frente
a las marcas rivales son la poca valoracion que tienen los empresarios hacia los
temas de capacitacion empresarial (Chacaltana, 2001). Las politicas de la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote (ULADECH), desde la escuela
profesional de administracion, y entregado a las actividades de investigacion para
el beneficio social empresarial determiné desarrollar dentro de sus lineas de
investigacion, el tema competitividad, estudiada bajo la perspectiva de las

estrategias de Porter para una poblacion de estudio.

El distrito capital de la provincia de Yungay, es una ciudad que encierra muchas
empresas en distintos rubros, es una ciudad turistica y concurrida, sin embargo la
realidad problematica en muchos negocios no fueron tratados desde el punto de
vista de la investigacion cientifica, se pudo observar insatisfacciones de clientes
en el sector servicios, asi como descontentos y quejas en los establecimientos de
restaurantes, que evidenciaban a la vez imprevista rentabilidad y pérdida de

clientes, lo que causo que fuera el lugar para el estudio.



En ese discernimiento, nuestro enunciado del problema en la investigacion fue:
¢cuales son las principales caracteristicas de la competitividad, bajo las estrategias
de Porter, en las micro y pequefias empresas, del sector servicios- rubro
restaurantes del distrito de Yungay, 2016? En la premisa de impugnar dicha
formulacién, se proyect6 el siguiente objetivo general: describir las principales
caracteristicas de la competitividad, bajo las estrategias de Porter, en las micro y
pequerias empresas, del sector servicios, rubro restaurantes del distrito de Yungay,
2016, del mismo modo deseando alcanzar el objetivo general se proyectd los
objetivos especificos siguientes:

- Determinar las principales caracteristicas de los gerentes de las micro y
pequefias empresas del sector servicios — rubro restaurantes del distrito de
Yungay, 2016.

- Determinar las caracteristicas de la competitividad bajo las estrategias de
Porter en las micro y pequefias empresas del sector servicios — rubro restaurantes

en el distrito de Yungay.

La investigacion se justifico porque permitié verificar las bases teoricas de la
competitividad y describirlas bajo el enfoque de las estrategias de Porter, en ese
sentido se pudo encontrar mejor conocimiento en funcion a la realidad de los
restaurantes, se constituye una fuente y antecedente para futuros investigadores,
busco plantear soluciones préacticas a las demandas sociales en este caso de los
clientes y potenciales clientes abordados en el rubro, buscando mejorar la calidad
de vida y aumentar la conciencia en los gerentes, el aprovechamiento de las
estrategias para beneficios econémicos en la gestion de las MYPES, y establecer
procedimientos mas precisos para el crecimiento de la produccion y oportunidades

de empleo en su zona de influencia.

El sustento de la teoria de esta investigacion, se fundamenta en el estudio de las
Estrategias de Michael Porter contenidas en su libro Ventaja Competitiva décima
quinta reimpresion, 2008 que fue el texto base, Porter asegura que existen tres
estrategias genéricas claves para conseguir la competitividad, el marco teérico se

alimenta también de los planteamientos y definiciones siguientes relativas a la



competitividad: Morales (2000), asegura que se llama competitividad a la
predisposicion de generar mejoras. Azua (2000) manifiesta que la competitividad
es tener mejores procedimientos en el proceso en comparacion con la
competencia. Idris (2004) por su parte sostiene que para tener competitividad es
necesario que la empresa trabaje un disefio para su producto en relacion a su

forma y funcion.

La metodologia aplicada en la tesis fue de nivel descriptivo y su tipo cuantitativo,
el disefio de caracter no experimental y transeccional, las técnicas empleadas en la
investigacion fueron la observacion, y las encuestas extendidas a los gerentes
mediante cuestionarios, instrumentos que nos accedieron a recolectar datos. Los
datos recogidos fueron procesados en el programa SPSS 22/MS logrando su
interpretacion en tablas y figuras estadisticas. Los mecanismos y procedimientos
metodoldgicos fueron viables para obtener los siguientes resultados relevantes
acordes a nuestros objetivos:

El 46.67% de gerentes encuestados manifestaron que nunca consiguen reducir
costos por la cantidad y crecimiento de su produccion, el 36,67% de gerentes
representan una edad adulta de 31 a 40 afios, del mismo modo un 43,33%
constituye otra edad adulta de 41 afios a mas. El 23.3% de gerentes encuestados
manifiesta que desarrolla caracteristicas Unicas en sus productos para que sean
diferentes. El 96.7% de gerentes encuestados manifiesta que enfoca su
abastecimiento en un proveedor de garantia que implique la valoracion de sus

productos.

Del anaélisis de resultados se concluy6 que una de las caracteristicas principales de
la competitividad bajo las estrategias de Porter en los restaurantes de Yungay
distrito es no funcionar de manera adecuada, otro lado se determind que los
gerentes adultos son en porcentaje mayoritario en la direccion de las MYPES.
Respecto a las estrategias de Porter se determind que son desconocidas y en
consecuencia usadas de manera empirica. Las recomendaciones fueron adecuar
las estrategias de Porter para la competitividad y capacitar a los gerentes para que

sean competitivos en la direccion de la empresa.



Revisidn de Literatura

2.1. Antecedentes

(Lima, 2012) en su tesis de pregrado de la Universidad Nacional Autonoma de
México, titulado “Estrategias de competitividad para Pymes” (SIC), desarrollado
con el objetivo de encontrar metodologias de planteamiento de mejoras
estratégicas en la competitividad de las PYMES bajo los criterios del libro las 100
mejoras tecnoldgicas publicada por la Secretaria de Economia de México, donde
el autor explica que por medio del comportamiento global replanteado en el sector
industrial y comercial es posible adecuar en la naturaleza global aquellas
estrategias de gestion que ayudaran a mejorar su desempefio, para evidenciar su
teoria realiza el tesista un estudio no experimental y de caracter descriptivo,
obteniendo como resultado la adaptacion de muchas estrategias aplicables en la
realidad de MYPES mexicanas. Conclusiones: En este trabajo el investigador
concluyd que logré un producto cientifico que son modelos que ayudardn a las
micro y pequefias empresas en la evaluacién y valoracién de estrategias, ademas
concluye que la competitividad empresarial estd determinado por un gerente

competitivo.

(Morales, 2007) en su estudio de tesis para obtener el titulo de Master en gestion
turistica de la Universidad de Camagiiey, titulado “Diagnéstico de competitividad
para la gestion del restaurante Don Ronquillo de Palmares Camagiiey”, realizado
con el objetivo principal de determinar indicadores de competitividad a considerar
para la mejora de la gestion de alimentos y bebidas en el restaurante, para lograr
su premisa aplica una encuesta que consta de 06 preguntas a 25 clientes buscando
conocer la percepcion de los clientes, los principales resultados fueron existe baja
profesionalidad en la atencion del cliente y baja calidad en la oferta que muestra
precios muy altos. Conclusiones: la tesista instruye tener en cuenta desde el punto
de vista de los entrevistados la importancia medular de capacitar el personal en la
elaboracion de las comidas y bebidas asi como en la atencion de los clientes,
puesto que existian indicadores de competitividad baja en este aspecto, del mismo
modo los gerentes de estos restaurantes del grupo empresarial Palmares de la

ciudad de Camaguey son instados a ajustar precios a partir de los costos, poniendo



en accion los planes estratégicos que internamente le entregé el investigador con
el fin de perfeccionar las herramientas de gestion que determinan indicadores de

competitividad para la empresa.

(Pefia, 2007) en su tesis de maestria de la Universidad Los Andes, titulado “La
Competitividad de la Banca Universal Venezolana desde la perspectiva de su
sistema de informacion contable” ejecutado con el objetivo principal de
especificar las causas que determinan la competitividad en dicha entidad, el autor
vierte que para lograr dicho objetivo, se tiene que revisar muy aplicadamente la
informacion contable que se usa en dicho sistema, para demostrar su postulado
aplica el tipo de investigacion descriptivo y un disefio no experimental, el analisis
se fundamenta en el sistema de informacidn contable por cuanto en él se sintetizan
los indicadores relacionados con la innovacion en cual mostrd lo siguientes
resultados principales: existe insatisfaccion de usuarios, deficiente rentabilidad y
riesgo crediticio. Conclusiones: Para la gestion de estrategias se necesita
considerar el fortalecimiento del sistema contable de la banca, dando atencion
primaria a los elementos concernientes a la gestion del manejo de los riesgos y la
informacion disponible, el manejo adecuado de los clientes y en absoluto la

administracion integrada y prudente de la entidad financiera para bajar riesgos.

(Gonzales, 2014) en sus tesis de licenciatura de la Universidad de San Martin de
Porres, titulado “Gestion empresarial y competitividad en las MYPES del sector
textil en el marco de la Ley N° 28015 en el distrito de La victoria - afio 20137,
realizado con el objetivo principal de determinar el dominio de los mecanismos de
direccién organizacional de las MYPE en el sector textil, en el marco de la
referida Ley, el tesista asegura que existe una influencia de mucha importancia
cuando se preside una gestion , pues de ella depende la competitividad, para
evaluar y probar sus postulado a considerado en sus estudios la investigacion no
experimental, con una caracteristica descriptiva, cuyo disefio metodoldgico es el
transeccional. En una primera etapa de la investigacion se hizo una evaluacion
cualitativa a cuatro empresas del sector investigado dentro del area del distrito La
Victoria con el propdsito de construir el marco tedrico en que se basa el estudio. Y

en la segunda fase se encuest6 a 12 pequefias y 38 medianas empresas el cual es la



muestra de un total de 240 micros y pequefias empresas, el resultado més
relevante encontrada fue que la gran mayoria de empresas no aplican la
planificacion para la gestion estratégica. Conclusiones: El estudio de la tesis
concluye que la competitividad hace que las micros y pequefias empresas puedan
expandir, redisefiar, y afianzar sus ofertas en relacion a sus productos y servicios
tomando como base que son conscientes de que el mundo de ahora es cambiante,
donde uno tiene que estar siempre aprendiendo y desaprendiendo estrategia que

deben ser evaluadas y planificadas.

(Sanchez L., 2004) en su estudio de tesis de maestria de la Universidad Pontificia
Catolica del Perq, titulado “Estrategias competitivas en el mercado farmacéutico
peruano caso de la empresa Alfa”, realizado con el objetivo principal de describir
el mercado farmacéutico peruano, el autor precisa que es posible encontrar el
mejor conjunto de estrategias para la empresa ALFA determinada en funcion del
analisis que se haga de ella, para demostrar su postulado aplica el tipo de
investigacion descriptivo y un disefio no experimental y transaccional, evaluando
los factores que afectan el desarrollo competitivo de la mediana empresa dedicada
al sector farmacéutico en Lima metropolitana, revisando diversas fuentes que
alimenten y diluciden el propdsito de su investigacion, los resultados encontrados
relevantes fueron: que el mercado farmacéutico es muy competitivo, la estrategia
mas usada por la empresa Alfa es la estrategia enfocada en costos bajos.
Conclusiones: Expresa que cuando existen precios bajos en el mercado, todas las
demas empresas farmaceéuticas nivelan sus precios y por tal razon es necesario

buscar otras estrategias en el mercado farmacéutico.

(Guillermo, 2014) en su tesis de licenciatura de la Universidad Catdlica Los
Angeles de Chimbote, titulado “Caracterizacion de la competitividad bajo el
enfoque de las estrategias genéricas de Porter en las micro y pequefias empresas
del sector turismo rubro agencias de viajes y turismo en el distrito de Huaraz,
20147, desarrollado con el objetivo principal de explicar las caracteristicas mas
relevantes de la competitividad enfocadas en las estrategia genéricas de Michael
Porter, en el sector turismo, rubro agencias de viajes del distrito de Huaraz, afio

2014, donde el autor expone que a las MYPES les hace falta competitividad, para



implementar su investigacion realiza una metodologia de tipo descriptivo y de
nivel cuantitativo, el disefio de investigacion fue no experimental, porque se
recolectd los datos en un s6lo momento, en un tiempo Unico, en cuanto a la
poblacion fueron un total de 20 gerentes los mismos que también fueron el

ndmero de la muestra.

Los resultados de la investigacion fueron las siguientes, el 65% de los gerentes
encuestados sefialan estar en desacuerdo en cuanto al desarrollo de nuevos paquetes
de viaje, el 55% de los gerentes encuestados del rubro agencias de viaje y turismo
sefialan estar medianamente de acuerdo en brindar un servicio especial de manera que
pueda aumentar el numero de clientes, asimismo el 30% de los gerentes manifestaron
no ofrecer servicios complementarios a los clientes. Conclusion: Concluye el tesista
asegurando que los gerentes de las agencias de viaje del distrito de Huaraz, tienen una
clara orientacion al liderazgo en costos, dejando de lado la estrategia de la

diferenciacion de Porter.

(Aguirre, 2013) en su tesis de pregrado de la Universidad Catdlica Los Angeles de
Chimbote, titulado “Caracterizacion de la competitividad de las micro y pequetias
empresas del Per(, caso panaderia y pasteleria el manantial E.l.R.L. Nuevo
Chimbote, 2013”, elaborado con el objetivo principal de determinar y describir las
caracteristicas de las MYPES del Per( y la panaderia y pasteleria el manantial de
la ciudad de Nuevo Chimbote, la investigacion fue realizada de forma
documental, bibliogréafica y de caso, como resultado la investigacion demuestra
que en los dos ultimos afios la panaderia y pasteleria “El Manantial E.LR.L.” ha
capacitado a su personal, ha invertido en la compra de maquinaria y equipos
modernos. Conclusion: La tesista concluye que la panaderia cuenta con mano de
obra califica y procesos mas eficientes porque ha renovado su maquinaria y

equipo para los procesos.

(Zavala, 2015) en su tesis de pregrado de la Universidad Privada Los Angeles de
Chimbote, titulada: “Caracterizacion del financiamiento, competitividad y
formalizacion de las MYPES del sector turismo — rubro hoteleria y hospedaje del

distrito de Cabanaconde, provincia de Caylloma, region Arequipa, periodo 2014-



20157 emprendido con el objetivo principal de determinar las principales
caracteristicas del financiamiento, competitividad y formalizacion de las MYPES
materia de estudio, la investigacion fue de tipo y nivel descriptivo-cuantitativo,
para recabar la informacion proyectada se resolvié encuestar a 28 representantes
de los hoteles del distrito de Cabanaconde obteniendo como resultados que existe
una calidad del servicio en todas las empresas encuestadas, asimismo el 100% de
empresarios tienen su empresa formalizada y que la mejora competitiva de la
empresa depende de la inversion que se entrega a los fines de la empresa.
Conclusion: El tesista concluye que las empresas MYPES estudiadas son
competitivas, por el hecho de que entregan calidad de servicios a sus huéspedes,
asimismo utilizan la estrategia de precios, respecto al financiamiento asegura que
la mayoria de las MYPES accedieron a préstamos, por ultimo todas las entidades

de negocio estan debidamente formalizadas.

(Coello, 2013) en su tesis de pregrado de la Universidad Catélica Los Angeles de
Chimbote, titulado “Caracterizacion de la competitividad y la rentabilidad de las
MYPES comercializadoras en el rubro ferretero del distrito de nuevo Chimbote”,
promovido con el objetivo de determinar las principales caracteristicas de la
competitividad y la rentabilidad de las MYPES materia de estudio, donde la
investigacion fue de tipo no experimental-transversal-descriptivo, con una
poblacion total de 11 MYPES con el resultado siguiente: Los empresarios del
rubro ferretero del distrito de Nuevo Chimbote manifiesta conocer la
competitividad y aseguran que buscan llegar al cliente con precios atractivos.
Conclusién: La mayoria de los empresarios encuestados conoce la competitividad
conceptualmente, una de sus estrategias para que su empresa sea competitiva son

el manejo de los precios.



2.2. Bases Tedricas de la Investigacion

2.2.1. Competitividad.

A. Breve Historia

Desde la perspectiva tedrica, las tendencias empresariales en temas de
competitividad han producido mdltiples interpretaciones. Esta materia de estudio
ha venido ideandose desde antafio, en la cual se ha notado que la consideracion e
interés por su estudio y explicacion estuvo enmarcado por las revoluciones del
mercado y la necesidad de un comercio globalizado, donde existieron fuerzas que
obligaron a las empresas y negocios asumir estrategias novedosas que permitan
una apertura de participar en una mejor posicion dentro del mercado, méas adelante

la competitividad comercial de Europa desencadenaria la colision bélica mundial.

(Meréz, 2014) explica que antes, durante y después de la primera guerra mundial,
la competitividad a nivel industrial y comercio, han venido siendo de
preocupacion nacional en particular para las potencias del mundo, sin embargo en
este trance negro de la primera y segunda guerra mundial, (1914-1918 y 1939-
1945, respectivamente) la competencia comercial se vio retrasada, razén por la
cual posterior a la catastrofe los EE.UU. de Norteamérica y la Union Soviética
controlaban la economia, el aguila del Norte queria establecer una libre
competencia empresarial, mientras tanto el régimen comunista adoctrinaba que el
control econémico del pais deberia tenerlo el Gobierno, ya que es quien puede
entregar equitativa y socialmente los recursos a los que menos tienen. (Gerber,
2012) manifiesta que el primer intento por aprobar la libre competencia mundial,
fue postulada en la conferencia mundial econdmica, Ginebra 1927 con la
proyeccion de interrelacionar economias, tejiendo lazos de socializacion y

prevenir las postreras guerras, no obstante esta iniciativa fracaso.

El desenlace de la URS suscitada en el afio 1991 hizo nuevamente la posibilidad
de abrir la competencia global (Sanchez J. , 1995). Luego de mas de medio
centenar de afios los actores de la economia se encontraban en la posibilidad de
entrar en competencia con mejor alcance y sin muchas limitaciones, por ello y en

consecuencia las materias de indole econémica se pudieron asimilar en escala



global. Recientemente, la competitividad se ha desarrollado a partir de novedosas
tecnologias, y como manifiesta (Zegarra, 2010) la mejora de la competitividad de
un pais es importante para el aumento de la capacidad productiva, muchos
gobiernos lo ven como prioridad de estudio de investigacion, asimismo los
empresarios e inversionistas toman en serio este tema por ser imprescindible para

mejorar la gestién que dirigen.

Por muchos afios la materia enfocada a la competitividad fue de mucho interés
para los negocios, por esa misma causa el escocés Adam Smith publicd en 1776
su obra que titula “la riqueza de las naciones” (Fdez, 2018) no obstante, la
expresion competitividad se comenz6 a manejar a comienzos del siglo XVIII por
Adam Smith precisamente en el afio 1966, enfocado como un término relacionado
a la ventaja comparativa de la produccion y precios para una economia del
mercado de un pais en contraste con otro. Es a partir de entonces, que el término
competitividad, ha evolucionado constantemente en relacion a su amplia

significacion que implica el desarrollo de la gestion empresarial (Meraz, 2014).

Uno de los precursores ensayistas en materia de competitividad fue J. M.
McGeehan, quien por los afios sesenta se dedico a un laborioso estudio y revision
de la competitividad a nivel internacional, subrayando el papel que juegan las
crisis en la balanza de pagos para las economias en relacion a las importaciones y
exportaciones. Subsiguientemente, otros estudiosos del tema como Shumpeter,
Engels y Marx, y algunos mas contemporaneos, se han centrado en considerar el
constructo con un punto de vista mas complejo y amplificado, considerando
pilares como lo técnico, sociopolitico y cultural. (Meraz, 2014). En consecuencia
de toda la evolucion experimentada por la actividad empresarial, surgen en lo
sucesivo distintos conceptos acerca de la competitividad que constituye un marco
referencial bastante amplio. Por las causas de la globalizacion y los avances
cientificos la competitividad es asumida internacionalmente, principalmente en
Estados Unidos de Norteamérica, China, Rusia, Japon y otras potencias
econémicas emergentes que promueven la competitividad productiva y la

tecnologia militar entre otros a nivel cosmopolita (Meréz, 2014).
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B. Definiciones tedricas

Ivancevich (1997) manifiesta que la competitividad se evidencia cuando un pais
tiene la capacidad de generar productos y servicios que frente a las condiciones
del mercado internacional, logran ser autorizadas de forma provechosa durante la
verificacion del 1SO que norma los estandares de calidad internacional. Morales
(2000) asegura junto a Pech que se llama competitividad a la predisposicion de
generar mejoras, es la capacidad de contar con las condiciones que solicitan las
pruebas internacionales bajo las instrucciones que hacen las leyes de los mercados
internacionales, toda vez que las normas buscan el mejoramiento del nivel de vida
de los consumidores, en relacion a la entrega de mejor calidad de vida para los
clientes, Idris (2006) menciona que para tener competitividad es necesario que la
empresa trabaje un disefio para su producto en relacion a su forma y funcién que
resulte comodo y agradable al cliente para que asi mejor su calidad de vida, para
ello pide que se debe tener en cuenta dentro del disefio del producto las
caracteristicas estéticas y de utilidad teniendo en cuenta su facil transporte, su
adaptacion, su almacenamiento, su reparacion y su costo de producciéon que

aportard mejoras a su estilo de consumo.

Es sumamente necesario estar siempre pendiente de la mejora continua en
nuestros procesos Yy tratar de sobresalir en la industria y sector muy
estratégicamente, valiéndonos de nuestras relaciones en el entorno, Azua (2000)
vierte que competitividad es tener mejores procedimientos en el proceso en
comparacion con la competencia, es aprovechar las alianzas estratégicas y
cooperativas en un mercado libre, es la convivencia éptima y fluida entre el
empresariado y la sociedad, buscando garantia de bienes y servicios, bienestar y
progreso integrado. Porter (2008) por su parte esta vez desde la dptica interna
manifiesta que la competitividad es a partir de la seleccién de buenos recursos o
factores para la produccion y buen rendimiento, lo cual nos da la opcion de poner
en el mercado servicios y bienes valorados por nuestros clientes. Se puede colegir
de dicha proposicién, en resumen se entiende la competitividad como
productividad puesto que tiene la capacidad de crear y disponer productos y

bienes hasta en los sectores mas desarrollados.
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Meehan (2002) en “Bussiness Strategy Review” Meean explica que la
competitividad es la capacidad de respuesta empresarial donde precisan que dicha
capacidad de respuesta tiene que estar dirigido a lo que quieren o no conocen los
clientes, asimismo para tener una capacidad de respuesta debemos usar buena
tecnologia, sitios web, y sistemas de telefonia, entender los desafios y hacer
planes a futuro con un equipo capacitado. Por su parte Koontz H. y Weihrich H.
(2004) expresan que competitividad es obtener la ventaja competitiva por medio
de la administracion de calidad, puesto que la calidad se ha convertido en una
arma estratégica en el mercado global, dicen también que se trata de revolucionar
y ponerse siempre a la vanguardia en el proceso de produccion y para alcanzar la
ventaja competitiva es necesario que los administradores pongan siempre por
encima de todo la necesidad del cliente, ser conscientes de que ellos son

indispensables y la razon de ser de la empresa.

Quero (2008) asegura que la competitividad es una fuente por el cual llegamos a
ser mas eficientes, descartando el concepto de que competitividad es un fin, vierte
que la competitividad esta dinamizada por herramientas estratégicas que nos dan
la oportunidad de desarrollarnos econémicamente en el mercado por las ventajas
que crean la aplicacién de éstas, lo que significa elementos importantes para la
gestion empresarial. Indica también que la competitividad involucra cuatro etapas
que deben cumplir las organizaciones para la formulacién de sus estrategias de
gestion, en primer lugar deben analizar generalmente el mercado; secundando este
proceso se pasa a encontrar todas las fortalezas posibles e instrumentos
disponibles con que contamos como entidad, aplicandonos un analisis FODA
podremos encontrar nuestras potencialidades disponibles, como tercer paso
identificaremos nuestro instrumento estratégico o estrategia eje con el cual vamos
a competir y valernos, por Gltimo en un tercer fase, determinar su estrategia eje
con la competira sea por medio de un ajuste de costos o la busqueda de un mejor
valor en los procesos, y finalmente la cuarta etapa es planificar y establecer todas

las actividades necesarias para lograr lo propuesto como meta.
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Pefialoza (2005) asegura que la competitividad compone la nueva estructura y
modelo que ha trascendido la economia mundial, y es posible su aplicacion a
empresas y personas, y que para ser medido debe poseer uno o varios indicadores
que sean percibidos de forma comprensiva. Desde la Optica de gestion y
socioecondmico Echeverri (2007) destaca lo importante que es tener
competitividad para el progreso y crecimiento de una nacidn, esto quiere decir que
la competitividad esta determinada por la productividad y viceversa, porque donde
hay eficiencia productiva se habla de competitividad empresarial, y donde existe
competitividad la productividad es evidente.

Hitt (2007) asegura que la competitividad econémica es el factor de la
competitividad sistémica. Puesto que son las empresas quienes tienen que
competir en el mercado global, y esto implica la competitividad de las empresas
sustentables y con mucha capacidad, que sean muy tacticos en la organizacion,
flexibles a los cambios, dindmicos en la comercializacion y relaciones, que sus
productos tengan atributos Unicos e indispensables para enfrentar los retos en la
economia, asimismo deben tener trabajadores muy habiles, los que constituyan el
capital humano-intelectual de investigacién y estrategia de la empresa. La
competitividad de las MYPES solicita una formacion de capitales y el trabajo
sobre los recursos destinados. Villareal (2001) Asegura cuando hay
competitividad se muestra el desarrollo de tareas que van destinadas a fortalecer
aptitudes productivas y estructurales, con el fin de hacer frente a las
transformaciones en el ambito externo, sustituyendo las ventajas comparativas por
competitivas, factor en el logro de progresos colosales. La competitividad tiene
que ver con el reporte de indicadores como: minimizar costos para presentar
precios atractivos y justos, aumentar la calidad de los productos a partir de
materias primas selectas, haciendo presencia en el mercado que nos diferencie de
los competidores por nuestra mejora continua, sensibilidad y adaptacion a los

cambios.

A. Caracteristicas de la competitividad

Segun Lépez (2009) describe de la siguiente manera las diversas caracteristicas de

la competitividad.
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a) Es internacional

- Mejora de los transportes y comunicaciones.

- Progresiva liberalizacion del comercio mundial.

b) Es relativa

- Mide su capacidad de competir a partir de las posiciones de los competidores.

c¢) Es compleja

- Influencia de factores heterogéneos interrelacionados y con dependencias no
faciles de delimitar.

d) Es dinamica

- Actitud permanente de progreso y mejora para superar la presion de los
competidores y clientes.

e) Es estratégica

- Observacidon permanente del entorno y su evolucion.

- Necesidad de planteamientos a largo plazo.
B. Importancia de la competitividad

Vergara (2009) manifiesta que la competitividad es importante para la
sobrevivencia de una empresa en momentos de vertiginosas situaciones, porque la
empresa es dependiente de sus destrezas de poder hacer frente a la competencia.
Cuando una empresa es exitosa le es necesario mantenerse en constante
actualizacion y mejora de sus sistemas estratégicos, en ese sentido la
competitividad empresarial se convierte en un criterio basico a nivel econémico
en todo tiempo que busca evaluar y conducir la gestion hacia la excelencia. Sefiala
también que la competitividad es la posicion de nuestra empresa en el mercado, es
su presencia firme en gran parte del mercado, donde puede tener la posibilidad de
autorregularse y operar a largo tiempo creciendo continuamente gracias a la
innovacion y conocimiento asimilado o creado que maneja para hacer frente y
eficazmente a los desafios que encuentra en el mercado, en comparacion con sus

competidores, logrando asi una ventaja comparativa.

Atendiendo a las consideraciones antes expuestas, las organizaciones y

profesionales tiene la obligacion de adoptar nuevas acciones en el proceso
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administrativo y de gestion que dirigen, que son las herramientas que garantizan la
materializacion de ventajas, en tal sentido la aplicacion correcta de estos

instrumentos dan seguridad a las directrices por donde se encamina la empresa.
C. Las estrategias competitivas

Porter (1991) en el medio del éxito o destruccion de una gestion empresarial se
encuentra la competencia, el cual es la determinante para que se adopten medidas
competitivas en las operaciones de las empresas como pueden ser mejor
desempefio, cultura organizacional integrador, que son estrategias que buscan una
posicion favorable en el mercado con capacidad de respuesta a los cambios
constantes del sector industrial. Por su parte Ivancevich (2003) Toma en cuenta
que la competitividad es un planeamiento propuesto a futuro, el cual es iniciado
con una evaluacion minuciosa de la condicion actual de la organizacion,
considerando los atributos y las deficiencias internas, asi como las amenazas y

oportunidades que son factores que acttan en el entorno de la empresa.

Riquelme (2014) la estrategia conlleva a una ventaja competitivay ésta se
constituye una revolucion de la informacion y de las teorias estudiadas, no
existiendo duda alguna que se ha dado un cambio importante en la
conceptualizacion en los sistemas de informacion que posee cada gerente de
empresa, puesto que las informaciones que maneja cada empresa es su razén de
ser cuando lo aplica. Cuando Michael Porter atn no plateaba sus teorias modernas
se consideraba el factor de la informacién como parte en los procesos de negocios,
ahora se le reconoce como la determinante de un proceso, que es fundamental
para potenciar una empresa, sin embargo es menospreciada su real valor, pero
deberia ser tratada como una herramienta estratégica en cada rubro. Afios antes
Rodriguez (2009) manifiesta que para encontrarse en una ventaja competitiva es
necesario hacer énfasis en el factor humano que es el punto de apoyo y la palanca
de todos los procesos empresariales, capaz de darle coherencia al trabajo de cada
subsistema empresarial puesto que es el que disefia estrategias competitivas, por
eso es necesario que nuestros trabajadores sean un recurso Unico para lograr la

ventaja competitiva sostenible.
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Buitrago (2008) es usual encontrarse con gerentes que en relacion a la adopcion
de estrategias tienen muchas posiciones y necesitan discutirlas y evaluarlas, dando
lugar asi al estudio de las causas que determinan la competitividad, y es asi que de
todas las posturas se comprende la estrategia como el patron de la caracteristica de
una empresa el mismo que refleja la utilizacion de nuevos métodos y capacidades
especificas en una situacion de rivalidad. La competitividad es tener mejores
procesos y nuevas tecnologias Romero (2010) concibe el control del proceso
como una etapa primordial en la administracion, como aquel mecanismo que
cerciora e informa si las acciones van de acuerdo con los objetivos, dice que es el
proceso de mejoramiento eficaz donde se desarrollan cambios que van a permitir
ahorrar dinero tanto para los clientes como para las empresas, ya que las fallas nos
costardn perder dinero. Manifiesta también que este proceso implica la inversion
en nueva maquinaria y equipos de maés alta tecnologia eficientes para el

mejoramiento de la calidad que entregamos a los clientes en el servicio.

Castro (2010) expresa que las estrategias competitivas son los medios con que una
empresa se arma para competir, y que de ellas depende si van a tener éxito o no,
dice que las empresas deben encontrar estrategias en si mismas y aplicar las que
crean mas eficaces para competir con garantia. Solo estableciendo la estrategia
pertinente vamos a alcanzar con seguridad los objetivos planteados, por tanto la
estrategia debe ser Idgica y realizable por los mecanismos posibles acordes a las
potencialidades con que cuenta la empresa, su entorno, estructura y su sistema de
organizacion. Porter (2002), cuando hace referencia a las fases de una estrategia
competitiva vierte que: primero se debe identificar el sector en el cual esta
inmersa la empresa con sus operaciones, secundado este proceso dice que se
analiza el entorno o sea lo externo que estad conformado por nuestros proveedores,
los socios, el gobierno la sociedad, etc., y finalmente se tiene que dar evaluacion a
nuestra parte interna que son nuestras potencialidades y debilidades actuales.
Asegurd que diferentes tipos de estrategias dependen del tipo de innovaciones que
logra obtener una empresa, con las cuales se pueden tomar nuevos mercados

haciendo que para tener siempre la ventaja competitiva hay que tener la habilidad
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corporativa que nos daré el crecimiento econémico y la de nuestro pais gracias a
sus ventajas competitivas, En la medida que las empresas de un pais logren la
innovacion y creatividad para obtener ventajas competitivas, lograran aportar
significativamente al crecimiento econémico del pais, crear valor para los

consumidores, para ellas mismas y para la sociedad en su conjunto.

Douglas y Stowe (2000) manifiestan que los proveedores también estan inmersos
en la competencia por tanto hay que enfocar también la atencion en ellos porque
saben como usar las mercancias como garantia mejor que otros prestadores como
los bancos. Cuando se incauta la garantia por falta de pago, la garantia es mas
valiosa en las manos del proveedor, quien tiene experiencia en la produccion,
mantenimiento y comercializacion de esa garantia , relativamente Peresson (2007)
sefiala que la competitividad también se enfoca en el cliente estudiando y
evaluando sus preferencias porque como cada ser humano el cliente posee un
pensamiento propio y distinto al resto, es en tal sentido necesario evaluar de forma
constante la percepcion de nuestros clientes, ya que el servicio que se le pudo
brindar a nuestro cliente en un momento determinado, pudiese tiempo después no

ser suficiente u dptimo para satisfacerlo.

Porter (2013) en su tema Estrategias Competitivas Genéricas asegura que las
empresas tienen conocimiento de muchas formas de hacer estrategia; la mejor
estrategia sera segun Porter el que refleje sus situaciones relevantes. No obstante,
en el nivel més gerencial identificamos tres estrategias genéricas internamente
compatibles para tener una postura defendible a largo plazo y superar las
operaciones de la competencia. También asegura que una empresa es diferente a
sus competidores cuando mas all& de ofrecer precios bajos le proporciona a sus
productos algo Unico que los haga valioso ante los compradores. Porter (2015)
afirma también en sus estudios que al encarar las cinco fuerzas o factores de la
competencia, disponemos de las estrategias genéricas muy eficaces que
acondicionan un mejor desempefio frente a los contrincantes en una industria, y
éstos son el liderazgo global en costos, la diferenciacion y el enfoque o

concentracion.
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Quintero J. y Sanchez J (2006) manifiestan que la competitividad depende
también de la cadena de valor desde los proveedores de los proveedores hasta los
clientes de los clientes, donde las tareas en cada uno de los eslabones estan bien
definidos, una vez analizada la cadena de valor de la empresa y detectadas las
principales fuentes de ventajas se debe adoptar una estrategia que debe cumplir la
mision competitiva. Porter (2008) dice también que competitividad es la eleccion
y utilizacién de una estrategia bajo escenarios industriales, es cada una de las
formas de tratar con los cambios estructurales e inciertos del sector industrial
donde se encuentra inmerso, la utilizacién de dichas estrategias traen beneficios a

la industria, costos y riesgos potenciales en términos de ventaja competitiva.

2.2.2. Estrategias de Michael Porter

Son aquellas tacticas de gestién para lograr una ventaja competitiva en el
mercado. Porter explica que existen tres estrategias genéricas para la
competitividad, descritos de forma global como el liderazgo en costos, la

diferenciacion y el enfoque.

Estrategias Genéricas de Michael Porter

E Ventajas Estratégicas

S
0 t Singularidad percibida Posicidn de
b r por el consumidor bajos costos
. a
t : . Toda !a Diferenciacién Liderazgo en costos
i € industria
v 8
o Sol

c 0lo un Enfoque (segmentacion o especializacion)

0 segmento

Fuente: Porter, (2009) p.81. Estrategia Competitiva. Editorial Piramide

El libro base que se ha elegido para la investigacion presente, es el libro:
Estrategia competitiva, (Porter, 2008), que en su capitulo 2 titulado Estrategias
genéricas competitivas, explica la eficacia de aplicar tres estrategias geneéricas

para la ventaja competitiva de la empresa. De la fuente se formula lo siguiente:
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A. El Liderazgo en costos globales:

Porter (2008) explica que esta estrategia consiste en alcanzar el liderazgo en
costos globales por intermedio de un conjunto de politicas globales y también
mediante un compuesto de politicas funcionales direccionadas a este objetivo
fundamental. El liderazgo en costos exige la construccion agresiva de
instalaciones de escala eficiente, la busqueda vigorosa de reduccion de costos a
partir de la experiencia, un control riguroso de gastos y costos fijos, evitar las
cuentas de clientes menores y minimizar los costos en areas como investigacién y

desarrollo, fuerza de ventas, publicidad y otras.

Porter prosigue mencionando que tales objetivos no se cumpliran si los directivos
no prestan una atencion esmerada al control de costos. En toda la estrategia el
tema central lo constituyen los costos bajos frente a los costos de la competencia,
pero no deben descuidarse la calidad, el servicio, ni otros aspectos. La posicion de
costos bajos aporta a la comparfiia rendimientos superiores al promedio en su
industria, no obstante la presencia de potentes fuerzas competitivas le proporciona
una defensa en contra de la rivalidad de los competidores, pues los costos bajos
significan seguir obteniendo rendimientos después de que ellos hayan disipado las

utilidades en la lucha.

(Chanes, 2014) explica que la estrategia competitiva basada en costes es una de
las estrategias basicas que puede llevar a cabo una empresa a la hora de competir
y cosiste en que una empresa logra unos costes totales inferiores las de la
competencia, sin que ello afecte a la calidad del producto o servicio que ofrece la
empresa. Esta estrategia se convertird en ventaja competitiva cuando a los

competidores les resulte dificil disminuir sus costos para igualarlos.

La estrategia competitiva merece darle enfoque a la cadena de valor Francés
(2006) manifiesta que la estrategia implica conocer a profundidad las tareas
establecidas en la cadena de valor y reconocerlas a aquellas que nos daran
ventajas en costos, dice que el anélisis de dichas estrategias son visualizadas,

precisa también que se trata de reducir el precio unitario con la produccién masiva
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de unidades, agrega que esta ventaja es sostenible ya que no es facil imitar los

procesos mientras no cambien la tecnologia.
B. Diferenciacion:

La segunda estrategia competitiva diferencia el producto o servicio que
ofrecemos, creando asi algo que en la industria entera se percibe como Unico. Las
formas en que se logra son muy diversas, por ejemplo en el disefio o imagen de la
marca. En teoria la compafia se diferencia en varias dimensiones. Vale considerar
que la estrategia de diferenciacion no solo permite prescindir de los costos, sino

que constituye el principal objetivo estratégico como lo subraya Porter.

Porter (2008) manifiesta que cuando se logra la diferenciacién ésta se convierte en
una estrategia Util para conseguir rendimientos superiores al promedio. En efecto
establece una posicién defendible para enfrentar a las cinco fuerzas competitivas,
aunque en forma diferente al liderazgo en costos la diferenciacion brinda
proteccion en contra de la rivalidad porque los clientes son leales a la marca y
porque disminuye la sensibilidad al precio. Hax y Majluf (2004) declaran que la
diferenciacion consiste en ofrecer como empresa algo aislado y singular, que
nuestros competidores no puedan compararlos siquiera con sus productos, que es
acogido con mucho valor por nuestros clientes sin importar simplemente la oferta
de un precio bajo en su venta, para tener esta ventaja es indispensable disefiar y
simplificar en la cadena de valor mecanismos que no comprometan los precios

justos es asi que nuestra tecnologia y procesos deben ser muy controlados.

C. Enfoque o concentracion.

Porter (2008) Es la estrategia que se enfoca en un grupo de compradores, en un
segmento de la linea de productos o en un mercado geografico; igual que la
diferenciacion, adopta multitud de modalidades en contraste con los precios bajos
y la diferenciacion, estrategia que busca alcanzar sus objetivos en toda la
industria, ésta procura ante todo dar un servicio excelente a un mercado en
particular, disefia las estrategias funcionales teniendo en cuenta lo anterior. Se

basa en la suposicion de que la compariia podra prestar una mejor atencion a su
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segmento que las empresas que compiten en mercados méas extensos, de esa forma
se diferencia porque sirve mas satisfactoriamente las necesidades de su mercado,

al hacerlo a un precio menor o al lograr ambas metas.

Continda Porter (2008) precisando que la compafia que consigue el enfoque
puede obtener rendimientos superiores al promedio en la industria. Su enfoque
significa que tiene una posicion de precios bajos en su mercado estratégico, una
gran diferenciacion o ambas cosas como hemos visto en caso del liderazgo en
costos y la diferenciacion, el enfoque también ayuda a la defensa frente a las
fuerzas competitivas. La concentracion ademéas sirve para seleccionar los
mercados menos vulnerables a sustitutos o aquellos donde la competencia es mas
débil.

Larrea (1991) sefiala este investigador que la concentracion es caracterizada
cuando la empresa identifica un segmento que es un mercado local y hace en ella
el ajuste de la estrategia requerida basandose en sus expectativas, tratando de ser
los mejores en ese segmento escogido, pudiendo atender distintas tipologias o
inclinaciones de los compradores de productos diversos como por venta directa,
por intermedio de minoristas, por representantes, por correo, etcétera, y en la
posibilidad de ofrecer variedades y diversas presentaciones de productos como

por su tamafio, su calidad, su precio, entre otras caracteristicas.

D. Dimensiones e indicadores de las Estrategias de Michael Porter.

Porter (2008) hace un estudio muy exhaustivo de los indicadores que nos hacen
suponer que se esta aplicando las estrategias competitivas en una empresa, los
cuales describimos en este contenido y dentro de las dimensiones que en si son las

estrategias a elegir para la competitividad:

d.1. Liderazgo global en costos
Los indicadores que muestran la aplicacion de esta estrategia son:

El aprovechamiento de las economias de escala.

- Simplificar el disefio del producto.

- Aprovechar las nuevas tecnologias.
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- Realizar controles rigurosos en costos y gastos.

- Otorga un valor agregado al producto a partir de un costo bajo.

- Verifica la entrada de materias primas de calidad adquiridas a un bajo costo.

- Desarrolla disefios mas atractivos frente a la competencia para la valoracion

del producto a partir de un costo bajo.

d.2. Diferenciacion
Los indicadores que manifiestan que estamos aplicando la estrategia de la

diferenciacién son:

Caracteristicas Unicas en los atributos del producto (rendimiento, decoracion,
sabor) con formulas conocidas solo por el empresario y su entorno de
confianza.

- Caracteristicas unicas de los recursos humanos (habilidades tnicas).

- Particular cultura organizacional (Se practica la investigacion, filosofia de
desarrollo)

- Capacidad de respuesta (rapidez, disponibilidad)

d.3. Enfoque o concentracion

Ofrece a una variedad pequefa de clientes productos o servicios con la mejor

relacion valor-precio disponible.

- Enfocarse en un proveedor de garantia.

- Concentrarse en un mejor control del proceso de elaboracion para lograr el valor
esperado.

- Especializacion en la atencion del segmento.

- Valoracidon de las preferencias distintivas de los clientes.

- Enfoca sus precios hacia un definido mercado geografico que decide por los costos
bajos.

- Enfocarse en un segmento de clientes que buscan costos bajos.

- Enfocarse en una linea de productos economicos.
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E. Las Cinco estrategias de Porter

Porter (2008) divide la primera y tercera estrategia “genérica” en la estrategia de
bajo costo y de mejor valor, la presente tesis estudia las fuerzas de Porter de
manera completa, segin Enriquez (2012) La estrategia empleada dependera de la
estructura y tamario de la empresa tal como lo describe Porter cuando profundiza
sobre el uso de las estrategias. Los cinco tipos de estrategias pueden usarse
individualmente o en conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion
defendible que sobrepasara el desempefio de los competidores en una industria y
estas son: el liderazgo general en costo de (bajo costo), el liderazgo general en
costos de (mejor valor), la diferenciacion, y el enfoque o concentracion de (bajo
costo) y el enfoque o concentracion de (mejor valor). Enriquez estructur6
organizadores visuales siguientes para la mejor comprension del planteamiento de

Porter:

ESTRATEGIAS TIPO DE ESTRATEGIA SE BUSCA
GENERICAS

Tipo1: Liderazgo de costos- | Ser el productor de menor costo

bajo costo. en su sector industrial. Esto

Liderazgo de puede lograrse buscando

costos. economias de escala (a través

de la tecnologia, por ejemplo) o

mediante el acceso preferencial
a materias primas.

Tipo2: Liderazgo de
costos-mejor valor

Se trata de crearle al producto o
servicio un atributo que sea
percibido en toda la industria
como Uunico. Para hacerlo, la
empresa selecciona uno o mas
atributos que muchos
compradores en un sector
industrial perciben como
importantes, y se pone en
exclusiva a satisfacer esas
necesidades.

Descansa en la eleccion de un
panorama de competencia
estrecho dentro de un sector
Tipo4: Enfoque: Bajo costo. | industrial. El enfocador
selecciona un grupo o segmento
del sector industrial y ajusta su
estrategia a servirlos con la
exclusion de otros. Al optimizar
. su estrategia para los
Tipo5: Enfoque: mejor valor. | segmentos objetivo, la empresa
busca conseguir una ventaja
competitiva general

Diferenciacion. Tipo3: Diferenciacion.

Enfoque

Fuente: Enriquez, R. (2012). Las Cinco Estrategias de Michael Porter. Recuperado de:
http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/06/las-cinco-estrategias-de-michael-porter.html
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Cinco estrategias de Porter

[ TIPO DE ESTRATEGIA J

@@ e ] )
( Tipo1: Liderazgo de l q Esta ofrece productos o servicios a una gran variedad

de clientes al precio mas bajo disponible en el
mercado.
& 4

costos-bajo costo.

ésta ofrece productos o servicios a un amplio rango\
de clientes otorgando la mejor relacion valor-precio
Tipo2: Liderazgo l # disponible en el mercado. Este tipo de estrategia

de costos-mejor busca ofrecer a los clientes una variedad de producto
valor. o servicios al precio mas bajo disponible comparado
con productos con atributos semejantes de sus

competidores.
\ 4

Esta es una estrategia cuyo objetivo consisten en
Tipo3: elaborar productos y servicios considerados Unicos en
Diferenciacion. q la industria y dirigidos a consumidores que son
relativamente poco sensibles a los precios.

e s : .
Tipo4: Enfoque: Bajo Este tipo de: estrat_eglas ofrece priducto o s_erwcms a
costo q una pequeia variedad (grupo nifio) de clientes al

’ precio mas bajo disponible en el mercado.

B € >

/Tip05: Enfoque: Este tipo de estrategia ofrece productos o servicios a
mejor valor. # una pequena variedad de clientes con la mejor relacion

valor —precios disponibles en el mercado.

NS . -4

Fuente: Enriquez, R. (2012). Las Cinco Estrategias de Michael Porter. Recuperado de:
http://thesmadruga2.blogspot.com/2012/06/las-cinco-estrategias-de-michael-porter.html

2.2.3. Micro y pequeiia empresa

A. Definicién.

El Titulo | de la Ley 28050, sefiala en su Articulo 2°., la Definicién de la Micro y
Pequefia Empresa lo siguiente: La MYPE es una entidad econémica formada por
una persona sea juridica o natural que son las formas de organizar una empresa,
cuyo objetivo es llevar a cabo actividades de extraccion, transformacion de

recursos, comercializacion de productos o la prestacion de servicios.
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Las siglas MYPE significan Micro y pequefia empresa reconocidos en la
legislacion vigente, las mismas que generan bienes y servicios, impulsando en su

alcance territorial y poblacional puestos de trabajo y desarrollo.

B. Caracteristicas de las Micro y pequefia empresa

El Articulo 3° de la norma precitada ha sido modificada por la Ley 30056, ahora

las MYPE tienen que presentar las siguientes caracteristicas:

b.1) Numero de trabajadores:

Microempresa: indeterminado nimero trabajadores.

Pequefia empresa: indeterminado nimero trabajadores.

b.2) Ventas Anuales

Microempresa: debe vender en 12 meses un monto maximo que represente a 150

unidades impositivas.

Pequefia empresa: Debe vender en 12 meses de operaciones en ventas el valor de

1700 unidades impositivas cdmo ganancia maxima.

La incrementacion en los montos establecidos son variados cuantitativamente por
medio de un decreto supremo refrendado por el ministro de economia y finanzas
cada 02 afios, y es menor a la variacion del porcentaje acumulado del producto

bruto interno nominal en dicho periodo.
C) Importancia de las MYPE.

Véasquez (2013) las micro y pequefias son importantes porque constituyen una
vital representacion de la vida econdmica del pais, representan el 95.9% del total
de las empresas peruanas. Las fuentes del ministerio de trabajo detallan que las
micro y pequefias empresas generan mas del 80% de puestos de trabajo en la
poblacion activa economicamente, asimismo generan el 45% del producto bruto

interno.
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2.2.4. Restaurantes

A) Definicion.

CIHU-INEI (2010) Segun la clasificacion industrial internacional uniforme define
a los restaurantes como los negocios constituidos en el sector servicios, que en la
revision 4, se encuentran clasificadas en la Seccién I, Division: 56 - Actividades
de servicio de comidas y bebidas, donde se sefiala que son aquellos
establecimientos donde se expenden comidas y bebidas para su consumo por parte

de las personas que necesitan satisfacer su apetito por los alimentos (P.133).

Un restaurante es un lugar de caracteristicas publicas donde cualquier persona que
desea alimentarse puede ingresar, pero no es una entidad publica puesto que los

que se alimentan en ese lugar tienen que pagar.

B) Breve historia.

El término restaurante viene del término francés “restaurant” y que fue utilizado
por primera vez en 1765 allad en paris, esta terminologia traducida a nuestro
idioma significa restaurativo la idea es que la leyenda tiene la intencion de dar a
conocer a los clientes que estan desgastados y necesitan nuevas fuerzas,

alimentarse para restaurar sus energias en un restaurante.
C. Clasificacion por categoria

Hernadndez (2016) hace mencion de las diferentes clasificaciones de estos

establecimientos segun su rango:

c.1) Restaurante de lujo (cinco tenedores). Es una empresa de restaurante muy
eficaz en su organizacion y cultura interna y externa, asi como sus politicas, con
implementacion muy valorada, decoracién de alto nivel, alimentos preparados con
mucha esmero y calidad que son escogidos y preparados al momento, los precios
son de acuerdo a la carta extendida a los solicitantes, cuenta con una amplia

variedad de licores caros.
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c.2) Restaurante de primera clase (4 tenedores). Son establecimientos que también
son conocidos como full service, se diferencia porque ofrece platos a la carta y
menus presentada de cinco a siete tiempos diferentes de servicio, sin embargo

cuenta con una limitada serie de bebidas alcoholicas.

c.3) Restaurante de segunda clase (3 tenedores). Son los restaurantes turisticos, su
carta solo cuenta con seis tiempos como son: entremeses, sopas, verduras, huevos,
pescados, especialidades de carnes, en postres, dulces, helados o fruta, también se
diferencia de las dos anteriores categorias porque no tienen un espacio especial
para sus empleados o proveedores, ellos utilizan el mismo espacio para atenderse
pero cuando no es hora de servicios.

c.4) Restaurante de tercera clase (2 tenedores). Es una empresa constituida para
atender clientes que no optan por los lujos para aquellos que no tienen esa
necesidad, se atienden con hasta cuatro entradas que son de igual modo
compartidas por los clientes y el personal, sin embargo se debe contar con bafios

para hombres y mujeres.

c.5) Restaurante de cuarta clase (1 tenedor). Son establecimientos que cuentan con
una cocina y el ambiente donde se atienden a los consumidores, ofrece cuatro
entradas muy sencillas, los meseros no requieren estar uniformados, pero si tienen

que estar bien aseados.

D) Tipos de restaurante
Saenz (2016) Buscando la clasificacion de acuerdo a lo habitos, requerimientos de

los clientes el autor diferencia de la siguiente forma los restaurantes:

d.1) Restaurantes Gourmet. Son restaurantes de alta categoria, donde los

alimentos y la atencion son de primera clase, su preparacion es inmediata.

d.2) Restaurante de especialidad. Es un establecimiento limitado en la
especializacion de elaboracion de ciertas comidas pero cuenta con la venta de
menus pueden ser vegetarianos, de pescados y mariscos, carnes rojas, o carnes de

aves, segun elija su especialidad.
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d.3) Restaurante familiar. Usualmente son restaurantes de franquicias, con una
preparacion de alimentos acorde a las economias familiares, los precios son

estrategias de captar grupos familiares para alimentarse y pasarla bien.

d.4) Restaurante buffet. Es un lugar donde los clientes pueden escoger una
variedad de platillos y alimentos con autoservicio, el precio es fijo y por persona y

de acuerdo a la cantidad de platos solicitados.
d.5) Restaurante de comida rapida. Son restaurantes informales que al paso te
alimentan con una preparacion inmediata de alimentos como hamburguesas,

pollos broasther, y otros alimentos para mitigar el hambre o los antojitos.

d.6) Restaurantes teméticos. Son establecimientos comerciales de comidas que

son preparadas de acuerdo a las preferencias tematicas del cliente.
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2.3. Marco conceptual

Barreras de entrada.
Las barreras de entrada en un mercado son obstaculos de diversas indoles que
complican para una nueva empresa el ingreso a un mercado, aunque la mas

conocida es la economica (Nufez, 2013).

Barreras de salida.

Son las situaciones multiples que complican la salida de una empresa del mercado
y se consideran como barreras a que una empresa pueda trasladarse a otro
mercado o pueda simplemente retirarse del mercado y dejar su actividad, las
causas mas comunes pueden ser tener que pagar indemnizaciones a los
empleados, posibles clausulas de penalizacién con los proveedores en los

contratos, y hasta con los clientes que usan los productos (Nufiez, 2013).

Cadena de Valor:

La cadena de valor es una herramienta basica o un modelo teérico grafico para
analizar las actividades de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja
competitiva, nos ayuda a generar valor al cliente final y a la misma empresa, en
base a esta definicion se dice que una empresa tiene ventaja competitiva frente a
otra cuando es capaz de aumentar el margen ya sea bajando los costos o
aumentando las ventas, ayuda a crear y mantener las ventajas competitivas
(Riquelme, 2013).

Competitividad

La competitividad es la caracteristica ventajosa con la cual se puede participar en
una competencia que exige destrezas y conocimientos flexibles a los
impredecibles cambios y la realidad. Relacionado a la administracion compromete
producir estrategias para la gestion de modo que la competitividad se convierte
una aptitud de los ejecutivos que llevan los destinos de una empresa, también se
describe como una disposicion de talentos o herramientas empresariales que

apoyado por los recursos financieros son capaz de hacer frente a las diversas
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tendencias que el mercado y entorno en la cual estamos inmersos presenta en el
tiempo y espacio, donde como empresa puedo tener mejores oportunidades de

respuesta.

La competitividad no es un proposito en el tiempo, sino un medio por el cual
vamos a encontrar el desarrollo econdmico de nuestra empresa, donde las
herramientas estratégicas cumplen un papel trascendental en la busqueda de una
posicién favorecida en el mercado, gracias a la creacion de estrategias a partir de
otras estrategias que fueron nuestras primeras herramientas, todo esto nos lleva a
la competitividad (Quero, 2008).

Cultura Organizacional.

Toda organizacion crea su propia cultura con sus propias tabues, costumbres y
usos. La cultura del sistema refleja las normas y valores del sistema formal asi
como su reinterpretacion en el sistema informal y las disputas internas y externas
de los tipos de personas que la organizacion atrae, de sus procesos de trabajo y
distribucion fisica, las modalidades de comunicacion y el ejercicio de la autoridad
dentro del sistema. De la misma manera como la sociedad tiene una herencia
cultural, las organizaciones sociales poseen patrones distintivos de sentimientos y
creencias colectivos que se transmiten a los nuevos miembros del grupo
(Chiavenato, 1999, p.790).

Desarrollo organizacional.

Son los enfoques de cambio planeados a partir de una evaluacion a la empresa, la
estrategia juega un apropiado papel para solucionar problemas y emprender
acciones que conducen a la organizacion hacia la excelencia y mejoran el
desempefio y la satisfaccion de las personas involucradas en la industria,
desarrollo organizacional implica cambios estructurales y técnicos, pero su
objetivo principal es cambiar a las personas, su naturaleza y la calidad de sus

relaciones laborales (Chiavenato, 1999, p.647).

30



Dindmica de costo

Es el registro del comportamiento en cifras de los costos que ha asumido la
empresa. El andlisis de la dinamica de costo de una empresa permite a predecir
como las guias de costo de las actividades de valor pueden aumentar o decrecer en
importancia de costo absoluto o relativa (Porter, 2008, p. 112).

Economia de escala:

Economia de escala es la situacion productiva en la que una empresa reduce sus
costos y gastos de produccion al expandirse o crecer. Se trata de una coyuntura en
la que cuanto méas se produce, el coste que tiene la empresa por fabricar un

producto es menor (Argudo, 2017).

Productividad:
La productividad esta ligada a la produccion, es decir son los buenos resultados
que se obtienen de los procesos de transformacion en funcion a la cantidad y la

capacidad frente a la demanda (Emakunde, 2012)

La productividad como la cantidad absoluta de los bienes logrados divididos
entre la cantidad de recursos sacrificados para dicha produccion, tomando en
cuenta el rendimiento del potencial humano y las maquinas, equipos y otros

factores de la empresa que ella participan (Robbins y Coulter 2000)

Tecnologia

La tecnologia es otra variable que influye poderosamente sobre las caracteristicas
de las organizaciones. La tecnologia adoptada es elemental, las empresas
dependen de un tipo de tecnologia para poder tener mejor funcionamiento y poder

alcanzar sus objetivos, lo que se conoce como impacto tecnolédgico de la empresa.
Valor Agregado:

Menciona que para una ventaja competitiva es importante desarrollar el valor

agregado en la produccion de un bien o servicio, entonces describe el término
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valor agregado como esa relevancia afiadida a tu producto con el fin de darle una

mayor valoracion frente a la percepcion de los consumidores (Villamizar, 2014).

Ventaja competitiva:

Una empresa muestra competitividad cuando posee una tendencia diferencial
frente a sus competidores, el cual le confiere un mejor rendimiento que le hace
superior, esto puede ser a partir de una mejor tecnologia para encontrar la mejor
calidad y acabado de sus productos, asi como simplificar los procesos para ajustar
costos de produccion, por otro lado también argumenta sobre lo importante que es
contar con un sistema de distribucién eficiente lo que le permite estar en contacto

con puntos de ventas favorables.

En relacion al personal asegura que es indispensable para ser competitivo contar
con un excelente cuadro de trabajadores capacitados, que hagan de la atencion un
servicio confortable para ello también es necesario contar con una infraestructura
agradable (Gaxiola, 2010).

Charles y Gareth estudiosos del tema, aseguran que la ventaja competitiva nos
lleva a la rentabilidad superior cuando marchan los procesos favorablemente, que
una buena rentabilidad es dependiente de tres factores: primero, cuando los
clientes otorgan un valor a los productos de la empresa, segundo, cuando el precio
es atractivo para los compradores, y por Gltimo lo que importa obtener en los
productos para la venta (Charles y Gareth, 2009)
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l. Metodologia

3.1. Tipo de investigacion

El tipo de la investigacion es cuantitativo toda vez que los datos se recolectaron
fundamentada en la valoracion de las variables y conceptos que fueron

presentadas en nimeros y analizadas en un procesamiento estadistico.

3.2. Nivel de investigacion

El patron de la investigacion es descriptivo ya que en ella se relataron las
caracteristicas relacionadas a la competitividad enfocada a las estrategias de

Porter el mismo que se esta aplicando en el distrito de Yungay, en el 2017.
3.3. Disefio de investigacion.

El disefio de la investigacion es no experimental y transversal, puesto que se
recolectaron los datos en un solo momento. Asimismo su propoésito es describir la

variable de estudio.

3.4. Poblacion y muestra.

Nuestra poblacion son los gerentes de las MYPES del sector servicios, rubro
restaurantes del distrito de Yungay, donde el registro en numero son 30
establecimientos comerciales inmersos en este rubro con la denominacion
restaurantes, determinando que fueran los 30 gerentes encuestados por ser una
poblacion relativamente pequefia. (Fuente: Municipalidad Provincial de

Yungay/mesa de partes - 2016), se anexa la relacién de restaurantes.

33



3.5. Definicion y Operacionalizacion de las Variables y los Indicadores

Variable Definicion Escala de
principal | Definicién conceptual Dimension operacional Indicador medicion
Aprovechamient
o0 de la economia
La Competitividad es la | El liderazgo de escala
aptitud de gestion y la | general en La estrategia | La
disposicion de recursos | costos (bajo de liderazgo simplificacion
en sus diversas | costo) en costos del disefio del
naturalezas con las que consiste en la | producto
cuenta una organizacion venta de Aprovechamient
empresarial para productos al | 5 maximo de las
competir, la Precio unitario | 1,,e\/a5
competitividad juega un H;gggr?ijgle en tecnologias
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basada en la definido
eleccion mercado
El enfoque o previa de un geografico
concentracion | segmento 0 Enfocarse en un
(bajo precio) mercado, segmento de
donde se clientes
responde las Enfocarse en
necesidades una linea de
especificas de | productos
los clientes
escogidos
El enfoque o Ofrece a una Enfocarse en un
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(mejor valor) | pequefia de garantia.
clientes Concentrarse en

productos o
servicios con

un mejor control
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disponible. del segmento.
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Gerentes | gerentes de los Edad ordinal
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restaurant Grado de nominal
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3.6. Técnicas e instrumentos.

Técnicas

En la presente investigacion nuestra técnica de aplicacion a los gerentes para

recabar la informacion fue la encuesta.
Instrumentos

La encuesta fue nuestro método de trabajo que viene a ser una (técnica), el cual
enfoca las estrategias de Porter (Michael Porter, 2008); el cuestionario validado es
nuestro (instrumento) que esta estructurado por 26 indagaciones y respuestas
cerradas, de las cuales 8 preguntas estan relacionadas a los datos generales que
proporcionan los gerentes sobre los mismos, y 18 preguntas estan implicadas a la

variable de estudio orientada a las estrategias de Porter.

3.7. Plan de anélisis.

Se analizaron los datos es decir la informacion recolectada mediante un analisis
descriptivo, para su tabulacion se ha empleado la asistencia del programa Excel,
para procesar los datos se recurrié al programa SPSS 20 puesto que facilitd la
presentacion de lo procesado mediante tablas y figuras para su respectivo analisis

estadistico.
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3.8. Matriz de Consistencia

Titulo: Caracterizacion de la competitividad, bajo el enfoque de las fuerzas de Porter en las micro y pequefias empresas del sector
servicios - rubro restaurantes del distrito de Yungay, 2017.

de Porter en las
micro y pequefias
empresas del sector
servicios, rubro
restaurantes del
distrito de Yungay,
2016.

Determinar las principales
caracteristicas de los Gerentes de las
micro y pequefias empresas del
sector servicios, rubro restaurantes
del distrito de Yungay.

Determinar las caracteristicas de la
Competitividad bajo las Estrategias
de Porter en las micro y pequefias

empresas del sector servicios, rubro
restaurantes del distrito de Yungay.

estrategias de
Porter.

Muestra/ 30 MYPES
que constituye el 100
% del total de los
restaurantes materia de
estudio.

El tipo de investigacion
fue cuantitativa puesto
que se van a utilizar
técnicas y métodos para
la medicidn de variables
Disefio.

Se utilizé el disefio no
experimental
*transeccional o
transversal, porque se
recolectaran los datos en
un solo momento, en un
tiempo Unico.

PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLE | POBLACION Y METODOLOGIAY | INSTRUMENTO
MUESTRA DISENO DE LA Y&O
INVESTIGACION PROCEDIMIENTO

General. Poblacion. Nivel. Técnica.
Describir las principales La poblacion en estudio | La investigacién fue Encuesta
caracteristicas de la competitividad consta de un total de 30 | descriptiva porque se

General. bajo las Estrategias de Porter en las gerentes del rubro relataron las Instrumento.

Cuales son las micro y pequefias empresas del restaurantes del distrito | caracteristicas que Cuestionario

principales sector servicios, rubro restaurantes de Yungay estaban ocurriendo con

caracteristicas de la | del distrito de Yungay, 2016 La la competitividad bajo

competitividad competitividad | Fuente. las estrategias de Porter.

bajo las Estrategias | Especificos. bajo las propia Tipo.
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3.9. Principios éticos.

Esta investigacion, hace énfasis a los principios éticos de privacidad en referencia a
la dignidad de la persona y la posesion intelectual, del mismo modo se deja
constancia que toda informacidén recopilada es utilizada exclusivamente con

propdsitos académicos.
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V. Resultados
4.1. Resultados de la encuesta

4.1.1. Respecto a los datos generales de los gerentes

Tabla 1. Distribucion segun edad de los gerentes.

Edad Frecuencia  Porcentaje Porcentaje
acumulado
20 a 30 afios 6 20,0 20,0
vilidos 31 a 40 afios 11 36,7 56,7
41 a més afios 13 43,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

B 20 = 30 afios
31 3 40 afios
O 41 a mas afios

Figura 1. Distribucion segin edad de los gerentes.
Fuente: tabla 1

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
20% posee un intervalo de 20 a 30 afios de edad, un 36,67% representa una
edad entre 31 y 40 afios, mientras que un 43,33% constituye las edades de 41

afios a mas.
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Tabla 2. Género de los gerentes.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Masculino 23 76,7 76,7
Femenino 7 233 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

B vasculino
B Femenino

Gréfico 1. Distribucion segun género de los gerentes
Fuente: tabla 2

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
76,67% son de sexo masculino, y la otra nominacion el cual equivale al 23,33%

representa al sexo femenino encuestado.
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Tabla 3. Distribucion segin grado de instruccion de los gerentes.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Primaria 5 16,7 16,7
Validos Secundaria 14 46,7 63,3
Superior 11 36,7 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

W Primaria
H secundaria
O Superiar

Figura 3. Distribucion segun grado de instruccion.
Fuente: tabla 3.

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
10% tiene estudios primarios, mientras que un 46,67% personaliza a los
empresarios con estudios segundarios, el 36,67% evidencian a los gerentes con

estudios superiores, y un 16, 67% los gerentes con estudios primarios.
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Tabla 4. Distribucion segin remuneracion de los gerentes.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

1000 a 1500 nuevos soles 25 83,3 83,3

1500 a 2000 nuevos soles 4 13,3 96,7

2000 a 3000 nuevos soles 1 3,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

1000 a 1500 nuevos soles
1500 a 2000 nuevos soles
12000 a 3000 nueves soles

Figura 4. Distribucién segin remuneracién de los gerentes.
Fuente: tabla 4

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
83,33% posee un intervalo de remuneracion de 1000. 00 a 1500. 00 nuevos
soles, un 13,33% representa una remuneracién de 1 500. 00 a 2 000. 00 nuevos
soles, mientras que un 3,33% representa las remuneraciones dentro de 2 000.
00 a 3 000. 00 nuevos soles.



Tabla 5. Distribucion segun afios de la empresa en el mercado.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
3 a5 afios 3 10,0 10,0
5 a 8 afios 7 23,3 33,3
8 afios a mas 20 66,7 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M3 a5 afios
5 a8 afos
& afios a mas

Figura 5. Distribucién segun afios de la empresa en el mercado.
Fuente: tabla 5.

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
10% tiene operando su empresa en el intervalo tiempo de 03 a 05 afios, un 23
% representa a los gerentes que tienen de 5 a 8 afios activa su empresa,
mientras que un 66,67% constituye el periodo de 08 a mas afios de actividad

empresarial en el rubro.
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Tabla 6. Distribucion segun tipo de sociedad de la empresa.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

3 ab5afos 3 10,0 10,0

5 a 8 afios 13 43,3 53,3

8 afios a mas 14 46,7 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

HEIRL.
EsRL.

Figura 6. Distribucion segun tipo de sociedad de la empresa
Fuente: tabla 6

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
86,67% ha constituido su empresa con caracter de E.I.R.L., por otro lado el

13,33% de los gerentes tienen fundada sus empresas como S.R.L.
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Tabla 07. Distribucién segun rango de ingresos anuales de la empresa.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
30 mil a 40 mil nuevos soles 4 13,3 13,3
40 mil a 50 mil nuevos soles 25 83,3 96,7
50 mil a 60 mil nuevos soles 1 33 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

W 30 mil a 40 mil nuevos soles
40 mil a 50 mil nuevos soles
50 mil a 60 mil nuevos soles

Figura 07. Distribucidn segun rango de ingresos anuales de la empresa.
Fuente: tabla 07

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
13,33% de ellos se encuentran en el rango de ingresos anuales de 30 000. 00 a
40 000. 00 nuevos soles, mientras que un 83,33% perciben de 40 000. 00 a 50
000. 00 nuevos soles, y un 3.33% de gerentes logran ventas anuales en el rango
de ingresos de 50 000. 00 a 60 000. 00 nuevos soles.
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Tabla 08. Distribucion segiin nimero de trabajadores en la empresa.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
1 a5 trabajadores 24 80,0 80,0
5 a 10 trabajadores 6 20,0 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

Wias trabajadores
B 5 a 10 trabajadores

Figura 08. Distribucion segun numero de trabajadores en la empresa.
Fuente: tabla 08

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
80% cuenta con un intervalo de nimero de trabajadores 01 a 05, un 20%
representa a los gerentes que tienen de 05 a 10 trabajadores en la empresa.
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4.1.2. Resultados respecto a los indicadores planteados

Tabla 09. Distribucion segun la proposicion: Consigue reducir costos por la
cantidad y crecimiento de su produccion.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

Nunca 14 46,7 46,7

Casi nunca 7 233 70,0

casi siempre 5 16,7 86,7

Siempre 4 13,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

I Munca

H casinunca
C casi siempre
W siempre

Figura 09. Distribucidn segun la proposicion: Consigue reducir costos por la

cantidad y crecimiento de su produccién
Fuente: tabla 09

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
46,67% nunca consigue reducir costos por la cantidad y crecimiento de su
produccion, un 23,33, 67% casi nunca lo consigue, un 16,67% casi siempre lo

obtiene, y un 13,33% manifiesta que consigue siempre reducirlos.
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Tabla 10. Distribucion segun la proposicion: Simplifica el disefio del proceso del

producto para reducir costos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

Nunca 24 80,0 80,0

Casi nunca 2 6,7 86,7

A veces 3 10,0 96,7

casi siempre 1 3,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

Figura 10. Distribucién segun la proposicion: Simplifica el disefio del proceso

del producto para rebajar costos.
Fuente: tabla 10

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
80% nunca simplifica el disefio del proceso del producto para rebajar costos,

un 6,67% casi nunca lo hacen, mientras que un 10% vierte que a veces

simplifican, y un 3,33% casi siempre lo hace.

M runca

B Casi nunca
O A veces

W casi siempre
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Tabla 11. Distribucién segun la proposicion: Aprovecha las nuevas

tecnologias para minimizar costos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

Nunca 6 20,0 20,0
A veces 2 6,7 26,7
Siempre 22 73,3 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M nunca
H A veces
O Siempre

Figura 11. Distribucion segun la proposicion: Aprovecha las nuevas
tecnologias para minimizar costos

Fuente: tabla 11

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
20% nunca aprovecha las nuevas tecnologias para minimizar costos, un 6,7%
representa a los gerentes que a veces aprovechan las nuevas tecnologias, y un

73,33% vierten que siempre aprovechan las nuevas tecnologias para minimizar

Costos.
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Tabla 12. Distribucion segun la proposicion: Para tener un mejor dominio en
costos, lleva usted un control exhaustivo de ellos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

A veces 10 33,3 33,3

Casi siempre 7 23,3 56,7

Siempre 13 43,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M & veces
B casi siempre
(] Siempre

Figura 12. Distribucion segun la proposicion: Para tener un mejor dominio en

costos, lleva usted un control exhaustivo de ellos
Fuente: tabla 12

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
33,33% A veces lleva un control exhaustivo para tener un mejor dominio en
costos, un 23,33 % casi siempre llevan un control exhaustivo, mientras que un

43,3% siempre llevan aquel control.
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Tabla 13. Distribucién segun la proposicion: Para darle mejor valor a sus

productos en relacién al  precio, le genera algin valor agregado en el proceso.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Nunca 24 80,0 80,0
A
6 20,0 100,0
veces
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M riunca
I Aveces

Figura 13. Distribucion segun la proposicion: Para darle mejor valor a sus
productos en relacién al precio, le genera algun valor agregado en el proceso.

Fuente: tabla 13

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
80% nunca le genera un valor agregado a su producto en el proceso para darle
mejor valor en relacion a su precio, un 20 % representa a los gerentes que a

veces le dan un mejor valor a sus productos generandole un valor agregado en

el proceso.
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Tabla 14. Distribucién segun la proposicion: Para atribuirle un mejor valor a sus
productos, verifica la calidad de los insumos que se usan.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
A veces 9 30,0 30,0
Siempre 21 70,0 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M A veces
H siempre

Figura 14. Distribucidn segun la proposicion: Para atribuirle un mejor valor a
sus productos en relacion a los precios, verifica la calidad de las materias

primas que se usan.
Fuente: tabla 14

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
30% a veces verifica la calidad de sus materias primas que usan para atribuirle
un mejor valor a sus productos en relacion a los precios, un 70% representa a
los gerentes que siempre verifican la calidad de las materias primas para dicho

fin.
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Tabla 15. Distribucion segun la proposicion: Para dotarle una mejor valoracion
a sus productos en relacién a su precio, desarrolla disefios mas atractivos frente
a la competencia.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
Nunca 24 80,0 80,0
Casi nunca 5 16,7 96,7
Siempre 1 3.3 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M Hunca
HE casi nunca
] Siempre

Figura 15. Distribucion segun la proposicion: Para dotarle de una mejor
valoracion a sus productos en relacion a su precio, desarrolla disefios mas

atractivos frente a la competencia.
Fuente: tabla 15

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
80% nunca desarrolla disefios més atractivos frente a la competencia para
dotarle de una mejor valoracion a sus productos en relacién a su precio, un
16% representa a los gerentes que casi nunca desarrollan dichos disefios

atractivos, y un 3,33% asegura desarrollarlos siempre.
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Tabla 16. Distribucién segun la proposicion: Desarrolla caracteristicas Unicas en

sus productos para que sean diferentes.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

Nunca 15 50,0 50,0

Casi nunca 4 13,3 63,3

Casi siempre 4 13,3 76,7

siempre 7 23,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M Hunca

H casi nunca
Ocasi siempre
M siempre

Figura 16. Distribucion segun la proposicion: Desarrolla caracteristicas Unicas

en sus productos para que sean diferentes.
Fuente: tabla 16

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
50% nunca desarrolla caracteristicas Unicas para que su producto sea diferente,
un 13,33% casi nunca lo desarrolla, mientras que otro 13,33% casi siempre lo

desarrolla, y un 23,33% siempre desarrolla las caracteristicas precitadas.
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Tabla 17. Distribucién segun la proposicion: Desarrolla caracteristicas unicas
de sus recursos humanos que los hagan diferentes

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Nunca 2 6,7 6,7
Casi siempre 7 23,3 30,0
Siempre 21 70,0 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

B nunca
B Casi siempre
] Siempre

Figura 17. Distribucion segun la proposicion: Desarrolla caracteristicas Unicas

en sus recursos humanos que los hagan diferentes
Fuente: tabla 17

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
06,67% nunca desarrolla caracteristicas Unicas de sus recursos humanos que
los hagan diferentes, un 23,33 % Casi siempre lo desarrollan, mientras que un
70% desarrollan siempre caracteristicas Unicas en sus recursos humanos que

son sus trabajadores o colaboradores.
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Tabla 18. Distribucién segun la proposicion: Busca que su empresa se
diferencie de los demés con alguna particularidad en su cultura
organizacional.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Nunca 16 38,1 53,3
Siempre 14 33,3 100,0
Total 30 71,4

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

B Nunca
B siempre

Figura 18. Distribucion segun la proposicion: Busca que su empresa se
diferencie de los demés con alguna particularidad en su cultura empresarial

Fuente: tabla 18

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
20% nunca busca que su empresa se diferencie de los demas con alguna
particularidad en su cultura empresarial, un 80 % representa a los gerentes que

siempre buscan diferenciar a su organizacion de la competencia con alguna

particularidad de buena préctica institucional.
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Tabla 19. Distribucién segun la proposicion: Busca que su empresa sea
diferente por su capacidad de respuesta a las nuevas circunstancias.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Nunca 26 86,7 86,7
Siempre 4 13,3 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

W Munca
I siempre

Figura 19. Distribucion segun la proposicion: Busca que su empresa sea
diferente por su capacidad de respuesta a las nuevas circunstancias
Fuente: tabla 19

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
86,67% nunca busca que su empresa sea diferente por su capacidad de
respuesta a las nuevas circunstancias, un 13,33% representa a los gerentes que
siempre buscan que su entidad empresarial cuente con aquella capacidad de

respuesta.



Tabla 20. Distribucion segun la proposicion: Enfoca su negocio en un
determinado mercado dispuesto a pagar precios bajos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
Nunca 16 53,3 53,3
Casi nunca 6 20,0 73,3
Siempre 8 26,7 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M Hunca
HE casi nunca
O siempre

Figura 20. Distribucién segun la proposicion: Enfoca su negocio en un

determinado mercado geogréafico dispuesto a pagar bajos precios
Fuente: tabla 20

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
53,33% nunca enfoca su negocio en un determinado mercado geografico que
prefieren los bajos precios, un 20% representa a los gerentes que casi nunca
prefieren ir por ese mercado y un 26,67% estan siempre dispuestos a apostar

por ese mercado geografico.
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Tabla 21. Distribucién segun la proposicion: Enfoca su negocio utilizando la
segmentacion de clientes que prefieren los bajos costos

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Nunca 12 40,0 40,0
Siempre 18 60,0 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

Mrunca
E siempre

Figura 21. Distribucidn segun la proposicién: Enfoca su negocio utilizando la

segmentacion de clientes que prefieren bajos costos
Fuente: tabla 21

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un

40% nunca enfocan su negocio utilizando la segmentacion de clientes que

prefieren bajos costos, y un 60% representa a los gerentes que si enfocan su

negocio utilizando la mencionada segmentacion.
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Tabla 1. Distribucion segin Concentra su abastecimiento en una determinada
linea de productos de costos bajos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado

Nunca 4 13,3 13,3

Casi nunca 6 20,0 33,3

Siempre 20 66,7 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M runca
B casi nunca
O Siempre

Figura 22. Distribucién segun la proposicion: Concentra su abastecimiento en

una determinada linea de productos de costos bajos.
Fuente: tabla 22.

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
13,33% nunca concentra su abastecimiento en una determinada linea de
productos de costos bajos, un 20 % casi nunca lo hace, y mientras que un

66,67% lo hace siempre.
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Tabla 23. Distribucion segun la proposicion: Enfoca su abastecimiento en
proveedor de garantia que implique la valoracion de sus productos.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Casi siempre 1 3,3 3,3
Siempre 29 96,7 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

B Casi siempre
= siempre

Figura 23. Distribucion segun la proposicion: Enfoca su abastecimiento en un
proveedor de garantia que implique la valoracion de sus productos.

Fuente: tabla 23

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
96,67% casi siempre enfoca su abastecimiento en un proveedor de garantia que
implica la valoracion de sus productos, y un 3,33% representa a los gerentes

que siempre tienen enfocada su abastecimiento en un proveedor de garantia

para el dicho fin.
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Tabla 24. Distribucion segun la proposicion: Concentra siempre su atencion
en un mejor control del proceso de elaboracion que decida el valor de sus

productos
Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa
porcentual porcentual
acumulado
Casi nunca 24 80,0 80,0
A veces 6 20,0 100,0
Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

Bl casinunca
I siempre

Figura 24. Distribucion segun la proposicion: Concentra siempre su atencién
en un mejor control del proceso de elaboracion que decida el valor de sus

productos

Fuente: tabla 24

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
80% concentra siempre su atencion en un mejor control del proceso de
elaboracion que decida el valor de sus productos, y un 20 % representa a los

gerentes que casi nunca concentran su atencién para un mejor control de los

procesos de elaboracion.
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Tabla 25. Distribucion segun la proposicion: Enfoca sus recursos en la
especializacion de la atencion del segmento para darle mérito a la valoracion
de sus servicios.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
Nunca 18 60,0 60,0
A veces 6 20,0 80,0
Siempre 6 20,0 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M hunca
B A veces
[} Siempre

Figura 25. Distribucidn segun la proposicion: Enfoca sus recursos en la
especializacién de la atencion del segmento para darle mérito a la valoracion de

Sus servicios
Fuente: tabla 25

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
60% nunca enfocan sus recursos en la especializacion de la atencion del
segmento apara darle mérito a la valoracion de sus servicios, un 20% a veces

trabaja ese aspecto, y otro proporcional 20% lo hace siempre.
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Tabla 26. Distribucién segun la proposicion: Concentra su interés por las
preferencias distintivas de los clientes para darle un mejor valor a sus

productos acorde a sus expectativas.

Frecuencia Frecuencia Frecuencia
absoluta relativa relativa

porcentual porcentual

acumulado
Nunca 2 6,7 6,7
Casi nunca 13 43,3 50,0
Casi siempre 2 6,7 56,7
Siempre 13 43,3 100,0

Total 30 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de las MYPES.

M runca

[ casi nunca
Ocasi siempre
M siempre

Figura 26. Distribucion segun la proposicion: Concentra su interés por las
preferencias distintivas de los clientes para darle un mejor valor a sus

productos acorde a sus expectativas
Fuente: tabla 26

Interpretacion: Del 100 % de gerentes encuestados se puede observar que un
6,67% nunca concentra su interés por las preferencias distintivas de los clientes
para darle un mejor valor a sus productos acorde a sus expectativas, un 43,33

% casi nunca lo hace, un 6,67% lo hace casi siempre, y otro proporcional

43,33% siempre concentra su interés para tal fin.
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4.2. Andlisis de Resultados.

Respecto a los datos personales del encuestado.

Dentro del analisis de los resultados de edades, se pudo observar que uno de los
porcentajes adultos constituye el 43,33% que comprende las edades de 41 afios a
mas, el otro porcentaje adulto es 36,67% en una edad de 31 a 40 afios, lo que
significa que los restaurantes del distrito de Yungay estan dirigidos
mayoritariamente por gerentes adultos que conforman un grupo total de 80% de
la informacién procesada (Ver grafico N°01). Esta mayoria del empresariado
demuestra que los adultos tienen mejor economia, firmeza y experiencia en la
direccion de un negocio, y coincide en mayoria adulta aunque no en cifras
exactas con la investigacion emprendida y concluida por Zavala (2016) quien
nos asegura que el 64% de los encuestados en su investigacion son adultos

mayores de 31 afios.

Del andlisis respecto al género se puede observar que un 76,67% son de sexo
masculino el mismo que representa que la mayoria de los encuestados son
gerentes varones Yy emprendedores (Ver grafico N°02). Las cifras son
verosimiles a los que destaca Guillermo (2014) quien encuentra en su

investigacion un porcentaje de 80% varones.

En este analisis respecto al nivel académico que poseen nuestros gerentes
encuestados, se puede observar que un 46,67% personaliza a los empresarios con
estudios secundarios que es la mayoria emprendedora en el distrito (Ver grafico
N°03). De lo detallado consideramos que la mayor parte de los gerentes de los
restaurantes del distrito de Yungay estudiaron la secundaria, y de esos
conocimientos  basicos seguramente obtuvieron la capacidad y el
emprendimiento para protagonizar un negocio, los resultados difieren a los

encontrados por Coello (2013), quien encuentra en su andlisis respecto a este
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tema un 45% de gerentes con grado de instruccidn superior universitaria, del
mismo modo son disimiles a los hallados por Zavala (2016), que demuestra un

50% de gerentes con formacion técnica como su cifra mayor.

En el andlisis respecto a los ingresos que perciben los gerentes de los
restaurantes del distrito de Yungay es importante remarcar que un porcentaje
superior equivalente a 83,33% posee un intervalo de remuneracién de 1000. 00 a
1500. 00 nuevos soles, y la menor cantidad de gerentes que representa un 3,33%
son los que perciben una remuneracién de 2 000. 00 a 3 000. 00 nuevos soles.
(Ver grafico N°04). Lo que demuestra que los administradores de las unidades
de negocio no pueden pagar sumas de dinero elevados en el distrito, porque la
ciudad de Yungay capital es un mercado pequefio que no genera ingresos
cuantiosos, sin embargo existen pocos restaurantes dirigidos a un segmento de
clientes que buscan mejor categoria en los servicios, y entonces les ofrecen
calidad pero cobran precios mas altos en consecuencia entregan salarios
rentables a sus recursos humanos. Aungue no registramos antecedentes
verosimiles en esta investigacion referente al intervalo de salarios de nuestros
gerentes, es importante considerar que estos pocos restaurantes que representan
el 3.33% son competitivos en cierta manera porque aplican la calidad en sus
servicios coincidiendo con la conclusién de Zavala (2016) quien determina que

las MYPES son competitivas porque entregan calidad de servicios a sus clientes.

Respecto a los datos generales de la empresa.

En este andlisis de periodo de actividades de las empresas, podemos considerar
que un 46,67% constituye el periodo de 08 a mas afios de actividad empresarial
mas largo y que representa a las empresas mas antiguas, otra cifra considerable
es el porcentaje 43.33% que representa el periodo de 5 a 8 afios (Ver gréafico
N°05). Estas cifras mayoritarias son similares a los encontrados por Zavala
(2016), quien encuentra un 52% de empresas operando de 05 afios a mas afos.

Estos porcentajes representan la tenacidad y la paciencia entregada por parte de
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los gerentes o duefios a las actividades propias de una gestion empresarial que se

viene empoderando y se ha consolidado en la ciudad.

Del anélisis respecto a la naturaleza de constitucion de las empresas, tomamos
en cuenta que la mayoria de ellos representan los 86,67% fundadas con caracter
de E.I.LR.L., por otro lado el 13,33% de los gerentes tienen fundada sus empresas
como S.R.L. y son los que representan el menor porcentaje. (Ver grafico N°05).
Esto significa que los empresarios tienen la responsabilidad individual sobre su

empresa, y pueden otorgar poderes a un gerente o algun encargado.

Del analisis de los gerentes encuestados, un 83,33% perciben de 40 000. 00 a 50
000. 00 nuevos soles, que viene a ser el mayor porcentaje de empresas
beneficiadas en sus ventas dentro del mismo rango, y un 3.33% de gerentes
logran ventas anuales en el rango de ingresos de 50 000. 00 a 60 000. 00 nuevos
soles, lo que vendria a ser el menor porcentaje, pero que tiene mejores ingresos
que todos los demas restaurantes en el distrito (Ver grafico N°06). Hace suponer
esta situacion que al menos por dia la mayoria de los restaurantes tienen mas de
20 ventas, donde la tarifa aceptada en el mercado por un menu es de s/6.00
nuevos soles, lo que importa un alrededor de s/ 43, 200. 00 nuevos soles anuales
Ley 28015 (Art. 3°), sefiala que una microempresa debe vender como monto

maximo en 12 meses el valor de 150 unidades impositivas.

Del andlisis practicado a la informacion procesada respecto al nimero de
trabajadores, los gerentes encuestados nos aseguran que un 80% cuentan con un
intervalo de numero de trabajadores de 01 a 05, y el otro 20% representa a los
gerentes que tienen de 05 a 10 trabajadores en la empresa que es el menor
porcentaje (Ver grafico N°07). Esto demuestra que los negocios son micro
empresas a virtud de que no superan los 20 trabajadores en concordancia a lo
contemplado en la Ley 28050 (Art. 3°). Si enfocamos esta realidad a la

derogacion del articulo 3 de ley MYPE ya no considera el nimero de
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trabajadores para medir el tamafo de las empresas, y no significa problemas
extras porque para valorar el nivel de una MYPE se seguira utilizando el criterio

en funcién al tamafio de sus ventas.

Respecto a los indicadores para la competitividad de la empresa.

Es importante destacar que solo un 13.33% consigue reducir costos por la
cantidad y crecimiento de su produccion (Ver grafico N°08) lo que representa
que solo 4 empresarios estan creciendo de mejor forma y aprovechan esta
situacion que les beneficia manejar mejor sus costos para la competitividad, ya
que cuando la empresa crece demanda mayores cantidades de recursos a su
proveedor y a la vez logra tener mejor poder de negociacion y puede acceder a
descuentos por la cantidad que recibe a sus almacenes. Echeverri (2007)
manifiesta que la competitividad es desde la dptica de gestion y socioecondémico
muy importante para el progreso y el crecimiento, en el caso expuesto el
crecimiento productivo es mas notorio para una minoria. Esta coyuntura también
guarda relacién con las economias de escala. lturriza (1982) conceptualiza que
existen economias de escala cuando se dan aumentos en la utilizacion de los
insumos productivos. Estos aumentos se dan cuando existe mayor demanda en la

elaboracion o produccion.

Es importante destacar que un 80% de gerentes se constituyen como una
mayoria relevante quienes nunca simplifican el disefio del proceso de los
productos para rebajar costos (Ver grafico N°09). , haciendo patente que este
aspecto no se trabaja por ciertas razones relacionadas a un producto bien
terminado y trabajado en cada proceso que estiman ellos como importante por
tratarse de expendio de comidas, y con los alimentos hay que ser muy
cuidadosos. Gaxiola (2010) Manifiesta que una empresa muestra competitividad
cuando posee una tendencia diferencial frente a sus competidores, por su parte
Hax y Majluf (2004) precisan que un procedimiento particular de hacer las cosas

diferente es simplificar los procesos para asi poder ajustar costos de produccion,
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asegura que para lograr la diferenciacion hay que hacer algo aislado y singular,
por tanto para tener esa ventaja competitiva es indispensable disefiar y
simplificar en la cadena de valor mecanismos que encuentren un producto
valorado. De lo expuesto es necesario que se simplifique el disefio del proceso

sin perder la calidad de los productos para tal resultado.

Es importante destacar que un 73,33% de los gerentes encuestados vierten que
siempre aprovechan las nuevas tecnologias para minimizar costos lo que es un
indicador muy aceptable (Ver grafico N°10). . Este resultado armoniza con los
resultados encontrados por Quenndy (2013) quien confirma en su encuesta que
el negocio investigado cuenta con la tecnologia apropiada que le permite
desarrollar sus actividades de modo eficiente, asimismo subraya en su
investigacion que el negocio estudiado por ella promueve la innovacion
tecnoldgica mediante un mayor acceso a la tecnologia. Gaxiola (2010)
Manifiesta que una empresa muestra competitividad cuando posee una tendencia
diferencial frente a sus competidores, el cual le confiere un mejor rendimiento
que le hace superior, esto puede ser a partir de una mejor tecnologia para

encontrar la mejor calidad y acabado de sus productos

Es importante destacar que un 43,3% de gerentes siempre llevan un control
exhaustivo de los costos para manejarlo mejor (Ver grafico N°11). . Llevar un
meticuloso control de los costos en nuestra empresa nos accede a un mejor
dominio sobre los precios a ofertar, y todo esto nos conlleva a mejorar o liderar

los costos frente a la competencia tal como plantea Porter (2013).

Es importante destacar que un 80% de gerentes encuestados nunca le genera un
valor agregado a su producto en el proceso para darle mejor valor en relacion a
su precio, y esto es preocupante puesto que es el porcentaje mayor (Ver grafico
N°12). . Villamizar (2014) menciona que para una ventaja competitiva es

importante desarrollar el valor agregado para tu bien o servicio, entonces
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describe el término valor agregado como esa relevancia afiadida a tu producto
con el fin de darle una mayor valoracién frente a la percepcién de los
consumidores. Por su parte Porter (2013) dice que para que exista una ventaja
competitiva tiene que haber valor agregado que es una adicién beneficiosa que la

competencia no otorga a lo que produce.

Es importante destacar que una mayoria porcentual equivalente al 70,00%
siempre verifican la calidad de las materias primas para que usen en la
elaboracion de los alimentos para atribuirle un mejor valor en relaciéon a su
precio (Ver grafico N°13). Villareal (2001) Asegura cuando hay competitividad
se muestra el desarrollo de tareas que van destinadas a fortalecer aptitudes
productivas y estructurales. Un indicador para la competitividad es aumentar la

calidad de los productos a partir de materias primas selectas que son verificados.

Es importante destacar que un 80% de los gerentes encuestados nunca
desarrollan disefios més atractivos frente a la competencia para dotarle de una
mejor valoracién a sus productos en relacion a su precio (Ver grafico N°14).
Idris (2004) manifiesta que para tener competitividad es necesario que la
empresa trabaje un disefio para su producto en relacion a su forma y funcion que
resulte comodo y agradable al cliente, dice que se debe tener en cuenta en su
disefio las caracteristicas estéticas y de utilidad que ofrece nuestro producto
teniendo en cuenta su facil transporte, su adaptacion, su almacenamiento, su
reparacion y su costo de produccion, en tal sentido es ventajoso que la empresa
dedique su tiempo y recursos a la mejora del disefio del producto para obtener

novedades y originalidad en sus disefios.

Es importante destacar que un 50% proporcional a la mitad del total de gerentes
encuestados nunca desarrolla caracteristicas Unicas para que su producto sea
diferente (Ver grafico N°15). Porter (2013) asegura que una empresa es

diferente a sus competidores cuando mas alld de ofrecer precios bajos le
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proporciona a sus productos algo Unico que los haga valioso ante los

compradores.

Es importante destacar que un 70% de los gerentes siempre desarrollan
caracteristicas Unicas en sus recursos humanos que son sus trabajadores o
colaboradores, el cual es un porcentaje mayor (Ver grafico N°16). Rodriguez
(2009) manifiesta que para encontrarse en una ventaja competitiva es necesario
hacer énfasis en el factor humano que es el punto de apoyo y la palanca de todos
los procesos empresariales, capaz de darle coherencia al trabajo de cada
subsistema empresarial puesto que es el que disefia las estrategias competitivas,
por eso es necesario que nuestros trabajadores sean un recurso unico para lograr
la ventaja competitiva sostenible, este tema si se viene trabajando segun lo

analizado.

Es importante destacar que un considerable 80% representa a los gerentes que
siempre buscan diferenciar a su organizacién de la competencia con alguna
particularidad en cultura organizacional (Ver grafico N°17). . Porter (1991) en
el medio del éxito o destruccion de una gestion empresarial se encuentra la
competencia, el cual es la determinante para que se adopten medidas
competitivas en las operaciones de las empresas como pueden ser mejor
desempefio y cultura organizacional integrador, que son estrategias que buscan
una posicién favorable en el mercado mejorando la capacidad de respuesta a los
cambios constantes del sector industrial, en ese sentido la cultura organizacional
es un tema que los gerentes de los restaurantes buscan desarrollarlo como
estrategia para la competitividad compartiendo buenas préacticas y filosofia

empresarial.

Es importante destacar que un 86,67% de gerentes nunca busca que su empresa
sea diferente por su capacidad de respuesta a las nuevas circunstancias o

cambios fortuitos en el entorno o intorno (Ver grafico N°18). Meehan S. (2002)
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explica en “Bussiness Strategy Review” un articulo sobre la capacidad de
respuesta empresarial donde dicen que la capacidad de respuesta tiene que estar
dirigido a lo que quieren 0 no conocen los clientes, asimismo para tener una
capacidad de respuesta debemos usar buena tecnologia, sitios web, y sistemas de
telefonia, entender los desafios y hacer planes a futuro con un equipo capacitado
que pueda ser flexible a los cambios. Nuestros resultados hallados en este
estudio muestran que muy buena cantidad de gerentes necesitan trabajar este

aspecto.

Es importante destacar que un porcentaje de 53,33% de gerentes nunca enfoca su
negocio en un determinado mercado geografico que prefieren los bajos precios
(Ver grafico N°19). Respecto a este indicador Porter (2008) en su enfoque de la
tercera estrategia genérica dice que la concentracion se centra en un grupo de los
consumidores, en un segmento de la linea de productos o en un mercado
geografico; pero que no es un rango amplio, igual que la diferenciacion, adopta
multitud de modalidades. Esto demuestra que los gerentes del distrito de Yungay
inmersos en el rubro de restaurantes no estan aplicando de manera favorable una
estrategia de enfoque o concentracion. Esta caracteristica también se sustenta en
los expuesto por Larrea (1991) quien sefiala que la concentracion es
caracterizada cuando la empresa identifica un segmento que es un mercado local

y hace en ella el ajuste de la estrategia requerida basandose en sus expectativas.

Es importante destacar que un 60% representa a los gerentes que si enfocan su
negocio utilizando la mencionada segmentacion de clientes que prefieren los
bajos costos (Ver grafico N°20). Este resultado es diferente a lo encontrado por
Morales (2007) quien observa en su tesis una deficiencia en cuanto se refiere a la
estrategia de precios que se ofrece, por tanto los gerentes son instados a ajustar
precios a partir de estrategias en materia de competitividad que internamente le

concedio
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Es importante destacar que un 66.67% de gerentes encuestados siempre
concentran su abastecimiento en una determinada linea de productos de costos
bajos (Ver grafico N°21). Respecto a este indicador Porter (2015) en su enfoque
de la tercera estrategia genérica dice que la concentracion se centra en un grupo
de los consumidores, en un segmento de la linea de productos o en un mercado
geografico; pero que no es un rango amplio, igual que la diferenciacion, adopta
multitud de modalidades. Esto demuestra que los gerentes del distrito de Yungay
inmersos en el rubro de restaurantes si estan aplicando de manera favorable una

estrategia de enfoque o concentracion.

Es importante destacar que un 96,67% de gerentes siempre enfocan su
abastecimiento en un proveedor de garantia que implica la valoracion de sus
productos (Ver grafico N°22). Douglas y Stowe (2000) manifiestan que los
proveedores también estan inmersos en la competencia porque saben como usar
las mercancias como garantia mejor que otros prestadores, por tanto los gerentes
del distrito de Yungay han encontrado los proveedores mas pertinentes que les
entregan calidad y garantia para que también ellos en su produccion puedan

lograr y entregar esa garantia y calidad.

Es importante destacar que un 80% de los gerentes concentra siempre su
atencion en un mejor control del proceso de elaboracién que decida el valor de
sus productos (Ver grafico N°23). Este indicador se encamina en lo planteado
por Romero (2010) quien concibe el control del proceso como una etapa
primordial en la administracion, como aquel mecanismo que cerciora e informa
si las acciones van de acuerdo con los objetivos. Es importante destacar que un
43,00% de gerentes siempre concentran su interés por las preferencias distintivas
(Ver gréfico N°24). En este tema enfocado a los clientes Peresson (2007) sefiala
que la competitividad también se enfoca en el cliente estudiando y evaluando sus
preferencias porque como cada ser humano el cliente posee un pensamiento

propio y distinto al resto.
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V. Conclusiones

V.1. Conclusiones.

La investigacion pudo percibir una competitividad baja, otra principal caracteristica
encontrada es que la competitividad no funciona de manera adecuada. Asimismo la
competitividad bajo las estrategias de Porter es desconocida donde por cierto quienes

presiden los procesos y estrategias en gran nimero son los mismos duefios.

Los gerentes de los restaurantes del distrito de Yungay son representados por un
valor porcentual amplio de personas adultas, ademds de niveles de estudios
secundarios y superiores en mayor proporcion, pero hay que tomar en cuenta que
aquellos gerentes dirigen los destinos de los negocios desde su propia perspectiva.
Ademéas la edad adulta no asegura el éxito de estrategias para la competitividad en
una gestion, puesto que existe otra realidad que les hace gerentes no capacitados en
materia de competitividad, puesto que para lograr ventajas competitivas se debe tener
al frente de los procesos administrativos un gerente competitivo que no proceda en la

gestion con empirismo.

Las estrategias de Porter se encuentran presentes en sus tres formas genéricas, y
cinco formas subdivididas bajo el criterio de mejor precio y mejor valor, el trabajo
logré identificar sus indicadores, y se determind que las estrategias de liderazgo en
costos, de diferenciacion y enfoque son utilizadas de forma incorrecta, por ello que la
competitividad no funciona de manera adecuada. Ya que si van desarrollando por
buenos caminos algunas estrategias, descuidan otras vitales que podrian darle ventaja

competitiva en el rubro pero pasan siendo no valorados.
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V.2. Recomendaciones

Se recomienda a las Mypes del distrito de Yungay incursos en el rubro de
restaurantes, planificar estrategias de forma correcta a partir de este estudio, y las
teorias que la alimentan, organizando los medios y captando los recursos mas
idoneos en sus diversas naturalezas que ayuden a adecuar, aumentar el nivel de
competitividad y dejar el empirismo en las estrategias empleadas para la

competitividad.

Se recomienda a los gerentes de todas las edades y a los gerentes de todos los niveles
de estudios académicos, capacitarse en el tema de competitividad, y la gestion de
calidad que da mejor valoracion a los productos en la empresa, ya que tener edad
adulta no garantiza desempefiar una mejor direccion en los procesos administrativos
toda vez que los mencionados gerentes no cuentan con conocimientos especializados

en el tema.

Se recomienda a las Mypes materia de estudio llevar controles exhaustivos en costos,
aprovechar las economias de escala, optimizar la cadena de valor para la calidad de
los productos que los hagan diferentes y tomar conciencia sobre la estrategia de

enfoque usando la segmentacion para servir a clientes potenciales.
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ANexos.

Anexo 1: Directorio de las micro y pequefias empresas del sector servicios — rubro

restaurantes del distrito de Yungay

Nombre N°
N° comercial R.U. Via Nombre de la Via Via Tamafio
C.
01 Restaurante 10333 Pista Salida a Caraz SN Micro
turistico 25846 Huaraz-
“Alpamayo” 9 Caréz
02 10333 Pista Salida a Caraz S.N Micro
Restaurante 23587 Huaraz-
turistico “Brither” 6 Caraz
03 Restaurante 10333 Santo Domingo, SN Micr
turistico “El 23889 Yungay 0
Portal” 1 Av.
04 Restaurante 10086 Pista Campo Santo S.N Micr
turistico “Campo 85818 Caraz- Yungay 0
Santo” 1 Huaraz
05 Restaurante 10081 Avrias Grazziani S.N Micr
turistico “El 07797 0
Rincon Tarmefo” 1 Av.
06 Restaurante 10333 Campo ferial S.N Micr
turistico “Villa El 20229 0
Sabor” 3 Calle
07 Restaurante 10705 San Martin, C.P. S.N Micr
turistico “El 69655 tumpa 0
Libertefio” 7 Av.
08 Restaurante 10333 Avrias Grazziani SN Micr
turfstico 44759 0
“Yemely” 8
09 Restaurante 10101 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
“Rik’0s” 41174
1
10 Restaurante 10222 Calle Plaza de Armas lado norte S.N Micro
Polleria“Orife” 67596
6
11 Restaurante 10444 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
Polleria “Sammy” 98081,
3
12 Restaurante 20446 Pista Puente Ancash S.N Micro
Turistico “Tullpa 31059 Caraz-
Raju” 4 Huaraz
13 Restaurante 10097 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
“Mejia” 42147
7
14 Restaurante 10333 Barrio Acobamba S.N Micro
Campestre “Lino” 40891
6
15 Restaurante 10333 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
“Goémez” 41828
8
16 Restaurante 10409 Av. Leoncio Prado S.N Micro
“Flores” 01326
6
17 Restaurante “El 10433 Pista Yungay S.N Micro
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cofre de los 99858 Caraz-
recuerdos” 3 Huaraz
18 Restaurante 10079 Calle Industrial S.N Micro
Cevicheria “Mary” 68680
3
19 Restaurante “El 10104 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
sabor de dofia Bell 94276
3
20 Restaurante “Mi 10801 Jr. 28 de Julio S.N Micro
Rubi” 48791
8
21 Restaurante “La 10333 Calle Industrial S.N Micro
Casa” 21020
2
22 Restaurante 10333 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
“Arteaga” 44800
4
23 Restaurante 10430 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
“Alegre” 74274
0
24 Restaurante “El 10333 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
Rosario” 21983
8
25 Restaurante “El 10333 Av. Avrias Grazziani S.N Micro
Pacaisito” 48381
1
26 Restaurante 10333 Calle Costado superior-sur de la SN Micro
“Antojitos” 45757, plaza menor
7
27 Restaurante 10258 Calle Victorio Lua S.N Micro
“Jhamir” 43664
0
28 Restaurante 10432 Calle Cuatro S.N Micro
Cevicheria 97238
“Pachochin” 6
29 Restaurante 10333 Camino Tullpa SN Micro
“Mirador 41643
Yungaino” 9
30 Restaurante “Purito 10320 Camino Punyéan SN Micro
Yungay” 40865
8

Poblacion: 30 gerentes de los restaurantes del distrito de Yungay, categoria micro

empresa.

Encuestados: 30 gerentes de los restaurantes del distrito de Yungay, categoria micro
empresa, de los mas reconocidos.

Fuente: Municipalidad Provincial de Yungay/Mesa de Partes.
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Anexo 2

Cuestionario

CUESTIONARIO APLICADO A LOS GERENTES DE LAS MYPE DEL SECTOR SERVICIOS,
RUBRO RESTAURANTES TURISTICOS (PRODUCTOS ALIMENTOS)

Nivel / Especialidad

Cadigo de alumno

Ciclo:

Fecha:

ESTUDIANTE

1211121113

VIl

13/07/2017

INSTRUCCIONES: A continuacién, le presentamos 18 proposiciones, le solicitamos que frente a

ellas exprese su opinion personal, considerando que no existen respuestas correctas ni incorrectas,

marcando con un aspa (x) en la hoja de respuestas aquella que mejor exprese su punto de vista, de

acuerdo al siguiente cddigo.

(1) Nunca (2) Casi nunca (3) A veces (4) casi siempre (5)Siempre
I. DATOS GENERALES
1.Edad 2. Sexo 3.Grado de
a) 20 - 30. a) M instruccion
b) 31 - 40 b) F a) Primaria
c) 41 a més 4. cuantos afios esta en el mercado su b) Secundaria
3. A cuénto asciende su empresa ¢) Superior
remuneracion mensual a) 3 a 5afios 5. su empresa a qué
a) 1500 a 2000 b) 5 a 8afos tipo de sociedad
b) 2000 a 3000 c) 8 a mas pertenece
c) 3000 a mas 7. cuantos trabajadores tiene su a) EILR.L.
6. sefiale en cudl de los siguientes empresa. b) S.R.L.
rangos se ubica los ingresos de la a) las c) S.A
empresa. b) 5al0
a) 30a40 mil c) 10a20 1 =Nunca
b) 40 a50 mil 2= casi hunca
¢) 50a70mil 3 = A veces
4 = casi siempre
5 =siempre
N DESCRIPCION VALORACION
° 1123415
1 | Usted al adecuar costos, toma en cuenta la economia de escala
2 | Usted al ajustar costos, considera la simplificacion del disefio del producto
3 | Para minimizar los costos, aprovecha las nuevas tecnologias
4 | Paratener un mejor dominio en costos, lleva usted un control exhaustivo de

ellos

5 | Paradarle un mejor valor a sus productos en relacion al precio, le genera

algun valor agregado en el proceso.

6 | Paraatribuirle un mejor valor a sus productos en relacion a los precios,

verifica la calidad de las materias primas que ingresan.

7 | Para dotarle de una mejor valoracidn a sus productos en relacién a su precio,
desarrolla disefios mas atractivos frente a la competencia
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8 | Usted desarrolla caracteristicas Unicas en sus productos para ser diferentes

9 | Usted desarrolla caracteristicas Gnicas en sus recursos humanos que los
hagan diferentes.

10 | Busca que su empresa se diferencie de los demas por alguna particularidad
organizacional

11 | Busca que su empresa sea diferente por su capacidad de respuesta

12 | Usted enfoca su negocio en un determinado mercado geografico dispuestos
a pagar bajos precios.

13 | Usted enfoca su negocio utilizando la segmentacion de clientes que
prefieren bajos costos

14 | Concentra su abastecimiento en una determinada linea de productos de
costos bajos.

15 | Enfoca su abastecimiento en un proveedor de garantia que implique la
valoracion de sus productos.

16 | Concentra su atencion en un mejor control del proceso de elaboracion que
decida el valor de sus productos.

17 | Enfoca usted sus recursos en la especializacidn de la atencion del segmento
para darle mérito a la valoracion de sus servicios.

18 | Concentra usted su interés por las preferencias distintivas de los clientes
para darle un mejor valor a sus productos acorde a sus expectativas.

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION.

RECOMENDACIONES:

Nombres y Apellidos DNI

Direccion Teléfono/Celular

domiciliaria

Grado académico

Mencidn
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