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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tuvo como objetivo general establecer las
caracteristicas de la competitividad y la rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique
de la provincia de Talara, afio 2016; las variables seleccionadas son la competitividad
y la rentabilidad, en la metodologia de la investigacion su nivel es descriptivo, con un
disefio no experimental, transversal. La poblacién esta conformada por las 03 MYPE
rubro autoboutique de la provincia de Talara donde la muestra esta conformada por
384 clientes para ambas variables; la técnica de recoleccién de datos es la encuesta, y
el instrumento es el cuestionario. Dentro de las principales conclusiones se determino
que las ventajas competitivas son ser reconocidas en el mercado, contar con personal
calificado, y poseer tecnologia para sus servicios;, asimismo las estrategias
competitivas se basan en los precios basicamente y los servicios de atencion. En
relacion a los instrumentos de medicion de la rentabilidad las MYPE suelen utilizar
los registros contables, y en cuanto a la rentabilidad en la linea de productos los
representantes estan de acuerdo que el rubro autoboutique es rentable y se considera

entre 5 a 15%.

Palabras clave: Competitividad, rentabilidad, MYPE, rubro autoboutique.
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ABSTRACT

The present research had as general objective to establish the characteristics of
the competitiveness and profitability of MYPE category autoboutique of the province
of Talara, 2016; selected variables are competitiveness and profitability in the research
methodology is descriptive level, with a non-experimental, cross-sectional design. The
population is made up of the 03 MY PE category autoboutique of the province of Talara
where the sample consists of 384 customers for both variables; the data collection
technique is the survey and the instrument is the questionnaire. Among the main
findings it was determined that competitive advantages are to be recognized in the
market, having qualified personnel and technology for its own services; also
competitive strategies are based on prices and basically care services. With regard to
measuring instruments profitability MYPE often use accounting records, and in terms
of profitability on the product line representatives agree that the autoboutique category

is profitable and is considered between 5 to 15%.

Key words: Competitiveness, profitability, MYPE, autoboutique category
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I. INTRODUCCION

Desde hace algunos afios que es innegable la importancia que tienen las micro
y pequefias empresas (MYPE) en la dindmica ejercida en el mercado interno de los
paises y en el Perd. En el Peru en el afio 2013 existian alrededor de 1.713.272
empresas, de los cuales el 99,6% son micro, pequefias y medianas, segun los nuevos
criterios de la Ley MYPE; la cual modifica diversas leyes para facilitar la inversion,
impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial. (INEI, 2013)

A pesar de ello se evidencia que el 84.7% de estas unidades empresariales se
encuentran en la informalidad, al no estar registradas como persona juridica o empresa
individual. Ademas el 72.7% de las MYPE no lleva ningun tipo de registro de ventas
y el 71.1% de los trabajadores de éstas no se encuentran afiliadas en ningun sistema
de pension; de acuerdo a la Sociedad de Comercio Exterior. (Aparicio, 2014)

Piura a nivel nacional se encuentra en el cuarto lugar, en cuanto a la
participacién empresarial; y, respecto a la participacion de las MYPE formales, esta es
del 3,8%. Piura en los Gltimos afios posee una gran actividad comercial, movida
principalmente por las micro y pequefias empresas; por lo tanto, son las que generan
la mayoria de los puestos de trabajo. (Silupu, 2012)

La mayoria de empresarios de las micro y pequefia empresa (MYPE) considera
que uno de los problemas principales que tiene que enfrentar es el financiamiento, ya
sea para iniciar un negocio, superar situaciones de déficit en su flujo de caja, o expandir
sus actividades. En cualquiera de estos casos, tienen dificultades para conseguir dinero.
(Lira, 2009)

Las MYPE buscan el financiamiento para mejorar su nivel de rentabilidad; es

decir es importante ya que a raiz del financiamiento la MYPE puede hacer frente a la



competitividad del rubro por lo tanto obtiene una rentabilidad esperada, al final de las
inversiones realizadas en la MYPE. Sin duda el financiamiento es de suma importancia
y uno de los puntos tangibles ya que si se administran de forma racional y bajo una
gestién adecuada los resultados son positivos en cuanto a su rentabilidad. (Aguirre,
2008)

La rentabilidad que pueden obtener las MYPE al final de un ejercicio o algun
tipo de transaccion realizada es muy adverso a lo esperado; puesto que por la falta de
financiamiento solo les permite cumplir con sus obligaciones y subsistir; hay muchas
MYPES que no cuentan con la misma suerte; ya que en su mayoria solo alcanzan la
declinacion laboral. (Lira, 2009)

En el Pert las MYPE deben hacer frente a un gran nimero de factores internos
y externos, que limitan su desempefio empresarial, y por consiguiente su desarrollo en
el mercado (Garcia & Hernandez, 2001); asi dentro de los principales factores:

Comprende el contexto econdmico en el que se desenvuelven las MYPE, y el
marco institucional que las rodea, es decir, otras empresas del ramo, clientes,
proveedores, programas de apoyo, y proveedores de servicios financieros y de
servicios de desarrollo empresarial que interactdan con ellas. Ambos funcionan como
condicionantes de su desempefio debido, entre otras cosas, al limitado acceso a
servicios de informacion sobre mercados, procesos y tecnologia; la desigualdad en el
acceso a financiamiento por la falta de proveedores de crédito adecuados; el alto grado
de informalidad: existencia de regulaciones burocraticas inapropiadas; y débiles
relaciones de articulacion y colaboracion, que impiden explotar cualquier potencial

competitivo resultante de la aglomeracion.



Estan relacionados con las caracteristicas propias de las empresas tales como
los recursos humanos, capital, tecnologia y capacidad empresarial. Entre las
limitaciones de este tipo se encuentran: El tipo de orientacion de muchas MYPES,
pues el negocio tiene un enfoque de subsistencia; muchos conductores tienen una
vision de corto plazo en su toma de decisiones, y no tanto de inversion para mejorar el
desempefio de la empresa; estructura de gestion basicamente familiar donde el jefe de
hogar es el que asume la mayor parte de las funciones administrativas; subutilizacion
de recursos por la falta de especializacion y de division de tareas, y el inadecuado
concepto de diversificacion productiva que tienen algunas MYPE; los bajos niveles de
productividad del trabajo debido a la presencia de recursos humanos inadecuados, y la
alta rotacion del mismo; y la existencia de un nivel tecnoldgico atrasado y
desconocimiento de mecanismos de gestion y practicas empresariales modernas.

En este sentido, se tiene en cuenta que dos de los principales factores que
limitan el desempefio y desarrollo de las MYPE de nuestro pais son: el alto grado de
informalidad de estas y las caracteristicas de empresas familiares que presentan,
incidiendo estos dos factores sobre el desempefio de las empresas. (Valda, 2009)

Segun el Informe de Fundacion para el Anélisis Estratégico y Desarrollo de las
Pequefias y Medianas Empresas Iberoamérica , se plantea la clasificacion de los
factores competitivos en dos grandes grupos: externos (el entorno de actuacion de la
empresa) e internos (propias de cada empresa); y que por lo tanto se analiza por un
lado, la percepcion del entorno empresarial; y por otro, una serie de factores
relacionados con la estrategia organizativa y los recursos internos: la cooperacion entre

empresas, los recursos humanos, la innovacion y la tecnologia, la calidad, las



tecnologias de informacion y comunicacion; y los recursos financieros. (FAEDPYME,
2009)

Dentro del analisis externo se observa que seguramente el debilitamiento de la
coyuntura externa tendra un efecto negativo en el crecimiento de la economia peruana,
pero de todos modos se prevé que el crecimiento del Perd seguira siendo robusto, con
un promedio en torno al 5,75% en los proximos afios.

En esta ultima década, el desempefio econémico del Perd ha sido uno de los
mejores en América Latina, y en gran medida esto se debio a la aplicacion de politicas
econdmicas muy prudentes. EI Peru tiene un volumen sustancial de reservas de divisas
y muy bajos niveles de deuda publica, lo cual ayuda a fortalecer al pais contra ‘shocks’
externos negativos.

Al mismo tiempo, el fortalecimiento de la demanda interna estad impulsando
cada vez mas el crecimiento general. En conjunto, seguimos teniendo confianza en la
economia peruana. (Townsend, 2014)

En el 2014 la economia peruana crecera 5.7%, segun la proyeccion del Fondo
Monetario Internacional (FMI, 2014). Por otro lado El Banco Central de
Reserva estimé que la economia peruana creceria 6 % en el primer trimestre del 2014,
debido a un mejor entorno internacional y a la recuperacion de las exportaciones (BCR,
2014)

Teniendo en cuenta el aspecto social, segun informo el INEI, en el afio 2015,
la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) llegaria a los 17 millones
62,000personas, lo que significaria una tasa de crecimiento anual de 1.71% para

el periodo 2010 — 2015. El aumento de la Poblacion Econémicamente Activa



En el aspecto legal el decreto legislativo 1086 que complementa a la Ley
MYPE, se aplica en el Per( desde agosto del 2009, mediante el cual las MYPE podran
constituirse y formalizarse en menos de 72 horas, acogiéndose a una serie de
beneficios, como por ejemplo acceder a los trabajadores y a sus familias al SIS
(Sistema Integrado de Salud) familiar aportando so6lo el 50% de la afiliacion, mientras
que el estado se encargara de la otra mitad. La mencionada norma permite que una
MYPE tenga una planilla reducida y manejable pues esta exonerada de aportar la
Compensacién por Tiempo de Servicios (CTS), gratificaciones, asignacion familiar,
participacion en las utilidades y poéliza de seguro de vida (Régimen Laboral Especial)

Segun la ultima medicién del Global Entrepreneurship Monitor, el Per ocupa
el tercer lugar — entre los paises intermedios con economias basadas en eficiencia —en
indice de emprendedores nacientes (Actividad Emprendedora en Etapa Temprana,
TEA por sus siglas en inglés). El Peru tiene un TEA de 20%, solo superado por
Ecuador (27%) y Chile (23%).

Los emprendedores han ayudado a reducir la pobreza y a aumentar la clase
media (segun el BID, el 50% de la poblacién peruana es clase media consolidada y el
20% es clase media emergente; mientras que para Rolando Arellano, la clase medida
nueva Yy tradicional asciende al 57% de la poblacion. Menos optimista es Alfredo
Torres de Ipsos, cuyos estudios arrojan solo un 34.4% de clase media en la poblacion.
(GEM, 2012)

De acuerdo a la OIT, la poblacion empleada (no agricola) en el Peru asciende
a 11.8 millones (la PEA total es de 15.5 millones, segun el INEI. De esos 11.8
millones, el 68.6% es empleo informal; que equivale a 8.1 millones de trabajadores.

Es decir, no tienen cobertura de proteccion social y carecen de prestaciones; el 26.7%



de trabajadores informales estan en el sector formal (empresa formales), es decir, 2.2
millones. La diferencia, ascendente a 5.9 millones, se encuentra en las MYPE
informales.

A nivel del microambiente, el sector autoboutique la amenaza de entrada de
nuevos competidores; presenta barreras de entrada altas, debido principalmente a la
inversion que se requiere para aperturar MYPE en este rubro. En el rubro se requiere
contar con tecnologias y productos de alta gama.

En relacion a la rivalidad de los competidores, el mercado es dificil de
competir, ya que los competidores se encuentran bien posicionados, a pesar de no ser
muchos existe una competencia principalmente en precios y en su inventario de
productos.

Las MYPE del rubro autoboutique cuentan debido a sus volimenes de insumos
e inventario, por ello se considera que existe poder de negociacion con los proveedores
en cierto grado, el rubro autoboutique cuenta con una diversidad de productos para su
venta y existen diversidad de proveedores.

El poder de negociaciones de los compradores es bajo, debido a que los
productos se encuentran diferenciados, y debido al factor relevante costo, prefieren
comprar donde se les ofrezca productos de mejor calidad a precios bajos debido a ser
MYPE con alto volumen de productos.

La amenaza de nuevos productos, es alta ya que todos los productos que se
venden presentan iguales caracteristicas y existen de diferentes calidades, por lo cual
la Gnica diferencia radica en el nivel de precios; o por innovaciones tecnologicas de

las marcas.



Dentro de las limitaciones internas que afrontan las MYPE se identifica sus
escasas capacidades operativas, escaso conocimiento de Seguridad e Higiene
Industrial, por lo que el proceso de comercializacion implica mayor riesgo. Se cuenta
con una infraestructura inadecuada, por espacio o distribucion de ambientes de trabajo.

Para el caso su administracion también se puede notar limitadas capacidades
gerenciales, en algunas carecen de un organigrama donde se delegan funciones
administrativas, financieras, logisticas haciendo un dificil o incorrecto manejo de sus
empresas. Pero a pesar de su empirismo en temas administrativos y conduccion de
negocios por las experiencias devenidas de organizaciones familiares suelen lograr
competitividad.

Por otro lado se observa el control de sus ingresos versus egresos y medir su
capacidad de pago y rentabilidad de su unidad econémico; no se cuenta con un
panorama claro acerca de esta unidad les sera mas dificil la toma de decisiones y disefio
de estrategias perdiendo eficiencia en sus procesos.

La falta de comunicacidn entre microempresarios y personal a su cargo lo cual
difiere entre los objetivos de las empresas y de como estos son reconocidos. La
informalidad en cuanto a su nivel de ventas declaradas ante Sunat, haciendo de la
evasion tributaria una manera de sobrevivir, pero en contraposicion se les hace dificil
el acceso a mayores cadenas productivas a través de entidades promotoras.

Limitaciones para acceder a lineas de Créditos por parte del Sector Financiero,
0 Su acceso pero a un alto costo, por el grado de informalidad de este tipo de unidades
econdmicas el costo de financiamiento y bancarizacion es de un alto costo financiero.

Al realizar un analisis a las MYPE del rubro autoboutique, se evidencia que

no se considera como prioridad conocer las necesidades de los clientes, para asi



ofrecerle un producto adecuado, evaluar su mercado debe ser su punto de partida, pero
en ocasiones es el ultimo aspecto a considerarse en algunos negocios.

Por lo anteriormente expresado, el enunciado del problema de investigacion
es el siguiente: ;Cudles son las caracteristicas de la competitividad y rentabilidad de
las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio 2016?

Para dar respuesta al problema, se ha planteado el siguiente objetivo general:
Establecer las caracteristicas de la competitividad y la rentabilidad de las MYPE rubro
autoboutique de la provincia de Talara, afio 2016, y también se van a alcanzar los
siguientes objetivos especificos: (a) Determinar las ventajas competitivas de las
MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio 2016. (b) Determinar las
estrategias competitivas en las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara,
afio 2016. (c) Indentificar los instrumentos de medicion de la rentabilidad de las MYPE
rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio 2016; (d) Identificar la rentabilidad
en la linea de productos de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara,
afio 2016.

La investigacion se justifica debido a que el 99 % de las empresas que operan
en el pais corresponde a micro y pequefios emprendimientos, lo que toma relevancia
orientar politicas al fomento de ese sector. Asimismo las 10 millones de micro y
pequerias empresas (MYPE) que existen en América Latina y el Caribe tienen una
“importancia critica” para el futuro de la region pues generan la mayor parte del
empleo.

Por otro lado; las MYPE en la actualidad, interactian en un entorno muy
competitivo, donde los microempresarios adoptan estrategias para pretender lograr el

éxito. Considerando que los clientes desde hace algunos afios son mas exigentes y



buscan calidad; conlleva a realizar una investigacion en cuanto a la competitividad y
la rentabilidad.

Desde el punto de vista practico la investigacion busca establecer las
caracteristicas de la competitividad y rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de
la provincia de Talara; en cuanto a los ventajas y estrategias competitivas; y los
instrumentos de medicion y rendimiento de la rentabilidad de las MYPE.

Esta investigacion de manera tedrica se baso en las variables de investigacion
competitividad y rentabilidad, para dar fundamento a la investigacion; y poder orientar
la investigacién desde el campo cientifico y en las teorias de diversos autores. También
se consideran antecedentes de investigacion a nivel internacional, nacional y local.

De manera metodoldgica la investigacion utilizé la técnica de la encuesta para
el recojo de datos primarios, a través del instrumento cuestionario aplicado a los
clientes para la variable competitividad y a los representantes para la variable
rentabilidad.

Finalmente desde el punto de vista social esta investigacion, se justifica porque
permite a las MYPE en estudio, orientar su gestion en cuanto a la competitividad, que
repercutird en una mejor percepcion de los clientes en cuanto a los servicios que
brindan y por ende mejores ingresos que repercutan en mejora de la rentabilidad;
también sera un precedente para futuras investigaciones relacionadas a las variables
atencion al cliente y rentabilidad; finalmente se considera como un requisito de la
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote (ULADECH) para obtener el Titulo

Universitario de Licenciado en la Escuela de Administracion.



10

Il. REVISION DE LITERATURA
2.1 Antecedentes
2.1.1 Variable Competitivjidad

Lopez (2011) en su investigacion titulada “Estrategias competitivas y su
incidencia en la captacion de clientes en la empresa Ferreteria Bolivar en ciudad de
Ambato”; perteneciente a la Universidad Técnica de Ambato. Ecuador; cuyo objetivo
general fue indagar como inciden las inadecuadas Estrategias de Competitividad en el
decremento de la captacion de clientes en la empresa “Ferreteria Bolivar™.

Dentro de las conclusiones se determind que La empresa Ferreteria Bolivar no
realiza investigacion de mercado que permita conocer las necesidades insatisfechas de
los clientes, razon por la cual no notaron la necesidad de actualizar su sistema de
atencion al cliente y manejo de precios; con relacion a la participacién del mercado es
notorio que la empresa “Ferreteria Bolivar” se encuentra en un nivel medio de
competitividad.

El motivo por el cual la empresa quedd estancada tanto en su crecimiento
empresarial como volumen de ventas se debid a la falta de un mejor modelo de
Atencion al cliente y un adecuado sistema de fijacion de precios los cuales son
inconvenientes que la empresa ha presentado en los ultimos afios, motivo por el cual
sus empleados muestran una completa predisposicion para ajustarse a los nuevos
modelos tanto en métodos de fijacion de precios como en atencion al cliente los cuales
ayuden a la empresa a ser mas competitiva en el mercado; la empresa “Ferreteria
Bolivar” carece de cursos de capacitacion para con sus empleados tales como
innovacion y mejoramiento, detalle de productos, entre otros. A fin de brindar a sus

clientes un mejor servicio procurando satisfacer todas sus necesidades; y segun la
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investigacion realizada se puede concluir que la empresa “Ferreteria Bolivar” no
cuenta con estrategias competitivas adecuadas, las cuales ayuden a la organizacién a
ser competitivos a fin de satisfacer las necesidades de sus consumidores e incrementar
nuevos clientes a la empresa.

Santana (2010), realiz6 wuna investigacion titulada “Innovacion Y
Comepetitividad en la Industria Azucarera de México” en el Instituto Politécnico
Nacional y concluyeron que Para conocer el grado de impacto de las innovaciones
sobre el mercado se utilizan indicadores, en el caso de este trabajo se utilizan a las
patentes como indicadores.

La evidencia empirica mostrada en esta investigacion sugiere que la industria
azucarera de México tiene un rezago tecnologico muy alto. La tasa de crecimiento de
la formacidn bruta de capital fijo, en un periodo de 8 afios, es del 7.8% siendo muy
baja para una industria con un impacto productivo tan alto, del mismo modo que los
precios altos del aztcar nacional reflejan los altos costos de produccién. Este rezago
tecnoldgico ha generado que la situacion en México para la industria sea muy dificil,
a pesar de tener volimenes de produccion muy altos, un rendimiento de azucar por
arriba del mundial, tiene precios muy altos en comparacion a los precios mundiales.

En relacion al analisis realizado con el Magic se encontro este mismo
comportamiento. Se tienen ventajas comparativas reveladas en la especializacion de
produccion y exportaciones mientras que se tienen desventajas en la participacion del
producto. La balanza comercial muestra que existen periodos deficitarios, pero que en
los altimos cinco afios se muestran exportaciones considerables en comparacion a los

paises que se utilizaron para la comparacion. En cuestiones de desarrollos
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tecnoldgicos se tiene una muy baja propension a patentar en relacion al lider de la
tecnologia, Estados Unidos. Paises como Estados Unidos, Japon, Canada.

Dentro de los antecedentes nacionales se considera a Hernandez (2002), que
lleva como titulo “Fortalecimiento de las MYPE para la Competitividad en la Region
San Martin”; perteneciente a la Unidad Formuladora de Proyectos del Gobierno
Regional de San Martin

Se determinaron las siguientes conclusiones que describen la baja
competitividad de las MYPE en la Region San Martin. Se estima actualmente que el
100% de las MYPE de la Region San Martin no orientan la gestion empresarial en la
perspectiva de las necesidades del mercado. Esto significa, que las MYPE se
encuentran mayormente en situacion de subsistencia y no llegan a desarrollar niveles
de economia ampliada. Se ha priorizado la alternativa denominada “Creacion de un
centro de financiamiento e informacion” que consistira en dotar de conocimientos a
fin de que se propicie a que las MYPE participen mas y mejor en el mercado de las
compras estatales.

Arrincon (2005) en su tesis denominada Estrategias y ventajas competitivas
para el desarrollo de las PYMES agroindustriales del Perd. Tesis para optar el Grado
Académico de Magister en Administracion. Universidad Nacional Mayor de San
Marcos. Cuyo objetivo general fue determinar las estrategias y ventajas competitivas
de las Pymes Agroindustriales del Pert mediante el analisis de la situacion de estas
empresas para que sean eficientes y eficaces y a la vez competitivas en el mercado
nacional e internacional.

Dentro de las principales conclusiones se determind que las Pymes

Agroindustriales para desarrollarse en un escenario de competitividad global, que les
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permita distinguirse en el desempefio con sus competidores, deben innovar las areas
centrales de la empresa: Mercadeo- Costos y Gestion. La aplicacion de estrategias que
las Pymes deben operativizar para tener el nivel de competencia consiste en liderar la
reduccion de costos totales que les permitan un mayor nimero de ventas, ademas la
diferenciacion de los bienes o servicios que oferta hasta alcanzar la condiciones de
unico en el mercado, definiendo un enfoque que identifique a un grupo especifico de
clientes 0 a un mercado geogréafico puntual. El éxito de la estrategia empresarial estara
condicionada a la anticipacién de la eventualidad traducida en la reaccion de la
empresa frente a las modificaciones tecnoldgicas globales que se presenten en el
entorno socioeconomico.

Jiménez (2013) en su investigacion titulada Caracterizacion de competitividad
y calidad de servicio en las MYPE del rubro Boticas del AAHH Santa Rosa de Piura
—2013. Para optar el titulo profesional de Licenciada en Administracién. Universidad
Catolica Los Angeles de Chimbote. Cuyo objetivo general fue determinar las
caracteristicas competitivas de las Mypes y el nivel de calidad de servicio.

Dentro de las principales conclusiones se determind que las principales
caracteristicas de las MYPE es que estas cuentan con un buen nimero de personal,
presentan capacidad de endeudamiento, una demanda regular, presentan un buen
posicionamiento y cumplen con disposiciones legales de los grupos de interés. Las
estrategias competitivas, la diversificacion de sus servicios y las estrategias de precios;
generalmente en el rubro estos factores son relevantes para los clientes y para la zona
donde se ubican ya que, se requieren de otros servicios por estar frente al hospital. Con
respecto a la calidad de servicio, los clientes manifiestan que la atencion es buena, Por

otro lado éstos consideran que la empatia de los colaboradores es buena. En cuanto a
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la amabilidad de los empleados, los clientes la consideran regular. Los factores de la
calidad de servicio que mas inciden es el precio, la infraestructura y principalmente la

seguridad, ya que se ubican en una zona no muy segura.

2.1.2 Variable Rentabilidad

Jaramillo (2008) en su investigacion Propuesta de un modelo de rentabilidad
financiera para las pymes exportadoras en Monterrey, Nuevo Ledn, México;
perteneciente a la Universidad Autdnoma de Tamaulipas.

Dentro de las principales conclusiones se determiné que el 100% de estas
empresas acostumbra efectuar andlisis financieros. EI 98.99% los realiza a través de la
herramienta anélisis de estados financieros. EI 10.61% utiliza el EVA, mientras que la
herramienta evaluacion de inversiones no es considerada por ninguna empresa y
tampoco declararon utilizar alguna otra. El indicador de la rentabilidad financiera
(ROE), en informacion de las propias empresas, es muy malo para el 87.88% de ellas
y s no muy malo para el 12.12%. Asimismo, el 80.30% de estas empresas declard
desconocer los factores que influyen en el ROE y s6lo el 19.70% mencion6 conocerlos.

Respecto a las fuentes de financiamiento, para el 50.51% de las empresas, su
financiamiento son los proveedores y en cambio para el 39.39% de ellas, lo obtienen
de préstamo bancario. En cuanto a la percepcion que ellas tienen sobre el acceso a
créditos bancarios, el 64.65% de las empresas considerd que es no muy dificil
obtenerlos, en cambio un 35.35% opind que si es dificil accederlos. Las tasas de interés
de estos créeditos, en la apreciacion de estas empresas, s que son muy caras para el
49.49%, para el 31.82% son caras y s6lo para el 18.69% le resultan razonables y

ninguna las considerd baratas.
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En los antecedentes nacionales se considera a Cruz (2012) en su investigacion
Caracterizacion del financiamiento y rentabilidad de las MYPE del sector servicio
rubro restaurant del centro de Trujillo, Afio 2012; perteneciente a la Universidad
Angeles de Chimbote.

Del estudio realizado se concluyé que el 76.92% de los representantes legales
0 gerentes de las MYPES del rubro restaurant del centro de Trujillo afirma que el
financiamiento otorgado mejoro la rentabilidad de su empresa y el 23.08% no sabe
precisar; ademas el 100% de los representantes legales o gerentes de las MYPES del
rubro restaurant afirman que la rentabilidad de su empresa mejoré en los 02 ultimos
afios; el 100% de los encuestados cree que la rentabilidad de su empresa no ha
disminuido en los 02 ultimos afios.

En cuanto a los empresarios la edad promedio de los representantes legales de
las MYPES encuestados es de 25 a 45 afios; el 69.23% de los representantes legales
encuestados es del sexo masculino y el 42.31% de los empresarios encuestados tiene
grado de instruccion superior no universitaria; en lo que se refiere al financiamiento el
38.46% de las MYPES encuestadas recibieron créditos financieros en el afio 2011; en
cambio en el afio 2012 solo el 23.07% recibieron crédito; el 53.84 % de las MYPES
encuestadas dijeron que obtuvieron crédito del sistema no bancario; el 53.85% de las
MYPES que recibieron crédito invirtieron dicho crédito en el mejoramiento y/o
ampliacion de sus locales y el 23.08% dijeron que invirtieron en activos fijos y capital
de trabajo, respectivamente; el 53.84% de los representantes legales de las MYPES
encuestados dijeron que el microcrédito financiero si contribuyo al mejoramiento de

la rentabilidad de sus empresas y el 46.15% no respondieron; el 26.92% de los
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representantes legales de las MYPES encuestadas dijeron que la rentabilidad de sus
empresas se incrementd en 5% y 15% respectivamente.

También a Vasquez (2007) en su investigacion Incidencia del Financiamiento
y la Capacitacion en la Rentabilidad de las Micro y Pequefias Empresas del Sector
Turismo en los Rubros de Restaurantes Hoteles y Agencias de viaje del Distrito de
Chimbote, periodo 2006-2007.

Se llegd a las siguientes conclusiones: a) La edad promedio de los
representantes legales de las MYPE encuestadas fue de 42 afios y el 54 % fueron del
sexo masculino. b) En la muestra estudiada predomina la instruccion superior
universitaria. ¢) EI 72% de los MYPE del sector turismo estudiadas tienen mas de 3
afios de antiguedad, destacando el rubro hoteles con 94.7%. d) Tomando en cuenta el
promedio, los maximos y minimos, podemos afirmar que en la muestra estudiada, el
rubro hoteles es estrictamente microempresa (bajo el criterio de numero de
trabajadores). En cambio, en los rubros agencias de viajes y restaurantes hay una
mezcla de micro y pequefia empresa. €) En los rubros restaurantes y hoteles la
tendencia a solicitar crédito a las entidades financieras formales fue creciente. En
cambio, en el rubro agencias de viaje la tendencia fue decreciente. f) En los rubros
restaurantes y hoteles la tendencia de otorgamiento de créditos también fue creciente;
en cambio, en el rubro de agencias de viaje la tendencia fue decreciente. g) La
tendencia de los montos de créeditos otorgados y recibidos ha sido creciente en los
rubros restaurantes y hoteles; en cambio, en el rubro agencias de viaje la tendencia ha
sido decreciente. El 60% de las MYPE encuestadas manifestaron que las politicas de
atencion de creditos han incrementado la rentabilidad de dichas MYPE. También, el

60% de las MYPE encuestadas percibieron que el crédito financiero contribuyo al
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incremento de la rentabilidad empresarial. Asimismo, el 57% de las MYPE estudiadas
manifestaron que el crédito financiero incrementd la rentabilidad en mas del 5%,
destacando el intervalo de mas de 30%, con 16%.

Dentro de los antecedentes locales se consider6 a Jibaja y Vite (2010)
presentaron la investigacion Analisis de la calidad del servicio de atencion y de la
rentabilidad de los restaurantes — pollerias del distrito de Piura, perteneciente a la
Universidad Cesar Vallejo — Piura.

Dentro de las principales conclusiones se evidencié que determinar la
rentabilidad de las pollerias permite saber si la empresa estd cumpliendo con los
objetivos para los cuales ha sido creada: generar utilidad para el duefio y/o los socios.
Las pollerias objeto de estudio en promedio obtuvieron S/. 17,670 de utilidad en el afio
2010, constituyendo un aumento relevante con respecto al afio anterior que fue de S/.
6,749.84. Aquellas pollerias que tienen un nivel alto de rentabilidad, est4 ocupado en
primer lugar por pollerias que se encuentran ubicadas en el centro de la ciudad, en
segundo lugar se situan aquellas que se encuentran ubicadas en las urbanizaciones y
en tercer lugar aquellas que se ubican en asentamientos humanos; la utilidad neta de
las pollerias estudiadas, se ve reflejada en las ventas que obtuvieron estas en el ultimo
afio, dando como resultado una progresiva alza en su rentabilidad sobre las ventas,
siendo esta de S/. 2.70 por cada S/. 1.00 invertido.

Jara (2013). Realizo una investigacion denominada “Caracterizacion del
financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las microempresas del sector
comercio — rubro Librerias del distrito de Nuevo Chimbote. Periodo 2010- 20117,

tesis presentada en la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.
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Llegando a las siguientes conclusiones: En relacion a la Capacitacion de las
Mype; la mayoria de las Mype (12) manifestaron que no recibieron capacitacion
alguna antes de solicitar sus créditos a las entidades financieras y tampoco buscaron
capacitarse por su cuenta y riesgo. Solo el 7.15% del total de Mype encuestadas recibio
un curso de capacitacion en el periodo considerado. Este porcentaje minimo de 7.15%
se capacito en Inversion del crédito y Manejo empresarial. Solo dos Mype recibieron
capacitacion en el afio 2010 mientras que en el afio 2011 no recibieron ninguna
capacitacion. El 71.4% esta convencido que la capacitacion es una inversion para la
empresa. Otros temas de capacitacion fueron Manejo del micro crédito y Mejor
servicio al cliente. En relacion a la rentabilidad de las Mype; el 85.70% del total de las
Mype estudiadas consideran g ue el financiamiento sustentado en la obtencién de
créditos financieros si mejord la rentabilidad de su negocio, pues tuvieron mayor
facilidad del sistema no bancario para acceder a ello. Ademas cuando se le pregunto a
los representantes legales de las Mype, si con alguna jornada de capacitacion mejoraria
su rentabilidad, la mayoria dijo que si lo mejoraria. Para todas las Mype jugd un papel
muy importante la obtencion de los créditos para financiar sus proyectos, ya que en los
dos altimos afos su rentabilidad mejoré notoriamente. Por ultimo el 14.30% de los
representantes legales de estas Mype estudiada, coincidieron en manifestar que en los
ultimos dos afios su rentabilidad no habia disminuido.
2.2 Marco teorico

2.2.1 Teoria de la Competitividad

Segun Cabrera; Lopez y Ramirez (2011) el concepto de competitividad es la
capacidad de competir se relaciona con las ventajas que tienen los agentes que estan

compitiendo.
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El Plan Nacional de Promocion y Formalizacion para la Competitividad
y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa 2005-2009, indica que “la
competitividad de las empresas radica en su capacidad para ganar posiciones
sostenibles y espacios crecientes en los mercados, a partir de sus ventajas
diferenciales.” Asi mismo indica “la intensificacion de la competencia en los
mercados lleva a la necesidad de una elevacion continua de la productividad a través
de las innovaciones constantes de procesos, productos y gestiones.

Mathews (2009) cita a Porter, quien define la competitividad por la
productividad con la que este utiliza sus recursos humanos, econémicos y naturales.
En este sentido, se considera una empresa competitiva a la que es capaz de ofrecer
continuamente productos y servicios con atributos valorados por sus clientes. Los
mercados cambian, las exigencias de los consumidores también cambian y, por eso, es
clave que la empresa se adapte permanentemente a estos cambios, a fin de mantener o
mejorar sus niveles de competitividad.

Para Mathews (2009) el mercado mundial ofrece enormes posibilidades para
empresas de distintos tamafios y de diferentes sectores. Sin embargo, para aprovechar
estas oportunidades es fundamental comprender los cambios y las tendencias del
consumo, para poder ofrecer a cada cliente lo que éste demanda exactamente.

La actualizacion tecnoldgica permanente es una necesidad de las empresas de
cualquier sector y de cualquier tamafio, que implica adecuarse a las tendencias
tecnoldgicas del mercado.

En este contexto, es imprescindible que las pequefias empresas obtengan

permanentemente informacion acerca de los cambios que se producen en las



20

tendencias, en los patrones de consumo y en los perfiles de los consumidores, con el
fin de elaborar estrategias de mercado adecuadas a esos cambios.

Sin duda que el rol de las micro y pequefias empresas (MyPE) es crucial en
todas las economias; de acuerdo a la Small Business Administration dice que “...en
los pequefios negocios es donde se hacen las innovaciones. Los cambios se hacen méas
rapido, son mas flexibles y con frecuencia son mas audaces que las grandes empresas.”

Para Solleiro, J y Castanon, R (2010) en relacién a la globalizacion y
competitividad; comentan que el fenomeno de la globalizacion, caracterizado por la
intensificacion de la competencia internacional derivada de la vision del mundo como
un gran mercado, trae consigo profundas transformaciones productivas y
socioecondémicas que constituyen un proceso que tiene lugar simultaneamente a
diferentes niveles (internacional, regional y nacional), el cual impone la necesidad
de contar con nuevos enfoques metodologicos para entender e impulsar la
competitividad. En efecto, si bien el concepto de competitividad no es nuevo, si lo son
el contexto en el que ésta ocurre y las fuentes que la alimentan. EI modelo tradicional
basado en las ventajas comparativas, que supone que los paises y sus unidades
econdmicas asignan sus recursos a la produccion de aquellos bienes o servicios en
los que poseen una ventaja sobre otros paises, ha sido criticado fuertemente, pues pone
énfasis en el analisis estatico y considera como fuentes fundamentales de la
competitividad a la dotacion de recursos y ventajas naturales, las cuales han
perdido su capacidad de generar valor.

Actualmente, se establece un fuerte contraste del modelo tradicional con el
nuevo enfoque de las ventajas competitivas, las cuales son creadas dinamicamente

por empresarios y gobiernos mediante un conjunto de estrategias y acciones
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empresariales, politicas publicas y relaciones interinstitucionales que buscan optimizar
la agregacion de valor.

Cabrera; Lépez y Ramirez (2011) plantean que la estrategia competitiva
establece el éxito o fracaso de las empresas.

La estrategia se refiere a una habilidad o destreza, y la competitividad (es decir,
la capacidad de hacer uso de esa destreza para permanecer en un ambiente) es entonces
un indicador que mide la capacidad de una empresa de competir frente al mercado y a
sus rivales comerciales. La competitividad es también la blsqueda de una posicién
relativamente favorable en un mercado, con respecto a los rivales, la cual le permitira
permanecer y expandirse.

En cuanto a la ventaja competitiva segun Gaxiola, J en el libro Estrategia
empresarial: disefio corporativo (2010) Una empresa posee una ventaja competitiva
cuando tiene alguna caracteristica diferencial respecto de sus competidores, que le
confiere la capacidad para alcanzar unos rendimientos superiores a ellos, de manera
sostenible en el tiempo.

La ventaja competitiva consiste en una 0 mas caracteristicas de la empresa,
que puede manifestarse de muy diversas formas. Una ventaja competitiva puede
derivarse tanto de una buena imagen, de una prestacion adicional de un producto, de
una ubicacion privilegiada o simplemente de un precio mas reducido que el de los
rivales.

Weinberger (2009) expresa que el andlisis histérico de las empresas en el Peru,
nos muestra que las MYPE dificilmente podran competir en eficiencia y volumen con
las medianas y las grandes empresas del pais. Si se trata de eficiencia y volumen de

produccién, la mayoria de las MYPE tienen en ello una debilidad.
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Sin embargo, las MYPE tienen otras grandes ventajas frente a las medianas y
grandes empresas, como por ejemplo, una mayor flexibilidad. Conociendo estas
fortalezas y reconociendo las debilidades, las MYPE podran establecer estrategias
eficaces que les permitirdn competir con éxito en el mercado.

Las empresas que desean alcanzar éxito, deben buscar una posicién
competitiva favorable en un sector determinado, es decir, alguna ventaja frente a sus
competidores. Esta ventaja, puede ser llamada ‘“ventaja comparativa” o ‘“ventaja
competitiva” dependiendo de sus caracteristicas.

Segun Weinberger (2009), la ventaja competitiva de una empresa se genera
dentro de la organizacion, sobre la base del andlisis de los recursos, las capacidades y
las competencias de la empresa.

Algunas fuentes de ventajas competitivas son:

a. El registro de una patente, que permita tener propiedad intelectual.

b. El registro de una marca, que permita identificar y posicionar un producto,
servicio 0 una empresa, como una marca de calidad.

c. Una ubicacion privilegiada, que ninguna otra empresa pudiera tener por un
tiempo determinado.

d. Un equipo o maquinaria, que por su nivel de especializacion tecnolégica
no pueda ser adquirido por algun competidor cercano en el corto 0 mediano
plazo.

e. Un sistema de informacién, que permita tomar decisiones rapidas y
eficientes, y asi estar un paso adelante de los competidores.

f.  Un equipo de trabajadores capaces, fieles a la organizacion y plenamente

comprometidos con la calidad del servicio al cliente.
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Cualquiera fuera el caso, la ventaja competitiva debe basarse en alguna
capacidad de la empresa que resulte ser valiosa, insustituible, rara, costosa de imitar y
que perdure en el tiempo.

Cabrera; Lopez y Ramirez (2011) expresa que es cuando dos o mas agentes
compiten, se dice que uno de ellos tiene ventaja absoluta porque es méas productivo
que el resto. La productividad se mide como la capacidad de producir mas con el menor
uso de factores de produccion.

Para Cabrera; Lopez y Ramirez (2011) la ventaja comparativa no se refiere a
la productividad total, sino al costo de oportunidad. En comercio internacional, un pais
tiene ventaja comparativa cuando el costo de oportunidad de producir un bien es menor
que el de sus competidores. Por lo general, el costo de oportunidad esté asociado a la
ventaja que produce el tener abundancia de un factor.

Cabrera; Lépez y Ramirez (2011) plantean que la estrategia competitiva
establece el éxito o fracaso de las empresas. La estrategia se refiere a una habilidad o
destreza, y la competitividad a la capacidad de hacer uso de esa destreza para
permanecer en un ambiente. Es entonces un indicador que mide la capacidad de una
empresa de competir frente al mercado y a sus rivales comerciales. La competitividad
es también la busqueda de una posicion relativamente favorable en un mercado, con
respecto a los rivales, la cual le permitira permanecer y expandirse.

Segun Weinberger (2009) las estrategias competitivas se refieren a la manera
cémo una empresa compite frente a sus rivales, en un determinado negocio o unidad
estratégica de negocio. La esencia de la estrategia competitiva esta en relacionar a la
empresa con su entorno y luego de un analisis de las cinco fuerzas competitivas, la

amenaza de nuevos competidores, la rivalidad dentro del sector entre los competidores
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existentes, la amenaza de productos o servicios sustitutos, el poder de negociacion de
los compradores y el poder de negociacion de los proveedores- determinar cual es la
mejor estrategia competitiva; es decir, la mejor estrategia para competir en
determinado mercado para ganarle a la competencia.

Las empresas que aplican una estrategia de liderazgo en costos, generalmente
buscan ser proveedores de bajo costo de la industria, es decir, atraen a sus clientes por
tener el precio promedio mas bajo del mercado. Esta estrategia busca captar un amplio
espectro del mercado para el cual el precio es una caracteristica esencial del producto.
Por lo general, las empresas que tiene una estrategia de liderazgo en costos cuentan
con un buen producto o servicio basico, de calidad aceptable y con pocas posibilidades
de cambiar algunas de sus caracteristicas.

La estrategia de diferenciacion, busca otorgar al cliente un producto o servicio
que le entregue mayor valor, aunque ello implique un mayor precio. En este caso, el
empresario debe obsesionarse por identificar uno o varios atributos del producto o
servicio, que mejoraran el nivel de satisfaccion del cliente, por lo cual el cliente estara
dispuesto a pagar un mayor precio, pues valora la diferenciacion.

Una tercera estrategia para competir en el mercado, es la estrategia de enfoque.
Esta estrategia generalmente es empleada por empresas o instituciones que producen
bienes o servicios para nichos de mercado muy particulares. Una empresa con
estrategia de enfoque debe cuidar que sus costos sean mas bajos que los de la
competencia y que lo que ofrece a sus clientes sea valorado, pero sobre todo debera
preocuparse por tener la lealtad de un determinado nicho de mercado. Generalmente,

las empresas que utilizan una estrategia de enfoque, suelen tener productos sumamente
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diferenciados, de excelente calidad, a costos razonables y precio alto. De esta manera,

“clientes exclusivos” gozan de “productos o servicios exclusivos.”

2.2.2 Teorias de la Rentabilidad

La rentabilidad es una nocion que se aplica a toda accion econémica en la que
se movilizan unos medios, materiales, humanos y financieros con el fin de obtener
unos resultados. Esto supone la comparacion entre la renta generada y los medios
utilizados para obtenerla con el fin de permitir la eleccion entre alternativas o juzgar
la eficiencia de las acciones realizadas, segun que el andlisis realizado sea a priori 0 a
posteriori. (Sanchéz, 2002)

Pascual (2009) define la rentabilidad como la capacidad de un bien para
producir beneficios y la medida que proporciona al compararse cuantitativamente con
la inversion que lo origind.

La rentabilidad es una medida por excelencia del resultado integral que se
produce al combinar las bondades del sector donde se encuentre la empresa y la
adecuada gestion de quien la dirige. Por esta razon, permite realizar comparaciones
entre empresas diversas del mismo sector y aln entre empresas de sectores diferentes,
tales que ayudan a visualizar la conveniencia y tendencias estructurales de un sector
con relacién a otros, lo cual se refleja en la dindmica de las cifras de rentabilidad.

Ademas, la rentabilidad facilita el realizar comparaciones con el costo de
capital o con inversiones alternativas libres de riesgo, lo que también permitird
verificar la conveniencia de mantener o acrecentar una determinada inversion en un
sector econdmico o en otro. (BAC-CREDOMATIC, 2009)

a. Rentabilidad Econdmica: esta relacionada con los beneficios obtenidos por

la empresa con el total del capital puesto a trabajar, sea este propio o ajeno.
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“Es una medida, referida a un determinado periodo de tiempo, del rendimiento
de los activos de una empresa con independencia de la financiacion de los mismos. De
aqui que, segdn la opinion mas extendida, la rentabilidad econdémica sea considerada
como una medida de la capacidad de los activos de una empresa para generar valor
con independencia de cdmo han sido financiados, lo que permite la comparacion de la
rentabilidad entre empresas sin que la diferencia en las distintas estructuras financieras,
puesta de manifiesto en el pago de intereses, afecte al valor de la rentabilidad.”
(Sanchez, 2013)

La forma mas sencilla de obtener la rentabilidad econdmica se la obtiene

aplicado la siguiente relacion:

Utilidad Neta
Total de Activos

Rentabilidad Economica =

v' Margen Bruto

Esta relacion facilita conocer la rentabilidad de las ventas relacionado con el costo de
ventas, de esta forma saber si la empresa tiene la capacidad para hacer frente a sus

gastos operativos.

Ventas — Costo de Ventas
Margen Bruto =

Ventas

v" Margen Neto
Este indicador nos permite encontrar la rentabilidad de las ventas y la capacidad que

posee una empresa para cubrir sus gastos y también poder generar beneficios o
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ganancias. De forma mas sencilla este indice muestra la utilidad de la empresa por

cada unidad de venta realizada

Utilidad Neta
Ventas

Margen Neto =

b. La rentabilidad financiera: estd dada por la relacion entre los beneficios

obtenidos y el patrimonio, es decir el capital propio de la empresa.

“Es una medida, referida a un determinado periodo de tiempo, del rendimiento
obtenido por esos capitales propios, generalmente con independencia de la distribucion
del resultado. La rentabilidad financiera puede considerarse asi una medida de
rentabilidad més cercana a los accionistas o propietarios que la rentabilidad
econdmica, y de ahi que tedricamente, y segln la opinion mas extendida, sea el
indicador de rentabilidad que los directivos buscan maximizar en interés de los
propietarios.” (Sanchez, 2013)

Mientras que para calcular la rentabilidad financiera podremos aplicar la
siguiente relacion:

Utilidad Neta
Patrimonio

Rentabilidad Financiera =

VALOR ACTUAL NETO

También llamado Valor Presente Neto, representa el excedente generado por
un proyecto en términos absolutos después de haber cubierto los cotos de inversion,
de operacién y de uso del capital. En resumen el VAN es la suma algebraica de los

valores actualizados de los costos y beneficios generados por el proyecto.
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TASA INTERNA DE RETORNO

Representa la tasa de rendimiento a la cual el proyecto se hace indiferente, es
decia, cuando el VAN = 0. En otras palabras, el TIR es la tasa de descuento que iguala
al valor actual de los beneficios y el valor actual de los costos (Fajardo & Muga, 2009)

De acuerdo a Quito (2001) matematicamente, un ratio es una razon, es decir,
la relacion entre dos nimeros. Son un conjunto de indices, resultado de relacionar dos
cuentas del Balance o del estado de Ganancias y Pérdidas.

Los ratios proveen informacion que permite tomar decisiones acertadas a
quienes estén interesados en la empresa, sean éstos sus duefios, banqueros, asesores,
capacitadores, el gobierno, etc.

Sirven para determinar la magnitud y direccién de los cambios sufridos en la empresa
durante un periodo de tiempo.
indices de Rentabilidad. Miden la capacidad de la empresa para generar riqueza

(rentabilidad econdémica y financiera).

Rendimiento sobre el patrimonio y sobre la inversion

Utilidad activo y/o ventas

Utilidad por accién

Margen bruto y neto de utilidad

2.3 Hipotesis

Para el presente estudio no se formularan hipdtesis porque su alcance no
implica una influencia o causalidad. (Hernandez, Fernandez y Baptista,

p. 140, 2003).
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I1l. METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion

La investigacion es de tipo no experimental, ya que como investigador observo
los fendmenos tal como ocurren, naturalmente sin intervenir en su desarrollo, es decir
los fendmenos encontrados no serdn manipulados. Y ademas es transversal por que el
recojo de datos se dara solo en un momento determinado.

Para Hernandez et al (2003) el disefio no experimental se define como la
investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente las variables y en los que
solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para luego analizarlos. A su
vez el disefio transversal es cuando los datos se recolectan en un solo momento, en un
tiempo Unico, su proposito es describir variables.

La presente investigacion es de tipo descriptiva, ya que se describiran
situaciones que sefialen los datos obtenidos y la naturaleza exacta de la muestra de
donde fueron extraidos. Segun Vara (2012) los disefios descriptivos estan hechos para
describir con mayor precisiéon y fidelidad posible, una realidad empresarial o un
mercado, en este caso tenemos la variable, que es la competitividad y la variable
rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara.

El nivel de la investigacion presenta un enfoque cuantitativo, ya que la
informacion se representara de forma numérica y en porcentajes, usando técnicas e
instrumentos de la estadistica. De acuerdo Hernandez, Fernandez y Baptista (2003)
este enfoque usa recoleccion de datos con base en la mediacion numérica y el analisis

estadistico para establecer patrones de comportamiento.
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3.2.- Poblacion y Muestra
Poblacion
En el presente trabajo, se ha determinado dentro del sector de MYPE del rubro

autoboutique, considerando un promedio de 03 micros y pequefias empresas.

EMPRESA RUC REPRESENTANTE
RO-CAR 20526499787 ERICK RODRIGUEZ ROJAS
SERVICENTRO REAL | 20509004448 JOSE REYES
LOKE- ARTE 20529951249 ANTON CASTILLO EDWIN TYRONE

Elaboracion propia

Muestra

Para la variable rentabilidad, la muestra estard conformada por los
representantes de las MYPE del rubro autoboutique, siendo un total de 03
representantes

Ademas, para la variable competitividad, se considera a los clientes de las
MYPE del rubro Autoboutique. Siendo una poblacion infinita, se determinara la

muestra a través de la la formula estadistica, siguiente:

N

_Z*.p.q
==t

Donde:

Z? = Grado de confiabilidad (1.96)

e = Margen de error (5.0%)
p = Probabilidad que ocurra (0.5)
g = Probabilidad que no ocurra (0.5)
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Por lo que el tamafio de la muestra seré:

n = 384 clientes.

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplica la técnica de la
encuesta, que busca recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, y no
modifica el entorno ni controla el proceso que esta en observacion. Los datos se
obtienen a partir de realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una
muestra representativa, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o
hechos especificos.

Criterios de inclusion:
- Seincluye a os cliente mayores de 18 afios que posean unidad mavil propia
- Allos representantes o duefios de las Mypes rubro autoboutique
Criterios de exclusién:
- Allos encargados de tienda u otro personal a cargo momentaneamente
- A los propietarios cuyos vehiculos importados no tengan repuestos en el

mercado

3.3 Definicion y operacionalizacion de variables.
Variable Competitividad:
Correa (2012) define la competitividad como la capacidad de una organizacion
publica o privada, lucrativa o no de mantener sistematicamente ventajas
comparativas, es decir sus habilidades, recursos, conocimientos y atributos que
le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno

econémico.
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Variable Rentabilidad:

Pascual (2009) define la rentabilidad como la capacidad de un bien para
producir beneficios y la medida que proporciona al compararse

cuantitativamente con la inversion que lo origino.
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Variable Definicién Conceptual Dimensiones Indicadores Escala de medicion Fuentes
Personal necesario Nominal
Capacidad que tiene una Capacidad Recursos adecuados Nominal Clientes
organizacion para operar y para la atencion
crecer rentablemente, es
COMPETITIVIDAD decir crear valor para sus ] ]
propietarios, en un Cliente frecuente Nominal
mercado donde operan ) _
cg\mpletldg(r)%sg exitosos. Penerf::rcclggoen el MYPE reconocida en Nominal Clientes
(Avalos, 2009) el mercado
Personal de atencion Nominal
capacitado
Ventajas _
diferenciales Desempeiio de los Nominal Clientes
empleados
Manejo de los recursos Nominal
materiales
Recursos tecnoldgicos Nominal
. Calidad del producto Nominal
_Ventaj_as entregado .
diferenciales Clientes
Precios de venta - Nominal
calidad del producto
Percepcion de Nominal
capacidad de respuesta
Ventajas competitivas Nominal
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Variables Definicion Dimensiones | Indicadores Escala de medicion Fuentes
Concepto de rentabilidad Nominal
Nivel de Ventas .
Capacidad Nominal Administrador
Margen de utilidad promedio Ordinal o duefio
Nivel de ganancias Nominal
Pascual (2009) define la Capacidad de endeudamiento o .
rentabilidad como la financiamiento Nominal
capacidad de un bien para
producir beneficios y la Utilidad Conocimiento sobre indicadores Administrador
RENTABILIDAD | Medida que proporciona de rentabilidad Nominal )
al compararse o0 duefio
cuantitativamente con la
inversion que lo origino. Herramientas financieras Nominal
Nivel de rentabilidad Nominal
Inversion Rentabilidad del rubro Ordinal Administrador
0 duefio
Financiamiento permite mejorar Nominal

su rentabilidad
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3.4. Técnicas e instrumentos

3.4.1 Técnicas

a) Encuestas: La elaboracion de la encuesta se realizo con la finalidad
de determinar las estrategias y ventajas competitivas, asi como las
caracteristicas de la rentabilidad de las MYPE del rubro

Autoboutique..

3.4.2 Instrumentos

a) Cuestionario: La encuestas seran aplicadas a los 03 representantes
y a una muestra de 384 clientes de las MYPE del rubro

Autoboutique.

La escala de medicion de los indicadores, son nominales para las preguntas
dicotdmicas y ordinales para el resto de preguntas; tanto para el cuestionario de

rentabilidad y de competitividad

3.5 Plan de analisis

El presente estudio de investigacion se realizara a través de la recopilacion de
datos haciendo uso de diferentes técnicas, tales como: La encuesta, las cuales se
aplicaran a los 03 representantes para la variable rentabilidad y a 384 clientes de las
MYPE para la variable competitividad, los cuales han sido seleccionados por
conveniencia del investigador.

Luego de la obtencién de datos se procedio a codificarlos, para mantener el
orden y posteriormente elaborar los cuadros estadisticos, de los cuales se realizé el

analisis e interpretacion de los datos, y la elaboracion de las conclusiones, y
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recomendaciones Ademéas para la elaboracion de la tabulacién, analisis y la
interpretacion de los datos se ejecutaron haciendo uso de los programas Microsoft

Office Excel 2010.
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Problema Objetivo Definicion Definicion Técnicas /
Titulo General General Variable Conceptual | Operacional | Dimensiones Indicadores Instrumento

Caracterizacio | ¢(Cuales son | Establecer las Capacidad que | Operacional Personal necesario | Epcuesta
n de la | las caracteristicas de tiene una | mente se . i :
competitividad | caracteristica | la competitividad organizacion evaluara la Capacidad Recursos adecuados | Cuestionario
y lajs de la|y la rentabilidad para operar Yy | capacidad, la para la atencion
rentabilidad de | competitivida | de las MYPE crecer penetracion Cliente frecuente
las MYPE | d y | rubro rentablemente, | en el mercado | Penetracion
rubro rentabilidad | autoboutique de la es decir crear |y las ventajas | en el mercado MYPE reconocida en CE:Egl;'[eisé)tr?ario/
autoboutique | de las MYPE | provincia de valor para sus | diferenciales el mercado
de la provincia | rubro Talara, afo 2016 Competitivida propietarios, en | se medird a
de Talara, afio | autoboutique | (a) Determinar las | 4 un  mercado | través de la Personal de atencién
2016 de la | ventajas donde operan | aplicacion de capacitado

provincia de | competitivas  de competidores | un Desempefio de los

Talara, afio | las MYPE rubro exitosos. cuestionario empleados

20167 autoboutique de la (Avalos, 2009) | aplicado a los Manejo de los

provincia de
Talara, afio 2016.
(b) Determinar las
estrategias

competitivas  en
las MYPE rubro
autoboutique de la
provincia de
Talara, afio 2016.
(c) Identificar los
instrumentos  de
medicion de la

clientes de las
MYPE  del
rubro
autoboutique

Ventajas
diferenciales

recursos materiales

Recursos
tecnoldgicos

Calidad del producto
entregado

Precios de venta -
calidad del producto

Percepcion de
capacidad de
respuesta

Ventajas competitiva

Encuesta  /
Cuestionario
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rentabilidad de las
MYPE rubro
autoboutique de la
provincia de
Talara, afio 2016;

(d) Identificar la
rentabilidad en la
linea de productos

de las MYPE
rubro

autoboutique de la
provincia de

Talara, afio 2016.

Rentabilidad

Pascual (2009)
define la
rentabilidad
como la
capacidad de
un bien para
producir
beneficios y la
medida  que
proporciona al
compararse
cuantitativame
nte con la
inversion  que
lo origind.

Operacional
mente se
evaluara la
capacidad, la
utilidad y la
inversion  se
medira a
través de la
aplicacion de
un
cuestionario
aplicado a los
representante
s de las
MYPE del
rubro
autoboutique.

Concepto de
rentabilidad
. Nivel de Ventas Encuesta /
Capacidad . i
- Cuestionario
Margen de utilidad
promedio
Nivel de ganancias
Capacidad de
endeudamiento 0
financiamiento Encuesta /
., Cuestionario
Utilidad Conocimiento sobre
indicadores de
rentabilidad
Herramientas
financieras
Nivel de rentabilidad
Rentabilidad del | Encuesta /
Inversion | rubro Cuestionario

Financiamiento
permite mejorar su
rentabilidad
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3.7 Principios éticos.

El trabajo de investigacion ha tomado en cuenta los siguientes principios

éticos:

Transparencia en la recoleccion de datos de la poblacién en estudio;
Autenticidad en la recoleccion de datos: fueron los mismos
recolectados de la fuente;

Enfasis en la autenticidad de los resultados obtenidos;
Confidencialidad en las respuestas a las encuestas aplicadas;
Honestidad al momento de realizar el analisis.

Veracidad de los resultados

Respeto por los derechos de autor.



4.1 Resultados

IV RESULTADOS
Tabla 4.1
Edad
Frecuencia Porcentaje
18 - 25 afios 58 15.1%
26 - 35 afios 78 20.3%
36 - 45 afios 121 31.5%
Mas de 46 afios 127 33.1%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.2
Sexo
Frecuencia Porcentaje
Masculino 297 77.3%
Femenino 87 22.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

COMPETITIVIDAD

Tabla 4.3

Personal necesario para la atencién

Frecuencia Porcentaje

Si 261 68.0%
No 123 32.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.4

Recursos adecuados para la atencion

Frecuencia Porcentaje

Si 327 85.2%
No 57 14.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
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Tabla 4.5
Cliente frecuente

Frecuencia Porcentaje

Si 384 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.6
MYPE reconocida en el mercado

Frecuencia Porcentaje

Si 384 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.7
Personal de atencién capacitado

Frecuencia Porcentaje

Si 327 85.2%
No 57 14.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.8
Desempefio de los empleados

Frecuencia Porcentaje

Bueno 240 62.5%
Regular 87 22.7%
Deficiente 57 14.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.9
Manejo de los recursos materiales

Frecuencia Porcentaje

Bueno 240 62.5%
Regular 87 22.7%
Deficiente 57 14.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
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Tabla 4.10
Recursos tecnoldgicos

Frecuencia Porcentaje

Si 327 85.2%
No 57 14.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.11
Calidad del producto o servicio entregado

Frecuencia Porcentaje

Bueno 240 62.5%
Regular 144 37.5%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.12
Precio de los servicios estan acorde a la calidad

Frecuencia Porcentaje

Si 261 68.0%
No 123 32.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.13
Capacidad de respuesta de atencion de los empleados

Frecuencia Porcentaje

Bueno 261 68.0%
Regular 123 32.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.14
Ventaja competitiva mas relevante

Frecuencia Porcentaje

Calidad de Productos 21 5.5%
Precios 243 63.3%
Servicios de atencion 120 31.3%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
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RENTABILIDAD

Tabla 4.15
Concepto de rentabilidad
Frecuencia Porcentaje
Aumento de ingresos 1 33.3%
Mejora en utilidades 1 33.3%
Rendimiento de inversion 1 33.3%
Total 3 100.0%
Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
Tabla 4.16
Aumento de ventas
Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 2 66.7%
De acuerdo 1 33.3%
Total 3 100.0%
Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
Tabla 4.17
Incremento de ganancias
Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 3 100.0%
Total 3 100.0%
Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
Tabla 4.18
Margen de utilidad
Frecuencia Porcentaje
15 - 25% 2 66.7%
Mas de 25% 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
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Tabla 4.19
Capacidad de endeudamiento o financiamiento

Frecuencia Porcentaje

Si 2 66.7%
No 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.20
Conocimiento sobre indicadores de rentabilidad

Frecuencia Porcentaje

Si 2 66.7%
No 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.21

Herramientas financieras usa para medir su rentabilidad

Frecuencia Porcentaje

No usa 1 33.3%
Registros contables 2 66.7%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.22
Rubro auto-boutique rentable

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 2 66.7%
Indiferente 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.
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Tabla 4.23
Rentabilidad de la MYPE rubro auto-boutique

Frecuencia Porcentaje

Menos del 5% 1 33.3%
Entre 5 - 10% 1 33.3%
Entre 10 - 15% 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

Tabla 4.24
El financiamiento permite mejorar su rentabilidad

Frecuencia Porcentaje

De acuerdo 2 66.7%
Indiferente 1 33.3%
Total 3 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada a las MYPE.

4.2 Analisis de los resultados

4.2.1 De acuerdo a los datos generales

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE
rubro autoboutique de la provincia de Talara, se determind en la tabla 4.1 que los
clientes generalmente en un 33,1% cuentan con edades de mas de 46 afios, asimismo
el 31,5% tienen edades comprendidas entre 36 a 45 afios. Lo permite inferir que son
personas adultas que cuentan con unidad mdvil propia, por ende la dedicacién de
tunear o personalizar su vehiculo.

En latabla 4.2, en cuanto al sexo de los clientes; se determiné que en un 77,3%
pertenecen al sexo masculino, mientas que un 22,7% son clientes féminas. Se deduce

que la mayoria de propietarios de los vehiculos moviles pertenecen al sexo masculino,
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esta tendencia es predominante a nivel nacional debido a costumbres sociales, donde
el varon suele ser chofer o conductor.

4.2.2 Con respecto a la VVariable Competitividad

Respecto a la variable competitividad, en relacién a si las MYPE cuentan con
el personal necesario, en la Tabla 4.3 los clientes manifestaron en un 68% que si;
mientras que un 32% respondid que no. Esto se compara con los resultados de Jiménez
(2013) quien determino que las MYPE cuentan con un buen namero de personal para
la atencion en el rubro Boticas.

Segun Cabrera; Lopez y Ramirez (2011) el concepto de competitividad es la
capacidad de competir se relaciona con las ventajas que tienen los agentes que estan
compitiendo.

En la Tabla 4.4, en cuanto a la percepcidn de los clientes respecto a los recursos
necesario que existen para la atencién se evidencié que un 85,2% manifestd que si;
mientras que solamente un 14,8% respondi6 que no. Al respecto Mathews (2009) cita
a Porter, quien define la competitividad por la productividad con la que este utiliza sus
recursos humanos, econémicos y naturales.

Los resultados de la tabla 4.5, en cuanto a si los clientes son frecuentes en las
MYPE, la totalidad de clientes manifestaron que si. Esto es comparable con la
investigacion de Jiménez (2013) donde se concluye que las MYPE rubro Boticas
cuentan con una demanda regular, debido a la ubicacién estratégica de estar frente al
hospital.

Asimismo en la Tabla 4.6, en relacion a si las MYPE son reconocidas en el
mercado, el 100% de los clientes manifestaron que si. Esto permite comparar con los

resultados de Lopez (2011) quien determind en relacion a la participacion del mercado
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es notorio que la empresa “Ferreteria Bolivar” se encuentra en un nivel medio de
competitividad.

Para Gaxiola (2010) una ventaja competitiva puede derivarse tanto de una
buena imagen, de una prestacion adicional de un producto, de una ubicacion
privilegiada o simplemente de un precio més reducido que el de los rivales.

En la Tabla 4.7, acerca de la capacitacion adecuada del personal de las MYPE
rubro autoboutique, el 85,2% de los clientes manifestd que si, mientras que un 14,8%
respondio que no. Estos resultados son comparables con la investigacion de Lépez
(2011) quien establecid que la empresa “Ferreteria Bolivar” carece de cursos de
capacitacion para con sus empleados tales como innovaciéon y mejoramiento, detalle
de productos, entre otros.

En cuanto al desempefio de los empleados, en la Tabla 4.8 se evidencio que el
62,5% de los clientes consideran un desempefio bueno, también un 22,7% manifesto
que el desempefio es regular y solamente el 14,8% de los clientes sefialé que el
desempefio es deficiente.

Segun Weinberger (2009), la ventaja competitiva de una empresa se genera
dentro de la organizacion, sobre la base del andlisis de los recursos, las capacidades y
las competencias de la empresa.

En la Tabla 4.9, segun el manejo de los recursos materiales de los trabajadores
de las MYPE rubro autoboutique, el 62,5% los clientes manifiestan que es bueno,
mientras el 22,7% sefala que es regular y un 14,8% que es deficiente.

En la Tabla 4.10, respecto a los recursos tecnologicos de las MYPE, el 85,2%
de los clientes manifestaron que si, asimismo el 14,8% de los clientes expresaron que
no. Estos resultados se comparan con la investigacion de Santana (2010) quien

establece que la Industria Azucarera tiene un rezago tecnologico muy alto. Tambiéen
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se compara con los resultados de Arrincdn (2005) quien determiné que el éxito de la
estrategia empresarial estara condicionado a la anticipacion de la eventualidad
traducida en la reaccion de la empresa frente a las modificaciones tecnologicas
globales que se presenten en el entorno socioeconomico.

Respecto a la calidad de producto o servicio, en la Tabla 4.11; el 62,5% de los
clientes sefialo que es bueno; mientras que el 37,5% de los clientes expresé que es
regular. En la investigacion de Hernandez (2002) por su parte se estimé que el 100%
de las MYPE de la Regién San Martin no orientan la gestién empresarial en la
perspectiva de las necesidades del mercado y a productos y servicios de calidad

En relacion a la calidad de los productos, la Tabla 4.12 determina que los
clientes en un 68% expresan que el precio esta acorde con la calidad de productos y
servicios, asimismo un 32% manifiesta lo contrario. En la investigacion de Arrincén
(2005) se estableci6 que las Pymes Agroindustriales deben innovar y buscar la
diferenciacion de los bienes o servicios que oferta hasta alcanzar la condiciones de
unico en el mercado, definiendo un enfoque que identifique a un grupo especifico de
clientes 0 a un mercado geogréafico puntual.

En la Tabla 4.13, en cuanto a la percepcion de la capacidad de respuesta de
atencion, los clientes manifestaron en un 68% que es buena; mientras que un 32% de
los clientes expresan que es regular. Dichos resultados pueden compararse con los
resultados de Lopez (2011) quien determino que la “Ferreteria Bolivar” tiene la
necesidad de actualizar su sistema de atencion al cliente y manejo de precios; ademas
de empleados que se ajusten a los nuevos modelos a implementarse

Cabrera; Lopez y Ramirez (2011) plantean que la estrategia competitiva
establece el éxito o fracaso de las empresas. La estrategia se refiere a una habilidad o

destreza, y la competitividad a la capacidad de hacer uso de esa destreza para
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permanecer en un ambiente. Es entonces un indicador que mide la capacidad de una
empresa de competir frente al mercado y a sus rivales comerciales.

Finalmente en la Tabla 4.14, en relacion a la.s ventajas competitivas mas
relevantes en el rubro de autoboutique, los clientes en un 63,3% manifestaron que son
los precios; un 31,3% respondio que la atencidn en los servicios y un 5,5% determiné
la relevancia de la calidad. Estos resultados se comparan con la investigacion de Lopez
(2011) quien establecié que la empresa “Ferreteria Bolivar” no cuenta con estrategias
competitivas adecuadas, las cuales ayuden a la organizacion a ser competitivos a fin
de satisfacer las necesidades de sus consumidores e incrementar nuevos clientes a la
empresa. También se compara con la investigacion de Santana (2010) quien establecio
que la industria azucarera de México mantiene ventajas comparativas reveladas en la
especializacion de produccion y exportaciones mientras que se tienen desventajas en

la participacion del producto.

4.2.3 Con respecto a la Variable Rentabilidad

Pascual (2009) define la rentabilidad como la capacidad de un bien para
producir beneficios y la medida que proporciona al compararse cuantitativamente con
la inversién que lo origind.

Respecto a la variable rentabilidad, en la Tabla 4.15 se establece que los
representantes no tienen un claro concepto de lo que significa rentabilidad, ya que los
resultados determinaron que un 33,3% considera que el aumento de ingresos es
rentabilidad, mientras que un 33,3% la entiende como una mejora en la utilidades, y el
otro 33,3% estuvo mas acertado determinando que es un rendimiento sobre la
inversion. Lo cual permite deducir que hace falta que los representantes se vinculen y

obtengan mayores conocimientos con lo relacionado a la gestion financiera de su
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MYPE. Esto se compara con los resultados de Jaramillo (2008) quien determiné que
el 100% de estas empresas acostumbra efectuar analisis financieros.

En la Tabla 4.16, en cuanto al incremento de las ventas; se determin6 que un
66,7% de los representantes se mostraron muy de acuerdo; mientras que un 33,3%
manifesto estar de acuerdo con el incremento de las ventas. De manera general se
puede inferir que el rubro autoboutique viene presentando un aumento de la demanda
basado en las predilecciones de algunos por el Tunning, que permite tener vehiculos
con un estilo personal. Al respecto Quito (2010) sefiala que u indice de rentabilidad,
mide la capacidad de la empresa para generar riqueza (rentabilidad econémica y
financiera).

En cuanto al aumento de las ganancias, la Tabla 4.17 evidencia que los
representantes en un 100%; es decir la totalidad de las MYPE han registrado un
incremento de sus ganancias; esto esta ligado a la pregunta anterior, debido al
incremento de ventas; por lo que se deduce que el rubro se caracteriza por una etapa
de crecimiento, donde las MYPE deben aprovechar para realizar inversiones y lograr
ser representativas en el mercado. Esto se compara con la investigacion de Cruz (2012)
quien establecidé que el 100% de los representantes legales o gerentes de las MYPES
del rubro restaurant afirman que la rentabilidad de su empresa mejoro en los 02 Gltimos
afios; el 100% de los encuestados cree que la rentabilidad de su empresa no ha
disminuido en los 02 ultimos afios.

Sanchez (2013) sefiala que la rentabilidad econdmica, esta relacionada con los
beneficios obtenidos por la empresa con el total del capital puesto a trabajar, sea este
propio o ajeno.

En la Tabla 4.18, en relacion al margen de utilidad promedio que representa la

venta de productos de autoboutique, los representantes en un 66,7% expresan que el
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rango es de 15 a 25%, mientras que un 33,3% ubican el margen de utilidad en mas de
25%. Lo que permite inferir que los productos que se ofertan mantienen utilidades muy
altas; también se deduce que por la falta de oferta, las MYPE pueden aplicar estrategias
de precios altos relacionados con la calidad de los productos o servicios. Esto se puede
comparar con la investigacion de Jara (2013) quien determind que para todas las Mype
jugé un papel muy importante la obtencion de los créditos para financiar sus proyectos,
ya que en los dos ultimos afios su rentabilidad mejord notoriamente.

En la tabla 4.19, respecto a la capacidad de endeudamiento o financiamiento
los representantes manifestaron en un 66,7% que si cuentan con capacidad para tener
financiamiento externo, también un 33,3% manifestd que no cuenta con dicha
capacidad, debido a que se encuentra amortizando sus créditos. Lo que permite inferir
que el rubro requiere inversiones fuertes para mantenerse en actividad. Comparable
con la investigacion de Cruz (2012) quien establece que en lo que se refiere al
financiamiento el 38.46% de las MYPES encuestadas recibieron créditos financieros
en el afio 2011; en cambio en el afio 2012 sélo el 23.07% recibieron crédito; el 53.84
% de las MYPES encuestadas dijeron que obtuvieron crédito del sistema no bancario

Respecto a conocimientos sobre indicadores de rentabilidad, en la Tabla 4.20
se determind que los representantes en un 66,7% se tienen conocimiento sobre
indicadores de rentabilidad, mientras que un 33,3% manifestd que no. Se deduce que
el contador de las MYPE le brinda informes relacionados a su nivel de rentabilidad, lo
que permite tener un entendimiento de la gestion financiera de su MYPE. En la
investigacion de Jaramillo (2008) se determind que el indicador de la rentabilidad
financiera (ROE), en informacion de las propias empresas, es muy malo para el

87.88% de ellas y es no muy malo para el 12.12%. Asimismo, el 80.30% de estas
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empresas declard desconocer los factores que influyen en el ROE y sélo el 19.70%
menciono conocerlos.

En la Tabla 4.21 en cuanto a las herramientas financieras para medir la
rentabilidad, correspondiendo a la tabla anterior, un 66,7% suele utilizar los registros
contables, mientras que un 33,3% no usa registros contables. Por lo que se infiere, que
no todos llevan adecuadamente un registro de sus operaciones y mas aun no evaltan
su gestion financiera contable. En la investigacion de Jaramillo (2008) se determind
que el 98.99% los realiza a través de la herramienta analisis de estados financieros. El
10.61% utiliza el EVA, mientras que la herramienta evaluacion de inversiones no es
considerada por ninguna empresa y tampoco declararon utilizar alguna otra

La tabla 4.22 en cuanto a la percepcion de los representantes, si el rubro
autoboutique es rentable; se establecid que el 66,7% de los representantes esta muy de
acuerdo; mientras que un 33,35 se muestra indiferente. De alguna manera se reafirma
el auge del rubro; y la dificultad de algunas MYPE para hacer frente a la competencia.
Esto se compara con la investigacion de Jibaja y Vite (2010) quienes determinaron que
la utilidad neta de las pollerias estudiadas, se ve reflejada en las ventas que obtuvieron
estas en el dltimo afio, dando como resultado una progresiva alza en su rentabilidad
sobre las ventas, siendo esta de S/. 2.70 por cada S/. 1.00 invertido.

En latabla 4.23 se evidencia el margen de rentabilidad de las MYPE de acuerdo
a la opinion de los representantes; donde es evidente que la rentabilidad del rubro
puede alcanzar el 15%; se infiere que los costos de importacion o de compra segun sea
el caso; de alguna forma menguan los resultados de la rentabilidad.

Sancheéz (2013) expresa que la rentabilidad financiera, esta dada por la relacion

entre los beneficios obtenidos y el patrimonio, es decir el capital propio de la empresa.
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Finalmente en relacion, a que si el financiamiento permite mejorar su
rentabilidad, un 66,7% manifestd que estar de acuerdo; mientras que un 33,3% se
mostrd indiferente. Se puede inferir, que el manejo de la gestién financiera de las
MYPE del rubro autoboutique, no se operacionaliza de manera adecuada; y que si bien
la demanda esta en aumento los resultados no reflejan lo ideal. Esto se compara con la
investigacion de Cruz (2012) quien concluyd que el 76.92% de los representantes
legales o gerentes de las MYPES del rubro restaurant del centro de Trujillo afirma que
el financiamiento otorgado mejoro la rentabilidad de su empresa y el 23.08% no sabe
precisar. También Vasquez (2007) determind que el 57% de las MYPE estudiadas
manifestaron que el crédito financiero incrementd la rentabilidad en mas del 5%,

destacando el intervalo de més de 30%, con 16%.
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V. CONCLUSIONES

Se determind que las ventajas competitivas de las MYPE rubro
autoboutique de la provincia de Talara, segun la percepcion de los clientes se basa
en contar con personal calificado, poseer recursos materiales y poseer tecnologia
necesaria para la atencion; asimismo en su mayoria consideran que se cuenta con
calidad del producto y los servicios ofrecidos, por ello los representantes deben
continuar dando énfasis a la atencidn al cliente. Se les debe brindar orientacion o
capacitacion a los trabajadores para mejorar en la actitud de servicio al cliente.

Se determinan que las estrategias competitivas desde la perspectiva de los
clientes son los precios, estan acorde con la calidad de los productos y servicios,
también se considera la capacidad de respuesta de atencién siendo oportuna y que
satisface las necesidades de los clientes, manteniendo el nivel de precios de sus
productos y el conocimiento sobre el desempefio de su competencia.

Se identificé que en su mayoria las MYPE rubro autoboutique de la
provincia de Talara utilizan herramientas financieras para evaluar la rentabilidad
siendo la principal los registros contables, por esto los representantes cuentan con
diferentes herramientas de medicion sobre su gestion financiera, como son los
ratios de liquidez, rentabilidad; y asimismo pedir evaluaciones a su contador
externo para una mejor toma de decisiones.

Se identifico que la rentabilidad en la linea de productos de las rubro
autoboutique de la provincia de Talara se establecen en un margen entre el 5 al
15%; y depende béasicamente al tipo de producto. Ademas se establece que la
mayoria considera que su ganancias son mayores, de igual manera estan de acuerdo

en sus ventas han aumentado en los ultimos afios, lo cual se sugiere acceder a mas
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cursos sobre gestion financiera, para poder evaluar su rentabilidad y ademas poder
interpretar mejor los resultados contables, de esta manera tomar mejores decisiones
en su gestion empresarial diaria, usando estrategias o planes que le permitan lograr

el éxito.
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8.1 Cuestionario

A

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPES para
desarrollar el trabajo de investigacion denominado “Caracterizacion de la competitividad
y la rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio
2015”

. DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
1,1 Edad: 18 —25....26 — 35.... 36 — 45 ..... Mas de 46 aflos....

1.2 Sexo: Masculino.............. Femenino..........

COMPETITIVIDAD

Pregunta 1 ¢ Considera que las MYPE del rubro auto-boutique cuenta con el personal necesario para
la atencién?: Si( ) No ()

Pregunta 2 ¢Para usted, los trabajadores de las MYPE del rubro auto-boutique cuentan con los
recursos adecuados para la atencion? : Si( ) No ( )

Pregunta 3 ¢ Usted se considera un cliente frecuente de las MYPE del rubro auto-boutique?: Si ( ) No
()

Pregunta 4 ¢Usted considera que las MYPE del rubro auto-boutique son reconocidas en el mercado?:
Si( )No( )

Pregunta 5 ¢ Considera que el personal de atencion de las MYPE del rubro auto-boutique se encuentra
debidamente capacitado?: Si( )No( )

Pregunta 6 ¢ Usted considera que el desempefio de los empleados de las MYPE del rubro auto-boutique
es el adecuado? Bueno () Regular () Deficiente ( )

Pregunta 7 ¢ Usted como califica el manejo de los recursos materiales de los trabajadores de las MYPE
del rubro auto-boutique? Bueno (') Regular () Deficiente ( )

Pregunta 8 ¢ Considera que la MYPE del rubro auto-boutique cuenta con recursos tecnologicos? Si ( )
No ()

Pregunta 9 ¢C6émo califica la calidad del producto o servicio entregado de las MYPE del rubro auto-
boutique? Bueno ( ) Regular ( ) Malo ( )

Pregunta 10 ¢Considera que el precio de los servicios estan acorde a la calidad de los productos o
servicios de las MYPE del rubro auto-boutique? Si ( ) No ()

Pregunta 11 ¢ Cual es su percepcion en cuanto a la capacidad de respuesta de atencion de los empleados
de las MYPE del rubro auto-boutique? Bueno ( ) Regular ( ) Malo ( )

Pregunta 12 ¢;Cuales es la ventaja competitiva mas relevante de las MYPE del rubro auto-boutique?

Calidad de Productos () Precios ( ) Servicios de atencion ()
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ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPES para desarrollar
el trabajo de investigacion denominado ‘“Caracterizacion de la competitividad y la

rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio 2015”

RENTABILIDAD

Pregunta N° 01: ;Qué entiende usted por el concepto de rentabilidad?

Aumento de ingresos ( ) Mejora en utilidades ( ) Rendimiento de inversién ( ) Medida financiera
( ) No conoce ()

Pregunta N° 02: ¢Usted considera que en el ultimo afio sus ventas han aumentado?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N° 03: ¢ Usted evidencia que en el tltimo afio sus ganancias se han incrementado?
Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N° 04: ;Cual es el margen de utilidad promedio en los productos o servicios que
brinda?

Menos de 15% ( ) 15-25% ( ) Mas de 25% ( )

Pregunta N° 05: ¢ Usted cuenta con capacidad de endeudamiento o financiamiento?

Si() No()

Pregunta N° 06: ¢ Usted tiene conocimiento sobre indicadores de rentabilidad?

Si() No()

Pregunta N° 07: ¢ Qué tipo de herramientas financieras usa para medir su rentabilidad?
No usa () Registros contables ( ) VAN ( ) TIR ()

Pregunta N° 08: ¢ Para usted el rubro auto-boutique es rentable?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N° 09: ;Qué tan rentable es su MYPE del rubro auto-boutique?

Menos del 5% ( ) Entre 5a 10 % ( ) Entre 10 a 15% ( ) Mas del 15% ( )

Pregunta N° 10: ¢;De acuerdo a su criterio el financiamiento permite mejorar su
rentabilidad?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPES para desarrollar

o tmabsjo de investigacion denominado “Caracterizacién de la competitividad y ln
rentabilidad de las MY PE rubro autoboutique de la provincia de Talara, aiio 2016”

RENTABILIDAD
Pregunta N 01: ;Qué entiende usted por el concepto de rentabilidad?

Aumento de ingresos ( ) Mejora en utifidades ( ) Rendimiento de inversion ( ) Medida
financiera ( ) No conoce( )

Pregunta N* 02: ;Usted coasidera que en of altimo aito sus ventas han aumentado?

Muy de acverdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N° 03: ;Usted evidencia que en o iltimo aflo sus ganancias s¢ han
incrementado?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N* 04: ;Cuil es ol margen de utilidad promedio en los productos o servicios que
brinda?

Menos de 15%( ) 15-25%( )Misde28%( )

Pregunta N* 05: ;Usted cuenta con capacidad de endeudamiento o financiamiento?

Si( ) No()
Pregunta N° 06: ;Usted tiene conocimiento sobre indicadores de rentabilidad?
Si() No( ) .

Pregunta N* 07: ;Qué tipo de herramientas financieras usa para medir su rentabilidad?
Nousa( )Registros contables( ) VAN( )TIR( )

Pregunta N* 08: ;Para usted el rubro suto-boutique es rentable?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desscuerdo ( )

Pregunta N° 09: :Qué tan rentable es su MYPE del rubro auto-boutique?

Menos del 5% ( ) Entre 53 10% ( ) Entre 10 15% ( ) Mis del 15%( )

Pregunta N 10: ;De acoerdo & su criterio ¢f financiamiento permite mejorar su
rentabilidad?

Muy de acuerdo ( ) De acoerdo () Indifrente ( ) En desscuerd ()
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El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPES para desarrollar
¢l tabajo de investigacion denominado “Caracterizacién de la competitividad y la
rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de |a provincia de Talarn, adio 2018”

L DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
VI Edad 1825 26-55 5645, Misdedoatos
1.2 Sexor Masculing . Femcnino.

COMPETITIVIDAD

Pregunta 1 Considera que las MYPE def rubro auto-boutique cuenta con ¢ personal necesario para la
atencion®: Si( INo( )

Pregunta 2 [ Para usted, los trabajadores de Las MYPE del rabro suto-boutique cucntan con los recurnsos
adecuados para ba stencidn? 1 Si( )No( )

Pregunta 3 ;Usted se considera un cliente frecnente de Lis MYPE del rubro suto-boutique?: Si( Y No( )
Pregunta 4 ; Usted comidern que las MYPE del rabro autiv-boutique s reconocidas en of mercado®: Si( )
No( )

Pregunta 3 ; Considera que of personal de atencidn de las MYPE ded rubm auto-boutique se encoentra
debidamente capacitado?: Si( INo( )

Pregumts 6 ;Usted comsidern que el desempeiio de los emplesdos de Las MYPE del rabro suto-houtique o ¢l
adecuade? Bueno () Regular ( ) Deficieme ( )

Pregunta 7 ; Usted chmo califica of mancjo de s recursos materiales de los trabajadores de las MYPE del
rubro aute-boutique? Bueno ( ) Regular ( ) Deficiente ( )

Pregunta § ;Considera que la MYPE def rubro aute-boutique cuenta con recarsos tecnoldgico” 51 ( ) No ()
Pregunta 9 ;Como califica la calidad def products o servicio entregado de tas MYPE del rubeo suto-
boutique? Bucoo () Regular( ) Malo( )
mwwwdmﬂlbbmﬁlﬂnh“hbm.nﬂbh
las MYPE def rubro auto-boutiqee? Si( ) No( )

Pregunta 11 ;Cuil es su percepciin en cuanto 2 la capacidad de respuesta de steaci de los empleadon de lan
MYPE dd rubro wuto-boutique? Bueoo () Regular ( ) Malo ()
muwahwmﬂmnumumww
de Productos () Precios ( 1 Servicios de atencidn ()
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

TESIS:
CARACTERIZACION DE LA COMPETITIVIDAD Y LA RENTABILIDAD DE
LAS MYPE RUBRO AUTOBOUTIQUE DE LA PROVINCIA DE TALARA, ANO

2016
s | iNecesita s ¢Se necesita
P Lobh pertinente | mejororia | tendencioso, | mds tems paro
Rome Ilml ,' con el redoccion? | oquiescente? medir e/
concepto? concepto?
sl NO st NO sl NO

1. ,Qué entiende usted por el S ()
concepto de rentabilidad? S ‘e y, NO ()

2 yUsted considera que en el s ()
Gltimo afio sus ventas han v NO ()
sumentado? 7 /

3. (Usted evidencia que en el S
dltimo a0 sus ganancias se | - / /| w
han incrementado”

4 (Cul es el margen de s ()
utilidad promedio. en los NO (/)
productos o servicios que | 2/ / /
brinda?

5. (Usted  cuenta  con s { )
capacidad de NO ()
endeudamiento o| & / /
financiamiento?

6. (Usted tiene conocimiento | st ()
sobre  indicadores  de| ¢ / / NO (/)
rentabilidad?




WS 3 o
I USYI Y




()
n ()

71



NO )

s )
NO ()

9 Como califica la calidad
del producto O servicio
entregado de las MYPE del
rubro auto-boutique? /

10. ,Considera que ¢! precio de
los servicios estin acorde a
la calidad de los productos
o servicios de las MYPE /
del rubro auto-boutique?

11, (Cull es su percepeion en
cuanto & la capacidad de

NO (/)

12, Cuiles es Ia veniaja
competitiva mas relevante |

S ()
NO ()
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo,_(Blocd e /}/m/ao/%e'ao Llow: fo , identificado

conDNI_0©23 <302 conel grado de Magister en
DOCewes s uw.rz//um

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validucion ¢l (los)
instrumento (s) de recoleccion de datos: Lutstsounsnio , elaborado por la
estudiante ERICK PAUL VARGAS CARRERA, para efecto de su aplicacion a los sujetos
de In poblacion (muestra) seleccionads pars e trabajo de investigacion
“CARACTERIZACION DE LA COMPETITIVIDAD Y LA RENTABILIDAD DE LAS

MYPE RUBRO AUTOBOUTIQUE DE LA PROVINCIA DE TALARA, ANO 2016”, que
se encuentra realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda sl estudiante tener en cuenta las
observaciones hechas al instrumento con i finalidad de optimizar sus resultados.

g!
i

Piura, Julio 2016.
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ammmwwwmammsmw
dmbajodainvu&pdéndmmnimdo“&mhdﬁ*hmyuidﬂdﬂyh
rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talars, aio 2018™

1. DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
11 Edad I1X-25 . 26-35_.36-45 . Mésded6ufios ..

COMPETITIVIDAD
mn;muumummmmdmmmu
atencién?: St )No( )

Pregunta 3 ;Para usted, los trabajadores de las MYPE del rubro auto-boutique cuentan con los recarsos
adecandos para la stencidn? : Si¢ )No( ) .

Preganta 3 ;Usted se considern un cliente frecoente de las MYPE del rubro auto-boutique?: Si ( )No( )
Pregunta 4 ;Usted coasidera que kay MYPE del rubro ante-boatique san reconocidas en ef mercado?; i ( )
No( )

Pregonta 5 ;Considera que el personal de atencion de tas MYPE del rubro auto-boutique se encuentra
debidamente capacitado? Si( )No( )
ms;mm.uawﬁh“ubnmumwnud
adecuado? Bueno ( ) Regular ( ) Deficiente { )

Pregunta 7 ;Usted cémo califica ef manejo de los recursas materiales de los trubajaderes de lay MYPE del
rubiro auto-boutigue? Bueno ( ) Regular ( ) Deficiente ( )

Pregunts 8 ;Considera que la MYPE del rabiro auto-boutique cucats con recursos tecnalégicos? S1( ) No( |
Pregunta 9 ;Cdano califica Is calidad del producto o servicio entregado de las MYPE del rubro auto-
boutique? Bueoo () Regular ( ) Malo ( )

Pregunta 10 ;Considera que o precio de Jos servicios estin acorde 2 b calidad de los productos o servicios de
las MYPE del rubro asto-boutique? Si{ ) No( )

Pregunta 11 ;Cudl o5 su pervepeion eo cuanto a lu capacidad de respucsta de atenciin de los emplesdos de las
MYPE del rubro suto-boutique? Boeno () Regular ( ) Malo ()

Pregunta 12 ;Cuilles s la ventaja competitiva mis relevante de las MYPE del rubro suto-boutique? Calidad
de Productos () Precios { ) Servicios de stencida ()

78



=

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
_ ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

rentabilidad de las MYPE rubro sutoboutique de la provincia de Talara, afio 2016™

RENTABILIDAD
Pregunta N* 01: ;Qué entiende usted por el concepto de rentabilidad?

Aumento de ingresos ( ) Mejora en utilidades ( ) Rendimiento de inversion ( ) Medida
financiera { ) No conoce ()

Pregunta N* 02: ;Usted considera que en el aitimo afio sus ventas han aumentado?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N' 03: ;Usted evidencia que en el dltimo aiio sus ganancias se han
incrementado? =

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo { ) Indiferente ( ) En desscuerdo ( )

Pregunta N° 04; ;Cudl es ¢l margen de utilidad promedio en los productos o servicios que
brinda?

Menos de 15%( ) 15-25%( )Masde25%( )

Pregunta N* 05: ; Usted cuenta con capacidad de endendamiento o financiamiento?

Si( ) No()
Pregunta N* 06: ;Usted tiene conocimiento sobre indicadores de rentabilidad?
Si{ ) No()

Pregunta N° 07: ;Qué tipo de herramientas financieras usa para medir su rentabilidad?
Nousa () Registros contables ( ) VAN ( ) TIR( )

Pregunta N° 08: ;Para usted el rubro auto-boutique es rentable?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N' 09: ;Qué tan rentable es su MYPE del rubro auto-boutique?

Menos del 5% ( ) Entre S2 10%( ) Entre 102 15%( ) Masdel 15%( )

Pregunta N" 10: ;De acuerdo a su criterio el financiamiento permite mejorar su
rentabilidad?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )
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TESIS:

CAMMREACIONDIMNWADYMWDE
MSMRUMAWWMMMDIMAM

2016

N

frems relocionados con le voriable

competitividod

éEs

ENecesito
mejoror lo
redoccion?

iEs
tendencioso,
oguiescente?

é5e necesita
mds ftems paro
medirel
concepto?

sl | NO

sl NO

Considera que las MYPE
del rubro auto-boutique
cuenta con el personal
necesario pare la atencion”?

&l &

NO ()

2

(Para usted, los

trabajadoces de las MYPE
del rubro auto-boutique
cuentan con los recursos
adecuados para la stencion?

(Usted se comsidera un
cliente frecuente de las
MYPE del mubro auto-
boutique?

(Usted considera que las
MYPE del rubro auto-
boutique son reconocidas
en ¢l mercado?

Considern que ¢! personal
de atencion de las MYPE
del rubro auto-boutique se

i)
NO (<]




&

(&3

10, | Considera que ¢l precio de
los servicios estin acorde a
la calidad de los productos
o servicios de las MYPE
del rubro auto-boutique?

X

11. ;Cual es su percepcion en-
cuanto a la capacided de
respuesta de atencion de loy
empleados de las MYPE
del rubro suto-boutique?

®

12, Cules ©¢s la ventaja
competitive mis relevante
do las MYPE del rubro

nuto-boutique?

®
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CARACTERIZACION DE LA COMPETITIVIDAD Y LA RENTABILIDAD DE
LAS MYPE RUBRO AUTOBOUTIQUE DE LA PROVINCIA DE TALARA, ANO

éEs éNecesito £5e necesite
pertinente | mejoror ko mds ftems paro
Items relocionodos con lo varioble wowal rodaccisd A
concepto? concepto?
51 NO sl NO

. (Qué entiende usted por ol | = 1( )’
concepto de rentabilidad? & (X) Y

. (Usted considera que en el st
altimo afio sus ventas han : 2 NO (X}
Usted evidencia que en el st o)
dltimo afio sus ganancias se X NO'(x')
han incrementado? 6 (\')

. (Cudl es e margen de st
utilidad promedio- en los NO ()
productos o servicios que |~ o\
brinda? (X0 (X
(Usted cuenta con s
upocidld‘ de ~ NO (%
endeudamiento o/ 2
financiamiento? @ (%

. (Usted tiene comocimiento st ()
sobre  indicadores  de| N\ NO (%)
rentabilidad? (X e




84




=

UNIVERSIDAD CATOLICA 1LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

ﬂwWWmWquluMSmmw
ampmwmmwahmmayu
reatabilidad de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de Talara, afio 2016"

|'L DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES

LA Edad: I8-25... 2635 3645 . Mds de 46 uflos, .

m:;cmuhmummmudwmmu
atencion?: Set )No( ) .

Pregunta 2 ;Para usted, los trabajsidores de las MYPE del rubro aute-boatique cuestan con los recursos
adecuadis parn ba stencién? 1 Si( )No( )

Pregunta 3 ;Usted se considera un cliente frecuente de las MYPE del rubro auto-boutique?: Si{ )No( )
Preguntu 4 ; Usted convidern que las MYPE del rubro auto-boutique son reconocidas en el mercado?: Si ( )
No( )

Pregunta 5 ;Considern que ef personal de wtencidn de s MYPE del rubro suto-boutique se encuentra
debidamente capacitade?: Si( )No( )

Pregunts 6 ;Usted considers qoe el desempeio de Jos empleados de las MYPE del rubro anto-boutique es el
adecoado? Bueno ( ) Regudar ( ) Deficicnte ( )

Pregunta 7 ;Usted como califica el manejo de low recursos materiales de los trabajaderes de lax MYPE del
rubro suto-boutique? Bueno ( ) Regular ( ) Deficiente ( )

Progunta § ; Considers que 1s MYPE def rabro auto-boutique cuenta con recursos tecnalégicos? Si( ) No( |
Pregunta % ;Como califics la calidad del producto o servicio entregado de tas MYPE del rubro auto-
boutique? Bucno ( ) Regular ¢ ) Malo( )

Pregunta 10 ;Considera que o precio de los servicios estin acorde a la calidad de los productos o servicios de
las MYPE ded rubro auto-boutique? Si{ ) No( )

Pregunta 11 ;Cudl es s pervepeion on cuanto o b eapacidad de respoesta do atencidn de los empleadon de las
MYPE del rubro suto-boutique? Bueno () Regular ( yMalo ()

Pregunta 12 ;Cudles es la ventaja competitiva mis relevamte de las MYPE del rubro auto-boutique? Calidad
de Productos () Precios ( ) Servicios de atencidn ()
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Bmmﬁmwmehhmmmﬂu
dmhjodcnnvenmdéndmﬁnﬂo“&rmhcﬂnhh
rentabilidad de las MYPE rubro autoboutique de wam-g!,mmr

RENTABILIDAD
Pregunts N® 01: ;Qué entiende usted por & concepto de rentabilidad?

Aumento de ingresos ( ) Mejora en utilidades ( ) Rendimiento de inversion () Medida
financiera ( ) No conoce ( )

Pregunta N* 02: ;Usted considern que en o altimo afio sus ventas han aumentado?

Muy de acuerdo () De acuerdo ( ) Indiferente ( )Endanne.rdo( )

Pregunta N" 03:  Usted evidencia que en el dltimo afio sus ganancias se han
incrementado?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferente ( ) En desacuerdo ( )

Pregunta N° 04: ;Cudll ¢s ¢l margen de utilidad promedic en los productes o servicios gue
brinda?

Menos de 15%( ) 15-25%( YMasde25%( )

Pregunta N 05: ; Usted cuenta con capacidad de endendamiento o financismiento?

Si( ) No()

Pregunta N* 06: ;Usted tiene conocimiento sobre indicadores de rentabilidad?

Si( ) No()

Pregunta N° 07: ;Qué tipo de herramientas financieras usa para medir su rentabilidad?
Nousa( )Registros contables ( ) VAN( ) TIR( )

Pregunta N" 08: ;Para usted ¢l rubro auto-boutique es rentable?

Muy de scuerdo ( ) De acverdo ( ) Indiferente () En desacuerdo ( )

Pregunta N 09: ;Qué tan rentable es su MYPE del rubro auto-boutique?

Menos del 5% ( )Entre 5a 10% ( ) Entre 10 a 15% ( ) Mas del 15%( )

Pregunta N' 10: ;De acuerdo a su criterio ¢l financiamiento permite mejorar su
rentabilidad?

Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Indiferenta ( ) En desacuerdo ( )

-
Le At Mot wheanus
(SRR, o

86






88




89

8.3 Libro de codigos

COMPETITIVIDAD
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RENTABILIDAD
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8.4 Confiabilidad del instrumento

VARIABLE: Rentabilidad (Representantes legales)

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos Validos 03 100,0
Total 03 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

127

10

Estadisticos de la escala

Media Varianza

Desviacion tipica

N de elementos

11,57 2,865

1,728

10

Resumen del procesamiento de los casos

N %

Casos Validos 03 100,0
Excluidos? 0 ,0

Total 03 100,0

a. Eliminacién por lista basada en todas las variables del procedimiento.
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VARIABLE: Competitividad (Clientes)

Resumen del procesamiento de los casos

N

%

Casos

Validos

Total

384
384

100,0
100,0

a. Eliminacioén por lista basada en todas las variables

del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

,795

12

Estadisticos de la escala

Media

Varianza

Desviacion tipica

N de elementos

11,91 2,329

1,529

12

Resumen del procesamiento de los casos

N %
Casos  Validos 384 100,0
Excluidos? 0 ,0
Total 384 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las variables del

procedimiento.
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