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RESUMEN.

Para la presente investigacion se plante6 como objetivo general: Determinar las
caracteristicas de la capacitacion y la competitividad de las micro y pequefias empresas —
MYPE, rubro boticas en el bistrito de Sullana — Piura. Afio 2016; esta investigacion llevada
a cabo fue de naturaleza cuantitativa, no experimental de corte transversal y descriptiva. Para
la recopilacién de datos se escogié en forma dirigida una muestra de 43 microempresas
dedicadas al rubro de las boticas y 59 de sus trabajadores asi mismo se incluy6 también a 76
clientes; a los que se aplico un cuestionario conformado de 22 preguntas de formato cerrado
en escala nominal y ordinal. Esta investigacion permitié obtener los siguientes resultados: el
35% de las boticas son representadas por personas mayores de 26 afios, mientras que el 26
% la representan jovenes de 18 a 25 afios; el 60% de los empresarios pertenecen al género
masculino; el 84% de los encuestados manifiestan que las MYPE son representadas por
profesionales; los encuestado manifiestan que el 81% casi siempre realizan promociones de
ventas; ademas solo el 32% si dispone de indicadores de gestion de manera constante y
continua; asimismo el 100% implementaron un programa de capacitacion para sus
colaboradores y por ultimo también el 100% de los encuestados manifestaron obtener alto
volumen de ventas, mayor clientela e incremento de la productividad y rentabilidad luego
que su personal fue capacitado. En conclusion; la mayoria de los negocios implementaron
programas de capacitacion para su personal, lo que ha originado en consecuencia buenos
resultados traducidos en una mayor volumen de ventas, por lo que todos manifiestan que la
capacitacion es un factor de éxito para sus competitividad, es por ello que el 80% de las

mismas enfoca sus capacitaciones en perfeccionar las técnicas de atencion al cliente.

Palabras claves: Microempresa, Competitividad, Rentabilidad.


http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
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ABSTRACT

For this research has raised overall objective: To determine the characteristics of
personnel training and competitiveness of micro and small enterprises - MSEs | Boticas
heading in the District of Sullana - Piura. 2016; this research was conducted, no experimental
quantitative and descriptive nature of cross-cutting. For data collection was chosen as
directed a sample of 43 micro dedicated to the heading of apothecaries and 59 of its workers
and it also included 76 clients; that a shaped format of 22 questions closed in nominal and
ordinal scale questionnaire was applied. This research yielded the following results: 35% of
the pharmacies are represented by people over 26 years, while 26% of the youth represent
18 to 25 years; 60% of employers are masculine; 84% of respondents state that MSEs are
represented by professionals; the respondent state that 81% almost always made sales
promotions; aslo only 68% if you have management indicators constant and continuous
manner; 100% also implemented a training program for its employees and finally also 100%
of respondents expressed obtain high turnover, more customers and increase productivity
and profitability after its staff was trained. In conclusion; most businesses have implemented
training programs for its staff, which has led consequently good translated into greater sales
volume results, so all manifest that training is a key success factor for their competitiveness,

which is why 80% of them focus their training on perfecting techniques customer.

Keywords: Microenterprise Competitiveness, Profitability
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l. INTRODUCCION.

La realidad actual demuestra que la mayoria de los paises en el mundo y para ser mas
especificos en América Latina se encuentran afectados por problemas econdémicos y
sociales, como es el caso de la acentuacion de la extrema pobreza, es en este panorama en el
cual desde hace varios afios atrds que se viene desplegando este fendmeno de negocio
denominados las micro y pequefias empresas, las cuales se desenvuelven practicamente en
casi todos los sectores de la economia. Estas empresas han logrado evolucionar de tal manera
que de ser un principio un gran potencial ahora son un pilar importante para el crecimiento
econdmico, desarrollo social y generacion de empleo en la region, especialmente en paises

como en Perd.

Cabe decir que el crecimiento econdémico, entre otros esta asociado en forma positiva
con la creacion de empresas, por ello un aumento de la actividad empresarial conlleva a tasas
de crecimiento mas alto. El flujo de tasas de empresas en nuevos sectores de la economia y
de salidas de empresas en los sectores declinantes pocos rentables es un proceso que reasigna
los recursos ( trabajo y capital) en el total de la economia hacia sectores y empresas, que
indefectiblemente tengan mejoras en la productividad , facilitando la modernizacion del

tejido empresarial.

Segun Salazar, (2005), actualmente, las microempresas han logrado abarcar casi
todas las actividades econOmicas posibles, por lo que estas pueden ser fabricantes,
proveedoras de servicios y minoristas que constituyen una parte integral de la economia,
como compradores y vendedores. Estd mas que demostrado que las microempresas no solo
son importantes fuentes generadoras de empleo, sino que ademas contribuyen al crecimiento
econdémico de los paises. Para nadie es un secreto que el mundo avanza a una velocidad
acelerada hacia la globalizacion de la economia, la cultura y todas las esferas del quehacer

de la humanidad, lo que implica grandes retos a los paises y a las micro y pequefias empresas



(MYPE), en cuanto a diversos temas, tales como: generacion de empleo, mejora de la

competitividad y, sobre todo, el crecimiento de los paises.

Por otro lado menciona que a pesar que la microempresa actualmente representa una
parte importante de la fuerza laboral en muchos paises y constituye en si misma al centro de
la actividad econdmica; sin embargo, la calidad de los empleos que genera es muy variada.
El subempleo es muy frecuente y muchos de los trabajos, particularmente los que
desempefian  las mujeres, no son remunerados. A esto se suma que el aspecto de la
capacitacion de su recurso humano no esta dentro de las prioridades empresariales de las
mismas, lo cual constituye en un factor limitante mas para su desarrollo y crecimiento.
Aunque éstas son condiciones comunes entre las microempresas de nuestra realidad
regional, existe una enorme variedad de microempresas, mientras que algunas pueden
describirse como actividades de subsistencia, otras utilizan métodos méas sofisticados de

gestion.

Torres, (2010), menciona que en ese sentido y como ya es de conocimiento casi
universal, las micro y pequefias empresas nacen por la ausencia de oportunidades laborales
para muchas personas; que motivadas por esa necesidad, se plantean alternativas de trabajo
que les permita autogenerar fuentes de ingresos para sus familias, esto en vista que el
accionar del estado como ente supremo que deberia promover el bienestar de su poblacion,
no es suficiente para crear la condiciones adecuadas de mejora de la calidad de vida de su
poblacion, a través del planteamiento de politicas eficaces de generacion de empleo, en
segundo lugar porque las grandes empresas nacionales y sobretodo las transnacionales cuyas
inversiones son muy considerables, mantienen politicas de racionalizacion presupuestal que
les permita mejorar sus utilidades. A pesar de ello las pequefias y microempresas en Per(
tienen importantes repercusiones economicas y sociales para el proceso de desarrollo

nacional. En efecto, constituyen mas del 98% de todas las empresas existentes en el pais,



crea empleo alrededor del 75% de la Poblacion Economicamente Activa (PEA) y genera
riqueza en mas de 45% del Producto Bruto Interno (PBI). En ese sentido, las MYPE se
constituyen en la mejor alternativa para hacer frente al desempleo nacional, especialmente

en el sector juvenil.

Segun INEI (2013) mediante un reporte oficial indico que del segmento empresarial,
el 96,2% de las empresas son microempresas, el 3,2% pequefias empresas, el 0,2% medianas
empresas y el 0,4% grandes empresas. Segun su actividad, el 44,4% de las microempresas
se dedican a la comercializacion de bienes, mientras que el 16,2% prestan servicios
administrativos, de apoyo Yy servicios personales. Si se considera la ubicacion geografica de
la sede principal de la empresa, Lima concentra a 798.497 empresas, lo que representa el
46,6 % del total. Le siguen en importancia, las regiones de Arequipa, La Libertad y Piura
con 5,6%, 5,1% y 4,2%, respectivamente. En las regiones de Amazonas, Apurimac,
Ayacucho, Huancavelica, Huanuco, Junin y Tumbes las ventas en conjunto de micro y

pequefias empresas han sido superiores a las registradas por las grandes empresas.

El reporte indico, ademas, que en las regiones andinas de Huancavelica y Apurimac,
las mas pobres del pais, no existen unidades econdémicas con caracteristicas de mediana
empresa. Pero a pesar de su importancia y de su facilidad para moldearse a su entorno
econdémico debido a su escala de operacidn, las micro y pequefias empresas presentan una
serie de limitaciones que les impiden desarrollarse en un entorno mas competitivo. Como es
la falta de personal preparado que ostente competencias, destrezas y habilidades que los
estandares del mercado requieren, la subutilizacién e ineficiencia en el uso de sus recursos,
la ausencia de controles de calidad de procesos y productos, el desconocimiento de las
herramientas basicas de gestion empresarial (manejo de costos, marketing, asistencia
técnica, capacitacion), la falta de un nivel de especializacion que contribuya al aumento de

la productividad, sus limitados niveles de capitalizacion y modernizacion de activos fijos.



Segun Vasquez Lescano, (2008) en todo el mundo, méas del 50% de todos los
medicamentos se recetan, se dispensan o se venden de forma inadecuada y el 50% de los
pacientes los toman de forma incorrecta. Son tipos frecuentes de uso irracional de
medicamentos entre otros: el uso de demasiados medicamentos por paciente (polifarmacia);
uso inadecuado de medicamentos antimicrobianos, a menudo por dosis incorrectas;
prescripciones no de acuerdo con guias o protocolos clinicos basados en evidencias;
automedicacion inadecuada, a menudo con medicamentos que requieren receta médica. En
el Per( estudios realizados, evidencian que entre el 40 y 60% de nuestra poblacion se
automedica, se identificé que el 55% del dinero de los hogares utilizados en atencién de
salud se destina a la compra de medicamentos directamente en Farmacias/boticas. Esta es
una situacion compleja dado que por ser las boticas la primera opcion de tratamiento el
personal debe ser estar capacitado para responder a esta demanda por mas inapropiado que

se el procedimiento.

Para Caludio & Giurcovich, (2006) la resistencia de la sociedad a los antibidticos
resulta de un aumento de la exposicion de los microorganismos a los farmacos, que le
permite a los primeros desarrollar mecanismos para sobrevivir en presencia de los ultimos,
el avance de este fendmeno tiene graves consecuencias para la poblacién, entre ellas, un
aumento de la mortalidad y la morbilidad, asi como del costo de la atencion de la salud. Las
practicas que favorecen el uso incorrecto de los antimicrobinaos tienen influencias diversas,
inter alia, la propaganda inadecuada de los medicamentos, la influencia de la industria
farmaceéutica sobre los médicos, la dificultad de la poblacién para acceder a los servicios de
salud, el manejo deficiente del suministro de medicamentos, los elevados precios de los
farmacos, la falta de informacion oportuna e independiente sobre los antibidticos para la
toma de decisiones, y sobre todo la formacion deficiente de los recursos humanos del sector

sanitario.



Por otro lado Berrios, (2015) manifiesta que en Lima, méas de cinco boticas en una
sola cuadra se encuentran funcionando normalmente. Diversas marcas, productos genéricos
y orientacion no siempre especializada. EI fendbmeno se evidencia en Lima, pero esta
presente en todo el pais. ;Cuantos de estos locales cuentan con las licencias obligatorias para
vender medicinas que, en teoria, deben preservar la salud? ;Cuantos la ponen en riesgo? En
el Per( existen 23 mil 726 establecimientos farmacéuticos, entre almacenes especializados,
boticas, droguerias, farmacias, laboratorios y otros, que cuentan con autorizacion vigente de
la Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas (DIGEMID). Sin embargo, de
este total el 35 % (8 mil 382) no cumplié con el empadronamiento obligatorio dispuesto, por
primera vez, por la DIGEMID con el fin de identificar infractores. Aquellos que no
regularicen el mencionado registro 0 no presenten su descargo seran cerrados

definitivamente o multados, situacién parecida se repite en la localidad en Sullana.

El mayor numero de los que incumplieron con la disposicion esta en las boticas y
farmacias, mas de 19 mil de estos locales autorizados, 6 mil 820 no pasaron por el
procedimiento nacional y virtual. Después de tres meses, el pasado 6 de febrero concluyé el
proceso de empadronamiento. El jefe del equipo de establecimientos de la DIGEMID,
Walter Arango, explicd que tras ello los locales no empadronados pasaran por un proceso
administrativo en el cual se les notificard, solicitara un sustento del porqué no se registraron
y se inspeccionara su local. . Esto conlleva a que los problemas prevalezcan cada vez mas
tanto asi que tenemos que por cada 1% de incremento en la proporcion de la poblacion que
busca atencion de salud en farmacias y boticas, la probabilidad de padecer algun problema

de salud aumenta en un 40.21%.

En la actualidad el mercado de Farmacias y Boticas Independientes es muy
competitivo, por lo tanto es necesario para las farmacias independientes que no formen parte

de las grandes cadenas, que cuenten con su propia marca, infraestructura necesaria,



brindando calidad en los servicios y los conocimientos adecuados para una asistencia que se
ajuste a los requerimientos y necesidades de los usuarios, con el fin de captar la mayor

cantidad de clientes y procurando sostener la fidelidad de los mismos.

Para la Agencia Peruana de Noticias, (2012) el sector farmacéutico peruano en el afio
2011 facturé US$ 1.600 millones y en los siguientes afios ha continuado creciendo a tasas
por encima del crecimiento del pais. Este mercado es impulsado principalmente por el
desarrollo econémico local y por una mayor capacidad adquisitiva de las personas, quienes
cada vez mas invierten en su salud. Actualmente son dos las grandes cadenas de farmacias
que lideran el sector: Inka Farma (Intercorp), Mi Farma - BTL (Quicorp) y Boticas Arcangel
(Grupo Inca) superando los US$ 815 millones de ventas durante el afio 2012, las cuales se
basan principalmente en tacticas promocionales y en la expansion de locales de la cadena,
por lo que existe una competencia agresiva en términos de ofertas, descuentos y promociones
a fin de atraer a los clientes. Ante el notable crecimiento de las cadenas, se pronostica la
extinciéon de boticas y farmacias independientes, esto se debe a que los grandes retail
farmacéuticos no permiten generar nuevos emprendimientos, porque tienen un mayor poder
de negociacion de compra de medicamentos, pero en lo que va del afio las boticas y farmacias

independientes crecieron un 8 % contrariamente a todo pronaostico.

SEGURA, (2016), menciona como otro problema, la proliferacion de boticas en el
pais que se viene incrementando afio a afio, a raiz de esto el mercado farmaceutico esta
siendo conquistado por las grandes cadenas como INKAFARMA y MI FARMA con su afan
de ingresar al Retail de medicamentos Segun cifras del IMS, el principal distribuidor de
medicamentos en el Per( sigue siendo el Estado, que concentra casi el 50%; no obstante, el

movimiento del sector privado es evidente: También destaca que el negocio de las farmacias



dentro de la corporacion “genera, por si mismo, los nimeros mas grandes de transacciones

y de ventas”.

Por ejemplo para estas cadenas, aunque no son nuevos en el mercado (Quimica Suiza
participa en la distribucion farmacéutica hace 77 afios), el inicio del 2016 marca, sin duda,
una nueva etapa para QUICORP, por su dinamismo en salir con MIFARMA a comprar Punto
Farma de Cencosud en febrero y Boticas Arcangel, del grupo Albis, hace menos de un mes,
hasta convertirlo en el grupo lider por puntos de venta, desbancando a INKAFARMA. Si
bien es cierto que estamos acentuados en este mercado con grandes ofertas para la salud,
también es una realidad que el consumidor estd vulnerable a la mala atencion y/o
informacion por parte de los establecimientos al momento de hacer una compra. Pese a ello,
el mercado farmacias y boticas en el Per( va a seguir las tendencias mundiales, se estima para
los proximos cinco afios que, los laboratorios se preocuparan por desarrollar productos para
enfermedades cronicas, tal como esta sucediendo en algunos mercados de Latinoamérica. Como
se ve este en un fendbmeno que se en todo el pais, siendo Sullana también una de las ciudades

donde se desarrolla este dinamismo competitivo.

Ademas la competencia en este sector tambien se relaciona con los indices de inflacion;
segin Rios, (2015) la inflacion es el aumento de los precios de bienes y servicios.
Recientemente el presidente del Banco Central de Reserva del Pert (BCRP), Julio Velarde,
sefiald que se estard por encima del rango meta que es de 3%. ¢Y como es que afecta el tipo
de cambio en la inflacion?; en la economia peruana hay cuatro tipos de productos, explicd
el economista Jorge Gonzélez Izquierdo, que son: i) los importados, ii) los productos que
compiten con las importaciones, iii) los productos que se exportan y iv) los productos que ni
se exportan ni compiten con las importaciones, como por ejemplo los profesionales. Cuando
el precio del dolar sube impacta directamente a las tres primeras categorias y eso hace que

se suba la inflacion. Al ciudadano de a pie lo afecta con el alza en el precio de los alimentos,


http://gestion.pe/economia/inflacion-fue-julio-lima-metropolitana-2138741
http://gestion.pe/economia/gonzalez-izquierdo-pbi-creceria-solo-2-primer-trimestre-ano-2126267

de las medicinas y de la ropa; y a los empresarios lo agarran con el precio de las maquinarias
importadas y con el precio de las materias primas importadas”, refirid. Por su parte, el
economista Enrique Diaz agrega que ademas de encarecer los bienes de consumo importado
y los bienes de capital, el alza del délar impacta en todos aquellos bienes que no se
manufacturan localmente como por ejemplo los automoviles, bienes tecnoldgicos, o

farmacéuticos.

Es cierto que a nivel regional y local casi no se cuenta con informacion actualizada
sobre el rubro de las Boticas; pero en el trabajo realizado por el investigador Berrios, (2015)
y trabajando con la observacion se puede concluir que las caracteristicas antes mencionadas
de Lima son replicadas en la provincia de Sullana. Es por ello que surgi6 la iniciativa por
desarrollar el presente trabajo de investigacion que proviene de las lineas de investigacion
denominadas: caracterizacion de la capacitacién y la competitividad en las MYPE,
lineas que han sido asignadas por la Escuela de Administracion y comprenden el campo
disciplinar: promocion de las MYPE. Asi, el problema que se ha identificado es: ¢ Cuéles
son las caracteristicas de la capacitacion y la competitividad de las MYPE, del rubro
Boticas en el distrito de Sullana - Piura. Afio 2016? Este problema permite sefialar como
objetivo general. Determinar las caracteristicas de la capacitacion y la competitividad de las

MYPE, rubro Boticas En el Distrito de Sullana — Piura. Afio 2016.

Asi mismo para esta investigacion se ha establecido los siguientes objetivos
especificos: (a) Conocer la importancia de la capacitacion de las MYPE, Rubro Boticas en
el Distrito de Sullana - Piura. Afio 2016; (b) Identificar la frecuencia de la capacitacion de
las MYPE rubro Boticas en el Distrito de Sullana - Piura. Afo 2016; (c) Conocer los
elementos de la competitividad de las Micro y Pequefias Empresas — MYPE, rubro Boticas
en el Distrito de Sullana - Piura. Afio 2016. (d) Identificar el nivel de competitividad de las

MYPE, rubro Boticas en el Distrito de Sullana - Piura. Afio 2016.


http://gestion.pe/noticias-de-enrique-diaz-17869?href=nota_tag

Las boticas cumplen la importantisima funcion social de vender salud de primera
mano a los consumidores finales; cada tienda es una célula en el gran organismo
social y cultural de Perd. Como todas las MYPE, las de boticas representan una buena
y potente alternativa para enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a
escala nacional y mundial, ya que son resultado de auto emplearse, de generar ingresos

en el corto plazo, de aprender a ser empresarios y profesionales de la salud, etc.

Por lo tanto la presente investigacion, se justifica en la medida que permitié conocer
la realidad, acerca de las caracteristicas de la capacitacion y competitividad es decir como
funcionan estas variables en las Micro y Pequefias Empresas, rubro Boticas del distrito de
Sullana — Piura. Afio 2016, en su desarrollo comercial. La poca eficacia de la capacitacion y
el problema de competitividad son unos de las dificultades que enfrentan las MYPE por lo
que el presente estudio va a permitir a los diferentes agentes conocer el comportamiento de

estas variables en este sector de micro y pequefias empresas, rubro boticas de Sullana.

El mercado peruano se caracteriza por el incremento en la compra de
medicamentos para diferentes problemas de salud. La cultura de automedicacion todavia
no se ha reducido completamente en el pais y mucho menos en ciudades pequefias y
provincias, debido a que esta tendencia depende en gran medida del nivel de educacién
e ingresos de la poblacion, por lo que esta es otras de las razones que me ha llevado

a esta realizar esta investigacion.

Por otro lado, el presente estudio permitio establecer pautas, criterios y
recomendaciones orientadas a la mejora de las practicas operativas y estrategias que las
MYPE estan ofreciendo, interiorizar en las competencias laborales y conductuales.
Adicionalmente, se podria considerar que los resultados de esta investigacion, constituye un
aporte importante para ser tomado en cuenta en otras perspectivas de investigacion mas

amplias, relacionadas a mundo de las microempresas.
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Actualmente de manera general ad la situacién de la capacitacion en las MYPE, es
preocupante, dado el poco interés que muestran. La capacitacion no se debe dar por cumplir
con disposiciones legales, por estar de moda, por pretender obtener alguna certificacion, o
por dar capacitacion y aparentar que se llevan a cabo programas de formacién a los

empleados, sin tener la certeza de que realmente sea efectiva dicha capacitacion.

Esasi que el presente estudio también se justifica en la medida que su difusion,
a través de eventos académicos, medios de comunicacion masivos, foros de discusion, se
traduzcan en politicas publicas, tanto a nivel local, regional y nacional; asi mismo, es
importante que a través de los resultados a los que llegé el presente estudio; se pueda dar a

conocer a los micro y pequefios empresarios.

Ademas, se busca contrastar la forma como las teorias administrativas respecto a
competitividad, y capacitacion, se presentan en el area de investigacion delimitada con el fin
de ampliar y/o refutar el conocimiento cientifico existente. De alli que el resultado de esta
investigacion podra generalizarse e incorporarse al conocimiento cientifico. finalmente,
también se justifica desde la perspectiva metodoldgica, dado que se aplicard la
metodologia cientifica, se emplearon fuentes primarias y secundarias para la obtencion
de los datos, ademas se ha determinado el tamafio de la poblacion y de la muestra con el
empleo de la estadistica. Con respecto al recojo de datos el cuestionario disefiado fue

validado por expertos.
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II.  REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Antecedentes

2.1.1. Variable Capacitacion

Rivas, Serna Hinojosa, & Delgado (2007) en su investigacion denominada “La
capacitacion en las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) de México" que se presento
en la Universidad Autonoma de Tamaulipas (México) en dicha investigacion empled la
metodologia descriptiva, se concluye que en México la capacitacion no se ha considerado
tradicionalmente como un factor de desarrollo que permita a las empresas dentro de su plan
estratégico, lograr mejores beneficios y posicionamiento en los mercados. El objetivo del
trabajo que se propone es demostrar la importancia del disefio e implementacion de
programas de capacitacion para las PYME en México en la actualidad. También indica, que
las pequefias y medianas empresas en México estan ante la disyuntiva de invertir en la
capacitacion de capital humano o perder los espacios y oportunidades de mercados locales

0 extranjeros.

Gonzéles Cano, Mendoza Austria, Jiménez Alvarado, & Villegas Gonzéles , (2012)
en su investigacion denominada “Problema de competitividad: La Capacitacion™ que se
presentd en la Universidad Autéonoma (México) en dicha investigacion empled la
metodologia descriptiva, se concluye que la capacitacion es un tema que esta alcanzando
notoriedad por el beneficio que brinda tanto a las empresas, como al capital humano y poco
a poco tanto las empresas como los trabajadores estan dejando de verla como una carga u
obligacion. Es decir, la empresa ya no ofrece capacitacion solo por cumplir con las leyes
laborales y cada vez son mas las empresas que las vislumbran como una inversion en su
personal mas que una actividad que le genera costos. Por otra parte, los trabajadores se
sienten mas interesados por recibir una capacitacion que le permita mejorar su actuacion en

la empresa y aspirar a nuevos puestos y remuneraciones. En México, se ha demostrado que
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si se cambia el paradigma de ver la capacitacion como un costo en dinero y tiempo, sobre

todo en las PYMES, la evolucion de su competitividad se modificara positivamente.

Asi mismo menciona que la capacitacion al interior de las PYMES es todavia un
problema, ya que se ofrece sin una debida planeacion, y sin que todos la reciban, lo que se

convierte en una posible causa de falta de crecimiento en el sector.

Osaki Astorayme & Sifuentes Torres, (2013) en su investigacion denominada
“Capacitacion a vendedores de empresas distribuidoras de consumo masivo en Lima y su
impacto en las ventas” que se present6 en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas -
UPC (Peru), Dicha investigacién empled la metodologia de tipo descriptiva y exploratoria,
pudiendo concluir que los resultados obtenidos muestran que el sector analizado se mueve
bajo un alto grado de informalidad, que no existe mayor gestion para generar vinculo entre
laempresay el vendedor, que la capacitacion es percibida mas como un gasto que como una
inversion, gque existe relacion entre motivacion y capacitacion al igual que capacitacion e
intencion de rotacion, no existe una oferta adecuada que brinde la formacion requerida en
ventas siendo las empresas distribuidoras las que asumen el rol ademas es claro para este
sector la relevancia de relacion directa entre capacitacion a vendedores y crecimiento en sus
ventas.

Ademas para Cifuentes, (2011) en su investigacion denominada “Caracterizacion del
financiamiento, la capacitacion, la competitividad y rentabilidad de las micro y pequefias
empresas del sector comercio—rubro boticas, del distrito de Manantay, periodo 2009 —2010”
que se presentd en la Universidad Los Angeles de Chimbote, Pucallpa (Pert), Dicha
investigacion emple6 la metodologia de tipo cuantitativa y nivel descriptivo, pudiendo
concluir que el personal de las MYPE en el pais solo del 20% que recibieron una

capacitacion, el 40% se capacito en manejo empresarial, el 50% manifestaron que su
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personal si ha recibido capacitacion, el 80% declararon que si consideran que la capacitacion
es una inversion y el 90% declar6 que si considera que la capacitacion es relevante.

Lbpez (2013) realiz6 una investigacion denominada “Motivacion y capacitacion de
las ejecutivas de venta de la revista ingenieria y construccion - aio 2013” que se presentd en
la Universidad Los Angeles de Chimbote, Piura (Peru), Dicha investigacion empleé la
metodologia descriptiva. Llegandose a la conclusién que la capacitacion en nuestro pais debe
ser una actividad planeada y programada que se realice de manera continua, ya que las
exigencias de los mercados asi lo requieren. En la medida que se capacite al personal éste
sera mas productivo, realizara su trabajo con calidad y adoptara una conducta positiva hacia
el trabajo, lo cual le traer& en consecuencia un mejor nivel de vida acompafiado de un mejor
ingreso. Al tener un ingreso més alto el empleado consume articulos de otras empresas con
lo que ayuda a conservar otros empleos y tal vez generar més. La empresa, por su parte,
obtiene beneficios al capacitar al personal puesto que los empleados preparados elevan el
nivel de productividad y realizan su trabajo en forma eficiente, reduciendo de esta manera
costos en las Mypes al evitar ser supervisados y disminuyendo el desperdicio de materia
prima. Si la estrategia de la empresa es la correcta, elaboraran bienes y servicios con la
calidad adecuada para ganarse la aceptacion en el mercado, con esto se logra tener una
organizacion cada vez mas competitiva, se obtiene una mejor imagen y a la vez se logra un
volumen mayor de ventas, que sin lugar a dudas conduce a una rentabilidad maés alta.

Zapata, (2013) en su investigacion denominada “Capacitacion y rentabilidad en las
MYPE de sector servicio rubro funerarias de Sullana, afio 2013” que se presento en la
Universidad Los Angeles de Chimbote, Sullana (Per() Dicha investigacion empleé la
metodologia de tipo cuantitativa y nivel descriptivo, llegandose a la conclusion que es
importante capacitar y entrenar al personal garantizando el éxito en la preparacion integral

de los trabajadores mejorando la calidad en atencién al cliente y posibilitando la toma de
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decisiones. Asi mismo consideran que si mejord significativamente la competitividad de
la empresa, gracias a la capacitacién que se brinda a través del disefio de un programa,
la misma que esta ligada a la competencia profesional de sus colaboradores, al trabajo en
equipo y a la conjunta responsabilidad frente a la productividad con la empresa.

2.1.2. Variable Competitividad.

Molina, Gonzales, & Carbajar, (2008) en su investigacion denominada
“Competitividad y Precios en el mercado Farmacéutico Mexicano”, que se presentd en la
Universidad Auténoma de México (México), pudieron concluir que los precios de los
medicamentos en el mercado privado son elevados, de acuerdo con los indices de precios y
en el caso de medicamentos especificos con marca comercial, lo cual es un reflejo de las

barreras econdmicas que limitan la competitividad en el mercado farmacéutico mexicano.

En el segmento pablico del mercado se obtienen precios competitivos porque su
utilizacion se rige por la estrategia de los medicamentos esenciales de la OMS, con base en
una seleccion rigurosa de los productos incluidos en el Cuadro Bésico y el Catalogo de
Medicamentos, y con un alto volumen de compra. Para ello se debe alentar la prescripcion
de medicamentos genéricos, como lo han venido haciendo otros paises, tanto para lograr un
uso mas adecuado del medicamento como para estimular la competencia en el mercado al

eliminar la fuerte barrera econdmica que representa la marca comercial en los medicamentos.

Segun Saavedra, Milla, & Tapia, (2013) en cuya investigacion denominada
“Determinacion de la Competitividad de la PYME en el nivel micro: El caso del distrito
Federal de México”, presentada en la Universidad Politécnica de México (México), y en la
que se empled una metodologia causal correlacional, arrojando como conclusion que la
competitividad medida por tamafio de empresa indica que las estrategias de las empresas y
el entorno de negocios que proporciona el gobierno impactan en forma distinta al momento

de generar competitividad; pues la micro empresa no es competitiva mientras que la pequefia
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y mediana son altamente competitivas. Mostrando con esto que la competitividad se estaria

relacionada con el tamafio.

El analisis bivariado nos permitié determinar que existe relacion entre el nivel de
competitividad y el nivel de estudios del empresario, se encontrd que cuando mayor es el
nivel de estudios del empresario también mayor es el nivel de competitividad alcanzado por
la empresa, lo que implica entonces la importancia de impulsar y fomentar la capacitacion

de los empresarios de las PYME.

Calderon, Camposano, Llamoca, Pefia, & Pollak, (2010) presentaron una
investigacion titulada “Planeamiento estratégico de la industria farmacéutica peruana” cuyo
objetivo fue elaborar un plan estratégico de la industria farmacéutica del Peru para el
desarrollo de los préximos 10 afos, permitiendo afrontar el creciente mercado local;
perteneciente a la Pontifica Universidad Catolica del Perd. Dicha investigacion empleo la
metodologia descriptiva. Dentro de las conclusiones se encuentran que la falta de vision y
planeamiento estratégico no ha permitido una expansion internacional de la industria local
en comparacion de otras industrias, que en Latinoamérica la oferta de medicamentos se
desarrolla dentro de un flujo de informacion asimétrica hacia el consumidor y se caracteriza
por falta de competencia real, existe un déficit de ejecutivos con vision estratégica y mano
de obra calificada para el sector, y que no existen politicas de fomento al sector industrial
farmacéutico.

Santander, (2013) presenté una investigacion titulada “Estrategias para inducir la
formalidad de la MYPE de la industria grafica — offset por medio de gestion competitiva”
que se presento en la Pontifica Universidad Catolica (Peru) dicha investigacion empleo la
metodologia de tipo cuantitativa y nivel descriptivo, llegandose a la conclusion que la
competitividad empresarial se entiende como la habilidad que posee una empresa de

diferenciarse de sus competidores y asi conseguir un posicionamiento que garantice
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su éxito. La propuesta competitiva del Gobierno se ha planteado superar el
asistencialismo, por ello el Consejo Nacional de la Competitividad observa metas bien
estructuradas que vienen surtiendo efectos. Los programas de mejora de la competitividad
dirigidos por particulares poseen resultados satisfactorios de acceso a la formalidad al
crear una relacion directa con el empresario MYPE, permitiendo asi conducir su
comportamiento en una costumbre que otorga sostenibilidad a la estrategia competitiva
formal; es alli donde no hace énfasis el Gobierno y por tanto sus politicas publicas no
generan resultados éptimos.

A pesar de ello ya se vienen dando que organismos Estatales como: el Ministerio de
la Produccion, la SUNAT, el OSCE, entre otros; dictan y promueven normas y politicas
publicas orientadas a la mejora de la competitividad y promocion de acceso a la
formalidad para la MYPE, que van desde la implementacién de un régimen especial
tributario- laboral, asesorias, planes de negocio, programas de gestion, capacitaciones,
premios, bonificacion y preferencia al contratar con el Estado, y diferentes estrategias.
Estas diferentes herramientas no vienen siendo aprovechadas por los empresarios debido
a su baja difusion y a que estan dispersas en distintas paginas web que no son
comunmente revisadas por los empresarios.

También es importante el manejo de costos, marketing, administracion y gestion
empresarial, contabilidad y finanzas, derecho, innovacion tecnologica y manejo de
residuos; son conocimientos necesarios para que el empresario MYPE posea una
empresa competitiva. Se agrega a ello el profundo conocimiento de la industria en la que
opera, que le permitira distinguirse de sus competidores. Un empresario que se maneja
dentro de las lineas de la formalidad puede ser mas competitivo que un empresario

informal. En la actualidad, la informalidad representa un modo de ingreso facil, con bajo
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margen de ganancia que no puede perdurar en el tiempo. Actuar dentro de la formalidad es
una herramienta competitiva en si.

Jiménez, (2013) en su investigacion denominada “caracterizacion de competitividad
y calidad de servicio en las MYPE rubro boticas A.A.H.H. Santa rosa - Piura, 2013” que se
present6 en la Universidad Los Angeles de Chimbote, Piura (Perd) dicha investigacion
empleo la metodologia de tipo cuantitativa y nivel descriptivo, llegandose a la conclusion
que las boticas del Asentamiento Humano Santa Rosa, en su mayoria presentan como
estrategias competitivas, la diversificacion de sus servicios y las estrategias de precios
son factores relevantes para los clientes y para zona donde se ubican, ya que se
requieren otros servicios por estar frente al hospital.

Navarro, (2015) en su investigacion denominada “Caracterizacion de la motivacion
y la competitividad del talento humano en la MYPE bananera rubro exportador
APBOSMAM, Mallaritos - Sullana,” que se presentd en la Universidad Los Angeles de
Chimbote, Piura (Pert) dicha investigacion empled la metodologia de tipo cuantitativa y
nivel descriptivo, llegandose a la siguiente conclusion, desde el punto de vista, de detallar
los beneficios que brinda la motivacion extrinseca en la productividad del talento
humano de la MYPE de banano organico. Se afirma, que son poco suficientes, debido
a que, no se cuenta con herramientas valiosas de aprendizaje organizacional, como lo
son el reconocimiento, la linea de carrera y el desarrollo de sueldos afines a la
responsabilidad del colaborador y retribucion efectiva.

Como conclusion global, describe que los elementos determinantes de la
motivacion y la competitividad del talento humano en las MYPE bananera; son
relativamente suficientes en la direccion de APBOSMAM, y eso debido a que no
estan integradas las areas de la MYPE y generan poco valor agregado para la misma.

Con lo cual se aconseja implementar un Sistema Integrado de Gestidén de Personal, que
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genere valor agregado al colaborador, a los procesos y productos (3 Ps), basdndose en
sistemas de comunicacidn efectivos, feedback constantes, utilizando la herramienta Cuadro
Integral de Mando (Balanced Scorecard) como eje central, haciendo hincapié, en la
perspectiva de Innovacion y Aprendizaje del personal.

2.2  Marco tedrico

2.2.1 La Mype

Debemos partir del punto, en que no existe un concepto estandar que permita entender
lo que es una micro y pequefia empresa (MYPE), ya que éste varia dependiendo de muchos
factores, entre ellos de la estructura econémica, de los objetivos politicos o de la legislacion
de cada pais. Asi por ejemplo, “en un estudio realizado sobre pequenas empresas, el Instituto
de Tecnologia de Georgia, Atlanta, identifico mas de 50 definiciones en 75 paises diferentes”

(Dondero, 2008).

En Perl esta definida segin la Ley N° 30056, referida a la Promocion y
Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, en su Articulo N° 2; se define a estas
unidades econdémicas de pequefia escala, desde una perspectiva normativa a la Micro y
Pequefia Empresa; asi entonces, se sefiala a la MYPE como: “A la Unidad Economica, sea
natural o juridica, cualquiera sea su forma de organizacion, que tiene como objeto desarrollar
actividades de extraccion, transformacion, produccion, comercializacion de bienes o

prestacion de servicios.”
- Caracteristicas de la Mype

Segun la ultima Ley vigente N° 30056, que rige a partir del 2 de julio del 2013, en su
articulo 5°, Se ha eliminado el nimero maximo de trabajadores como elemento para
categorizar a las empresas, quedando solo el volumen de ventas como criterio de

categorizacion; ademas, se ha creado un nuevo nivel de empresas: Microempresa: ventas
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anuales hasta el monto méximo de 150 UIT. Pequefia empresa: ventas anuales superiores a
150 UIT y hasta el monto maximo de 1700 UIT. Mediana empresa: ventas anuales superiores
a 1700 UIT y hasta el monto maximo de 2300 UIT. Asi, el INEI, también les determina otras

caracteristicas entre las que tenemos:

- Son de carécter familiar, unidades que tienen estrecha vinculacion entre el negocio
propiamente dicho y el ambito familiar. La administracion es usualmente dirigida y
operada por el propio duefio.

- El caracter familiar conlleva a que no remuneren una parte importante del personal
involucrado en las MYPE. EI 111 CENEC realizado por el INEI identificé que en los
establecimientos de la pequefia y microempresa, el 46,2 por ciento del personal no
recibia una remuneracion.

- Lamano de obra que utilizan tiene niveles bajos de calificacion.
Persona Natural y persona Juridica.
Ventajas Persona Natural

- La constitucion de la empresa es sencilla y rapida, no presenta mayores tramites, la
documentacion requerida es minima.

- La constitucion de la empresa no requiere de mucha inversion, no hay necesidad de
hacer mayores pagos legales.

- No se les exige llevar y presentar tantos documentos contables.

- Lapropiedad, el control y la administracion recae en una sola persona.

- Pueden acogerse a regimenes mas favorables para el pago de impuestos.
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Desventajas Persona Natural

Tiene responsabilidad ilimitada, es decir, el duefio asume de forma ilimitada toda la
responsabilidad por las deudas u obligaciones que pueda contraer la empresa, lo que
significa que debera garantizar dichas deudas u obligaciones con su patrimonio o
bienes personales.

Capital limitado solo a lo que pueda aportar el duefio.

Presenta menos posibilidades de acceder a créditos financieros (los bancos o
entidades financieras suelen mostrar poca disposicion a conceder préstamos a
Personas Naturales).

Falta de continuidad en caso de incapacidad del duefio.

Ventajas Persona Juridica

Mayor disponibilidad de capital, ya que éste pude ser aportado por varios socios.
Mayores posibilidades de acceder a créditos financieros (los bancos o entidades
financieras suelen mostrar mayor disposicion a conceder préstamos a Personas
Juridicas antes que a Personas Naturales).

Posibilidad de acceder a concursos pablicos sin mayores restricciones.

el propietario y los socios trabajadores de la empresa pueden acceder a beneficios

sociales y seguros.

Desventajas Persona Juridica

Mayor dificultad al momento de constituirla, presenta una mayor cantidad de
tramites y requisitos.

Requiere de una mayor inversion para su constitucion.

Se les exige llevar y presentar una mayor cantidad de documentos contables.
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- la propiedad, el control y la administracion pueden recaer en varias personas
(socios).

- presenta una mayor cantidad de restricciones al momento de querer ampliar o
reducir el patrimonio de la empresa.

- presenta una mayor dificultad para liquidarse o disolverse.

2.2.2 La Capacitacion

Seglin Angel Escandon (2007), la capacitacion es desarrollo e implica la obtencion
de herramientas que pueden utilizarse para mejorar el rendimiento de una empresa y, por
I6gica, de sus empleados; es para la mente lo mismo que el entrenamiento fisico para los
atletas. Asi que hay que entrenar y capacitarse para llegar a nuestra meta. La necesidad de
capacitacion surge como el medio para mejorar la calidad de los productos o servicios e
incrementar la productividad para que la organizacion tenga una buena acogida por el

cliente.

Chiavenato, (1993) define la capacitacion como un proceso educativo por medio del
cual las personas adquieren conocimientos, habilidades y actitudes para el desempefio de sus
cargos. Es un proceso educacional porque su fin es la formacion y preparacion de las
personas. Esta orientacion eminentemente hacia el desempefio del cargo ya sea actual o
futura en la empresa. Los programas de capacitacion también son importantes ya que son las
herramientas con las que se fortalece las capacidades del personal, Segun Guerrero J. (2015)
es un proceso estructurado y organizado por medio del cual se suministra informacion y se
proporciona habilidades a una persona para que desempefie a satisfaccion un trabajo
determinado. Para Chiavenato (1998) un programa de capacitacion es “un proceso a corto
plazo aplicado de manera sistematica y organizada, mediante el cual las personas obtienen

conocimientos, aptitudes, y habilidades en funcion de objetivos definidos”
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2.2.2.1. Fases de capacitacion.

En un ciclo normal de proyecto la etapa de anélisis deberia ser muy corta, asi como
la de planificacidn, guardando la mayor cantidad de energia, recursos y tiempo a la etapa de
implementacion. La etapa de monitoreo y evaluacion es muy necesaria para cerrar el ciclo
pues permite analizar las experiencias y aprender de los casos exitosos y de los fracasos

ocurridos las fases anteriores. Este proceso se compone de 5 pasos:
a) Diagnostico.
Identifica las dificultades del empleado para alcanzar el objetivo.

- Dificultades de habilidades y conocimiento.

- Dificultades que confrontan en su trabajo.

b) Programacion
Determina los medios necesarios para solucionar el problema. Esta etapa contiene:
- Persona a capacitar
- Quién realizaré la capacitacion
- El tema a capacitar
- Intensidad y duracién
- Cudles son los objetivos esperados
- Costos.

c) Planeacién

Esta etapa contiene:
- Lugar donde se realizara la capacitacion:
- Método y materiales.
- Cantidad de personas.

- Adecuacion del Programa a las necesidades de la empresa.
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d) Ejecucion

Esta etapa contiene:

Calidad del material para ensefar.

Calidad de los Instructores (conocimiento y pedagdgico).
Garantizar la motivacion del personal.

e) Evaluacion, control y seguimiento

En esta etapa de gran dificultad no debe limitarse a medir los conocimientos
adquiridos, sino hay que verificar los cambios de comportamiento producidos y si

los resultados obtenidos son los esperados por la Empresa.

Si deseamos sinceramente que nuestra organizacion alcance un alto nivel de
competitividad, el recurso principal para alcanzarlo es el hombre, el cual debe estar
preparado, no sélo técnicamente, debe estar motivado y con voluntad para tratar de resolver

con rapidez y calidad. (Tejada, s.f.)
2.2.2.2. Importancia de la capacitacion.

Desde el momento que se propuso la Calidad como modelo de gestion a los
empresarios japoneses, en la década de los 50 del siglo XX, el papel de los trabajadores en

las organizaciones productivas, cambi radicalmente.
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REDUCCION DE
COSTOS
(Menos reprocesos, MEJORA LA
menos PRODUCTIVIDAD
equivocaciones, Se conquista el Se .
MEJORA LA d (Se cong —> | Haymas
menos retrasos, mercado con la permanece bai
CALIDAD . e g . . X trabajo
mejor utilizacién de mejor calidad y en el negocio
los materiales y precios mas bajos)
tiempo de
maquinas)

Cuadro 1. Reaccion en cadena que provoca la calidad.

Fuente: Deming, E. 1989.

A partir del esquema de la reaccion en cadena que provoca la calidad, propuesta por
Deming (1989) hacia la competitividad de la empresa, donde se afirma que la calidad
conduce inicialmente a la productividad, porque se cometen menos errores, COmMo se Ve en
la figura 1, surge la necesidad de capacitar individuos para que realicen sus actividades bien
desde la primera vez, concepto de calidad establecido por Crosby (1987). Pero ademas de
esta capacitacion permanente, se plantea que los individuos requieren de participacion en la
administracion de los procesos, uno de los 14 principios de Deming (1989). De acuerdo con
Ouchi (1982), la cultura de una organizacion se enriquece a través de la administracion
participativa que a la vez puede conducir al desarrollo de las habilidades y destrezas del
personal en el puesto de trabajo. Por ejemplo, Nonaka (2000) plantea que si se crean las
condiciones para la interaccion y participacion en los lugares de trabajo, lo que es
fundamental para el aprendizaje, finalmente éste impactard en el aumento de la
productividad, si tanto el aprendizaje tacito se combina de forma dinamica con el aprendizaje
explicito provocando una espiral de conocimiento. Segiin Nonaka (2000), esta espiral del

conocimiento genera competencias para que los trabajadores desarrollen mejores métodos
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de trabajo, como se ha visto en compafiias como Honda, Canon, Matsushita, NEC, Sharp y
Kao. Es por ello que la seleccion y la capacitacion de personal, son estrategias basicas para
la competitividad de las empresas en los modelos de gestion de calidad, como se describe en

el caso de la compafiia Bridgestone (Walton, 1992, p. 195-214).

Segln Peirane de Angel, (2014) manifiesta que ademas de la capacitacion del
personal existen otros elementos que ayudan a cumplir con ciertas actividades que realiza
laempresa, entre las cuales se encuentran la motivacion, comunicacion en el entorno laboral,
trabajo en equipo de los departamentos y el liderazgo de una persona que sobresalga entre
los demas y tome las riendas de la organizacion para cumplir con todos los objetivos que
se plantean en la empresa, ademas de que cada trabajador pueda desarrollar sus habilidades
sin problema alguno para evitar problemas futuros dentro de la misma. Asi pues esto
contribuira al incremento de la productividad por eso cada trabajador es esencial dentro de
la institucion. Tal vez la mejor manera de motivar a los empleados es realizando convivios
0 eventos sociales para fomentar la convivencia sana, esto servira para que en el ambito

laboral se realicen las actividades de manera eficiente.

2.2.2.3. Frecuencia de la capacitacion.

La capacitacion para personal nuevo claramente deberia llevarse a cabo tan pronto
como sea posible cuando se los contrata. Lo ideal es que forme parte de su orientacion (si
el periodo de orientacion es lo suficientemente largo o extensivo) o que al menos comience
antes de que empiecen a trabajar, de modo que sepan lo que estan haciendo. Pero un
programa de capacitacion bien planeado deberia llevarse a cabo a lo largo de toda la vida de

la organizacion.
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La actualizacién del personal deberia planearse regularmente, como parte del
funcionamiento normal de la organizacion. Probablemente, todos en la organizacion
deberian tener la oportunidad de obtener capacitacion continua como minimo una vez por
mes. Algunas organizaciones pueden realizar o patrocinar capacitacion continua con mucha
maés frecuencia, a veces como parte de una reunién de personal semanal o quincenal. Estas
oportunidades de capacitacion pueden ser tan sencillas como una presentacion de media hora
en una reunion de personal, o tan formales como una presentacion o taller realizado por un
experto en el tema conocido nacionalmente, dependiendo de los recursos de la organizacion.

(Rabinowitz, 2016)

La necesidad de capacitacion puede manifestarse en: (a) datos de seleccion de
personal; (b) evaluaciones de desempefio; (c) capacidad, conocimientos y experiencia de los
trabajadores; (d) introduccién de nuevos métodos de trabajo, maquinaria o equipos; (f)
planificacion para vacantes o ascensos en un futuro y (g) leyes y reglamentos que requieran

entrenamiento.

Las oportunidades de actualizacion profesional pueden ser mas dificiles de obtener,
ya que generalmente requieren de dinero. Las organizaciones mas pequefias no tienen
recursos para pagar los estudios de grado o post-grado para los miembros del personal, e
incluso pueden no contar con el dinero para pagar la inscripcion a conferencias Billikopf

Encina, (2006)
2.2.2.4. Capacitacion en la Mype.

Terrones L. (2014), manifiesta que menos del 20% de mypes acceden a capacitacion.
Mas del 80% de las micro y pequefias empresas peruanas desarrollan su actividad de modo
intuitivo y carecen de los elementos necesarios para ser competitivas en un mercado

globalizado como el que enfrenta el pais, sefiala COFIDE.
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El empresario peruano tiene uno de los niveles de emprendimiento mas altos en el
mundo, pero el acceso a capacitacion en el segmento PYME es muy bajo, entre el 15% y
20%. Esto genera una gran brecha porque, actualmente, por lo que el mundo paga mas es
por productos con un factor de innovacion y el peruano promedio de la micro y pequefia
empresa no ha llegado a conceptualizar como calzar esos elementos dentro de su modelo de

negocio”, senala Luis Terrones, gerente de Desarrollo de COFIDE.

El microempresario peruano debe estar motivado a la preparacion comercial con el
fin de ser competitivo y aprovechar las oportunidades de mercado, como hace mencion
COFIDE. En un contexto de insercion a mercados globalizados, como el generado por la
Alianza del Pacifico, empresarios peruanos deben potenciar sus capacidades de innovacion

y creatividad.
2.2.2.5. Teorias de capacitacion.

Son varias las teorias que historicamente han influido sobre los diversos enfoques de
la capacitacion, cada una de ellas dirigida a relevar diferentes niveles o &reas de la
organizacion. Se han hecho explicitos sus propositos y objetivos centrales, y puede decirse
gue han gozado, en su momento, de un éxito relativo. Sin embargo, el desarrollo tecnologico
y organizacional va dejando atras la vigencia de esas teorias, por lo que también puede
decirse que cada teoria nueva es, en cierto modo, una adaptacion de la anterior, intentando
asi "acomodarse™ a las nuevas circunstancias y exigencias. Como este trabajo no se ha
propuesto exponer en detalle sus principales rasgos, queremos de todos modos dejar

constancia de ellas en el siguiente cuadro.
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Teoria Neoclasica

Teoria Conductista

Teoria Sistematica

El proposito del
entrenamiento es lograr la
eficiencia

El propdsito del entrenamiento es
proporcionar a directivos, gerentes y
supervisores las

técnicas necesarias para dirigir y
motivar a los subordinados, a fin de
que éstos satisfagan sus

necesidades y expectativas

Hacer que los
miembros de la
organizacion
interioricen sus
obligaciones y cumplan
voluntariamente sus
COmMpromisos

Clasica

Teoria Humanista

Teoria Estructuralista

Incrementar los
resultados de la
organizacion a través de

la planeacion

Generar aprendizajes y formas de
comportamiento en el individuo para
organizar sus esfuerzos e integrarlo en
grupos de
trabajo

Seleccionar los problemas que
obstaculizan el desarrollo de los
subsistemas de la organizacioén que
impiden lograr los objetivos

Cuadro 2: Teorias que han influido en las corrientes de la capacitacion

Fuente: Vazquez G., 1997.
2.2.2.6. Modelos de capacitacion.

Para Mayuri J. (2008), una «teoria 0 modelo», constituye un «Sistema de

conocimientos fidedignos sintetizados que ofrece una representacion integra de las

regularidades y concatenaciones esenciales de la realidad y que describe, explica y predice

el funcionamiento de un conjunto determinado de sus componentes, siendo por tanto una

abstraccion y un reflejo que reproduce la realidad. Los factores que permiten establecer

regularidades en los modelos para la capacitacion en la empresa, se relacionan a:

- Motivacion al sujeto.

- Universalidad.

- Abarcar a todos los miembros de la empresa.

- Proporcionar los conocimientos que contribuyan a mejorar el desempefio. «Quién

mas sabe no es quién mejor dirige, pero si el que puede brindar la asesoria mas

certera».

- Amplitud de vision.

- Promover el dominio de las tecnologias de avanzada.

- Promover la comunicacion.

- Alcanzar los objetivos antes sefialados a un costo razonable.
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2.2.3 La Competitividad

El tema de la competitividad se ha venido planteando desde ya hace algunos afos
atrds, donde su verdadero nivel de importancia estuvo enmarcado por las condiciones
cambiantes del mercado global, las cuales demandaban a las empresas de nuevas estrategias
que les permitieran mantener una posicion y participacion méas constante dentro del mismo
mercado Lopez & Marin, (2011). En afios mas recientes, la competitividad se ha vuelto
prioridad por parte de los gobiernos, topico de estudio de las instituciones educativas, y

preocupacion alarmante para empresarios e inversionistas Canales, (2007).

Hoy en dia, la competitividad es tema que se encuentra en boca de los sectores de
actividad econdmica, esto como reflejo del proceso de mundializacién que se presenta a
nivel internacional, en la que las organizaciones requieren ser mas eficientes y eficaces en
cuanto al manejo y uso de los recursos financieros, humanos, naturales, tecnologicos, entre
otros, para afrontar el reto que representa no unicamente el mercado nacional, sino también

la apertura al comercio fuera de las fronteras de sus paises de origen Labarca, (2007).

Algunos de los indicadores publicados en materia de competitividad, sirven de guia
para que los gobiernos puedan implementar politicas publicas, en orden de que puedan
atender factores relacionados con la capacidad de atraccion y el fomento de las inversiones
y desarrollo; lo cual crea una sana competencia entre gobiernos por mejorar sus politicas a

(3

través del desarrollo “imitado”, identificando las mejores practicas, segun sea el caso

Canales, (2007).
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Ademas, a lo largo del proceso de cambio que emana de la estructura econémica
mundial, como producto de la globalizacion y la apertura comercial, la competitividad
impone a las empresas establecer mecanismos relacionados con indicadores como el
posicionamiento, politicas de precios, cantidad y calidad de productos y servicios, presencia
en el mercado, tecnologia, flexibilidad y adaptacion a los cambios Quero, (2008); Lépez &

Marin, (2011);

En este sentido, la competitividad se entiende como aquella medida en la que el
desempefio de una unidad productiva, ya sea una empresa, industria o la misma economia
nacional, permita hacer una comparacion de su posicion con respecto a la de la competencia,
y que a su vez, posibilite la identificacion de las fortalezas y debilidades Rodriguez, (2006).
Por lo tanto, se puede decir que la competitividad no surge espontadneamente, sino mas bien,
se logra mediante un proceso de aprendizaje y negociacion por un grupo de personas u
organizaciones que establecen una dindmica de conducta organizativa, en la que intervienen

accionistas, directivos, empleados, clientes, entre otros Morales, (2011).

En resumen, la competitividad no es un resultado lineal, sino méas bien una serie de
resultados que les permiten a las empresas alcanzar, mantener e incrementar una
participacion en el mercado donde el precio, la calidad y las oportunidades son mejores que
la de sus competidores, lo que demanda la gestion de ventajas competitivas, asi como
actividades y estrategias en las que se destacan algunas variables que asumen el papel de
indicadores en beneficio de una mayor adaptacion continua de las organizaciones Lépez &

Marin, (2011); Rodriguez, (2006).

En tal sentido, se entiende que la competitividad no es un fin, sino mas bien un medio
por el cual se puede alcanzar el desarrollo econémico, en donde las estrategias competitivas
fungen como una herramienta fundamental para alcanzar una posicién de mercado favorable

con la creacion de ventajas competitivas, lo que da como resultado el desarrollo de
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oportunidades de negocio, traduciéndose en un elemento importante para las organizaciones,

asi lo sefiala el autor Quero (2008).

2.2.3.1. Factores de la competitividad.

Wikipedia, (2016) la competitividad depende de la relacion calidad-coste del

producto, del nivel de precios de algunos insumos y del nivel de salarios en el pais productor.

Estos dos factores en principio estaran relacionados con la productividad, la innovacion y

la inflacion diferencial entre paises. Existen otros factores que se supone tienen un efecto

indirecto sobre la competitividad como la cualidad innovativa del mismo, la calidad del

servicio o la imagen corporativa del productor que son:

a)

b)

Salario. El nivel salarial medio es uno de los principales costes en muchas
industrias, en particular la manufactura basada en tecnologias convencionales y
el sector servicios. Asi por ejemplo, en muchas tecnologias relativamente poco
nuevas, China, Taiwan y parte del sureste asiatico ha basado su competitividad
en salarios relativamente mas bajos que los paises occidentales o Japon. Durante
la crisis econdmica de 2008-2014 trataron de imponerse en el sur de
Europa legislaciones laborales que disminuyeran la capacidad de negociacion de
los trabajadores, con el fin de bajar los salarios y ganar asi una competitividad en
esos paises que les permitiera aumentar sus exportaciones y aliviar la deuda
privada y publica de dichos paises.

Calidad del servicio. Calidad de producto es la capacidad de producir
satisfactores (sean bien econdémico 0 bienes y servicios) que satisfagan las
expectativas y necesidades de los usuarios. Por otro lado, también significa
realizar correctamente cada paso del proceso de produccion para satisfacer a los
clientes internos de la organizacion y evitar satisfactores defectuosos. Su

importancia se basa en que la satisfaccion del cliente aumenta su fidelidad al


https://es.wikipedia.org/wiki/Calidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Coste
https://es.wikipedia.org/wiki/Precio
https://es.wikipedia.org/wiki/Insumo
https://es.wikipedia.org/wiki/Salario
https://es.wikipedia.org/wiki/Productividad
https://es.wikipedia.org/wiki/Innovaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Inflaci%C3%B3n_diferencial
https://es.wikipedia.org/wiki/Imagen_corporativa
https://es.wikipedia.org/wiki/Manufactura
https://es.wikipedia.org/wiki/Sector_terciario
https://es.wikipedia.org/wiki/China
https://es.wikipedia.org/wiki/Taiw%C3%A1n
https://es.wikipedia.org/wiki/Sureste_asi%C3%A1tico
https://es.wikipedia.org/wiki/Crisis_econ%C3%B3mica_de_2008-2014
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producto (en organizaciones mercantiles). La calidad del servicio esta relacionada
con la capacidad de satisfacer a clientes, usuarios o ciudadanos, en forma honesta,
justa, solidaria y transparente, amable, puntual, etc, logrando altos grados de
satisfaccion en sus relaciones con la organizacion o institucion proveedora del
servicio.

Productividad. La productividad es la razon entre la cantidad de producto
producido, fijada una cierta calidad, por hora trabajada. La productividad depende
en alto grado de la tecnologia(capital fisico) usada y la calidad de la formacion
de los trabajadores (capital humano), asi en paises industrializados los empleados
puede producir en promedio mucha mayor cantidad de bienes gracias a la
existencia de maquinaria que mecaniza 0 automatizan parte de los procesos. En
cuanto a los servicios, especialmente los que requieren atencion personal directa,
la productividad frecuentemente es mucho mas dificil de mejorar mediante capital
fisico o humano. En cambio, historicamente la produccion de bienes
manufacturados ha sufrido grandes aumentos de productividad gracias a la
introduccion de bienes de equipo y nuevas tecnologias. Las comparaciones
empiricas a nivel internacional, sin embargo, muestran que la calidad del capital
humano o la intensividad del capital fisico (grado de mecanizacion), s6lo son
capaces de explicar un fraccion modesta de la competitividad general o la renta
de los paises ricos. Esa constatacion implica que las teorias para explicar la
productividad y el crecimiento s6lo explican muy parcialmente la productividad

observada.
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Una mayor productividad redunda en una mayor capacidad de produccion a igualdad
de costes, 0 en un menor coste a igualdad de producto producida. Un coste menor permite
precios mas bajos (importante para las organizaciones mercantiles) o presupuestos menores

(importante para organizaciones de Gobierno o de Servicio Social).
2.2.3.2. Causas de la competitividad.

Las empresas se ven confrontadas hoy con mayores requerimientos que resultan de

distintas tendencias. Se distinguen, entre ellas:

- La globalizacién de la competencia en cada vez mas mercados de productos; cada
dia es mas facil que una empresa acceda a mercados que hasta hace pocos afios tenian
vetado el acceso a empresas y productos extranjeros.

- La proliferacién de competidores debido a los procesos de industrializacion tardia y
al buen resultado del ajuste estructural y la orientacion exportadora; al desaparecer
antiguos monopolios quedan en algunos nichos suficiente mercado para muchas
empresas.

- Ladiferenciacion de la demanda; que, ademas, exige cada vez mejores productos y
productos especificos segun sus necesidades. Ademas, la calidad alcanzada por un
producto nunca se puede reducir, la demanda sélo tolera su aumento.

- El acortamiento de los ciclos de produccion.

- La implementacién de innovaciones radicales: nuevas técnicas (microelectronica,
biotecnologia, ingenieria genética, nuevos materiales y nuevos conceptos
organizativos), y avances radicales en sistemas tecnologicos que obligan a redefinir

las fronteras entre las diferentes disciplinas.
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2.2.3.3. Elementos de la competitividad.

Matiz, (2006) examinado en detalle el concepto de competitividad, y como se llega a

ser competitivo, nos encontramos que esto depende de la interaccion de por lo menos seis

grandes elementos:

a)

b)

La cultura. Indudablemente la cultura organizacional. Hay elementos de ésta que
frenan decididamente el mejoramiento de la competitividad como son aferrarse
obsesivamente a las normas, el exceso de conservadurismo, y la insistencia en
premiar o reconocer Unicamente el trabajo individual, entre otros. Pero una
apertura franca hacia nuevas formas de administracion y de ejecucién de las
operaciones y hacia nuevos conceptos estratégicos y operativos, sin pretender por
supuesto cambiar por cambiar, sino cambiar para mejorar, reconociendo que
muchas de las formulas de éxito del pasado ya no operan en el nuevo ambiente
competitivo, crea el ambiente propicio para lograr una competitividad de
categoria mundial.

Gestion estratégica. De la definicion de la estrategia competitiva se desprende
el “plan de vuelo” que la compaifiia ejecuta para lograr la ventaja competitiva
sostenible, que por su puesto hay que estar revisando peridédicamente para
verificar que efectivamente se esté yendo en la direccion planteada en la vision y
que ésta se estd logrando. La elaboracion del “plan de vuelo” hecha con la
contribucion de todos los colaboradores es mas facil de lograr cuando estos
comparten el mismo norte como se menciond arriba. Castillo & Leon, (2010)
manifiestan que La localizacion geogréafica de la empresa es una decision de tipo
estratégico, vital para la viabilidad de la misma. Dicha decision dependera de
ciertos factores que pueden favorecer o perjudicar la actividad econdmica

presente y futura de la empresa en una determinada localidad, municipio, zona o
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region. La primera decision que se tiene que tomar para elegir la localizacion més
idénea de un negocio es determinar la poblacion donde se va a ubicar, para lo que
es necesario calcular el area comercial o “zona de influencia” de cada poblacion.
La Innovacion y actualizacion estratégica. El tercer factor clave para lograr la
competitividad tiene que ver con la innovacion o actualizacién tecnoldgica en los
equipos de manufactura y del manejo de la informacién. Para mantenerse
competitivo no basta con el mejoramiento continuo; puesto que los avances en
todas las ramas de la tecnologia de manufactura y en general de los equipos de
operacion ocurren a diario, y permanentemente ingresan al mercado compafiias
con procesos centrados en tecnologias de punta, uno de los retos grandes que
enfrenta la administracion es el de disponer de capital para cambiar o actualizar
los equipos de tal manera que se puedan obtener los niveles de calidad y
versatilidad requeridos por el mercado. Si esto ocurre con las tecnologias de
transformacion, en el campo del manejo de la informacion la situacion es mas
dramatica ain, y mantenerse actualizado es no solo un reto de capital sino un reto
a la flexibilidad de los sistemas de informacion y a la capacidad de asimilacion y
empleo de esa informacion.

Gestion de personal. Desde el punto de vista estratégico, formular una visién
que inspire e impulse a la accion y lograr que ésta sea compartida por todos los
integrantes de la empresa es el elemento de partida para enfocar e impulsar el
mejoramiento de la competitividad. La razon esta, en que en la vision se plantea
lo que se desea que la compaiiia llegue a ser en un lapso de tiempo definido, y
debe ser tal la fuerza inspiradora de ese enunciado que movilice a su logro no
solo a los integrantes de la compafiia sino también a todos sus relacionados,

incluyendo entre estos a los accionistas, y a los proveedores de bienes y capital.
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Cuando dicho objetivo es comprendido y sentido como propio por todos los
colaboradores, se constituye en la razon de ser del trabajo diario, el elemento
motivador que nos hace “tallar piedras para la construccion de una catedral en
lugar de golpear un montdn de piedras duras para cumplir lo ordenado por los
jefes”.

e) Productividad. La productividad de los equipos tiene que ver con su eficiencia
de operacidn, esto es con la elaboracion de la cantidad de elementos por unidad
de tiempo para la que esté disefiada una maquina. En este aspecto juega un papel
clave el mantenimiento de los equipos y la eliminacion de pérdidas de tiempo que
por cualquier concepto se presenten.

f) Gestion diaria. A partir de lo anterior, la gestion diaria se constituye en el
segundo puntal en blsqueda de una mayor competitividad. Por su puesto, en la
gestion diaria se debe atender tanto la ejecucion de los objetivos operativos como
los estratégicos. Con los primeros se garantizan las utilidades de hoy, con los
ultimos, se potencializa la empresa para los resultados de mafiana. Por esto, el
control de gestion debe involucrar el seguimiento a los dos tipos de objetivos ya
que ninguno de los dos se puede descuidar: si no hay utilidades hoy, no habra
empresa marfiana, pero si no se crea la lealtad del cliente a partir de una ventaja
competitiva, no se estd creando un potencial de utilidades para mafiana y cuando
la empresa llegue alli, los clientes preferiran a aquellas empresas que se

preocuparon por buscar su lealtad.
2.2.3.4. Niveles de la competitividad.

En economia de la empresa nos centramos principalmente en la competitividad en el
ambito de las organizaciones productoras de bienes y servicios, pero no podemos obviar que

debe existir también competitividad a unos niveles macroeconémicos. Los niveles son tres:
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a) Competitividad del pais.
b) Competitividad de la region.

C) Competitividad de la propia empresa.

En primer lugar es necesaria la competitividad del pais, que incluye variables como
la estabilidad macroecondémica, la apertura y acceso a mercados internacionales o la
complejidad de la regulacion para el sector empresarial. Una nacion proteccionista puede
favorecer temporalmente a las empresas autdctonas, pero con el tiempo, esta economia
conseguira que sus empresas no puedan competir fuera del pais. Las grandes fluctuaciones
en el cambio de la moneda o en los tipos de interés conllevan que una empresa que €s
competitiva en el momento, no lo sea en el posterior debido a la falta de estabilidad y

continuidad de la economia que representa su entorno.

Un segundo nivel de competitividad se refiere a la infraestructura regional, en donde
Se encuentran carreteras, aeropuertos, sistemas de comunicacion, infraestructura educativa y
servicios, por mencionar algunos de los mas importantes. La empresa necesita buenos
sistemas de comunicacion que hagan llegar los productos rapidamente a los mercados. Asi
como también faciliten la llegada de las mercancias de los proveedores de otras zonas, que
pueden reportarnos ventajas en calidad o en costes con respecto a los proveedores de la zona.
Podemos elegir el proveedor que méas nos interese sin estar obligados por razones externas
a la empresa a elegir aquellos de la region. No debemos tampoco olvidar la formacién, pues
tener mano de obra cualificada y bien formada es la base para que las empresas de la region

cuenten con personas competentes que crean empresas competitivas.

Un tercer elemento que explica la competitividad de las empresas tiene que ver con
lo que ocurre dentro de la propia empresa: la capacidad de su gente, su nivel de desarrollo

tecnologico, la calidad de sus productos, los servicios que presta, su capacidad de
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vinculacién con otras empresas o la informacién de que se dispone al interior. Este tercer

elemento se desarrolla en el resto del trabajo, pues es el tema principal del mismo.

Existen algunas teorias que tratan un cuarto nivel que incluiria la competitividad
dentro de cada departamento de la empresa. Estas se encuentran actualmente en desuso
debido a que no considera la empresa como un todo y se ha demostrado que, por ejemplo,
de nada sirve tener un departamento de marketing competitivo si no se apoya con una
productividad eficiente. Si todas las subdivisiones son eficientes la empresa sera competitiva

Vago, (2008)
2.2.3.5. Estrategias de competitividad

Las empresas han descubierto muchos métodos distintos para crear una posicion
defendible en un sector, sin embargo, podemos identificar tres estrategias competitivas
genericas, internamente consistentes (que pueden ser usadas una a una o en combinacion)
para crear dicha posicion defendible a largo plazo y sobresalir por encima de los

competidores en el sector:

- Liderazgo general en costes.
- Diferenciacion del producto.

- Enfoque o alta segmentacion.

El liderazgo en costes consiste en que estos sean lo mas bajos posibles. Se consigue
a través de una eficiente asignacion de recursos apoyado en una adecuada division de trabajo.
Unos costes reducidos con respecto a la competencia conllevan una ventaja competitiva muy
importante para poder fijar bajos precios. Una buena politica en costes nos acercara hacia la

“optimizacion” de los costes.
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Diferenciar el producto es otra estrategia basica. Si la demanda considera nuestro
producto igual que otro, puede dejar de consumir el nuestro por diversos motivos: mejor
precio del otro, producto de la zona, etc. Por el contrario, si nuestro producto se considera
diferente al resto, ofrece ventajas que otros no ofrecen y la demanda no considera sustitutivo
a ningn otro producto; seremos competitivos porque la demanda no consumira otros
productos que considera diferentes al nuestro. En la diferenciacion del producto predominan
las actuaciones de los departamentos de marketing. La economia mundial actual se
caracteriza por la saturacion de los mercados. Es dificil encontrar mercados que no estén
saturados o muy desarrollados. Por esa misma razon las empresas ya no buscan mercados
que ocupar, sino que tienden a la segmentacién. Es necesario concentrarse en algin
segmento del mercado para competir mejor sin tener que andar diversificando esfuerzos. La
empresa debe asentarse en el nicho empresarial donde exista mercado que satisfacer y pueda
especializarse en el. Toda empresa que quiera mantenerse en una unidad de negocio debera
tratar de conseguir estos tres aspectos. Lo ideal para la misma seria que tuviese las tres
caracteristicas, aungue cualquiera de ellas por separado convierte una organizacion en una

organizacion medianamente competente Vago, (2008)
2.2.3.6. Etapas de la competitividad.

La evolucion de la competitividad se puede dividir en cuatro etapas. Esta discurre

desde el nivel més bajo, en orden creciente, hasta él mas alto grado:

- Etapa incipiente, donde la competitividad es muy baja.
- Etapa aceptable, nivel regular de competitividad.
- Etapa superior, buen nivel de competitividad.

- Etapa sobresaliente, muy alto nivel de competitividad.
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En la etapa primera, la empresa es altamente vulnerable a los cambios del medio
ambiente como funciona de manera autodefinida, actta segun las presiones del mercado o
bien a capricho y estado de humor de sus duefios, la aplicacion de los principios de
competitividad es practicamente nula y tiene poco control sobre su destino, reaccionando
mas bien por intuicion a los cambios del medio ambiente y por ende se desorienta y se

desconcierta con todo lo que sucede, tanto interna como externamente.

En la etapa aceptable se han subsanado los principales puntos de vulnerabilidad
contandose con los cimientos adecuados para hacer un buen papel ante los ojos del publico
consumidor y la competencia. Los principios de competitividad se aplican aceptablemente,
y aunque no se dominan totalmente, es claro que para seguir compitiendo se requiere
fortalecerlos, el equipo directivo se hace responsable del futuro de su organizacion y dirige
su destino hacia donde visualiza o que mejor le conviene, representando esto una gran

ventaja para la empresa.

En el siguiente nivel la empresa comienza a ocupar posiciones de liderazgo y se
caracteriza por el grado de innovacion que mantiene dentro de su mercado. Domina los
principios de competitividad, se mantiene despierta y reacciona de manera inmediata a
cualquier cambio del medio ambiente. Aunque de manera equilibrada pone atencion a los
siete principios de competitividad, da mayor énfasis al de cultura organizacional para lograr

homogeneizar el pensamiento, sentimiento y accionar de todo su personal.

La empresa que se encuentra en esta etapa es considerada como visionaria, por la
generacion de tecnologia directiva a un ritmo acelerado, sirviendo de “leitbild” o referencia
al resto de la industria, pues ella es la que va generando los cambios y las demas se van
adaptando a ellos. En esta etapa, la organizacion vive en una amenaza constante por parte de
los competidores de las etapas anteriores, pues tratan de encontrarle debilidades y huecos en

el mercado. Los principios de competitividad se aplican con alta eficiencia y todos los
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miembros de la empresa tienen una real conviccion de ellos. Estan en la posibilidad de
compartir su tecnologia directiva con otras empresas, sean o0 no del giro o de la industria en
la que compiten. La empresa muestra disposicion por compartir los resultados y las formas

para alcanzar su posicion actual Vago, (2008)
2.3 Hipdtesis

Segun Herndndez Sampieri, Metodologia de la investigacion - Quinta edicién, (2010)

menciona que una investigacion de tipo descriptivo no presenta hipotesis.
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I1l. METODOLOGIA.

3.1 Disefio de la investigacion.

Segun Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, (2010), el tipo de
investigacion es descriptiva porque permite medir (enumera, clasifica, sefiala las
propiedades de las variables identificadas). En el caso de esta investigacion se esta buscando
encontrar las propiedades de la capacitacion y la competitividad de las Micro y pequefias

empresas, rubro Boticas En el Distrito de Sullana — Piura. Afio 2016.

Es de nivel cuantitativo porque examinard los datos de manera cientifica, en
forma numeérica, generalmente con ayuda de la estadistica. Recoge y analiza datos sobre
las variables y estudia las propiedades y fenomenos de la situacion problematica de manera

objetiva, asi los resultados se pueden generalizar.

El disefio de la investigacion es NO EXPERIMENTAL, ya que se observaron los
fendmenos tal y como se dan en el contexto natural. También fue de corte TRANSVERSAL
porque que permitid medir a la vez la prevalencia de la exposicion y del efecto en una
muestra poblacional en un solo momento temporal, es decir, permite estimar la magnitud y

caracteristicas de las variables en un momento dado.

Donde:
M = Muestra conformada por las Microempresas encuestadas.

O = Observacion de las variables: Competitividad y Capacitacion.



43

3.2  Poblaciéon y muestra:

Poblacion.

La unidad de andlisis esta constituida por las MYPE del rubro boticas ubicadas en el

distrito de Sullana, que constituyen un total de 43 boticas.

Para la variable capacitacion se acudira a los trabajadores de la MYPE. Cada una
tiene alrededor de 6 trabajadores siendo un total de 258, cantidad que constituye la poblacion
de la presente investigacion. Para la variable competitividad, se acudira a los clientes que

constituyen una poblacién infinita.
Muestra.

Para la variable capacitacion Segun Bolafios, (2012) indica que cuando la poblacion

es finita se calcula con la siguiente formula.

_ Z/-N-pg
e’ (N-1)+2.,%-p-q

Donde:
n = tamano de la muestra

N= tamafio poblacion = 258
Zo.=1.90

p=0.7
q=1p=1-07=03

e =10% =0.10
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Procedimiento.

. 3.61x258x0.70x0.30
0.01x 257 +3.61x0.70x0.30

. _ 1955898
2.57 +0.7581

| _195.5808
3.3281

n=58.76
n=>59

Para la variable competitividad segin Bolafios, (2012) indica que cuando la poblacion

es infinita se calcula con la aplicacion matematica — estadistica de la siguiente formula.

Donde:

n = tamafio de la muestra
Za=1.90

p=0.7
q=1p=1-07=03
e=10%=0.1

Procedimiento.

N 3.61x0.70x0.30
0.01

07581
0.01

n=75.81
n=76
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3.2.1. Criterio de inclusion.

Para la variable capacitacion, las caracteristicas de la poblacion son trabajadores de

18 a 30 afios de ambos géneros que viven en Sullana y trabajan en las MYPE bajo estudio.

Para la variable competitividad, las caracteristicas de la poblacion son consumidores

frecuentes con méas de 5 compras por mes en las diferentes MYPE.

3.2.2. Criterio de exclusion.

Para la variable capacitacion, se van a excluir aquellos trabajadores que tienen menos
de tres meses de haber sido contratados por no estar en su totalidad relacionados con la

empresa.

Para la variable competitividad, se van a excluir todo aquello clientes que no estén

disponibles o que no sean clientes frecuentes.



3.3 Definicion y operacionalizacién de variables e indicadores

Cuadro 3 Matriz de Operacionalizacion de las variables
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Variable Definicion Dimensiones | Definicion Indicadores Escala
Conceptual Operacional de
medicio
n
La Capacitacion €s |, teristica _Se gvaluara con SUS 1 Njvel Nominal
desarrollo e implica s indicadores: nivel, _ _
la obtencion de cambios percibidos, | Cambios Ordinal
herramientas  que importancia percibidos
pueden _utilizarsei Importancia
ra mejorar :
E:ngimieﬁig Se ur?a Importancia Seevalu_araelgrac!o Implementacion | Nominal
de importancia | ;. Programas _
émpresa y, por (Implementacién de Ordinal
logica, de sus programas, Necesidades
empleaclios. Angel necesidades, Mejora
Escandon, (2007), mejora, nivel, |
cambios) para lo | Nivel
cual se empleard | cambios
Capacitacion con un cuestionario
de 7 preguntas
cerradas.

Frecuencia Se  medird la | Diaria Nominal
frecuencia - con I? Semanal Ordinal
que se esta
capacitando (diaria, | Mensual
semanal, mensual, | gemestral
semestral y anual)
para lo cual se |Anual
empleard con un
cuestionario de una
pregunta cerrada.

Es la capam_dad_(’ie Caracteristica | Se evaluara con sus | Desempefio Nominal

una  organizacion | ¢ indicadores: _

para mantener o desempefio Factores de | Ordinal

incrementar su ’ compra

S factores de compra

participacion en el

mercado basada en | Elementos Se  medira los | Promociones Nominal
Competitividad | nuevas estrategias element_qs (precio, | | ovar Ordinal

empresariales, en promocion, innovar

un sostenido calidad de atencién) | Calidad en

crecimiento de la para lo cual se |atencion

productividad empleard con un

cuestionario de tres
preguntas cerradas.
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Nivel Se determinara el | Ubicacion Nominal
g(l)vrﬁl etenc?z "% | Liderazgo ~ de | Ordinal
gl precios
(ubicacion

liderazgo precios)
para lo cual se
empleard con un
cuestionario de 5
preguntas cerradas.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplico 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 la realizacion de un conjunto de preguntas normales dirigidas a una muestra
representativa, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o hechos especificos,

los mismo que fueron procesados utilizando programas de Excel y Word.

Instrumento: Es un cuestionario de 22 preguntas de formato cerrado en escala
nominal y ordinal, que se ha obtuvo a partir de la matriz de operacionalizacion de variables

y que fue validado por expertos.

3.5 Plan de anélisis.

Una vez recopilados los datos, se tabularon y graficaron ordenandolos de acuerdo a
cada variable y sus dimensiones. Se empled estadistica descriptiva (tablas y gréficos),
calculando las frecuencias y porcentajes, se emple6 el programa Excel y Word. Luego se
realiz6 el analisis y la interpretacion de los datos recopilados por medio del instrumento

de recojo de datos (cuestionario) que fue validado con el método juicio del experto.




3.6 Matriz de consistencia.

Cuadro 4. Matriz de consistencia
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Definicion

Afio 20147,

c) Conocer los elementos
de la competitividad de las
MYPE. Rubro Boticas en el
Distrito de Sullana - Piura.
Afio 2014.

d) lIdentificar el nivel de
competitividad de las
MYPE. Rubro Boticas en el
Distrito de Sullana - Piura.
Afio 2014.

Competitividad

ubicacién y liderazgo)
para lo cual se empleara
con un cuestionario de
tres preguntas cerradas.

Titulo Problema Objetivos Hipétesis Variable Operacional Indicadores Metodologia
0.G.  Determinar las Se medird la importancia ol acion d TIPOY ENFOQUE DE LA INVESTIGACION:
caracteristicas  de  la : mplementacionde | pq e tipo descriptivo y enfoque cuantitativo.
capacitaciép_d_el personal y Zela frgscttgenmzacp(;r::ilgggg Programas p p y q
',\fjlYCPOEmF;SE:LVg’ggca‘S’eEn'iSI (Implementacion  de Necesidades DISERIO DE LA INVESTIGACION: _
Distrito de Sullana el afio Programas Mejora El disefio de esta investigacion es el No Experimental.
2014 . )
Necesidades Nivel POBLACION Y MUESTRA
Capacitacion Mejora Cambios Para la variable capacitacion se acudira a los trabajadores de la
: : - MYPE. Cada una tiene alrededor de 6 trabajadores siendo un
a) Conocer la importancia ;
dZe " capacitaciérr: de las Nivel Diaria total de 258, Segin Bolafios, (2012) indica que cuando una
MYPE. Rubro Boticas en el Cambios Semanal poblacion es infinita se tiene que calcular la muestra con la
y Distrito de Sullana - Piura diaria, semanal, mensual, siguiente formula. Dando resultado 59 trabajadores a encuestar.
¢Cudles son las | DI : semestral y anual) para lo Mensual
. caracteristicas | Afio 2014 Seg(in cual se empleara con un 7 N-peq
“Caracterizacién de dela Hernandez cuestionario de 8 Semestral "I NIDAZ pa
C(')?ncsgﬁ‘t:i'\’i‘%gg c)j/e capaufgmon y By Tdenificar Ta | ' Sampieri preguntas cerradas Sroci Anual Para la variable competitividad, se acudira a los clientes que
a entificar la frecuencia (2010), la - recio constituyen una poblacion infinita. Segln Bolafios, (2012)
i ' Se medird los elementos ; M- - O - '
bloat?c';/leLTt')Ei;:SdL;bsrgn ijoenl‘gset&'x'ggd de la capacitacion de las investigacio y el nivel de Promociones indica que cuando una poblacién es infinita se tiene que calcular
Icas, FE. MYPE. Rubro Boticas en el n por ser itividad : Innovar la muestra con la siguiente formula. Dando como resultado 76
el distrito de Sullana | Rubro Boticas | Distrito de Sullana - Piura. - competitividad  (precio, | cajidad de antencién ;
; - . e IS descriptiva romocion innovar ldad ¢ clientes a encuestar.
— Piura. Afio 2014 enel dlstrlt_o de | Afio 2014. no registra prol ) v Ubicacion y
Sullana - Piura. hipbtesis calidad de atencion, liderazgo

PLAN DE ANALISIS.

Una vez recopilados los datos, se tabularon y graficaron
ordenandolos de acuerdo a cada variable y sus dimensiones. Se
empled estadistica descriptiva (tablas y gréficos), calculando las
frecuencias y porcentajes, se empled el programa Excel y Word.
Luego se realizé el analisis y la interpretacion de los datos
recopilados por medio del instrumento de recojo de datos
(cuestionario) que fue validado con el método juicio del
experto.
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3.7 Principios éticos
Para esta investigacion se ha tomado en cuenta los principios de:

Reserva: se circunscribe a toda la informacidn, que de manera directa o indirecta
tenga conocimiento y adquiera el investigador, con motivo de su desempefio profesional en
el proceso investigativo, ya sea que la informacion provenga de su cliente o de terceras
personas; por su naturaleza éste principio implica que la conducta del investigador tiene que
estar desplegada en direccion a la observancia continua de las normas de discrecién, mesura,

moderacién, modestia, ponderacion, cuidado y recato.

El respeto de la dignidad humana: hace referencia al valor inherente al ser humano
en cuanto ser racional, dotado de libertad y poder creador, pues las personas pueden modelar
y mejorar sus vidas mediante la toma de decisiones y el ejercicio de sus libertades, al respeto
de sus autonomia, potencial de emancipacion que debe extenderse a los seres humanos. La
dignidad humana es un valor inviolable de todas las personas, y la consecucion de una

verdadera emancipacion y participacion social.

Derecho a laintimidad: La cual esta ligada a la dignidad, en ese sentido Declaracion
Universal de los Derechos Humanos establece que es un derecho humano: ademas de ser un
ambito de la vida personal de un individuo que segun su voluntad se desarrolla en espacios
reservados. Toda persona tiene derecho al respeto de su honra y al reconocimiento de su

dignidad y en virtud de ello tiene derecho a la intimidad que hay que respetar.


https://es.wikipedia.org/wiki/Libertades
https://es.wikipedia.org/wiki/Declaraci%C3%B3n_Universal_de_los_Derechos_Humanos
https://es.wikipedia.org/wiki/Declaraci%C3%B3n_Universal_de_los_Derechos_Humanos

4.1. Resultados.

IV. RESULTADOS.

Tabla 1

Afios en negocio
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 5 afios 23 53.50
Més de 5 y menos de 10 afios 10 23.35
Mas de 10 afios 10 23.25
Total 43 100.00

Fuente: encuesta
Tabla 2
Tipo de MYPE

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Persona Natural 12 27.90
Persona Juridica 32 72.10
Total 43 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 3

NuUmero de trabajadores
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Dela3 26 60.47
Ded4ab 8 18.60
Mas de 6 trabajadores 9 20.93
Total 43 100.00

Fuente: encuesta
Tabla 4
Edad del representante

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
18 a 25 afios 11 25.58
26 a 45 afos 15 34.89
46 a 50 afios 12 27.90
Mas de 50 afios 5 11.63
Total 43 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 5

Genero del representante
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Femenino 17 39.53
Masculino 26 60.47
Total 43 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 6

Grado de instruccion del representante

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Técnica completa 7 16.28
Superior completa 36 83.72
Total 43 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 7

Maneja programas de capacitacion
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 100.00
No 0 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta
Tabla 8
Considera necesario la capacitacion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 100.00
No O 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 9

Ha recibido capacitacion fuera de la MYPE
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 35 58.07
No 24 41.93
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 10

La capacitacion mejora la competitividad

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 100.00
No (@) 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 11

Nivel de capacitacion del personal
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Alto 31 53.23
Bajo 0 0.00
Intermedio 28 46.77
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 12

Porqgue la capacitacion es importante

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Ayuda en la toma de decisiones 0 0.00
Mejora la calidad de atencién al cliente 7 11.30
Mejora la productividad 52 88.70
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 13

Que cambios percibe con la capacitacion
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Mejoraron las ventas 25 41.90
Aumento los clientes 0 0.00
Mayor rentabilidad 34 58.10
Nada 0 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 14

Conque frecuencia se realiza la capacitacion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Diaria 0 0.00
Semanal 0 0.00
Mensual 47 80.64
Semestral 7 11.30
Anual 5 8.06
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 15

Ubicacion estratégica
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Buena 59 100.00
Mala 0 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 16

Preocupacion por liderar el mercado

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 100.00
No 0 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 17

Realiza promociones de venta
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 47 80.64
No 12 19.36
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 18

Mide el desempefio en atencion al cliente

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 59 100.00
No 0 0.00
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 19

Dispone de indicadores para medir la preferencia del cliente
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 19 32.26
No 40 67.74
Total 59 100.00

Fuente: encuesta
Tabla 20
Los precios son competitivos

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 31 53.23
No 0 0.00
Algunos 28 46.77
Total 59 100.00

Fuente: encuesta



Tabla 21

Se informa de los cambios que sufren los productos
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CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 50 85.48
No 9 14.52
Total 59 100.00

Fuente: encuesta

Tabla 22

Factores que influyen al realizar una compra

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Nombre del establecimiento 0 0.00
Precio 50 66.13
Ubicacion 12 16.13
Promociones 14 17.74
Total 76 100.00

Fuente: encuesta
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4.2. Analisis de los Resultados

En la Tabla 1 se observa que la mayoria de negocios tienen menos de cinco afios en
el mercado, representando el 53.50% del estudio; mientras que el 23.35% vienen
funcionando desde hace mas de 5 afios pero menos de 10 afios, y por ultimo el 23.25% viene
funcionando hace mas de 10 afios. Estos resultados guardan relativa coincidencia con los
obtenidos por Mendo (2012) en donde el 77.8 % de las MYPE tienen de 0 a 10 afios de
actividad en el rubro. Asi mismo segun aprenda (instituto de la microempresa) indica que el
ciclo de crecimiento de las MYPE es después de los 5 primeros afios. Estos resultados
indican que la mayoria de las MYPE aln no han logrado afianzarse en el tiempo, por lo que
se puede afirmar que son empresas que no tienen mucha experiencia en el rubro, es urgente
eliminar dicha falencia dado que estas MYPE se enfrenta a una alta competencia global y a

un consumidor muy exigente.

En la Tabla 2, se observa que la mayoria de negocios pertenecen a la categoria de
Persona juridica, representando el 72.10% del estudio; mientras que el 27.90% pertenece a
la categoria de persona natural. Esto quiere decir que debido a la naturaleza de estos
negocios, resulta casi indispensable tener una representacion juridica. Para efectos de esta
investigacion no se ha podido encontrar otras investigaciones que permitan determinar su
coincidencia o no con respecto a este punto, pero si se afirma que esta caracteristica es
importante para conseguir mayor desarrollo dado que en dicha categoria existen ventajas y
desventajas, por ejemplo las instituciones financieras suelen mostrar mayor disposicion de
conceder préstamos a las personas juridicas antes que a personas naturales; del mismo modo
las personas naturales tienen mayor ventaja en que pueden mas facilmente acogerse a

regimenes mas favorables en el pago de impuestos.
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En la Tabla 3, se observa que la mayoria de negocios tienen de 1 a 3 trabajadores,
representando el 60.47% del estudio; mientras que el 18.60% tiene entre 4 a 6 trabajadores,
y por ultimo el 20.93% tiene méas de 6 trabajadores. Estos resultados guardan relativa
coincidencia con los obtenidos por Ordofiez M y Vasquez F. (2014), en donde el 40% (6)
de las MYPE estudiadas tiene tres trabajadores permanentes, el 34% (5) tiene de uno a dos
trabajadores, el 20% (3) tiene méas de tres trabajadores y el 7% (1) tiene un trabajador
permanente. Actualmente segun la nueva ley MYPE (N° 30056) no establece minimo o
méaximo en cuanto a la cantidad de trabajadores que estas deben tener para calificarse como
tal, quedando solo el volumen de ventas como criterio de categorizacion; ademas, se ha
creado un nuevo nivel de empresas: Microempresa: ventas anuales hasta el monto méaximo

de 150 UIT.

En la Tabla 4 se observa que en la mayoria de negocios sus representantes tienen
promedio de 26 y 50 afios, representando el 63.79% del estudio; mientras que en el 25.58%
sus representantes tienen entre 18 a 25 afios, y por ultimo solo el 11.63% sus representantes
tienen mas 50 afios. Reyna (2007) en un estudio sobre la incidencia del financiamiento y la
capacitacion en la micro y pequefias empresas del sector Comercio estaciones de servicio de
combustible en el distrito de Nuevo Chimbote, llega a las siguientes conclusiones: a) la edad
promedio de los conductores de las micro y pequefias empresas fue no mayor de 50 afios. A
pesar que los datos estadisticos nos muestran que la mayoria de representantes tiene mas de
50 arfios, sin embargo podemos observar que no existe diferencias significativas con el
porcentaje de representantes cuyas edades estan comprendidas entre los 18 y 25 afios, esto
podria tener una explicacion en que los emprendimientos como estos son asumidos por
personas cada vez mas jovenes flexibles con facilidad de adaptarse a los constantes cambios

gue exige la competencia.
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En la Tabla 5 se observa que en la mayoria de negocios sus representantes
pertenecen al género masculino, representando el 60.47% del estudio; mientras que el
39.53% estd representado por el género femenino. Estos resultados guardan relativa
coincidencia con los obtenidos por Ordofiez M y Vasquez F. (2014), en donde el 59% de
las MYPE estan representados por varones y el 41% por mujeres. Estos resultados nos
indican que adn se siguen manteniendo en actividades comerciales como estas; un
predominio del género masculino, sin embargo se puede apreciar que existe un incremento
gradual en la participacion del género femenino en este tipo de emprendimientos es asi que
aun habiendo brechas de género en cuanto a la participaciéon de la mujer en la MYPE, la
mujer viene tomando a ritmo acelerado esa influencia que ya nos ha llevado a grandes

contribuciones econémicas y desarrollo econémico y social.

En la Tabla 6 se observa que en la mayoria de negocios sus representantes tienen
grado de instruccidn superior completa, representando el 83.72% del estudio; mientras que
el 16.28% tiene grado de instruccion técnica completa. Estos resultados no son coincidentes
con los obtenidos por Rosillo (2014) en donde el 33.3% tienen secundaria completa, el 23.3
% estudios técnicos y solamente un 5% tienen estudios universitarios. Adicionalmente
tenemos a Reyna (2008), cuya investigacion arrojé que el 66.7% de los microempresarios
encuetados tienen estudios secundarios, y el 33.3% tienen estudios superiores, como
podemos ver estos resultados al igual que la anterior investigacion no guardan coincidencia
con nuestra investigacion, estas diferencias nos indican, que debido a la naturaleza del rubro
del negocio, que trata con la salud de las personas, los requisitos del perfil del trabajador son
mas exigentes que en cualquier otra MYPE, ya que su administracion y estabilidad demanda
grandes estrategias y programas establecidos , sin embargo el conocimiento empirico

también establece su grado moderado en el desarrollo delas MYPE en distintos rubros.
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En la Tabla 7, se observa que la mayoria absoluta de negocios maneja programas de
capacitacion para su recurso humano, representando el 100.00% del estudio. Estos resultados
coinciden de manera relativa con lo obtenido por Diaz (2014) en donde El 50% de los
microempresarios encuestados han recibido capacitacion en el curso de Inversion del
financiamiento— Administracion, y el 35%, en marketing empresarial, respectivamente; y el
65% han recibido capacitacion en otros cursos no especificados, se entiende que los
programas de capacitacion fortalecen las capacidades del personal y las MYPE de hoy
consideran que es vital estar preparados para enfrentar las competencias que surgen
conforme al crecimiento de nuevas empresas ya sea que se dediquen al mismo o distinto
rubro asi mismo el cliente también demanda de muchas exigencias por lo que una mayor
preparacién haréa que se cumpla con sus necesidades. Segun Guerrero J. (2015) es un proceso
estructurado y organizado por medio del cual se suministra informacion y se proporciona
habilidades a una persona para que desempefie a satisfaccion un trabajo determinado. Para
Chiavenato (1998) un programa de capacitacioén es “un proceso a corto plazo aplicado de
manera sistematica y organizada, mediante el cual las personas obtienen conocimientos,
aptitudes, y habilidades en funcion de objetivos definidos™ Por lo tanto para este rubro los
resultados demuestran nuevamente que por tratarse de un rubro de negocio donde se busca
mejorar la salud de las personas, los colaboradores en este tipo de empresas deben mantener

una capacitacion constante.

En la Tabla 8, se observa que la mayoria absoluta de negocios considera muy
necesaria la capacitacion para su recurso humano, representando el 100.00% del estudio. A
partir del esquema de la reaccion en cadena propuesta por Deming (1989) la capacitacion es
importante porque ayuda a reducir costos, mejora la calidad — productividad ayuda a la
permanencia en el mercado y todo esto suma a que haya mas trabajo, por Gltimo teniendo en

cuenta lo afirmado por los encuetados se aprecia que para el logro de los objetivos
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establecidos es imprescindible que los empleados tengan las habilidades necesarias y asi
poder entender las exigencias del mundo cambiante teniendo como resultado la permanencia
en el mercado. Al igual que en el punto anterior se puede observar que existe preocupacion
por parte de los representantes de estas MYPE en ofrecer un servicio eficiente en la atencion
de sus clientes, por lo que consideran que el factor capacitacion es un pilar importante para

lograr esa eficiencia

Enla Tabla 9, se observa que en la mayoria de negocios sus trabajadores ha recibido
capacitacion, representando el 58.07% del estudio; mientras que el 41.93% no la ha recibido.
Dichos resultados no coinciden con los obtenidos por Ordofiez y Vasquez (2014) en donde
el 93% (14) de las MYPE estudiadas no recibi6é ningun curso de capacitacion y el 7% (1)
recibid uno, para una MYPE en su afan de ser competitivos surge la necesidad de capacitar
individuos para que realicen sus actividades bien desde la primera vez, concepto de calidad
establecido por Crosby (1987). Pero ademas de esta capacitacion permanente, se plantea que
los individuos requieren de participacion en la administracion de los procesos, uno de los 14
principios de Deming (1989). De acuerdo con Ouchi (1982), la cultura de una organizacion
se enriquece a través de la administracion participativa que a la vez puede conducir al
desarrollo de las habilidades y destrezas del personal en el puesto de trabajo. Hoy en dia
todos los sectores especialmente en las MYPE, rubro boticas es fundamental la
sostenibilidad y estabilidad en linea recta, dado a que cada vez se estd enfrentando a
mercados mas exigentes; es por eso que se toma muy en cuenta el aporte del personal y se
motiva constantemente a involucrarse con los objetivos y metas establecidas. En
consonancia con los dos puntos anteriores se observa que un porcentaje significativos de los
representantes de este tipo de negocios ya ha capacitado a sus colaboradores; por lo que la
idiosincrasia de este tipo de emprendimientos toma a la capacitacion como un factor

ineludible en la continuidad de sus negocios.
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En la Tabla 10, se observa que la mayoria absoluta de negocios considera que la
capacitacion mejora su competitividad, representando el 100.00% del estudio. Dichos
resultados guardan relativa coincidencia con los obtenidos por Diaz (2014), en donde el 60%
(9) de las MYPE estudiadas manifiestan que su personal si recibid algin tipo de capacitacion
para mejorar sus competitividad, mientras que el 27% no recibi6 capacitacion y el 13% no
sabe, no precisa. Para Nonaka (2000) plantea que si se crean las condiciones para la
interaccién y participacion en los lugares de trabajo, lo que es fundamental para el
aprendizaje, finalmente éste impactard en el aumento de la productividad, si tanto el
aprendizaje tacito se combina de forma dinamica con el aprendizaje explicito provocando
una espiral de conocimiento, esta espiral del conocimiento genera competencias para que los
trabajadores desarrollen mejores métodos de trabajo, como se ha visto en comparfiias como
Honda, Canon, Matsushita, NEC, Sharp y Kao. Es por ello que la seleccion y la capacitacion
de personal, son estrategias basicas para la competitividad de las empresas en los modelos
de gestion de calidad, como se describe en el caso de la compafiia Bridgestone (Walton,
1992, p. 195-214).existe una relacion directamente proporcional entre la capacitacion que
reciben los colaboradores y el incremento de su competitividad, y que redunda en la mejora
de la competitividad empresarial es por eso que se puede precisar que no solo la capacitacion
es un factor para la mejora si no se suma a esto los métodos en que se desarrolla y el

compromiso de los colaboradores.

En la Tabla 11, se observa que la mayoria de negocios promueve un nivel de
capacitacion Alto, representando el 53.23% del estudio, mientras que el 46.77% promueve
un nivel de capacitacion intermedio. Dichos resultados guardan relativa coincidencia con los
obtenidos por Diaz (2014), en donde el 52% las MYPE estudiadas manifiestan que su
personal si ha recibido capacitacion de un nivel alto, mientras que el 48% recibi6 una

capacitacion del nivel intermedio, la razon de mantener a personal preparado es por superar
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todas aquellas falencias que pueden desequilibrar la continuidad de una MYPE, a demas en
la actualidad el nivel del personal es méas exigente una razén mas para la que mayoria de los
representantes de este tipo de negocios que se enfocan en brindar niveles éptimos de
capacitacion a sus trabajadores o colaboradores, para mantener niveles altos de

competitividad en este rubro.

En la Tabla 12, se observa que la mayoria de negocios considera que la capacitacion
es importante porque mejora la productividad, representando el 88.70% del estudio, mientras
que el 11.30% considera que su importancia radica en que mejora la calidad de atencion al
cliente. Estos resultados guardan relativa coincidencia con los obtenidos por Reyna (2008),
en donde el 67% de las MYPE estudiadas cree que la capacitacion mejoro la rentabilidad de
su empresa y el 33% no precisa. Segln Peirane de Angel, (2014) manifiesta que ademas de
la capacitacion del personal existen otros elementos que ayudan a cumplir con ciertas
actividades que realiza la empresa, entre las cuales se encuentran la motivacion,
comunicacion en el entorno laboral, trabajo en equipo de los departamentos y el liderazgo,
ademas de que cada trabajador pueda desarrollar sus habilidades sin problema alguno para
evitar problemas futuros dentro de la misma. Asi pues esto contribuira al incremento de la
productividad por eso cada trabajador es esencial dentro de la institucidn. Tal vez la mejor
manera de motivar a los empleados es realizando convivios o eventos sociales para fomentar
la convivencia sana, esto servira para que en el ambito laboral se realicen las actividades de
manera eficiente. Al igual que en los puntos anteriores se determind que la capacitacion que
reciben los trabajadores en este tipo de negocios, redunda en incrementos graduales de su
productividad, en resumen, colaboradores mejor capacitados son colaboradores mas
productivos. Sin embargo esto no precisa que aseguren la permanencia de las MYPE, sino

que también se suman factores tecnoldgicos, politicos y sociales.
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En la Tabla 13 se observa que la mayoria de negocios considera que el principal
cambio que se ha logrado con la capacitacion es el aumento de la rentabilidad, representando
el 58.10% del estudio, mientras que el 41.90% considera que el principal cambio ha sido la
mejora en las ventas. Estos resultados guardan relativa coincidencia con los obtenidos por
Reyna (2008), en donde el 67% de las MYPE estudiadas cree que la capacitacién mejoro la
rentabilidad de su empresa y el 33% no precisa. Rutty (2007) manifiesta que las
caracteristicas estructurales y las practicas de evaluacion son elementos que permiten crear
un ambiente predispuesto estructuralmente y culturalmente. Se requiere un alto grado de
institucionalizacién, donde la capacitacion sea practicada y opere en la direccion deseada,
hay que tener en cuenta que la capacitacion no debe verse como como una obligacion. La
capacitacion es una inversion que trae beneficios a los trabajadores y a la empresa incrementa
la productividad y calidad del trabajo, promueve la comunicacién en la organizacion. Todos
éstos serian argumentos para convencer a las MYPE para implementar dichos programas
de capacitacion de manera mas constante. También es importante resaltar que los resultados
que se observa en los puntos anteriores, se reflejan en que las capacitaciones que reciben los

colaboradores de este tipo de emprendimientos.

En la Tabla 14, se observa que la mayoria de negocios realiza capacitaciones con una
frecuencia mensual, representando el 80.64% del estudio, mientras que el 11.30% lo realiza
con una frecuencia semestral, y por Gltimo el 8.06% lo realiza con una frecuencia anual.
Estos resultados guardan relativa coincidencia con los obtenidos por Reyna (2008), en donde
el 75% de las MYPE estudiadas ha venido realizando capacitaciones con una frecuencia
mensual y el 25% con una frecuencia semestral. Para Rabinowitz, (2016) La actualizacion
del personal deberia planearse regularmente, como parte del funcionamiento normal de la
organizacion. Probablemente, todos en la organizacion deberian tener la oportunidad de

obtener capacitacion continua como minimo una vez por mes. Algunas organizaciones
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pueden realizar o patrocinar capacitacion continua con mucha mas frecuencia, a veces como
parte de una reunion de personal semanal o quincenal. Estas oportunidades de capacitacion
pueden ser tan sencillas como una presentacion de media hora en una reunion de personal,
o tan formales como una presentacion o taller realizado por un experto en el tema conocido

nacionalmente, dependiendo de los recursos de la organizacion.

En la Tabla 15, podemos observar que la mayoria absoluta de negocios considera
que su ubicacion estratégica es buena, representando el 100.00% del estudio. Para efectos
de esta pregunta no se ha podido encontrar otras investigaciones que permitan determinar su
coincidencia o0 no con respecto a este punto. Leon & Castillo (2010) manifiestan que La
localizacion geografica de la empresa es una decision de tipo estratégico, vital para la
viabilidad de la misma. Dicha decision dependera de ciertos factores que pueden favorecer

o perjudicar la actividad econdmica presente y futura de la empresa.

En la Tabla 16, se observa que la mayoria absoluta de negocios considera que su
preocupacion por liderar el mercado es buena, representando el 100.00% del estudio. Para
esta pregunta no se ha podido encontrar otras investigaciones que permitan determinar su
coincidencia o0 no con respecto a este punto. El liderazgo de mercado consiste en que los
costos y precios sean lo mas bajos posibles. Se consigue a través de una eficiente asignacion
de recursos apoyado en una adecuada divisién de trabajo. Unos costos reducidos con
respecto a la competencia conllevan una ventaja competitiva muy importante para poder fijar
bajos precios. Una buena politica en costos nos acercard hacia la “optimizacion” de los
costos Yy fijacion de buenos precios. También se aprecia que la mayoria absoluta de los
representantes de este tipo de negocios considera importante el hecho de liderar su
participacion en el mercado, esto se explica en que la mayoria de este tipo de negocios son

muy competitivos y productivos.
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En la Tabla 17, se observa que la mayoria de negocios si lleva a cabo promociones
de venta, representando el 80.64% del estudio, mientras que el 19.36% no las realiza.
Actualmente la mayoria de los mercados capitalistas operan en condiciones de alta
competencia, esto significa que hay diferenciacion de productos y comportamiento irracional
del comprador, de alli la importancia de la promocion que el empresario MYPE le da para
persuadir al comprador y suministrar mas informacion destinada al proceso de decision de
compra. Hay conceptos que describen que en la diferenciacién del producto predominan las
actuaciones de los departamentos de marketing. Por ello las promociones consisten en
mostrar la diferencia de un producto siendo una estrategia basica. Si la demanda considera
nuestro producto igual que otro, puede dejar de consumir el nuestro por diversos motivos:
mejor precio del otro, producto de la zona, etc. Por el contrario, si nuestro producto se
considera diferente al resto, ofrece ventajas que otros no ofrecen y la demanda no considera

sustitutivo a ningun otro producto.

En la Tabla 18, se observa que la mayoria absoluta de negocios si mide el
desempefio de su personal en la atencion al cliente, representando el 100.00% del estudio.
Dichos resultados no coinciden con los obtenidos por Ordofiez y Vasquez (2014) en donde
el 93% de las mypes estudiadas no mide el desempefio de su personal y el 7% lo hace de
vez en cuando. La mayoria absoluta de los representantes de este tipo de negocios aplican
indicadores de gestion que les permita evaluar el desempefio de sus colaboradores, es decir
monitorean de manera constante los efectos de su inversion en capacitacion a sus
trabajadores. La calidad del servicio esta relacionada con la capacidad de satisfacer a
clientes, usuarios o ciudadanos, en forma honesta, justa, solidaria y transparente, amable,
puntual, etc, logrando altos grados de satisfaccion en sus relaciones con la organizacion o

institucién proveedora del servicio.
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En la Tabla 19, se observa que la mayoria de negocios No dispone de indicadores
para medir la preferencia del cliente, representando el 67.74% del estudio; mientras que
32.26% Si dispone de dichos indicadores. La mayoria de las MYPE’s de este sector ain no
valora mucho la preferencia del cliente, ya que de su constancia en la mejora del servicio es
que depende el crecimiento y estabilidad en el mercado. Para efectos de esta pregunta no sea
podido encontrar otras investigaciones que permitan determinar su coincidencia o0 no con
respecto a este punto. Todos los representantes de este tipo de negocios, a pesar que se
preocupan por medir el desempefio de sus colaboradores, sin embargo no lo consideran como

prioridad para el éxito de su negocio, la preferencia de sus clientes.

En la Tabla 20, se observa que la mayoria de negocios considera que sus precios
son competitivos, representando el 53.23% del estudio; mientras que 46.77% considera que
solo algunos precios son competitivos. Para efectos de esta pregunta no hemos podido
encontrar otras investigaciones que nos permitan determinar su coincidencia 0 no con
respecto a este punto. , la mayoria de las MYPE no solo consideran a la capacitacién como
factor clave en competitividad de su negocio, sino también el factor precio, es decir la
conjugacion de estos y otros factores son los que determinan los niveles de competitividad

en sus negocios

En la Tabla 21, se observa que la mayoria de negocios si informa de los cambios en
los productos, representando el 85.48% del estudio; mientras que 14.52% no informa de
dichos cambios. Para esta pregunta no se ha encontrado estudios que permitan determinar su
coincidencia. En literatura encontramos que el tercer factor clave para lograr la
competitividad tiene que ver con la innovacion o actualizacion tecnoldgica en los equipos
de manufactura y del manejo de la informacion. Para mantenerse competitivo no basta con

el mejoramiento continuo; puesto que los avances en todas las ramas de la tecnologia de
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manufactura y en general de los equipos de operacion ocurren a diario, y permanentemente
ingresan al mercado compafiias con procesos centrados en tecnologias de punta, uno de los
retos grandes que enfrenta la administracion es el de disponer de capital para cambiar o
actualizar los equipos de tal manera que se puedan obtener los niveles de calidad y
versatilidad requeridos por el mercado. Si esto ocurre con las tecnologias de transformacién,
en el campo del manejo de la informacion y comercializacion la situacion es mas dramética
aun, y mantenerse actualizado es no sélo un reto de capital sino un reto a la flexibilidad de
los sistemas de informacién y a la capacidad de asimilacion y empleo de esa informacion.
Las MYPE de este tipo de negocios, se preocupan por informar a sus clientes sobre cambios
en sus productos, este tipo de iniciativas genera lealtad en los clientes, por lo que un cliente

informado es un cliente que siempre regresara al negocio con confianza.

En la Tabla 22, se observa que la mayoria de negocios considera que el precio es el
principal factor que influye en la realizacion de una compra, representando el 66.13% del
estudio; mientras que 17.74% considera que son las promociones las que influyen en la
realizacion de una compra; y tan solo el 16.13% considera que es la ubicacion el factor que
influye en dicha realizacién. Dichos resultados no coinciden con los obtenidos por Ordofiez
y Véasquez (2014) en donde el 63% de las MYPE estudiadas considera que las promociones
son el principal factor que influye en la realizacion de una compra, mientras que el 20%
considera que el precio es el principal factor y tan solo el 17% considera que es la ubicacion
del negocio. En este tipo de MYPE consideran que el precio es un factor de mayor relevancia
respecto a las promociones o la ubicacion del negocio, es por ello que se preocupan por
mantener precios competitivos, antes que realizar promociones de ventas, eso no quiere decir
que los factores de promociones de ventas o la ubicacién del negocio no sean importantes
para la preferencia de compras por pare de los clientes, al contario todos contribuyen en

mejores niveles de ventas.
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V. CONCLUSIONES.

Totalmente las MYPE consideran importante la capacitacion porque mejora su
competitividad, por lo que es necesario que siempre mantengan actualizado al personal

implementando programas de capacitacion que podrian ser motivadores.

Del mismo modo la capacitacion que realizan las MYPE es de frecuencia mensual. Esto
ayuda a la actualizacién y conocimientos de los grandes cambios que suceden

constantemente.

La mayoria de las MYPE consideran que el principal elemento de la competitividad es el
precio, luego las promociones de venta, innovacion de producto y amabilidad en la atencion

al cliente.

Existe un consenso absoluto de las MYPE, en reconocer que los niveles de competitividad
son altos, pues existe una preocupacion constante por liderar el mercado estableciéndose en

lugares estratégicos.

Las caracteristicas de la capacitacion en las MYPE, se da por los cambios percibidos, genera
niveles de desarrollo y se realiza con una frecuencia mensual. Por lo tanto las MYPE son
competitivas, siendo necesario enfatizar como elementos el precio, calidad de atencion al

cliente, innovaciones y promociones de venta.
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CUESTIONARIO

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

DEPARTAMENTO ACADEMICO DE METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION (DEMI)

iBuen dia!, me encuentro realizando una investigacién con el objetivo de
conocer las caracteristicas de las MYPE Rubro Boticas del distrito de Sullana respecto a
capacitacion y competitividad, por ello acudo a Ud con el fin de que responda a unas
preguntas sencillas marcando un aspa (X) en la respuesta que usted considere mas
conveniente. Su participacion es muy valiosa y se le agradece por su apoyo.

Informacién General.

1. ¢Hace cuantos afos se implementd este negocio?

2. Tipo de empresa. Persona Natural Persona juridica.

3. Numero de trabajadores.

Representante:

4. Edad. 5. Género. 6. Nivel de estudios

Capacitacion:
7. Tiene implementados programas de capacitacion en empresa/negocio

Si No

8. ¢Considera que es necesario la capacitacion en su trabajo?



Si No

9. ¢Ha recibido algun curso de capacitacion fuera de la empresa?

Si No

10. ¢Considera usted que la capacitacion mejora la competitividad en su empresa?

Si No

11. ;Cuaél es el nivel de capacitacion de su personal?
a) Alto
b) Bajo
c) Intermedio

12. ¢Por qué la capacitacion es importante para la empresa?

a) Ayuda en la toma de decisiones
b) Mejora la calidad de atencion al cliente

c) Mejora la productividad (capta mas clientes)

13. ¢Qué cambios percibe cuando en la empresa se realiza una capacitacion?

d) Mejoraron sus ventas
e) Aumento los clientes
f) Mayor rentabilidad.
g) Nada

14. ;Con que frecuencia se realiza capacitacion en la empresa?

a) Diaria

b) Semanal
¢) Mensual
d) Semestral

e) Anual

Competitividad:
15. ¢Su ubicacién Estratégica es?

Buena Mala



16.

Si

81

¢Se preocupa por liderar el mercado en el rubro que esta?

No

17.

Si

¢Realiza promociones de venta?

No

18.

Si

¢Mide el desempefio en atencién al cliente a sus trabajadores?

No

19.

Si

¢Dispone de indicadores para medir la preferencia de los clientes?

No

20.

Si

¢Considera que sus precios son competitivos?

No

21.

Si

¢Esta al tanto de las innovaciones en sus productos?

No

21.

¢Qué factores influyen al momento de hacer su compra?
a) Nombre del Establecimiento
b) precio

¢) Ubicacion

d) promociones / ofertas

GRACIAS POR SU COLABORACION
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FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

DEPARTAMENTO ACADEMICO DE METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION (DEMI)

Estimado Validor:

Me es grato dirigirme a Ud, a fin de solicitar su inapreciable colaboracion
como experto para validar el cuestionario anexo, el cuél serd aplicado a: Las MYPE
“Capacitacion y Competitividad de las Mype. Rubro Boticas, Ubicadas en el Distrito de
Sullana. Afo 2016”. Seleccionada, por cuanto considero que sus observaciones y

subsecuentes aportes serdn de utilidad.

El presente instrumento tiene como finalidad recoger informacion directa para
la investigacion que se realiza en los actuales momentos, titulado: “Capacitacion y
Competitividad de las — Mype. Rubro Boticas, Ubicadas en el Distrito de Sullana. Afio
2016”.

Esto con el objeto de presentarla como requisito para obtener el titulo de Licenciado

en administracion.

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted. Debera leer cuidadosamente cada
enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden seleccionar
una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio personal y profesional del actor que
responda al instrumento. Por otra parte se le agradece cualquier sugerencia relativa a
redaccion, contenido, pertinencia y congruencia u otro aspecto que se considere
relevante para mejorar el mismo.

Gracias por su aporte.
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CONSTANCIA DE VALIDACION.

Yo, Marin va Cuwmer  Positts pe oo ores - |dentificado con

DNI__ 0231y 55 ; Magister en_ Crercias Ceowami ons s T

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de validaciéon el instrumento
de recoleccion de datos: CUESTIONARIO; elaborado por el estudiante en Administracion
LEVIN CASTILLO OROZCO, para la aplicacién a la poblacion seleccionada (43 MYPE
rubro boticas del distrito de Sullana) para el trabajo de investigacion: “Caracterizacion de la
capacitacion ycompetitividad de las MYPE. Rubro boticas, ubicadas en el distrito de Sullana

— Piura. Afo 2016” que se encuentra realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente, se recomienda al estudiante tener en cuenta

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

Piura, Julio 17 de 2016

------- "

Maria del C. Rosillo de Puriza:
LIC. CIENCIAS ADMINISTRATIVA®
CLAD n2070



HOLA DE VALIDACION.
JEs [Necesita | jEs
pertinente | mejorar la | tendecioso, | ;Se necesita mas
Items con el | redaccion? | aquiencente? | items para medir

concepto? el concepto?

Si [No |Si |No |Si No
Informacion General Si{ ) No( )
1. Hace cuantos afios se ‘ i{ ) No(x)
implementd este negocio d v
2. Tipo de empresa 2L 7 x |Si( ) No(y)
3. Numero de trabajadores L 7 x 1Si{ ) No(X)
4, Edad del representante v 1 7 x | Si( ) No(x)
5. Género del representante 4 v x | 8i( ) No(x)
6. Nivel de estudios del Si{ ) No(x)
representante & / X
Variable Capacitacion Si( ) No(x)
7. Tiene implementados Si( ) No(x)
programas de capacitacionen | , 7 X
su negocio ' TR e
8. Considera que es necesario la i
capacitacion en su trabajo 4 / X
9. Ha recibido algin curso de X Si( ) No(x)
capacifacion fuera de la

v /

empresa
10. Considera usted que la Si{ ) No(x)
capacitacion mejora la Vs / X
competitividad en su empresa
11. Cual es el nivel de / Si{ ) No{(x)
capacitacion de su personal X
12. Por qué la capacitacion es S Si( ) No(x)
importante para la empresa X
13. Qué cambios percibe Si( ) No(x)
cuando en la empresa se realiza | 4~ / X
una capacitacion
14. Conque frecuencia se Si( ) No(X)
realiza capacitacion en la| / / X
empresa
Variable Competitividad. Si( ) No(X
15. Su ubicacion es estratégica u e x| Si( ) No(x)
16. Se preocupa por liderar el Si( ) No(x)
mercado en el rubro que esta v / X
17. Realiza promociones de L / X Si( ) No(x)

venta

Maria del C. Rosillo de Puriza:
LIC. CIENCIAS ADMINISTRATIVA®

CLAQ n=a7e

84
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18. Mide el desempefio en Si( ) No(x)
atencién al cliente a sus| /

trabajadores .

19. Dispone de indicadores para Si( ) No(x)
medir la preferencia de los| ¢ 4

clientes

20. Considera que sus precios | ./ / Si( ) No(x)
son competitivos

21.Estd al tanto de |las Si{ ) No(y)
innovaciones en sus productos v / X
22. Que factores influyen al v/ / Si( ) No(x)

momento de hacer su compra

Maria del C. Rosillo de Puriza:
LIC. CIENCIAS ADMINISTRATIVA®
CLAD n207n

iMuchas gracias por su colaboracion!
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CONSTANCIA DE VALIDACION.

Yo, Mawer wa&go /7.;:,”1;0 %'pof,—wa;g ;Identificado con

DNI  02{ 57232 : Magister en_ (4 ¢ 0 e04s Poirszas

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de validacion el instrumento
de recoleccion de datos: CUESTIONARIO; elaborado por el estudiante en Administracion
LEVIN CASTILLO OROZCO, para la aplicacién a la poblacién seleccionada (43 MYPE
rubro boticas del distrito de Sullana) para el trabajo de investigacion: “Caracterizacion de la
capacifacion ycompetitividad de las MYPE. Rubro boticas, ubicadas en el distrito de Sullana

— Piura. Ao 2016 que se encuentra realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente, se recomienda al estudiante tener en cuenta

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

Piura, Julio 17 de 2016

Je-Adm. Manu‘cv'\'-. ‘ ';..;uza

~ OLA® 174 . I



HOLA DE VALIDACION.

(Es ;Necesita | ;Es
pertinente | mejorar la | tendecioso, ¢ Se necesita mas
Items con el | redaccion? | aquiencente? | items para medir
concepto? el concepto?
Si |No |Si No | Si No
Informacién General Si( ) No( )
1. Hace cuantos afios se B . Si( ) No(y)
implemento este negocio » > A -
2. Tipo de empresa e X X | Si( ) No(X)
3. Numero de trabajadores = £ £ 1Si( ) No(x)
4. Edad del representante % X ¥ |8i{ ) No(x)
5. Género del representante % s Y| Si( ) No(x)
6. Nivel de estudios del Si( ) No(yw)
representante A K >< "
Variable Capacitacion ) No( L)
7. Tiene implementados Si{ ) No(x)
programas de capacitacion en )( ?< X
su negocio
8. Considera que es necesario la % >< )( Si{ ) No(x)
capacitacion en su trabajo
9. Ha recibido algiin curso de Si( ) No(y)
capacitacién fuera de la| ¥ \L )<
empresa
10. Considera usted que la Si{ ) No{ ;L)
capacitacion mejora la
competitividad en su empresa * )( \’{
11. Cual es el nivel de Si( ) No(yw)
capacitacién de su personal ¥ }( S :
12. Por qué la capacitacion es . Si( ) No( 7()
importante para la empresa A X X
13. Qué cambios percibe Si{ ) No()
cuando en la empresa se realiza
una capacitacion 7( K X
14. Conque frecuencia se _ Si{ ) No( ){)
realiza capacitacion en la| Y K }<
empresa
Variable Competitividad. Si{ ) No(x)
15. Su ubicacion es estratégica N X % Si{ ) No( )Q
16. Se preocupa por liderar el Si{ ) No(
mercado en el rubro que esta K \< V P
17. Realiza promociones de ; Si{ ) No(W)
venta P X A~ M

o Adm. Manu’:»' v ‘. a'T..E.‘D&

~ OLA® 174 .} _—
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18. Mide el desempefio en
atencion al cliente a sus
trabajadores

Si( ) No(X)

19. Dispone de indicadores para
medir la preferencia de los
clientes

Si( ) No(X)

20. Considera que sus precios
son competitivos

Si( ) No(y)

21Esta al tanto de las
innovaciones en sus productos

SiC ) No(x)

22. Que factores influyen al
momento de hacer su compra

H AR K| X

Si( ) No(

vall’ad VA ValR et

iMuchas gracias por su colaboracion!

Je Adm. Mauu‘m,. biesiota

~ OLA® 172 . }_—
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CONSTANCIA DE VALIDACION.

Yo, é,Z/LuOS //évéd/c}”éz, (/7”0//%& %//F/ Identificado ~ con
DNI 253439 ; Magister en__ ,,ét;/(x \ /j@z‘“@a&?/b ﬂ: LLZ/p

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de validacion el instrumento

de recoleccidn de datos: CUESTIONARIO; elaborado por el estudiante en Administracion
LEVIN CASTILLO OROZCO, para la aplicacion a la poblacion seleccionada (43 MYPE
rubro boticas del distrito de Sullana) para el trabajo de investigacion: “Caracterizacion de la
capacitacion ycompetitividad de las MYPE. Rubro boticas, ubicadas en el distrito de Sullana

— Piura. Afo 2016 que se encuentra realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente, se recomienda al estudiante tener en cuenta

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

Piura, Julio 17 de 2016




HOLA DE VALIDACION.
(Es ;Necesita | jEs
pertinente | mejorar la | tendecioso, iSe necesita mas
Items con el | redaccién? | aquiencente? | items para medir
concepto? el concepto?
Si |No |Si Si

Informacion General

) No( )

1. Hace cudntos afios se
implementd este negocio

) No(~J

2. Tipo de empresa

) No (A

3. Numero de trabajadores

YNo( 4

4. Edad del representante Si( ) No{_~J

5. Género del representante Si( )No(_7
6. Nivel de estudios del Si( ) No(-¥

representante

Variable Capacitacién Si( ) No( A1

7. Tiene implementados
programas de capacitacion en
su negocio

) No (T

8. Considera que es necesario la
capacitacion en su trabajo

) No(J~

9. Ha recibido algin curso de
capacitacion fuera de la
empresa

) No (71~

10. Considera usted que la
capacitacion mejora la
competitividad en su empresa

Si(

) No (_y

11. Cuél es el nivel de
capacitacion de su personal

v

Si(

Yy No (Y

12. Por qué la capacitacion es
importante para la empresa

Si(

) NO(/)’

13, Qué cambios percibe
cuando en la empresa se realiza
una capacitacion

Si(

TNy

14. Conque frecuencia se Si( ) No y/
realiza capacitacion en la y
empresa

Variable Competitividad.

Si(

) No ()

15. Su ubicacién es estratégica Si( ) No{ ¥
16. Se preocupa por liderar el Si( ) No( Y
mercado en el rubro que estd '

17. Realiza promociones de Si( ) No(-

venta

QNS A A RS Y NS | POATHNS

PR TA L& A A IS ST AN &

O AT A8 1S I ] oS | bl | (£
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18. Mide el desempefio en
atencion al cliente a sus
trabajadores

19. Dispone de indicadores para
medir la preferencia de los
clientes

Si( ) No(
v
) Si ( )NOM
{

20. Considera que sus precios
son competitivos

Si( ) No(xy

21.Esta al tanto de las
innovaciones en sus productos

\{ SiC )No(T
— :

22. Que factores influyen al

momento de hacer su compra

> 'Si( )No(//

NaValara

iMuchas gracias por su colaboracion!
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RESUMEN DE VALIDACION.

Experto 1 2

W

Correccion
Pregunta

Informacion General

1. Ubicacidon

2. Giro del negocio

3. Afios en el negocio

4. Tipo de negocio

5. Ntmero de trabajadores

6. Razon del negocio

AVASANANANANAN
AATATATAEARAY

7. Representante

Variable Capacitaciéon

&. Tiene implementados
programas de capacitacion
en empresa/negocio

\
\
\

9. Considera que es
necesario la capacitaciénen | 7 | £
su trabajo

\

10. Ha recibido algin curso
de capacitacion fuera de la| ¢~ | 4
empresa '

AN

11. Considera usted que la
capacitacion mejora la £

competitividad en su / o 4
empresa

12. Cual es el nivel de Va
capacitacion de su personal

13. Por qué la capacitacion
es importante para su v ' &
empresa

14. Qué cambios percibe
cuando en la empresa
cuando se realiza una v ‘s
capacitacidén

15. Conque frecuencia
realiza capacitacion en la
gmpresa

AN

Variable Competitividad.

16. Ubicacion Estratégica

17. Se preocupa por liderar |

el mercado en el rubro que :

estd 4 | & v

18. Realiza promociones de i

venta ¢ i
19. Mide el desempefio en |

atencién al cliente a sus| ¥~ | _/

trabajadores i i
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20. Dispone de indicadores
para medir la preferencia de
los clientes

21. Considera que los
precios son competitivos

Esta al tanto de los cambios
en sus productos

22. Que factores influyen al
momento de hacer su
compra




