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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo general: determinar las
caracteristicas de la competitividad en las micro y pequefias empresas del sector
Comercio rubro Bodega, de la avenida Prdceres de la Independencia, cuadra 10 a la
27, del distrito de San Juan de Lurigancho, periodo 2015, se ha desarrollado
utilizando la investigacion del tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental — transversal, para llevar a cabo se escogié una muestra poblacional de
15 microempresas, representando el 100% de la poblacién, a las cuales se les aplicd
un cuestionario de 16 preguntas, utilizando la técnica de las encuesta, obteniéndose
las siguientes resultados: Respecto a los representantes legal: El 46.7% tienen més
de 51 afios de edad, el 60% de los representantes legales tienen instruccion
secundaria completa, y el 46.7% de los representantes legales tienen a cargo la
empresa mas de 5 afos consecutivos. Respecto a las micro y pequefias empresas:
El motivo de la constitucion de las bodegas es el 40% por falta de empleo, el 73.3%
de las empresas son formales, el 86.7% de los bodegueros no cuentan con ningun
personal a cargo, el 53, y el 66.7% de las bodegas en estudio fueron creadas con la
finalidad de generar ganancias. Respecto a la competitividad: ElI 93.3% de los
bodegueros conocen el término competitividad, el 60% de los bodegueros del distrito
de San Juan de Lurigancho, implement6 nuevas tecnologias para mejorar el proceso
de compra y venta, el 40% de las bodegas utiliza estratégicamente precios accesibles,
para competir y mantenerse vigente en el mercado competitivo, el 66.7% de las
bodegas desarrollan estrategias para mejorar la atencién a sus clientes, el 73.3% de
los bodegueros cree que la capacitacion e innovacion permitiria ser mas
competitivos, el 80% de los bodegueros ofrecen otros servicios ademas de la venta
de productos de primera necesidades. Y llegando a la Conclusion: Los
representantes legales el (66.7%) son casados, las micro pequefias empresas el
(100%) no cuenta con ningun personal, esto nos permite conocer que las MYPE en
estudio no cuentan con trabajares, por lo tanto son los duefios los que desarrollan
todas las actividades de gestidn de la empresa. Y el (93.3%) de las empresas conocen

el término de la competitividad.

Palabras Claves: Competitividad y MYPE.



ABSTRACT

The present research work had as general objective: to determine the characteristics
of competitiveness in the micro and small companies of the Commerce sector,
Bodega, of the avenue Proceres de la Independencia, block 10 to 27, of the district of
San Juan de Lurigancho, In the period 2015, it was developed using quantitative
research, descriptive level, non - experimental - transversal design, to carry out a
population sample of 15 micro - enterprises, representing 100% of the population, to
which a Questionnaire of 16 questions, using the survey technique, obtaining the
following results: Regarding legal representatives: 46.7% are over 51 years of age,
60% of legal representatives have complete secondary education, and 46.7% Of the
legal representatives are in charge of the company more than 5 consecutive years.
Regarding micro and small enterprises: The reason for the creation of the wineries
is 40% due to lack of employment, 73.3% of the companies are formal, 86.7% of the
wineries do not have any staff in charge, 53 , And 66.7% of the wineries under study
were created in order to generate profits. Regarding competitiveness: 93.3% of
winemakers know the term competitiveness, 60% of winemakers in the district of
San Juan de Lurigancho, implemented new technologies to improve the buying and
selling process, 40% of wineries use strategically Competitive prices, 66.7% of the
wineries develop strategies to improve customer service, 73.3% of winemakers
believe that training and innovation would allow them to be more competitive, 80%
The winemakers offer other services besides the sale of products of first necessity.
And reaching the Conclusion: legal representatives (66.7%) are married, micro
small companies (100%) do not have any staff, this allows us to know that the MSEs
in study do not have work, therefore are The owners who develop all the
management activities of the company. And (93.3%) of the companies know the

term of competitiveness.

Key Words: Competitiveness and MSE.
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INTRODUCCION

El Per( vive hoy uno de los momentos mas trascendentes de su historia. De hecho
los innegables avances en tecnologia y el proceso de globalizacion, han abierto
nuevos mercados y creado nuevos desafios para las empresas peruanas, de un lado la
apertura comercial propugnada en los ultimos afios, han permitido incrementar
sosteniblemente las exportaciones peruanas y ser uno de los pilares de su crecimiento
econdémico. De otro lado paulatinamente las micros y pequefias empresas muestran
su dinamismo en la economia, constituyéndose en la base empresarial mas

importante del pais y en general en América Latina.

Actualmente, en nuestro pais, las micro y pequefias empresas aportan
aproximadamente el 40% del producto bruto interno, son una de las mayores
potenciadoras del crecimiento econémico del pais. En conjunto las MYPES general
el 47% del empleo en América Latina, siendo esta una de las caracteristicas mas
rescatables de este tipo de empresas ya que el Peru es un pais de emprendedores el
cual es aquella persona que tiene una idea, que la percibe como una oportunidad y
hace todo bajo su poder para hacerla realidad, los emprendedores tienen pasion,
determinacion, persistencia, saben lo que quieren y van en busca de lo que se

propone.

Las bodegas en el Peru tienen sus inicios desde hace muchos afios, con la migracion
de los chinos a nuestro pais donde dio inicio de esta actividad, actualmente existen
414,000 bodegas a nivel nacional, donde el incremento en nuestro pais, ha generado
una nueva estructura de mercados en el cual los compradores son mas exigentes y

desean un mejor servicio de atencion y calidad de los productos ofrecidos.

La mayoria de los consumidores buscan productos de calidad y donde la atencion
para obtenerla sea agradable y placentera, también buscan ofertas promociones y
calidad del producto. Es por ello que los supermercados y los centros comerciales
han orientado toda su estrategia para captar a estos compradores, ofreciéndoles

productos exclusivos, ofertas y promociones para poder captarlos.



Pero sin embargo los dltimos estudios de sobre la MYPE, explica que se ha
encontrado que las bodegas estan facturando mas, que estan teniendo méas ingresos
que hace dos o tres afios atras, esto significa entre otras cosas que le estan comprando
mas y eso tiene que ver con el mayor poder adquisitivo de la poblacion, también
sefiala que actualmente los bodegueros estan implementando mejor sus bodegas, las
abastecen mejor, estan ofreciendo otras categorias y tratan de que el cliente que visita
la bodega se lleve mas de un producto. También indica que el peruano tiene tres
suefios el primero es tener casa propia, el segundo es contar con una buena

educacion, con una buena capacitacion y el tercero es el negocio propio.

En nuestro pais el gran porcentaje de las bodegas en el Per( son informales porque
no tienen el conocimiento y herramientas para ser formales, ya que, en nuestro
sistema contable y tributario, muchas veces es confusos, engorrosos, burocréaticos e

inestables genera, entre otras desventajas el ser informales.

Los bodegueros del distrito de San Juan de Lurigancho, afrontan casi absoluta
ausencia de tecnologia, en un contexto de globalizado, competitivo y del
conocimiento que caracteriza a las sociedades actuales, ya que es imposible el
desarrollo y crecimiento de las bodegas.

En la actualidad los Bodegueros del distrito de San Juan de Lurigancho, apertura una
nueva Bodega con diferentes productos y muy surtidos, ubicados en lugares

estratégicos.

El problema que incurre las Bodegas, es en la mala administracion de la cantidad de
productos que tiene la bodega, no llevan un control de inventario de los productos,
esto nos trae como consecuencia el desconocimiento del momento en que se puede
agotar el stock de un producto determinado, lo cual también incide en una mala

atencion.

La planificacion y ordenen en las Bodegas, es deficiente porque no hay una

separacién de gastos relacionados al negocio y a la familia lo cual va reduciendo el



capital del negocio hasta consumirlo por completo y poco a poco disminuyen su
capacidad de comprar mercaderia y reducen las ventas, este es un gran error que
comenten los bodegueros del Perd, transcurren los afios y siempre tienen la magnitud

de compras y ventas y no tienen la capacidad de desarrollarse.

El gran error en las bodegas es la falta de rotacion de stock, mala conservacién de los
productos, ellos creen que los productos se compran y se amontonan a un costado o
en un espacio cercano donde permita un facil acceso del producto, sin ser consientes
lo requerimiento de conservacion necesarios para un Optimo desempefio. Por
consecuencia esto ocasionan que los productos no son almacenados en lugares
adecuados en mal estado y afecta al negocio de manera directa, debido a que los

clientes se quejan de los productos vendidos.

Las MYPE, tienen beneficios laborales que se clasifican de acuerdo a que se
constituya como micro 0 pequefia empresa, teniendo en cuenta que una micro
empresa puede vender anualmente hasta 150 UIT, mientras que la pequefia empresa
puede hacerlo hasta 1700 UIT, siempre y cuando tengan su certificado REMYPE el

cual se tramita y obtiene via internet.

Mientras tanto en el departamento de Lima, distrito de San Juan de Lurigancho
existen numerosos establecimientos de negocios conocidas como micro y pequefias
empresas dedicadas al rubro Bodegas, sin embargd, estas desconocen las
caracteristicas de Competitividad, es por ello que se hace la siguiente investigacion,

lo cual nos permite determinar el siguiente enunciado.

¢Cuales son las caracteristicas de la Competitividad en las micro y pequefias
empresas del sector comercio rubro bodegas, de la avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho, provincia de

Lima, departamento de Lima, periodo 2015?



Para solucionar este problema, se ha planteado el siguiente objetivo general:
determinar las caracteristicas de la Competitividad en las micro y pequefias empresas
del sector comercio rubro bodegas, de la avenida Préceres de la Independencia,
cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho, provincia de Lima,
departamento de Lima, periodo 2015, para conseguir el objetivo general se han
planteado los siguientes objetivos especificos:

- Determinar las caracteristicas del representante legal de las micro y pequefias
empresas del sector comercio rubro bodegas, de la avenida Prdceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho,

provincia de Lima, departamento de Lima, periodo 2015.

- Determinar las caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector
comercio rubro bodegas, de la avenida Proceres de la Independencia, cuadra
10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho, provincia de Lima,

departamento de Lima, periodo 2015.

- De terminar las caracteristicas de la Competitividad en las micro y pequefias
empresas del sector comercio rubro bodegas, de la avenida Prdceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho,

provincia de Lima, departamento de Lima, periodo 2015.

Esta investigacion se justifica desde el punto de vista tedrico, ya que permitio
conocer las caracteristicas de la competitividad en las micro y pequefias empresas,
permitiendo al mismo tiempo determinar si los representantes legales de las micro y
pequeiias empresas del rubro Bodegas, desarrollan estrategias para lograr la
competitividad y marquen la diferencia en el mercado.

Desde el punto de vista practico, porque generd reflexion y discusion sobre el
conocimiento existente, ademas permitidé conocer las caracteristicas de la

Comepetitividad en las micro y pequefias empresas del rubro en estudio, abriendo



nuevos caminos para las micros y pequefias empresas que puedan mejorar las

condiciones en las que se desenvuelven estas unidades econémicas.

Desde el punto de vista metodoldgico, esta investigacion sirvié de base para otros
estudios, encontrandose instrumentos de metodologia, como las estadisticas por
ejemplo, que permitirdn futuros estudios de investigacion en las micro y pequefias

empresas.

Y por Gltimo esta investigacion, se realiz6 con la finalidad de brindar informacion
veridica para la sociedad civil y estudiantes acerca de las caracteristicas de la
competitividad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro bodega,
de la avenida proceres de la independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de

Lurigancho, provincia de Lima, departamento de Lima, periodo 2015.



l. REVISION DE LITERATURA
2.1 Antecedentes.

Se han efectuado consultas en diversas bibliotecas especializadas en administracion y
se logré encontrar los siguientes estudios similares o que han tratado el tema de
manera genérica, sin embargo, en la avenida Proceres de Independencia no se logro

encontrar un estudio relacionado al rubro en estudio.

A nivel internacional

Lima, C. (2012). Tesis: Estrategias de competitividad para pymes, México D.F.
Investigacion efectuada para optar el grado de Ingeniero Industrial. Llegando a las
siguientes conclusiones: que puede resultar de gran ayuda aquellas empresas que
deseen adquirir competitividad empresarial y con ella representar una mejor opcion
de consumo para todos sus clientes, actuales, a la par de que ofrezcan mejores

productos y servicios.

También podemos concluir que la creacion de redes de negocios es indispensable
para que las empresas sean mas competitivas. Al realizar alianzas estratégicas para
compras, ventas, outsourcing y benchmarking, las empresas pueden reducir costos,
asegurar ingresos, aumentar el nimero y la calidad de productos y servicios y
comprar sus relaciones financieras u operativas con otras empresas del mismo ramo

con el fin de conocer su desempefio en comparacion con la competencia.

La importancia de la mercadotecnia, el disefio, los servicios y las relaciones con
clientes y proveedores se convertiran, y en algunos casos ya se han convertido, en
piedras angulares que se deben tomar en cuenta cuando se habla de competitividad.
Se necesita conocer una necesidad y disefiar un producto que cubra dicha necesidad,

considerando que las necesidades de los clientes cada vez son mas especificas.

La competitividad de una empresa empieza dentro de ella por lo que es necesario que

la direccion vy las lineas ejecutoras estén enfocadas al cliente, el cliente es uno de los



activos mas importantes de la empresa, los productos y servicios deben de cumplir
con las expectativas del cliente, el trato y la relacion con el cliente debe de generar
confianza por parte del mismo para que sea leal a la compafiia, los procesos deben de
ser lo mas rapidos y sencillos posible. Si los responsables de estas variables y
muchas no estan enfocados a satisfacer al cliente el resto de la organizacion no lo
hard. Por esta razon se presentan los puntos medulares que debe tener un gerente
competitivo. Capacidad de toma de decisiones, adaptacion involucramiento y
aprendizaje permanente, FODA para capitalizar oportunidades o reducir riesgos,
identificacion y desarrollo de las competencias, identificacion y alineacion de las
competencias de la empresa, conocimiento de las necesidades del mercado,
comprension y conocimiento del negocio de forma integral, inteligencia conceptual,

entrenamiento y aplicacion de conceptos.

Aleman, M. (2014). Tesis: Proyecto de inversion de una comercializacion de
Abarrotes, Xalapa-Enriquez, Veracruz, México. Investigacion efectuada para optar el
grado Licenciada en Contaduria.

Llegando a la siguiente conclusion.

Los negocios abarroteros que existen en la republica Mexicana, cuentan con una
amplia expansion, lo cual tiene la finalidad de abastecer de los productos de la
canasta basica a los consumidores, a efecto de lograr cubrir las necesidades de la
poblacion; sin embargo las empresas de este giro se localizan en zonas urbanas, lo
cual provoca que a las personas que radican en areas aleadas, encuentre complicado

Ilegar hasta esos comercios.

Por este tipo de casos surgio la idea de cubrir esa necesidad por medio de la creacion
de una comercializadora que sea capaz de proporcionar a los pequefios comercios los

insumos suficientes para poder, ellos a su vez, venderlos al consumidor final.

Por esta razon, las abarroteras tienen un impacto significativo en el pais, ya que
negocios de esta indole pueden abastecer a los a los negocios que se encuentran en

las zonas rurales y a los que no tienen una oportunidad rapida de crecimiento.



Los negocios de abarroteros son una buena opcién productiva, y por ello se propone
una comercializadora en la colonia Higueras del municipio de Xalapa, Veracruz, que
tenga la finalidad de sustentar el desarrollo econdémico del lugar y cubrir las
necesidades basicas de esa zona, sustentar el desarrollo econémico del lugar, cubrir
los requerimientos de las unidades econdmicas de la zona y generar un beneficios y

al mismo tiempo generar un beneficios econémico.

El anélisis de mercado nos mostr6 que el 30% de los encuestados adquiere su
mercaderia en la tienda llamada “la granja”, la cual esta localizada en pleno centro de
la ciudad donde es mas complicado llegar, ademas de la central de abastos y la tienda
de mayoreo “costo”, que se localiza a las afueras de la ciudad; ademas, el 20% de los
encuestados dijo que n estaba conforme con el servicio que reciben es bueno y que
estan conformes con el precio, lo cual hace mas complicado que cambien de
proveedores de un dia para otro, mas no imposible, con la encuesta realizada se
puede observar que lo que la gente busca en sus proveedores es calidad y precios
bajos y sobre todo, que la mercancia le sea entregar en las puertas de su negocio. En
este aspecto se vuelve factible la instalacion del negocio de abarrotes porque las
tiendas requieren de este negocio, ademas de que este nuevo negocio mas cerca de
sus tiendas le va a generar un ahorro del tiempo y dinero, y a nosotros la posibilidad
de surtir en todo momento ya que el 48% de los encuestados surte de manera
quincenal, el 28% semanal y el 24% cada mes, el mercado objetivo de la abarrotera
son todas aquellas unidades econémicas ubicadas en la zona.

Para finalizar, al analizar los estudios que conlleva este proyecto de inversion se
puede determinar cuél sera la decision de acuerdo con los resultados obtenidos, en
este caso, llevar a cabo este negocio es la mejor opcidn porque se tiene una buena
aceptacion del mercado y se lograrian los resultados esperados en un tiempo menor a

la planteado en el principio.



Para poder llevar a cabo este negocio requiere, no solo de un proyecto de inversion,
sino de disposicion, tiempo y paciencia, ya que no sabremos qué tan factible y

rentable va a ser hasta que sea a cabo de manera real.

A nivel nacional

Sifuentes, K. (2014). Tesis: Estrategias de distribucion y venta competitiva en
comercializadoras mayoristas de abarrotes, ciudad de Huanuco- afio 2014. Para
optar el grado de Licenciada en Administracion.

Llegando a la siguiente conclusion.

Se determind que las preferenciales que exteriorizan los conductores de bodegas por
las comercializadoras mayoristas esta determinado por el grado de eficiencia con que
estas manejan sus estrategias de distribucion; lo cual se ve reflejado en las diferentes
posiciones en el mercado que ocupa cada una de ellas, teniendo en primer lugar a
TRUDEX (con 31,9% de los votos), constituyéndose en lider del mercado, AR
Distribuidora (29.7% de votos) como la retadora; y con una mayor diferencias se
ubican ALMAPO y DISMAR como seguidora; y con 10.7% y 18.6% de votos

respectivamente, obteniendo asi el objetivo general de la investigacion.

Los conductores de bodegas, identificaron las estrategias de distribucion que
despliega cada comercializadora mayorista, permitiendo asi calificar las que
constituye fortalezas, siendo estas, “seriedad en la entrega de comprobantes de pago”
seriedad con las cantidades exactas, prestigio en la marca y variedad de linea — gama
de productos que se da en comln en las cuatro distribuidoras, mientras que
TRUDEX, presenta una estrategia diferencial que es: “cuidado en la higiene, nivel de

conservacion y fecha de vencimiento”.

Se ha evidenciado la relacidn existente entre las variables de estudio, ya que alguna
de las estrategias de distribucion que aplican las comercializadoras también

constituye sus ventajas competitivas.



Quito, D. (2015) Tesis: Caracterizacion de la calidad del servicio bajo el modelo de
fidelizacion del cliente en las micro y pequefias empresas del sector comercio —
rubro otras ventas al por menor (bodegas) en el distrito de Huaraz, 2015.
Investigacion efectuada para optar el grado de Licenciado en Administracion de

Empresas. Llegando a la siguiente conclusion.

La revision de la literatura llevada a cabo nos ha demostrado que la fidelidad ha sido
definida desde tres dimensiones o formas, la fidelidad como comportamiento, la
fidelidad como actitud y la fidelidad actitudinal — comportamental. Por todo lo que
expuesto podemos concluir que hablar de fidelidad de clientes hacia el proveedor del
servicio es necesario que exista una actitud favorable por parte del cliente, la cual se
manifiesta a través de los indicadores como la recomendacién de la empresa a
familiares y amigos, considerar a sus proveedores de servicios como Su primera
opcién y mostrar un comportamiento intencional susceptible de seguir en el futuro.
La investigacion que dio respuesta al siguiente objetivo principal: describir las
caracteristicas de la calidad del servicio bajo el modelo de fidelizacidn del cliente en
las micro y pequefias empresas del sector comercio — rubro bodega en el distrito de
Huaraz 2015.

Reyes, E. (2015) Tesis: Caracterizacion del financiamiento y la gestion de calidad
en las MYPE rubro bodegas del distrito de Paita, afio 2015, Investigacién efectuada
para optar el grado de Licenciada en Administracion de Empresas. Obtuvo los

siguientes resultados.

Las fuentes de financiamiento que recurren con mas frecuencia las MYPE del distrito
de Paita son las cajas municipales, por lo tanto, son estas las que lideran el sistema
financiero en este sector y en la ciudad de Paita, ya que facilitan el proceso crediticio
solicitando menos requisitos que la competencia, seguido de las tasas de interés que
son muy competitivas. Con respecto al destino del crédito o plan de inversién que
aplica las MYPES, es el capital de trabajo, por lo tanto los propietarios de la bodega
tienen presente la importancia de invertir mas en mercaderias para su negocio ya que

le generara mas ventas y asi utilidades.
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Las PYMES del rubro bodegas del distrito de Paita rotundamente no hacen uso del
crowdlending, lo que significa que ellas estan perdiendo una oportunidad muy
atractiva por el menos costo comparando con la banca tradicional, por lo tanto el
crowdlending no tiene presencia financiera, en las PYME del rubro bodegas del
distrito de Paita, dado que ellas no tienen la tecnologia para acceder al crowdlending.

La mayoria de los propietarios de las MYPE, en estudio si tienen conocimiento de lo
que significa gestion de calidad, por lo tanto, las bodegas son administradas por
personas que hacen uso de este mecanismo 0 herramienta para brindar un buen

servicio.

De acuerdo al grado de implementacion en la gestion de calidad de las MYPE, se
identifico que si realizan estrategias orientadas a la buena atencion del cliente, por lo
tanto las MYPE hacen uso de una planificacion de objetivos encaminados no

solamente en obtener utilidades si no en satisfacer al cliente.

Garcia, L. (2015). Tesis: Caracterizacion del financiamiento y el kaizen en las
MYPES rubro Bodegas del casco urbano de Morropon (Piura) afio 2015,

Investigacion efectuada para optar el grado de Licenciada en Administracion de
Empresas. EI mismo llegando a las siguientes conclusiones: EI tipo de

financiamiento a que acuden las MYPE del Distrito de Morropon durante el afio
2015, es el financiamiento a corto plazo, cuyo dinero es destinado para el pago a los
proveedores y asi poder mantener una amplia gama de productos de calidad para
ofrecerles a sus consumidores y por otro lado las MYPE también han invertido parte

del financiamiento en la adquisicion de maquinaria.

La entidad financiera Epyme alternativa es el principal proveedor de recursos
financieros de la MYPE rubro bodegas del casco urbano del distrito de Morropén
durante el afio 2015, quienes les otorgan facilidades en la obtencidn de un crédito, su
tasa de interés se condiciona al monto solicitado y no varian segun los plazos a

devolucién.
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Se llega a la conclusion de que en las MYPE rubro bodegas del casco urbano del
distrito de Morropon durante el afio 2015, las MYPE si han implementado método
Kaizen en sus bodegas de abarrotes, por que dicha metodologia genera ambientes de
trabajo limpios, higiénicos, agradables y seguros, mejorando sustancialmente el

estado de &nimo, la moral y a motivacion de los empleados.

Las principales caracteristicas que tiene el método kaizen en la PYME rubro bodegas
del casco urbano del distrito de Morropon durante el afio 2015, les brindan a sus
trabajadores un ambiente confortable y cuenta con medidas de seguridad, el
establecimiento se encuentra limpio, sus productos se encuentran en un adecuado

orden y clasificados respectivamente.

Finalmente se determina como resultado de la investigacion que las PYMES han
respondido favorablemente al financiamiento obtenido por las diferentes entidades
financieras pese a este resultado existe una carencia en cuanto a cultura crediticia una
falta de gestion empresarial por parte de los propietarios, la MYPE deben apostar por
implementar en su totalidad el método kaizen ya que esto les generaria mas
ganancias reduccién de tiempo en la atencion a sus clientes una presentacion

ordenada de su negocio.

A Nivel local

Otero, M. (2013) Tesis: caracterizacion del financiamiento, la capacitacién y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro bodegas,
del distrito de Comas provincia de Lima, periodo 2012 — 2013. Investigacion
efectuada para optar el grado de Licenciado en Administracion de Empresas. Llego a

una conclusion.
Respecto a los empresarios. Que el 100% de los representantes legales de las Mypes

encuestados, el 100% son adultos, el 70 % es de sexo masculino y el 70% tiene

secundaria completa, el 20% universitaria completa.
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Respecto a las caracterizaciones de las Mypes, las principales caracteristicas de las
Mypes del dmbito de estudio son: el 100% se dedica al negocio hace 3 afios
respectivamente, el 80% no tiene ningun trabajo permanente, el 20% tiene 1

trabajador eventual y el 70% se formaron por subsistencia.

Respecto al financiamiento. Los empresarios encuestados manifestaron que respecto
al financiamiento, sus Mypes tienen las siguientes caracteristicas. EI 56% obtuvo su
crédito de las entidades no bancarias, en el afios 2012 el 20% fue a corto plazo, en el
2013 el 20% fue de corto plazo y el 20% invirtié en mejoramiento y/o ampliacion del
local.

Respecto a la capacitacion. Los empresarios encuestados manifestaron que las
principales caracteristicas dela capacitacion de sus Mypes son, el 70% no recibi6
capacitacién para el otorgamiento del préstamo, el 20% tuvieron un curso de
capacitacion, con respect6 al personal que recibi6 algun tipo de capacitacion el 30%
ha recibido alguna capacitacion, el 70% considera que la capacitacion como
empresario es una inversion y el 80% considera que la capacitacion como empresario

es relevante para su empresa.

Respecto a la rentabilidad. La mayoria 70% cree que el financiamiento otorgado
mejoro a rentabilidad de su empresa, el 70% cree que la capacitacion mejoro la
rentabilidad de su empresa y el 60% afirma que la rentabilidad de su empresa mejoro

en los 2 ultimos afios.

Mayta, C. (2014) Tesis: Plan de negocio para el establecimiento de un minimarket
en Lima Norte. Investigacion efectuada para optar el grado de Magister en

Administracion. Llegando a la siguente conclusion.

Existe un bajo nivel de penetracion del retail moderno en el mercado peruano, lo cual
genera una gran oportunidad de negocio en este sector que puede ser aprovechada
con la implementacion de un minimarket con caracteristicas del retail moderno y de

los mercados tradicionales.
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Considerando que la participacion del capital humano en el logro de la ventaja
competitiva es determinate, es importe mantener un clima laboral adecuado, que les
genere la motivacion para interiorizar la cultura organizacional del minimarket y

contribuir con el logro de la vision empresarial.
Para que el minimarket tenga éxito se hace imprescindible conocer las necesidades y

expectativas del segmento objetivo de clientes, aspectos que permitiran definir la

estrategia méas adecuada para ofrecerles una agradable experiencia de compra.
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2.2 Bases Tedricas

Segun ley N° 30056 Micro y pequefia empresa.

Una micro y pequefia empresa, es toda unidad econémica constituida por una
persona natural y juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion
empresarial contempla en la legislacion vigente, que tiene como objetivo
desarrollar actividades de transformacion, produccion, comercializacion de

bienes o prestacion de servicios.

Ademaés la microempresa debera cumplir con las siguientes caracteristicas.

- No superar las 150 UIT en ventas anuales (s/592,500.00 — niveles de
ventas brutas anuales) cada UIT para el 2016 tiene un valor de s/.
3,950.00 mensuales.

Y las pequefias empresas deberan cumplir con las siguientes caracteristicas.
- La pequefia empresa se caracteriza por tener ventas anuales superiores a
150 UIT y hasta el monto maximo de 1700 UIT.

Tipos de Mypes segiin CODEMYPE (2009).

Las MYPE, como sector muestran una gran complejidad, una de ellas es su
estratificacion, cuyas variables estan relacionadas a la capacidad de
autofinanciamiento para su crecimiento y generacion de valor economico,
productividad y capacidad de innovacion y diferenciacion.

En base a estos factores podemos elaborar una tipologia de tres MYPE.

a. MYPE de acumulacion: Las micro y pequefias empresas de acumulacion,
tienen la capacidad de generar utilidades para mantener su capital original e
invertir en el crecimiento de la empresa, tienen mayor cantidad de activos y

se evidencia una mayor capacidad de generacion de empleo remunerado.
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b. MYPE de subsistencia: Las micro empresas de subsistencia son aquellas
unidades econdmicas sin capacidad de generar utilidades, en detrimento de
su capital, dedicandose a actividades que no requieren de transformacion
substancial de materiales o deben realizar dicha transformacion con
tecnologia rudimentaria, estas empresas proveen un flujo de caja vital, pero
no incide de modo significativo en la creacion de empleo adicional

remunerativo.

c. MYPE emprendimiento: Los nuevos emprendimientos se entienden con
aquellas iniciativas empresariales desde un enfoque de oportunidad, es decir
como una opcidn superior de autorrealizacion y de generacién de ingresos.
El plan nacional enfatiza el hecho que los emprendimiento apuntan a la
innovacion, creatividad y cambio hacia una situacion econémica mejor y
mas deseable ya sea para iniciar un negocio como para mejorar y hacer mas

competitivas las empresas.

¢ Como formalizar su empresa?

Para formalizar su empresa tener en cuenta los siguientes pasos.
- Busqueda y reserva del nombre de la empresa en registros publicos.
- Elaboracion de la minuta.
- Elevar minuta a escritura pablica.
- Inscribir escritura publica en registros publicos.
- Obtencion del numero de RUC.
- Elegir régimen tributario.
- Comprar y legalizar libros contables.
- Inscribir trabajadores en Es Salud.
- Solicitud de licencia municipal.
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Importancia de las micro y pequefias empresas:

Las micro y pequefias empresas constituyen, el principal motor de desarrollo del

Per(, su importancia se basa en que:

- Proporcionan abundantes puestos de trabajo.

- Reducen la pobreza por medio de actividades de generacion de ingresos.

- Incentivan el espiritu empresarial y el caracter emprendedor de la
poblacion.

- Son la principal fuente de desarrollo del sector privado.

- Mejoran la distribucién del ingreso.

- Contribuyen al ingreso nacional y al crecimiento econémico.

Competitividad.

Segun Usaid, (2009). Se defines la competitividad como la capacidad que tiene una
organizacion, publica o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y mantener
ventajas que le permitan consolidar y mejorar su posicion en el entorno
socioeconémico en el que se desenvuelve. Estas ventajas estan definidas por sus
recursos y su habilidad para obtener rendimientos mayores a los de sus competidores.
Como sefiala Porter, el concepto de competitividad conlleva al concepto de

“excelencia”, que implica eficiencia y eficacia por parte de la organizacion.

En este sentido, se considera una empresa competitiva a la que es capaz de ofrecer
continuamente productos y servicios como valorados por su clientes. Los mercados
cambian, las exigencias de los consumidores también cambian y, por eso, es clave
que la empresa se adapte permanentemente a estos cambios, a fin de mantener o

mejorar sus niveles de competitividad.
Cabrera, L. & Lopez, P. & Ramirez, C. (2011). Las empresas sobreviven y son

exitosas sin son competitivas, en un mundo competitivo en donde se mezclan

empresas en competencia perfecta, junto con monopolios y oligopolios, todos tienen
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que lograr la mayor produccion con los recursos que tengan a su disposicion o si se
quiere enfocar la competitividad desde los éptimos posibles, tienen que saber que no
se puede ir mas alla de los factores de produccion con los que se cuentan en toras

circunstancias, las empresas mueren.

Segun el prestigioso profesor y director del centro de competitividad de la
universidad de Harvard, Porter, M. (2008), la competitividad de un pais se define
por la productividad con la que este utiliza sus recursos humanos, econémicos y

naturales.

Por su parte, la productividad depende tanto del valor de los productos y servicios de
un pais medido por los precios que se pagan por ellos en el mercado como por la
eficiencia con la que pueden producirse. Mientras mas competitivo es un pais, mejor
nivel de vida para todos sus ciudadanos, por eso, el gran reto para todos los paises es
como mejorar permanentemente en la carrera por la competitividad. Las
circunstancias macroeconémicas, politicas, juridicas y sociales que sostienen a una
economia en crecimiento, como es el caso del Per(, contribuye una economia

saludable.

Si aspiramos a lograr desarrollo econdmico que se traduzca en bienestar y calidad de
vida para los ciudadanos, estas circunstancias a las que hacemos referencia son una
condicidn necesaria pero no suficiente. Se requiere generacion de riqueza a través de
a continua mejora de la competitividad, en los ambitos de la vida nacional,

empresarial e individual.

Importancia de la competitividad.

(PUCP; 2013). La competitividad puede verse es un desafio que se establece para
alcanzar objetivos tanto personales, grupales, organizacionales como nacionales. Hoy

por hoy, en el mundo globalizado en el que nos encontramos, es necesario valerse de

todas las herramientas disponibles para competir en un mercado donde las ofertas
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provienen de todos los rincones del planeta y comprenden bienes y servicios

similares o idénticos a los que muestra empresa puede ofrecer.

Debemos entender que la competitividad no es algo casual ni surge
espontaneamente, esta se crea y se logra a través de un largo proceso de aprendizaje
y negociacion por distintos grupos humanos de acuerdo al tipo de organizacién, ya
sean estos empleados, proveedores, directivos, accionistas, la competencia, el

mercado, el gobierno, los organismos internacionales y la sociedad en general.

Si se desea mantener un nivel adecuado de competitividad a largo plazo, es necesario
implementar procesos de anélisis y toma de decisiones, los cuales permitan a la
empresa innovar continuamente a la vez que esta asegura los niveles de calidad de
sus productos y servicios con el fin de ofrecer alternativas de que maximicen el valor

agregado que el cliente espera recibir.

Competitividad Empresarial.

Segun Bergochea, V. (2008). Se puede considerar la competitividad empresarial en
un doble aspecto, como competitividad interna y como competitividad externa. La
competitividad interna esta referida a la competencia de la empresa consigo misma a
partir de la comparacién de su eficiencia en el tiempo y dela eficiencia de sus
estructuras internas (productivas y de servicios). Este tipo de analisis resulta esencial
para encontrar reservas internas de eficiencia pero por lo general se le confiere
menos importante que al analisis competitivo externo, el cual expresa el concepto

mas debatido, divulgado y analizado universalmente.

Resulta esencial para comprender el como llegar a la competitividad, vincular como
minimo los siguientes elemento de enlace: (Cuales son los factores que la
condicionan? ;Cual es la relacion estrategia competitiva? Estas respuestas son
complicadas y no tienen unanimidad en su consideracion pero intentar un minimo

esclarecimiento, a partir de la practica general actual y de los criterios de os estudios
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del tema, es siempre una valiosa ayuda para desbrozar el camino hacia la

competitividad.

En definitiva, la competitividad empresarial requiere un equipo directivo dinamico,
actualizado, abierto al cambio organizativo y tecnol6gico, y consciente de la
necesidad de considerar a los miembros de la organizacion como un recurso de
primer orden al que hay que cuidar. Sin embargo, se puede afirmar que este suele ser
uno delos puntos dobles de un elevado numero de empresas que ha desaparecido o
tienen problemas de supervivencia. Como sabemos, el equipo directivo determina en
gran medida la actitud de los miembros de la organizacion hacia el trabajo. La
experiencia demuestra que las empresas que mantienen en el tiempo posiciones
competitivas sostenidas, dedican una gran atencion al futuro, al tiempo que vigilan
constantemente su entorno. Michael Porter a partir de la definicion de “cadena de
valor” identifica las lineas de acciéon que la empresa puede tomar para disefiar su

estrategia competitiva adecuada a sus necesidades.

Michael Porter, es un famoso especialista en competitividad. Dice que una empresa

esta rodeada por cinco fuerzas:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.
2. Amenaza de posibles productos sustitutos.
3. Poder de negociacion de los proveedores.
4. Poder de negociacion de los clientes.
5. Rivalidad entre competidores existentes.
Se debe controlar estos factores en el mercado, entonces depende de nuestras

estrategias y de como nos diferenciamos del resto para ganarse a los clientes.
Caracteristicas de una empresa competitiva.
Segun Hernandez, K. (2013). Los expertos en materia laboral sefialan algunas de las

caracteristicas que convierten a las empresas competitivas y provocan que se

destaquen en la sociedad y el mundo de los negocios.
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Motiva a sus empleadores: La motivacion es considerada un estado intimo
que activa dirige y mantiene la conducta.

Segun los especialistas, cuando una empresa motiva a sus empleados
haciéndolos sentir valiosos sin importar su puesto o cargo, el personal
comienza a considerarse parte de la misma y se interesa por su éxito,

aportando ideas creativas e innovadoras a la compafiia.

Cree en la innovacién: Los expertos explican que una empresa no puede

cerrarse en la antiguedad

El encargado, director o presidente siempre debe innovar y mejorar las

practicas, tanto tecnoldgicas como de relaciones humanas.

El mismo debe de analizar todo el proceso que realiza la empresa y estudiar

que pueden reparar, acorde a los tiempos, para el bien de la compafiia.

Es una figura lider: Segun los especialistas, cuando una compafiia influye
en cada una de las personas que forman parte de ella, hace que el equipo

trabaje con entusiasmo, logrando las metas y objetivos.

Para James Hunter, Autor de la obra “La Paradoja” y experto en temas de
liderazgo, el lider es aquel que no obliga, si no que las personas hagan lo que

quiere sin ellas darse cuenta.

Comparte el conocimiento: Los empresarios no deben limitarse a compartir
sus conocimientos. Cuando usted da a conocer lo que sabe a los demaés es

admirado y respetado.
Es realista: Una empresa competitiva siempre sabe en qué posicion se

encuentra y, a partir de dicha informacion, toma las medidas pertinentes para

que surjan los cambios.
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Competitividad nacional.

Segun Rivas, P. & Igor, M. (2012). La competitividad se da cuando se alcanza una
productividad superior, ya sea consiguiendo mediante las costos incrementa
capacidad por el de menores ofrecer a los ambiente productos de sus competitivo con

un rivales valor internacionales prevaleciente en mas la elevado o industria.

La competitividad de esta es el resultado, en gran medida, de la Competitividad de

las empresas individuales.

En el ambito regional se dice que las regiones compiten entre si, lo que las hace
destacar en la relacion entre la competitividad de las compafiias y la repercusion que
estas cuando tiene la competitividad infraestructura formacién de cllster de una de

los region territorios mejora, relacionados asi como los con estas.

Centro de educacion, los niveles de vida y otras politicas gubernamentales, las
compafiias empiezan a concentrarse en regiones geograficas especificas, dando
origen en el dmbito nacional la competitividad es dada por factores como: la
estabilidad, el buen gobierno y las oportunidades de inversion rentables, Porter
afirma que el Unico concepto significativo de competitividad nacional es la
productividad, pues es el principal factor determinante del nivel de vida a largo plazo
en un pais, asi como del ingreso per capital. Cuando méas elevada sea la
productividad, esta puede sustentar mejores salarios y rendimientos atractivos del

capital invertido.

¢ Qué es la Competitividad comercial?

Hablamos de competitividad empresarial al hacer referencia a las diferentes
estrategias y métodos que las diversas entidades comerciales llevan a cabo con tal de
no solo obtener los mejores resultados sino tambien de que esos resultados sean los
mejores en el rubro, asi las empresas realizan diferentes campafias en las que a

través de elementos como publicidad, calidad del producto o servicio, confianza,
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efectividad o tradicion apelan a diferentes clientes que pueden ya existir o que

pueden generarse a partir del momento.

Mientras que una empresa siempre busca obtener un determinado tipo de resultado
que le permita subsistir en el area en el que se inserta, la idea de competitividad
empresarial supone ademéas que las empresas compiten entre si para ubicarse de la
mejor manera posible en el marco dela existencia de una oferta de productos o
servicios mayor o igual que la demanda. La competitividad empresarial puede, sin
embargo estar también ligada a los diferentes mecanismos que se instauran dentro de
la entidad misma para favorecer el buen desarrollo y el por mejorar de todas las
secciones que la componen, asi también como de los individuos que trabajan en ella,
sea cual sea su puesto. La competitividad empresarial siempre existe, en mayor o
menor medida, dependiendo del rubro, de la ecuacion oferta-demanda, de la idea de
auto exigencia, etc. Todos ellos son los elementos que pueden hacer que varie la
atencion que una empresa le presta a su producto o servicio y al posicionamiento que

este tiene en el mercado.

La competitividad y la estrategia empresarial.

Segun Rodriguez, A. (2011). La competitividad no es productos de una casualidad
ni surge espontaneamente, se crea y se logra a través de un largo proceso de
aprendizaje y negociacion por grupos colectivos representativos que confirman la
dindmica de conducta organizativa, como los accionistas directivos que configuran la
dindmica de conducta organizativa, como los accionistas, directivos, empleados,
acreedores, clientes, por la competencia y el mercado, y por ultimo, el gobierno y la

sociedad en general.

Una organizacién, cualquiera que sea la actividad que realiza, si desea mantener un
nivel adecuado de competitividad a largo plazo, debe utilizar antes o después, unos
procedimientos de analisis y decisiones formales, encuadrados en el marco del

proceso de “planificacion estratégica”, la funcion de dicho proceso es sistematizar y
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coordinar todos los esfuerzos de la unidad que integran la organizacion encaminados

a maximizar la eficiencia global.

Para explicar mejor dicha eficiencia, consideremos los niveles de Competitividad, la

competitividad interna y la competitividad externa.

La competitividad interna se refieres a la capacidad de organizacién para lograr el
maximo rendimiento de los recursos disponibles, como personal, capital, materiales,
ideas, etc. Y los procesos de transformacion, al hablar de la competitividad interna
nos viene la idea de que la empresa ha de competir contra si misma, con expresion de

su continuo esfuerzo de superacion.

La competitividad externa estid orientada a la elaboracion de los logros de la
organizacion en el contexto del mercado, o el sector a que pertenece, como el sistema
de referencia 0 modelo es ajeno a la empresa, esta debe considerar variables
exogenas, como el grado de innovacion, el dinamismo de la industria, la estabilidad
econOmica, para estimar sus competitividad a largo plazo. La empresa, una vez ha
alcanzado un nivel de competitividad externa, deberd disponerse a mantener su
competitividad futura, basada en generar nuevas ideas y productos y de buscar

nuevas oportunidades de mercado.

Refuerzo competitivo.

Segun Pelayo, C. (2012). Competitividad significa un beneficio sostenible para su
negocio, competitividad es el resultado de una mejora de calidad constante y de
innovacion.

Competitividad esta relacionando fuertemente a productividad: para ser productivo,

los atractivos turisticos, las inversiones en capital y los recursos humanos tienen que

estar completamente integrados, ya que son de igual importancia.
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Las acciones de refuerzo competitivo deben ser llevadas a cabo para la mejora de:
- Laestructura de la industria turistica.
- Las estrategias de las industrias publicas.
- La competencia entre empresas.
- Las condiciones y los factores de la demanda.
- Los servicios de apoyo asociados.

Calidad total: Estrategia clave de la competitividad.

El mundo vive un proceso de cambio acelerado y de competitividad global en una
economia cada vez mas liberal, marco que hace necesario un cambio total de enfoque

en la gestion de las organizaciones.

En esta etapa de cambio, las empresas buscan elevar indice de productividad, lograr
mayor eficiencia y brindar un servicio de calidad lo que esta obligando que los
gerentes adopten modelos de administracion participativa, tomando como base
central al elemento humano, desarrollando el trabajo en equipo, para alcanzar la
competitividad y responda de manera idonea la creciente demanda de productos de
Optima calidad y de servicios a todo nivel, cada vez mas eficiente, rapido y de mejor

calidad.

Para comprender el concepto de calidad total, es Gtil hacerlo a través del concepto
denominado 2 paradigmas”. Un paradigma se entiende como modelo, teoria,
percepcion, presuncién o marco de referencia que incluye un conjunto de normas y
reglas que establecen parametros y sugieren como resolver problemas exitosamente
dentro de esos parametros. Un paradigma viene a ser un filtro o un lente a través del
cual vemos el mundo no tanto en un plano propiamente, sino bien perpetuo,

comprensivo e interpretativo.

La calidad total es un concepto, una filosofia, una estrategia, un modelo de hacer

negocio y esté localizado hacia el cliente.
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La calidad total no solo se refiere al producto o servicio en si, sino que es la mejora
permanente del aspecto organizacional, gerencial, tomando una empresa como una
maquina gigantesca, donde cada trabajador, desde el gerente, hasta el funcionario de

mas bajo nivel jerarquico esta comprometidos con los objetivos empresariales.

Para que la calidad total se logre a plenitud, es necesario que se rescaten los valores
morales béasicos de la sociedad y es aqui, donde el empresario juega un papel
fundamental, empezando por la educacion previa de sus trabajadores para conseguir
una poblacion laboral méas predispuesta, con mejor capacidad de asimilar los
problemas de calidad, con mejor criterio para sugerir cambios en provecho de
calidad, con mejor capacidad de analisis y observacion del proceso de manufacturas

en caso de productos y poder enmendar errores.

Estrategias MYPE Competitivas.

Segun Choy, E. (2010). Presenta lo que considera las estrategias MYPE

competitivas.

- Alianzas estratégicas. Algunas MYPES tienen posibilidad de exportar en
forma directa, algunas Mypes, probablemente, no exportan nuca, pero
pueden participar en cadenas de exportacion a través de subcontrata entre
otras posibilidades de articulacion empresarial. Las alianzas estratégicas
significan una oportunidad para enfrentar la Competitividad.

- Marcas y patentes. Existe poco desarrollo de marcas y patente por parte
de las pequefias empresas para generar valor agregado y sostenibilidad en
sus negocios. Aun cuando, en los ultimos afos instituciones como The
Global entrepreneurship monitor (GEM) considero al Pert como el pais
maés indice de emprendimiento a nivel mundial (a de cada 10 peruanos
entre 18 y 65 afios desarrollo actividades de emprendimiento, aunque en
muchos casos por necesidad), significa un activo muy importante. Hay

capacidad e idea para generar actividad empresarial.
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La ventaja competitiva.

Segun Choy, E. (2010). El anélisis de las empresas en el Perd, nos muestra que las
MYPES dificilmente podran competir en eficiencia volumen con las medianas y las
grandes empresas del pais. Si se trata de eficiencia y volumen de produccién, la
mayoria de las MYPES tienen en ellos una debilidad. Sin embargo, las MYPES
tienen grandes ventajas frente a las medianas y grandes empresas, como por ejemplo
una mayor flexibilidad. Conociendo estas fortalezas y reconociendo las debilidades,
las MYPES podran establecer estrategias eficaces que les permita competir con éxito

en el mercado.

Para generar esta posicion en el mercado, la empresa debera contar con una ventaja

competitiva o comparativa.

Toda empresa, independiente de su tamafio o giro, busca obtener una rentabilidad
suficiente, que le permita no solo mantenerse en el mercado sino también crecer y
busca una posicién de liderazgo. Pero las empresas tienen rentabilidades diferentes

en funcién a las siguientes condiciones:

- Laindustria a la que pertenece.
- Las condiciones del macro entorno que las afectan.
- Laposicion competitiva de la empresa en un momento determinado.

- Laeficiencia operativa de la empresa.
¢ COmo generar ventajas competitivas?
Segun Weinbergen, K. (2009). La ventaja competitiva de una empresa se genera
dentro de la organizacidn, sobre la base del andlisis de los recursos, las capacidades y

las competencias de la empresa.

Algunas fuentes de ventajas competitivas son:

- El registro de la patente, que le permita tener propiedad intelectual.
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- El registro de la marca, que permitira identificar posicionar un producto,

servicios 0 una empresa, como una marca de calidad.

- Una ubicacion privilegiada, que ninguna otra empresa pudiera tener por

un tiempo determinado.

- Un equipo o maquinaria, que por su nivel de especializacion tecnologico
no pueda ser adquirido por algin competidor cercano en el o mediano

plazo.

- Un sistema de informacion, que permita tomar decisiones rapidas

eficientes y asi estar un paso delante de los competidores.

Innovacion y competitividad empresarial.

Segun Corona, T. (2006). Por tanto, la competitividad es una variable multifactorial,
formacion empresarial, habilidades administrativas, laborales y productivas, la
gestion, la innovacion y el desarrollo tecnolégico. Se requiere partir de una base
institucional amplia para la competencia. Entonces aun con mayor razon, la
competitividad requiere arreglos institucionales diversos, pues incluye tanto las
estrategias de mercado, incluidos a la empresa. En efecto la competitividad refiere
una ventaja en “el dominio por parte de una empresa de una caracteristica, habitual,
recurso o conocimiento que incrementa su eficiencia y le permite distanciar de la
competencia”. Por tanto la innovacion es solamente una variable o factor importante
de la competitividad, pero que puede ser interno o externo a la empresa. Lo esencial
es el papel que la innovacion tiene para la empresa y en particular para su

competitividad.
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Metodologia para evaluar la competitividad de las MYPES.

Segun Universidad Central. (2011). Son muy importantes para entender la posicion
de las pequefias empresas, son insuficientes para comprender ese sector y
consecuentemente, para una asesoria permitiendo con el fin de lograr su

funcionamiento adecuado.

La competitividad de las pequefias empresas (aunque, en realidad, no solo de ellas)
debe partir del puesto de la complejidad delas organizaciones. El tema de la
Competitividad no es un concepto aislado de los entornos macroecondémicos

mundiales y regionales, ni de la toma de decisiones en cada una de las empresas.

El supuesto analitico es un requisito para abordar los temas que se encontrando en las
organizaciones particulares. Por tal razén de destaca el sentido de la competitividad e

la reflexién,

Este documento presenta ademas una primera parte del trabajo que debe continuar
sobre el estudio de los aspectos metodoldgicos en las actividades de las pequefas

empresas.

Un método para continuar con el trabajo, sin perder de vista que le objetivo final es
la comprensidn del sector y la produccion de materiales que permitan a los pequefios

empresarios participar de una forma competitiva en un entorno dificil.

Parte de este proceso esta bien lograr que los éxitos de los pequefios empresarios

permitan salir al pais de la situacion de informalidad en que vive actualmente.

El documento de investigacion es el resultado de lecturas sobre competitividad en
varios autores, el concepto de competitividad de algunos expertos en el tema y el
concepto de competitividad entre los empresarios Pyme. El interés se determinar los

criterios que caracterizan la competitividad para estos actores y mediante
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herramientas de investigacion, seleccionar las variables que iran a la metodologia de

evaluacion de la competitividad empresarial en Pyme.

Factores que determina la competitividad:

Son muchos los factores que inciden en el éxito competitivo de las micro y pequefas

empresas, pero se podria sefialar las siguientes, como la mas importantes:

a. Capacidades directivas.

La competitividad mas que cualquier otra cosa depende de las personas, de sus
actitudes ante los retos de sus habilidades, de sus capacidades de innovar, de su
intuicion, de planear y resolver problemas, de trabajar individualmente y en
equipo, de aprender a aprender, responsabilidad y tenacidad, valores y
sensibilidad social.

En las empresas se debe cambiar de patrones, de pensamiento y de
comportamiento es decir emplear lo que afirma, Thomas Samuel Kuhn, el
cambio de paradigmas, cambiar nuestras formas de liderar grupos de individuos y
negocios, de gerenciar procesos, de pensar-sentir-actuar, cambiar las cosas por
medio de la creatividad, cambiar puntos de vistas, de encontrar nuevos enfoques
para ver las cosas con otros 0jos, asi las empresas podran adaptarse rapidamente
a los cambios de la sociedad. La actitud no basta, la accion es esencial, el
aprendizaje no se da hasta que el comportamiento no haya cambiado.

b. Calidad en la produccién o prestacion de servicios — diferenciacion.

El ser competitivo hoy en dia significa tener caracteristicas especiales que nos
hacen se escogidos dentro de un grupo de empresas que se encuentran en un
mismo mercado buscando ser seleccionados. Es diferenciarnos por nuestra
calidad, habilidad, cualidades, capacitacion de cautivar, de seducir, de entender y
asombrar a los clientes con nuestros bienes y servicios, lo cual se traduce en un

generador de riqueza.
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c. Recursos tecnoldgicos:

Para afrontar los abundantes desafios del entorno y poder adaptarse a las
exigencias de los clientes, las empresas deben examinar cuidadosamente las
mejoras que pueden introducir tanto en sus productos o servicios como en sus

jprocesos.

d. Innovacion:

El éxito de las empresas también se asocia al desarrollo de nuevos productos,
servicios 0 procesos que permitan responder a las necesidades de los clientes,
adaptarse a los cambios en el entorno o mejorar las oportunidades para alcanzar

los objetivos de la empresa.

e. Recursos comerciales:
Los procesos comerciales, orientados al mejor conocimiento del mercado y de los
clientes, son un medio muy importante de mejora del rendimiento econémico, de

clientes y de la diferenciacion de la competencia.

f.  Recursos humanos, capacitacion laboral:

Para lograr el éxito competitivo, las empresas deben establecer los mecanismos
qgue permitan atraer candidatos cualitativos, retener y motivar a los actuales
empleados y establecer férmulas que los ayuden a crecer y desarrollarse dentro

de la empresa.

g. Recursos financieros:
El mantenimiento de buenos estandares financieros es uno de los aspectos

relevantes para alcanzar el exito competitivo en las empresas de menor tamario.

h. Cultura:
La cultura gua el comportamiento de las personas que forman parte de la
empresa, sienta las bases de los procedimiento y ayuda a mantener la cohesion

interna.
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Las empresas que posean fuertes valores culturales lograran que sus trabajadores

tenga claro cudl es su misién, que deben hacer y que se espera de ellos, a quien

delegar en caso necesario y lo que es mas importante, cdmo actuar ante

situaciones imprevisibles.

Causas de la competitividad.

Globalizacion de la competencia en cada mas mercado de productos.
Proliferacién de competidores debido a los procesos de industrializacion.
Diferenciacion de la demanda, que ademas, exige cada vez mejores

productos y productos especificos segln sus necesidades.

Principios de competitividad

Segun Jauregui, A. (2002). Las empresas exitosas siempre tendrdn en cuenta los

siguientes principios para ganar ante la competencia y salir adelante en el mundo

competitivo de hoy:

Buscar siempre el mayor nivel de calidad: La calidad siempre sera
factor determinante en la decisidén de compra de las personas, un producto
de mala calidad sufrird de estancamiento a largo plazo y por lo tanto es
necesario probar, reprobar y mejorar siempre las especificaciones de los

productos o servicios

Busqueda de un servicio superior: Destacarse por la calidad de los
servicios que se ofrecen sera siempre garantizar de fidelidad en los
clientes. El servicio al cliente es la parte en donde la empresa puede
mostrarse ante sus consumidores y el espacio propicio de interaccién con
los consumidores, es necesario buscar siempre la maxima satisfaccion del

cliente como objetivo primordial.
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Buscar establecer los precios mas competitivos: A calidades iguales,
sera le precio el factor determinante en cualquier compra, la diferencia
(producir a menos costo sin sacrificar la calidad) sera garantia de
competitividad en el largo plazo, determinar el precio correcto serad

fundamental en la estrategia de la empresa.

Buscar la participacion de mercado mas alta: Las empresas en el
mundo de hoy buscan mantener un Marquet share o participacion de
mercado suficiente para generar volimenes de produccion alto, a mayor
participacion, mayores ganancias y mayores oportunidades de desarrollar

economias de escala.

Adaptacion y personalizar: las empresas ganadoras desarrollan
productos a la medida de los consumidores, buscando personalizar al
méaximo los productos con el objetivo de generar exclusividad. Tener
estrategias de marketing uno a uno y ampliar la mezcla de mercadeo
mediante personalizacion son reglas fundamentales para las empresas

actuales.

Mejorar constantemente: En todos los procesos de la empresa,
ofreciendo mejoramiento continuo del producto, el caso, es evidente son
los computadores y la tecnologia, industrias que ofrecen productos mas

rapidos y mejores constantemente.

La innovacion e investigacion continua: Es necesario desarrollar
politicas que generen nuevos productos, creen nuevas necesidades,
satisfagan nuevas demandas e introduzcan novedades. Como afirma Peter
Drucker, la innovacién intencional, que resulta del analisis, la
sistematizacion y el trabajo arduo, es todo lo que puede tratarse en la

practica de la innovacion”
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- Buscar mercados de alto crecimiento: Las oportunidades mas rentables
se encuentran en los mercados emergentes, en los nichos de mercados
inexplorados y en los mercados que presenten tasas de crecimiento altas.
Los mercados de bajo crecimiento generalmente son los mas competidos,
los inexplorados presentan grandes oportunidades de negocios y grandes

retornos sobre las inversiones.

- Sorprender al cliente: aprenda a sorprender a sus clientes, cuando una
persona recibe méas de lo que piensa siente satisfacciones adicionales, si
un comprador aparte de la satisfacciobn por una compra, recibe un
incentivo adicional producto de mayor calidad, precio, cantidad o servicio

se sentird motivado a continuar consumiendo.

- Pensar estratégicamente: analice tendencias, realice planes, genere
estrategias de corto, mediano y largo plazo. Observar adecuadamente el

entorno y tener vision de negocios sera garantia de éxito.

Estrategias para alcanzar la competitividad

Las empresas han descubierto muchos métodos distintos para crear una posicion
distintos para crear una posicion defendible en un sector, sin embargo, podemos
identificar tres estrategias competitivas genéricas, internamente consistentes, que
pueden ser usados una a una o en combinacién, para crear dicha posicién
defendible a largo plazo y sobresalir por encima de los competidores en el sector,

y son:

- Liderazgo general en costos:
Consiste en que estos sean los méas bajos posibles, se consigue a través de
una eficiente asignacion de recursos apoyado en una adecuada division de
trabajo, unos costos reducidos con respecto a la competencia conllevan

una ventaja competitiva muy importante para poder fiar bajos precios.
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Diferenciacién del producto:

Si nuestro producto se considera diferente al resto ofrece ventajas que
otros no ofrecen y la demanda no considera sustitutivo a ningun otro
producto que considera diferentes al nuestro, en esta estrategia predomina

las actuaciones de los departamentos de marketing.

Enfoque o altas segmentacion:

La economia mundial actual se caracteriza por la saturacion de los
mercados, por que tienden a la segmentacion, es necesario concentrarse
en algin segmento del mercado para competir, la empresa debe asentarse
en el nicho empresarial donde exista mercado para que satisfacer y pueda

especializarse en él.

Toda empresa que quiera mantenerse en una unidad de negocio debera
tratar de conseguir estos que tres aspectos, lo ideal para la misma seria
que tuviese las tres caracteristicas, aun que cualquier de ellas por separado

convierte una organizacion en una organizacion mediamente competente.

La competitividad en el Peru.

Sin duda que el rol de las micro y pequefias empresas (MYPES) es crucial en

todas las economias:

En EEUU, la Small Business Administration dice que, en los pequefios

negocios es donde se hacen las innovaciones, los cambios se hacen mas

rapido, son mas flexibles y con frecuencia son méas audaces que las grandes

empresas.

En China, las pequefias empresas son el principal destino de los despidos por

las privatizaciones de las empresas estatales, 1o que las convierten en un

factor clave para garantizar la estabilidad social.
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En Chile, la corporacién de Fomento de la Produccion (CORFO), que es la
agencia de desarrollo de Chile, dice que el fomento del desarrollo de
capacidades competitivas de las pequefias empresas Chilenas, es prioritario
para el desarrollo equilibrado de las distintas regiones del pais. Estimula la
inversion privada, particularmente en aquellas zonas que han ido quedando

rezagadas del proceso de crecimiento.

En Perq, las MYPES representan el 98.3% del total de empresas existentes
en el pais (94.4% micro y 3.9% pequefia), pero el 74% de ellas opera en la
informalidad. EI grueso de las MYPE informales se ubica fuera de Lima,
generan empleo de mala calidad (trabajadores familiares en muchos casos no
remunerados) con ingresos inferiores a los alanzados en las empresas
formales similares. Ademas las Mypes aportan aproximadamente el 47% del
PBI del pais y son las mayores generadoras de empleo en la economia,
aunque en la mayoria de los casos se trata de empleo informal. Si
concentramos la atencién en el desarrollo exportador del pais, de las 6,656
empresas exportadoras, el 64% de ellas son Mypes, pero sobre el valor total
exportado por el Perd, que para el 2009 se estimo en US$ 27.800 millones,
las Mypes solo representan el 3%.

Tarea del estado. Mantener un marco macro econémico estable. Esta es una
tarea fundamental que le compete al estado y en este sentido, los avances en
el Pert han sido muy importantes durante los Gltimos afios. Practicamente
todos los indicadores macroeconémicos son positivos, las proyecciones
siguen siendo buenas y el riesgo pais se encuentra en niveles relativamente
bajos. Dos calificadoras de riesgos ya le dieron al Peru el grado de inversion,
lo cual es sumamente valioso, dado que muchas empresas importantes en el

mundo tienen como politica invertir solamente en pais con esta categoria.

36



El talento humano como ventajas competitivas.

Segun Escuela de Organizacion Industrial. (2013). Actualmente la gestion del
talento humano es una de las areas méas importantes de la organizacion, antiguamente
la empresa enfocaba mas recursos en las areas de produccion y finanzas, pues se
entendia que estas eran todo el motor de la empresa, pero se ha entendido la
ineludible necesidad de contar con talento humano cada vez mas capacitado para

poder lograr mejores resultados.

Esto ha causado que las empresas enfoquen esfuerzos mayores en las areas de
gestion de especializacién de talento humano, creando asi casa vez un capital

humano con mayores areas de especializacion y con mayores destrezas personales.

Todas la compafiias disponen de recursos tangibles unas mayor o menos escala que
las otras, pero al final disponen de recursos tangibles pueden ser adquiridos a base de
capital y daran los mismos usos y mismo resultados en cada empresa, pero esto no
funciona de la misma manera con el talento humano, al tratarse de personas cada una

piensa, acta y toma decisiones de manera muy particulares.

Por esta razén el talento humano es un recurso muy dificil de imitar, dada las
caracteristicas individuales y particularmente propias de cada individuo que forma
parte de la organizacion, es aqui donde radica la ventaja competitiva que puede

aportar este recurso a una organizacion.

Para tener ventaja competitiva es que los recursos deben cumplir estrategias que
mejoren la eficacia y eficiencia.
- Ser valiosos: crear o implementar estrategias que mejoren la eficacia y
eficiencia.
- Ser poco comunes: que no todos los competidores puedan tener un
recurso similar.
- No imitables: dificilmente un competidor puede igualarlo.

- No sustituible: por otros recursos o alguno similar.
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Tecnologia y ventaja competitiva:

Porter, M. (2008). ElI cambio tecnologico es una de las principales guias para la
competencia, juega un importante papel en el cambio estructural de los sectores
industriales y comerciales, asi como el creacion de nuevas oportunidad el negocio.
Es también un gran ecualizador, erosionando la ventaja competitiva aun de empresas
bien afianzadas y empujando a otras hacia el frente. Muchas de las grandes empresas
de hoy se originan en los cambios tecnoldgicos que fueron capaces de explotar de
todas las cosas que pueden cambiar las reglas de competencia, el cambio tecnoldgico

esta entre las mas prominentes.

Tecnologia y competencia:

Porter, M. (2008). Una empresa implica un gran nimero de tecnologias, todos lo
que la empresa hace implica tecnologia de algun tipo, a pesar del hecho de que una o
mas tecnologias pueden parecer dominantes en el producto o en el proceso de
produccion, la importancia de una tecnologia para la competencia no es funcion de

su mérito cientifico o su prominencia en el producto fisico.

Tecnologia y la cadena de valor:

Porter, M. (2008). La herramienta basica para comprender el papel de la tecnologia
en la ventaja competitiva es la cadena de valor. Una empresa como una coleccion de
actividades es una coleccion de tecnologia, la tecnologia esta contenida en cada
actividad de valor en una empresa, y el cambio tecnoldgico puede afectar la

competencia a través de un impacto en virtualmente cualquier actividad.

Cada actividad de valor usa alguna tecnologia para combinar los insumos comprados
y los recursos humanos para producir alguna salida. Esta tecnologia puede ser tan
mundana como simple conjunto de procedimientos para personal e implica

tipicamente varias disciplinas cientificas o subtecnologias.
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2.3 Marco Conceptual

Definicion de la Micro y Pequefia Empresa

Arbuld, J. (2005). Una Micro y Pequefia Empresa “MYPE” es una unidad
econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de
organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, que tiene
como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios.
Importancia de la MYPE

En la economia nacional en paises en vias de desarrollo como el Peru, las Mype
cumplen un papel fundamental en la dindmica del mercado, produciendo y ofertando

bienes, afiadiendo valor agregado y contribuyendo a la generacion de empleo.

La Competitividad

Rubio, L. & Blaz, V. (2004). La competitividad tiene dos dimensiones, la del
ambito interno de las empresas y del entorno en el que se encuentran. En el ambito
interno, las empresas compiten en funcion de los productos o servicios que elaboran
y cuyo éxito depende de la eficacia de sus procesos productivos (lo que incluye

tecnologia, personal y capital), la calidad de sus productos y el precio de los mismos.

La competitividad significa la capacidad de competir exitosamente en los mercados

internacionales y frente a las importaciones en su propio territorio.

La competitividad es la capacidad de una entidad u organizacion con o sin fin de
lucro para competir, en el d&mbito econdémico la competitividad juega un rol
fundamentalmente en empresas y paises, definiendo asi la aptitud de cas uno para
poder mantenerse en el mercado. Las ventajas comparativas influyen de forma
determinate ya que las mismas proporcionaran el alcance, sostenimiento y

mejoramiento en cuanto a la posicion socioecondmico en que se encuentre.
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Bodegas en el Peru.

Segun Ipsos APOYO (2010). Las Bodegas son locales independientes donde se
venden principalmente: abarrotes, productos envasados, alimentos, articulos de aseo

personal, limpieza, menestras, gaseosas, golosinas, etc.

Las bodegas tienen una relevancia estratégica tanto desde el punto de vista de la
oferta como de la demanda. Pese en los ultimos afios el crecimiento de canal
moderno, especificamente de los supermercados, pero no ha sido asi, hoy en dia las
bodegas se han multiplicado y los ultimos afios se han abierto miles de ellas y
muchos se estan migrando al formato de minimarket ofreciendo diversos tipos de

productos y servicios. Como recargas de celulares y agentes de pagos.

Sus principales clientes son las amas de casa, cliente principal de las bodegas y
decisora de compra de varios productos para consumo y uso en el hogar, asiste en su

mayoria todos los dias a la bodega.

El Emprendedor

Poncio, D. (2010). Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola el
Emprendedor es “quien inicia o asume acciones dificultosas o arriesgadas”. En
realidad los emprendedores son personas que comienzan a realizar sus proyectos,
creando trabajo para si y para otros y, una vez que se consolidan deberian ser
considerados empresarios. Se puede afirmar que el emprendedor es una persona que
disfruta emprendiendo, mientras que el empresario disfruta generando crecimiento,

para lo cual es una condicidn basica saber gestionar.

Un emprendedor es aquella persona que sabe descubrir, identificar una oportunidad
de negocio, pero yendo mas alla, emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la
persona que le permite emprender nuevos retos, nuevo proyectos, es lo que le

permite avanzar un paso mas, ir mas alla de donde ya ha llegado. Es lo que hace que
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una persona este insatisfecha con lo que es y lo que ha logrado, y como consecuencia
de ello, quiera alcanzar mayores logros.

Tipos de emprendedores

- Visionario: el emprendedor visionario se adelanta a las tendencias del
momento y pone su esfuerzo y negocio en sectores o productos que seran

la clave en futuro.

- Inversionista: el emprendedor inversionista busca rentabilizar su dinero
con proyectos novedosos, tiene el papel de un socio capitalista, cuyo

riesgo e implicacion suele ser de asesoramiento y de aportar capital.

- Especialista: el emprendedor especialista suele tener un perfil mas
técnico. Y aunque empieza un proyecto empresarial, sus conocimientos

estdn muy centrados en el sector donde se centra.

- Persuasivo: el emprendedor persuasivo es la punta de la lanza de un
proyecto, quien arrastra y convence, es una figura que suele liderar mas
que desarrollar el producto o servicios, se encarga de mantener la

conviccidn en su equipo.

- Intuitivo: el emprendedor intuitivo sabe donde esta el negocio, y lo sabe
porque es un empresario nato, y emprender es parte de su pasion gque son

los negocios.

- Empresario: este emprendedor ya sabe del mundo de la empresa, nada le
es nuevo, el empresario emprendedor asume el riesgo de emprender pero
a diferencia de intuitivo o el visionario, le gusta consolidad los proyectos,

mas que emprender.
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- Oportunista: este emprendedor ve la ocasion y se lanza, sabe detectar las
oportunidades de negocio y los pasos que debe seguir, conoce el mercado,

sus claves y las explota.

- Vocacional: este emprendedor tiene en la sangre de hacer negocio y
consigue posicionar su producto, marca 0 servicios, y busca nuevas

aventuras de emprender.

Innovacion.

Schumpeter, J. (2013). Define la innovacién como la introduccién de un bien
(producto) nuevo para os consumidores o de mayor calidad que los anteriores, la
introduccién de nuevos métodos de produccién para un sector de la industria, la
apertura de nuevos mercados, el uso de nuevas fuentes de aprovisionamiento, o la
introduccion de nuevas formas de competir que lleven a una redefinicion de la
industria, Schumpeter popularizo la idea de “destruccioén creativa™: la innovacion
acabada con ventajas formas de hacer las cosas e introducida nuevos y superiores
paradigmas, mas productivos, eliminado los preexistentes en un constante proceso

competitivo y creativo.
Tecnologia en la Mype.

La tecnologia se define como el conjunto de conocimientos y técnicas que, aplicados
de forma l6gica y ordenada, permiten al ser humano modificador su entorno material
o virtual para satisfacer sus necesidades, esto es un proceso combinado de
pensamiento y accién con la finalidad de crear soluciones utiles. En la enrome
diversidad del mundo industrial dia a dia nos encontramos con terminologias o
nuevos conceptos que se aplican en nuestro trabajo, muchas de estas nuevas
terminologias estan ligadas a lo que llamamaos tecnologia. En el mundo industrial, en
el cual nos desenvolvemos, este concepto es muy comdn, en teoria, la industria es
una de las actividades humanas con un mayor acercamiento a la tecnologia, de la

cual no podemos estar al margen porgue toda nueva tecnologia siempre altera de
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cierta forma todo su entorno, ya sea que nos beneficiamos por contar con alguna

tecnologia en especifico o bien se vea afectada nuestra actividad por carecer de ella.
Motivacion bésica.

Segun Cabra, M. & Horacio, H. (2011). La motivacion bésica el empresario se ha
entendido tradicionalmente, en formas generales, como un proceso de llevar adelante
iniciativas y decisiones de creacion de empresas en cualquier sector de actividad
econdmica o social y en tal sentido se ha impulsado a nivel universal como un

propdsito firme para hacer frente a la constante presencia de desempleo.

Por otra parte, los esfuerzos de fortalecimiento empresarial se han referido
esencialmente a buscar la aplicacion de procesos de mejoramiento integral y
continuo en empresas ya establecidas que requieren reorganizar sus horizontes de

desarrollo.

Crowdlending

Segun Loanbook. Crowdelending consiste en la financiacién a empresas, proyectos
0 a personas por numerosos inversiones, en lugar de por Gnico o un ndmero limitado
de inversiones, es un modelo innovador que se dio inicio en los afios 90 como
alternativa de financiamiento de proyectos musicales, actualmente existen cierto
nimero de modelos de Crowdelending, inversion en el capital de empresas o

proyectos, financiacién a empresas o particulares, donaciones e inversion social.

Kaizen

El significado segun Lefcovich, Mauricio (2009), define que el kaizen es una
estrategia como el proceso continuo de andlisis de situacién para adopcidn proactiva
de decisiones creativas e innovadoras tendientes a incrementar de manera consistente
la competitividad de la empresa mediante la mejora continua de los productos,

servicios y procesos ( tanto productivos, como de apoyo Yy planificacion)
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El kaizen sirve para detectar y solucionar los problemas en todas las &reas de nuestra
organizacion y tiene como prioridad revisar y optimizar todos los procesos que
realizan. Una empresa con utiliza el kaizen tiene como primer ventaja competitiva el
siempre estar en cambio para mejorar y su personal motivado realizando las

actividades diarias de la organizacion.

Outsourcing.

Segin Morales, Gustavo (2009). Define que Outsourcing es una mega tendencia
que se estd imponiendo en la comunidad empresarial de todo el mundo y consiste
basicamente en la concentracion externa de recursos anexos, mientras a organizacion
se dedica exclusivamente a la razén de su negocio.

El Outsourcing hasta hace tiempo era considerado simplemente como un medio para
reducir significativamente los costos, sin embargo en los Ultimos afios ha demostrado

ser una herramienta util para el crecimiento de las empresas.

Los cuatro razones para adoptar Outsourcing.
- Reduce o controla el gasto de operacién. Es un estudio realizado que las

compaiiias reduciran el 90% de sus costos.

- Disponer de los fondos de capital. EI Outsourcing reduce la necesidad
de tener que incluir fondos de capital de funciones que o tienen que ver

con la razon de ser la compafiia.

- Tener acceso al dinero efectivo. Se puede incluir la transferencia de los

activos del cliente al proveedor.
- Manejar mas facil las funciones dificiles 0 que estan de control. El

Outsourcing es definitivamente una excelente herramienta para tratar esta

clase de problema.
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Benchmarking

Segun Mora, F. & Schupnik, W. (2009), Benchmarking, en una idea significativa
es ser tan humilde para admitir que alguien puede hacer algo mejor que uno y tan
ambicioso para intentar alcanzarlo y superarlo. Benchmarking es un proceso que
estimula cambio y mejoras en las organizaciones en base a informacion recopilada,
midiendo asi el desempefio, tanto propio como el de otros. Este proceso debe ser
sistematico, formal y organizado para promover un conjunto de acciones en un orden
particular, siendo una secuencia coherente y esperada que cualquier miembro de la
organizacion pueda repetir. Es continuo porque tiene lugar en un periodo de tiempo
mas o menos extenso, para poder demostrar la dinamicidad de las estrategias
comerciales o de sus resultantes, permite diagnosticar, medir, comprar y evaluar

entre otras cosas los servicios, procesos de trabajo, funciones, etc.

Originalmente Benchmarking proviene de la topografia, es una marca que hacen
topografos en una roca o un poste de concreto, para comparar niveles, la expresion
benchmarking paso al Iéxico de los negocios a comienzos de los ochenta, cuando la
empresa Xerox la utiliz para referirse a la comparacion de una compafiia con sus
competidoras directas, o con compafiias reconocidas como lideres en su industria.
Luego su significado se amplio: la comparacion iria mas alla de la competencia local

y de la industria, en busca de las mejores practicas donde se encuentren.
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1. METODOLOGIA

3.1 Disefio de la Investigacion

Se aplicd un disefio de investigacion No experimental — Transversal — Descriptiva,
no experimental porque se realizd sin manipular deliberadamente la variable
Competitividad. Transversal porque se realiz6 en un determinado tiempo (2015),
descriptivo porque consistié en describir los fenémenos, situaciones, contexto y

eventos de la variable en estudio.
3.2 Poblacion y Muestra

La poblacién muestral del estudio estuvo constituida por 15 micro y pequefias
empresas del sector Comercio rubro Bodega, de la avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San Juan de Lurigancho, periodo

2015, obtenida en las instalaciones del INEI. (Ver anexo 01).

La muestra fue no probabilistica y dirigida, ya que participaron el 100% de las micro
y pequefias empresas (15) del rubro Bodegas, que estuvieron disponibles al momento
de hacer el estudio. El criterio de seleccion estuvo dado en funcion de la voluntad y
disponibilidad de proporcionar informacion por parte de los representantes y/o

gerentes de dicho rubro.
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3.3 Operacionalizacion de Variables.

Definicion Indicadores ;
Variable Item
conceptual
Edad del encuestado. Razon:
e Afos
Caracteristicas Nominal:
de los Son las personas | Estado civil. e Soltero
representantes que dirigen o son e Casado
legales de las los encargados de e Divorciado
microy las empresas e Viudo
pequefias encuestadas.
empresas. Nominal:

Grado de instruccion

e Sin instruccion
e Primaria

e Secundaria

e Instituto

e Sup. Universitario

Cuantos afios tiene usted
de permanencia en la

empresa

Razon:
e (0aZ2afos
e 3abafos.

e Mas de 5 anos.
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Variable

Definicion

Conceptual

Indicadores

Iltem

Caracteristicas
de las microy
Pequefias

Empresas.

Es la unidad econdmica

constituida  por una

persona  natural o
juridica, bajo cualquier
forma de organizacion o
gestion empresarial
contempla en la

legislacion vigente.

Motivo de la

constitucion.

Nominal:
e Por Necesidad

e Falta de Empleo

e \/ocaciéon
Es su empresa formal. | Nominal:

e Formal

e Informal

Razon:
Cantidad de e Solo1l
trabajadores que e Masde?2
trabajan en la e Ninguno
empresa.
Cuantos afos tiene la | Razon:

empresa de
permanencia en la

actividad.

e DeOa?2afios
e De 3 ab5afios

e Mas de 5 afos.

Cuél es la finalidad
por la que se creo la

empresa.

Nominal:

e Generar Ganancias

e Dar empleo a la familia

e Para subsistir.
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Definicion

Variable Indicadores item
conceptual
Nominal:
Conoce el término | e Sj
competitividad e No
Nominal:
Implemento6 nuevas e Si
tecnologias para mejorarel | e No
Esta determinada por | proceso de compra y venta.
la productividad, Nominal:

Caracteristicas
de la
competitividad

definida como el valor
de producto generado
por una unidad de
trabajo o de capital.
La productividad es
funcion de la calidad
de los productos y de
las eficiencias

productivas.

Estrategia utilizada para
competir y mantenerse

vigente en el mercado.

e Implementacion de
NuUevos Servicios.
e Precios accesibles.

e Variedad en los

productos.

Nominal:
Desarrolla estrategias para | e Si
mejorar la atencion a sus e No
clientes.
Usted creé, qué que la Nominal:
capacitacion e innovacion o Si
permitiria se mas e No
competitivos.
Ofrece otros servicios, Nominal:
ademas de las ventas de e Si
productos. e No
Mide la satisfaccion del Nominal:
cliente e Si

e No
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3.4 Técnicas e Instrumentos

Se utiliz6 la técnica de la encuesta, la cual fue aplicada a los representantes legales
de la micro y pequefias empresas, de acuerdo al sector que pertenece, el instrumento
para la recoleccion de datos el cual consistié de un cuestionario estructurado de 16

preguntas:

e 4 preguntas con respecto al representante legal de las empresas.
e 5 preguntas con respecto a las micro y pequefias empresas.
e 7 pregunta con respecto a la competitividad de las micro y pequefias

empresas.
El anélisis de los datos se realizé mediante un analisis descriptivo.

La informacion se resumi6 para propositos descriptivos, en ese sentido las técnicas
para el andlisis descriptivo de datos cuantitativo fue la elaboracion de porcentajes, la

cual permitié comparar dos 0 mas estadisticas cuyos totales eran diferentes.

3.5 Plan de Anélisis

Se utilizaron técnicas y medidas de la estadisticas descriptiva, porque se
clasificaron, organizaron, representaron y resumieron (en suma hacer entendible)
la informacion a obtenida de las variables observadas sobre una muestra
representativa, lo cual permitié emitir conclusiones para toda una poblacién a

partir de la informacidn obtenida en la muestra.
En cuanto a la estadistica descriptiva, se utilizaron: tablas de frecuencia absoluta

y relativa (porcentual). Estas tablas sirvieron para la presentacion de los datos

procesados y ordenados segun sus categorias, niveles o clases correspondientes.
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3.6 Matriz de Consistencia

Problemas Objetivos Variable Poblacion y muestra. Metodologia y disefios de la | Instrumentoy
Investigacion. Procedimiento.
General Poblacion: Método:
Determinar las caracteristicas de la competitividad de las micro y La poblacién consistio en 15 | -Tipo: Cuantitativo
pequefias empresas del sector comercio - rubro bodega, de la avenida micro y pequefias empresas del | -Nivel: Descriptivo Técnica:
General: Proceres de la Independencia, cuadra 10 al 27, distrito de San Juan de sector comercio rubro bodegas de Entrevista y

¢ Cuales son las caracteristicas
de la competitividad de las
micro y pequefias empresas
del sector comercio - rubro
bodega, de la avenida
Proceres de la Independencia,
cuadra 10 al 27, distrito de
San Juan de Lurigancho,
provincia de Lima,
departamento  de  Lima,

periodo 2015?

Lurigancho, provincia de Lima, departamento de Lima, periodo 2015.

Especificos:

-Determinar las caracteristicas del representante legal de las micro y
pequefias empresas del sector comercio - rubro bodega, de la avenida
Proceres de la Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan
de Lurigancho, provincia de Lima, departamento de Lima, periodo
2015.

-Determinar las caracteristicas de las micro y pequefias empresas del
sector comercio - rubro bodegas, de la avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan de Lurigancho,

provincia de Lima, departamento de Lima, periodo 2015.

-Determinar las caracteristicas de la competitividad en las micro y
pequefias empresas del sector comercio - rubro bodegas, de la avenida
Proceres de la Independencia, cuadra 10 a la 27, distrito de San Juan
de Lurigancho, provincia de Lima, departamento de Lima, periodo
2015.

Competitividad

la  av. Proceres de la
Independencia de la cuadra 10 a
la 27 del distrito de San Juan de

Lurigancho.

Muestra:

La muestra estuvo constituida por
15 Micro y Pequefias Empresas
del
Bodegas, de la Avenida Proceres

sector Comercio — Rubro

de la Independencia, cuadra 10 a
la 27, distrito de San Juan de
Lurigancho, Provincia de Lima,
departamento de Lima, Periodo
2015, el mismo que representa el
100% de la poblacion.

Disefio:

No experimental, porque se
realizd sin manipular
deliberadamente las variables,
competitividad, es decir se
observara el fenémeno tal
como se encuentra dentro de

su contexto.

Transversal. Porque se la
investigacion estuvo centrada
en analizar cudl es el nivel o
estado de las variables en el
afio 2015.

Descriptivo. Porque solo se
describi6 las partes mas
relevantes de la variables en

estudio.

encuesta.

Instrumentos:
Cuestionario
estructurado
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3.7 Principio Eticos

Consentimiento informado

Antes que las personas sea reclutadas para la investigacion fueron informados sobre
los objetivos de la investigacion, sus beneficios y potenciales riesgos dando su
consentimiento voluntariamente. En ningin momento el individuo fue coaccionado a
participar en el estudio, o indebidamente persuadidos por la promesa de una
recompensa, las personas estuvieron conscientes de los riesgos que puedan ocurrir
como resultado de su participacion en la investigacion. Después de haber
comprendido la informacion que se le ha dado acerca de los objetivos de la
investigacion, beneficios, incomodidades y riesgos previstos, alternativas posibles,
derechos y responsabilidades, a persona otorgo libremente su consentimiento, antes

de poder ser incluido en la investigacion.

Derecho a retirarse
Las personas aun cuando aceptaron y formaban parte del estudio, siempre tuvieron el
derecho a retirarse sin perjuicio o afectacion en la participacion de que sea objeto o

cualquier que sea el beneficios como en el caso de los estudiantes.

Confidencialidad
La informacion presentada en esta tesis ha sido elaborada bajo consultas de
diferentes autores, libros virtuales que representan la seguridad de la informacién

plasmada.

Confiabilidad
La informacion presentada en este bajo de investigacion, esta elaborada con absoluta
confiabilidad, presentando bibliografias y consultas de autores que nos garantizan la

fiabilidad que tiene | investigacion, para el buen funcionamiento de los resultados.
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Respeto a la persona humana
El presente trabajo de investigacion se ha elaborado respetando a la persona humana,

sin dafar susceptibilidades, pensado en la mejora y mayores conocimientos con el

avance del nuevo estudio realizado.
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I11.  RESULTADOS

4.1 Resultados

Tabla N° 1. Caracteristicas de los representantes legales de las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro Bodega, avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San Juan de Lurigancho,
periodo 2015.

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta Relativa

A) De 18 a 30 afios 2 13.3%
B) De 31 a 50 afios 6 40.0%
C) De 51 amas 7 46.7%
TOTAL 15 100.0%

A) Soltero 4 26.7%
B) Casado 10 66.7%
C) Divorciado 1 6.7%
D) Viudo 0 0.0%
TOTAL 15 100.0%

A)Sin instruccion 1 6.7%
B)Primaria 2 13.3%
C) Secundaria 9 60.0%
D) Instituto 3 20.0%
E) Sup. Universitario 0 0.0%
TOTAL 15 100.0%

A) De 0 a 2 afios 3 20.0%
B) De 3 a 5 afios 5 33.3%
C) De 5 afios a mas 7 46.7%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de las empresas del distrito de San
Juan de Lurigancho, periodo 2015.
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Tabla N° 2. Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro Bodega, avenida Prdceres de la Independencia, cuadra 10 a la
27, del distrito de San Juan de Lurigancho, periodo 2015.

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta Relativa

A) Por Necesidad 5 33.3%
B) Falta de Empleo 6 40.0%
C) Vocacion 4 26.7%
TOTAL 15 100.0%
A) Formal 11 73.3%
B) Informal 4 26.7%
TOTAL 15 100.0%
Al 1 6.7%

B) Mas de 2 1 6.7%

C) Ninguno 13 86.7%
TOTAL 15 100.0%

A) De 0 a 2 afos 2 13.3%
B) De 3 a 5 afios 5 33.3%
C) Mas de 5 afios 8 53.3%
TOTAL 15 100.0%
A) Generar Ganancias 10 66.7%
B) Dar Empleo a la familia 2 13.3%
c) Para Subsistir 3 20.0%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de las empresas del distrito de San

Juan de Lurigancho, periodo 2015.
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Tabla N° 3. Caracteristicas de la competitividad de las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro Bodega, avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San Juan de Lurigancho,
periodo 2015.

Frecuencia Frecuencia

Caracteristicas Absoluta Relativa

A) Si 14 93.3%

B) No 1 6.7%

TOTAL 15 100.0%
A) Si 9 60.0%

B) No 6 40.0%

TOTAL 15 100.0%
A) Implementacion de nuevos Servicios. 5 66.7%
B) Precios accesibles 6 33.3%
C) Variedad en los Productos 4 26.7%
TOTAL 15 100.0%
A) Si 10 66.7%
B) No 5 33.3%
TOTAL 15 100.0%
A) Si 11 73.3%
B) No 4 26.7%
TOTAL 15 100.0%
A) Si 12 80.0%
B) No 3 20.0%
TOTAL 15 100.0%
A) Si 9 64.3%
B) No 6 35.7%
TOTAL 15 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de las empresas del distrito de San

Juan de Lurigancho, periodo 2015.
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4.2 Andlisis de los Resultados

Tabla N° 1. Caracteristicas de los representantes en las micro y pequefias

empresas del sector comercio, rubro Bodega, avenida Proceres de la

Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San Juan de Lurigancho,
periodo 2015.

El 13,3% de los representantes legales encuestados tiene entre 18 a 30 afios
de edad, mientras que el 40% de los representantes legales de 31 a 50 afios de

edad y el 46,7% de los representantes legales tienen mas de 51 afios de edad.

El 26,7% de los representantes legales encuestados son solteros, mientras que
el 66,7% de los representantes legales son casados y el 6,7% de los
representantes legales son divorciados/ Viudos.

El 6,7% de los representantes legales encuestados tienen un grado de
instruccion sin estudios primarios/sin instruccion, esto nos da de entender que
la gran mayoria de bodegueros en el distrito de San Juan de Lurigancho ha
disminuido su nivel de analfabetos, mientras que el 13,3% de los
representantes legales encuestados tiene estudios primarios, el 60% de los
representantes legales encuestados tienen estudios secundarios, lo cual
corrobora lo encontrado por Otero, M. (2013) quien en su investigacion
manifiesta que el 70% de los representantes legales tienen estudios
secundarios. y el 20% de los representantes legales encuestados tienen
estudios de carrera técnicas, y nadie de los representantes legales no tienen

estudios universitarios.

El 20% de los representantes legales encuestados tiene a cargo de la bodega
2 afos, mientras que el 33,3% de los representantes legales encuestados tiene
a cargo de la bodegas entre 3 a 5 afios, y el 46,7% de los representantes

legales encuestados tiene a cargo de las bodegas mas de 5 afios.
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Tabla N° 2. Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro Bodega, avenida Prdceres de la Independencia, cuadra 10 a la

27, del distrito de San Juan de Lurigancho, periodo 2015.

e EI 33,3% de los bodegueros encuestados, el motivo de la constitucion de las
bodegas fue por necesidad, mientras que el 40% de los bodegueros
encuestados, el motivo de la constitucion de las bodegas es por falta de
empleo, y el 26,7% de los bodegueros encuestados, el motivo de la

constitucion es por vocacion.

e EI 73,3% de las bodegas del distrito de San Juan de Lurigancho son formales,
ya que es una Av. Principal del distrito ya que constantemente la
municipalidad supervisan a las empresas, y el 26,7% de las bodegas encuestas

son informales.

e EI 6,7% de las bodegas encuestadas cuenta con 1 personal, mientras que el
6,7% tienen mas de 2 personal, y el 86,7% de las bodegas en el distrito de
San Juan de Lurigancho no cuenta con personal los propios duefios realizan la

admiracion de las bodegas.

e EI 13,3% de las bodegas en el distrito de san juan de Lurigancho tiene una
permanencia de 2 afios, mientras que el 33,3% de las bodegas encuestadas
tienen una permanencia entre 3 a 5 afios, y el 53,3% de las bodegas

encuestadas tiene una permanencia en el mercado mas de 5 arios.

e EI66,7% de las bodegas en el distrito de san juan de Lurigancho, la finalidad
de su constitucién fue para generar ganancias, mientras que el 13,3% de los
bodegueros encuestados, la finalidad de la constitucion fue para dar empleo a
sus familiares, y el 20% de las bodegas encuetadas, la finalidad de

constitucion fue para subsistir.
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Tabla N° 3. Caracteristicas de la competitividad de las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro Bodega, avenida Proceres de la
Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San Juan de Lurigancho,
periodo 2015.

e EI 93,3% de las bodegas en el distrito de San Juan de Lurigancho, tienen
conocimiento sobre el término competitividad, y el 6,7% desconocen el

concepto de la competitividad.

e EI 60.0% de las bodegas en el distrito de San Juan de Lurigancho,
implemento nuevas tecnologias para mejorar el proceso de compra y venta en
su negocio, y el 40% de las bodegas aun no cree conveniente implementar

nuevas tecnologias para mejorar el proceso de compra y venta.

e EI 33.3% de las bodegas en el distrito de San Juan de Lurigancho, utiliza la
estrategia de implementacion de nuevos servicios, para competir y
mantenerse vigente en el mercado. Mientras que el 40.0% de las bodegas
encuestadas, tienen precios accesibles para competir y mantenerse en el
mercado tan competitivo, y el 26,7% de las bodegas en estudio optan por la
variedad en los productos, para ser mas competitivo y mantenerse en el

mercado.

e El 66.7% de las bodegas en el distrito de San Juan de Lurigancho
encuestados, desarrolla estrategias para mejorar la atencion a sus clientes, y el
33.3% de las bodegas no optan por desarrollar estrategias para poder fidelizar

a sus clientes.
e EI 73.3% de las bodegas encuestadas, creé que la capacitacion e innovacion

permitirian ser mas competitivos, y el 26.7% de los bodegas no cree que la

capacitacion e innovacion no son importante para ser mas competitivos.
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El 80.0% de las bodegas en el distrito de San Juan de Lurigancho
encuestados, ofrece otros servicios, ademas de la venta de sus productos de
primera necesidad, y el 20.0% de las bodegas encuestados no ofrece otros

servicios adicionales.
El 64.3% de las bodegas en el distrito de San juan de Lurigancho

encuestados, miden la satisfaccion de sus clientes, y el 35.7% de las bodegas

no miden la satisfaccion del cliente.
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IV. CONCLUSIONES
Respeto a las caracteristicas de los representantes legales.

La mayoria de los representantes legales de las MYPE tienen mas de 51 afios de
edad, el gran porcentajes son casados, cuentan con grado de instruccién secundaria
completa, y tienen mas de 5 afios a cargo de la empresa. Se recomienda a los
representantes legales o duefios de las bodegas, que sigan sus estudios superiores ya
que el gran porcentaje tiene estudios secundarios.

Respecto a las caracteristicas de las MYPE.

La mayoria de las MYPE fue constituida por la falta de empleo, sin embargo, la
mayoria de las empresas son formales y no cuentan con trabajadores ya que los
empresarios administran su empresa, teniendo la mayoria una permanencia mayor de
5 afios en el mercado. Se recomienda a los empresarios de seguir apostando por la
formalidad de su negocio y tener una vision clara, la finalidad porque se creo la
empresa y adonde queremos llegar, teniendo en claros esos puntos las bodegas
seguiran creciendo en este mercado tan competitivo.

Respecto a las caracteristicas de la competitividad.

La mayoria de los empresarios conoce el término competitividad, el gran porcentaje
de los bodegueros del distrito de San Juan de Lurigancho implementd nuevas
tecnologias para mejorar el proceso de compra y venta, en su mayoria de las bodega
estratégicamente cuentan con precios accesibles para competir y mantenerse vigente
en el mercado, desarrollando estrategias para mejorar la atencion a sus clientes, no
obstante la mayoria de los bodegueros creen que la capacitacion e innovacién
permitirian ser mas competitivos, en un gran porcentaje de las bodegas ofrece otros
servicios, ademas de la venta de sus productos de primera necesidad, y a su vez la
mayoria de los bodegueros del distrito de San Juan de Lurigancho, mide la
satisfaccion del cliente. Se recomienda a los empresarios o duefios de las bodegas,
que no es suficiente el conocimiento de la competitividad, tienen que aplicarlo en su
negocio dia a dia, invertir en tecnologia, una buena infraestructura, precios
accesibles, ser mas servicial con sus clientes, publicidad, etc. Tiene que hacer cosas
diferentes a comparacién de su competencia. Aplicando todo estos puntos llegaran a
alcanzar sus objetivos.
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ANEXOS

ANEXO N° 01: CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Encuesta:

El presente cuestionario tiene por finalidad recabar informacion de las MYPES del
sector y rubro indicando, la misma que servira para desarrollar el trabajo de

investigacion denominada.

LA COMPETITIVIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL
SECTOR COMERCIO — RUBRO BODEGAS, DE LA AVENIDA PROCERES DE
LA INDEPENDENCIA, CUADRA 10 A LA 27, DISTRITO DE SAN JUAN DE
LURIGANCHO, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA,
PERIODO 2015.

La informacion que usted proporcionara serd utilizada solo con fines académicos y
de investigacion, por lo que se le agradece anticipadamente.
I.  CARACTERISTICAS DE LOS REPRESENTANTES LEGALES:
1. ¢Edad del representante general?
A) De 18 a 30 afios.

B). de 31 a 50 afios.

C) de 51 afios a mas.
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Estado civil del representante legal.
A) Soletera(o)

B) Casada(o)

C) Divorciada(o)

D) Divorciada(o)

Grado de instruccion del representante legal.
A) Sin instruccion

B) Primaria

C) Secundaria

D) Instituto

E) Sup. Universitario

¢ Cuantos afos tiene usted a cargo de la empresa?
A) De 0 a2 afios

B) De 3 a5 afios

C) De 5 afios a mas

CARACTERISTICAS DE LAS MYPE.

¢Cual fue el motivo de la constitucion de la empresa?
A) Por necesidad
B) Falta de empleo

C) Vocacion

. Su empresa es formal.

A) Formal

B) Informal

éCon cudnto personal cuenta su empresa?

A) Solo1
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B) Mas de 2

C) Ninguno

¢ Cuantos afos tiene la empresa de permanencia en la actividad?
A) De 0 a 2 afios
B) De 3 a5 afios
C) Mas de 5 afios

¢Cual es la finalidad por lo que se cred la empresa?
A) Generar Ganancias
B) Dar Empleo a la Familia

C) Para subsistir

CARACTERISTICAS DE LA COMPETITIVIDAD.

1. ¢Conoce el término competitividad?
A) Si
B) No

2. ¢Implementd nuevas tecnologias para mejorar el proceso de compra y
venta?
A) Si
B) No

3. Estrategia utilizada para competir y mantenerse vigente en el mercado.
A) Implementacion de nuevos servicios.
B) Precios accesibles

C) Variedad en los productos
4. Desarrolla estrategias para mejor la atencion a sus clientes.

A) Si
B) No
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5. Usted cree, qué la capacitacion e innovacion permitiria ser mas
competitivos.
A) Si
B) No

6. Ofrece otros servicios, ademas de la venta de productos.
A) Si
B) No

7. Mide la satisfaccién del cliente.

A) Si
B) No
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ANEXO N° 02.

VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EXPERTO ACADEMICO.

La validacion del instrumento de la Tesis denominada: “Caracteristicas de la

competitividad en las micro y pequefias empresas del sector Comercio rubro Bodega,

de la avenida Préceres de la Independencia, cuadra 10 a la 27, del distrito de San

Juan de Lurigancho, periodo 2015”. Ttendra como estandar un valor mayor al 82%.

Al respecto mi calificacion es la siguiente:

No. PREGUNTA 55 (65|75 (85|95 100

1 | ¢En qué porcentaje considera que las preguntas X
estan referidas a las variables, subvariables e
indicadores de la investigacion?

2 | ¢Qué porcentaje de las interrogantes planteadas X
son suficientes para lograr el objetivo general de
la investigacion?

3 | ¢En qué porcentaje, las preguntas son de féacil X
comprension?

4 | ;Qué porcentaje de preguntas siguen una X
secuencia logica?

5 | ¢En qué porcentaje se obtendran datos similares X

con esta prueba aplicandolo en otras muestras?

Dado que todas las preguntas del instrumento superan el parametro del 82%.

El instrumento queda validado favorablemente por el Asesor:

Lic. Adm. Roberto Cuipal Velaysosa

CLAD N2#05119
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ANEXO N° 03

HOJA DE RESULTADOS DE TRABAJO

RELACIONADO A LA COMPETITIVIDAD

Pregunta Respuesta Tabulacion Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

De 18 a 30 afios Il 2 13,3

Edad del representante legal | De 31 a 50 afios M 6 40,0
De 51 a més Ny 7 46,7
Total 15 15 100,0
Soltero 1 4 26,7
Casado THL Y 10 66,7

Estado civil del represéntate . -

legal Divorciado I 1 6,7
Viudo 0 0,0
Total 15 15 100,0
Sin Instruccién I 1 6,7
Primaria Il 2 13,3

¢ Cual es su grado de .

instruccion? Secundaria ST 9 60,0
Instituto 1l 3 20,0
Superior 0 0,0
Total 15 15 100,0
De 0 a 2 afios 1 3 20,0

¢Cuantos afios tiene usted a | De 3 a5 afios ' 5 33,3

cargo de la empresa?
De 5 afios a mas ™I 7 46,7
Total 15 15 100,0
Por necesidad ™ 5 33,3

¢ Cual fue el motivo de la

constitucion de la empresa? | Falta de empleo ™ | 6 40,0
Vocacion 1 4 26,7
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Total 15 15 100,0
Formal N M 11 733
Su empresas es formal / Informal i 4 26,7
informal
Total 15 15 100,0
1 | 1 6,7
¢ Con cuanto personal cuenta | Mas de 2 I 1 6,7
su empresa?
Ninguno R T 13 86,7
Total 15 15 100,0
¢Cuantos afios tiene la De 0 a 2 afios Il 2 13,3
empresa de permanencia en
la actividad? De 3 a5 afios ™ 5 333
Mas de 5 afios T 111 8 53,3
Total 15 15 100,0
¢ Cudl es la finalidad por lo Generar ganancias TR 10 66,7
que se cred la empresa? _
Dar empleo a la familia Il 2 13,3
Para subsistir 1l 3 20,0
Total 15 15 100,0
Si TN 1111 14 93,3
¢Conoce el término No I 1 6,7
competitividad?
Total 15 15 100,0
Si ML 1 9 60..0
Implement6 nuevas No 6 40,0
tecnologias para mejorar el
proceso de compra y venta. Total 15 15 100,0
Implementacion de M 5 33,3
-~ NuUevos servicios
Estrategia utilizada para
competir y mantenerse Precios accesibles M | 6 40,0
vigente en el mercado.
Variedad en los 111 4 26,7
productos
Total 15 15 100,0
Desarrolla estrategias para | Si ™ M 10 66,7
mejorar la atencion a sus
clientes. No I 5 33,3
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Total 15 15 100,0
Usted cree, qué la Si ™ 10 66,7
capacitacion e innovacion
permitiria ser méas No ™ 5 33,3
competitivos.
P Total 15 15 100,0
Si ™ ™ I 12 80,0
Ofrece otros servicios, No 1l 3 20,0
ademas de la venta de
productos. Total 15 15 100,0
Si ™ 111 9 64,3
Mide la satisfaccion del No I 5 35,7
cliente.
Total 15 15 100,0
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Anexo 04. Muestray poblacion

La poblaciéon de las micro y pequefias empresas del rubro Bodega de la avenida

Proceres de la Independencia de la cuadra 10 a la 27 del distrito de San Juan de

Lurigancho. Es de 15, tomando una muestra de 15 empresas donde se aplico las

encuestas, que constaban del cuestionario a fin de determinar las caracteristicas de

estas micro y pequefias empresas en la localidad.

N® Bodegas Direccion de la Empresa

1 | Edwin, Alejos Villanueva Av. Proceres de la Independencia/ los Postes
117.

2 | Mauricio, Quispe Najarro Av. Prdceres de la Independencia N° 2100/ con
la Av. Los Postes.

3 | Rémulo, Araujo Chunga Av. Préceres de la Independencia N° 2301-A

4 | Fernando, Sotelo Rojas Av. Préceres de la Independencia N° 2371

5 | Maribel, Zufari Cuela Av. Proceres de la Independencia/ Jorge
Basadre Mz L Lt 21

6 | Sabina, Quispe Pizarro Av. Proceres de la Independencia/ Jorge
Basadre N° 170

7 | Rosa, Arvilio Mendoza Av. Préceres de la Independencia N° 2531

8 | Emilia, Romero Machuca Av. Préceres de la Independencia N° 2643

9 | Domitila, Aguilar Medina Av. Préceres de la Independencia/ los Opalos
2580

10 | Luis, Calixto Cayetano Av. Proceres de la Independencia/ Agua
Marina 143

11 | Sergio, Medrano Venancio Av. Prdceres de la Independencia N° 2148

12 | Gregoria, Vasquez Llama Av. Proceres de la Independencia / los pelitres
Mzt Lt 45.

13 | Isabel, Pacheco Sanchez Av. Préceres de la Independencia/los Pelitres
1718- A

14 | Juan, Huanca Quispe Av. Proceres de la Independencia/ los Pelitres
N° 1748

15 | Rosa, Céaceres de Rebollar Av. Proceres de la Independencia/ los Pelitres

N° 1864-A
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INEI: Toma de pantalla (Bodegas, en la Av. Proceres de Independencia del
distrito de San Juan de Lurigancho, Lima)
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Anexos 05. Figuras

Relacionado con los representantes legales

1. EDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL

50.0% -

45.0% -

40.0% -

35.0% -

30.0% -

25.0% -

20.0% -

AURRRNNNY

15.0% -

10.0% -

5.0% -

0.0% : :
A) De 18 a 30 afios B) De 31 a 50 afos C) De 51 a mas

Figura N° 1: Edad del Representante Legal

Fuente: Tabla N° 1

77



2. ESTADO CIVIL DEL REPRESENTANTE LEGAL

70%

60%

50%

40%

NN N NN

30%

20% -

10% -

0% ! | :
A) Soltero B) Casado C) Divorciado D) Viudo

Figura N° 2: Estado Civil del Representante Legal

Fuente: Tabla N° 1
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3. GRADO DE INSTRUCCION DEL REPRESENTANTE LEGAL

60%

50%

40%

30%

20%

10%

6.7% 0.0% /
0% | ) | : r
A)Sin B)Primaria C) Secundaria D) Instituto E) Sup.
instruccion Universitario

Figura N° 3: Grado de Instruccion del Representante Legal

Fuente: Tabla N° 1
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4. CUANTOS ANOS TIENE USTED A CARGO DE LA EMPRESA

50% -

45% -/
35% -
30% _/ 46.7%
20% -
15% -
10% -

5% -

0% . .

A) De 0 a 2 aiios B) De 3 a 5 afios C) De 5 aiios a mas

Figura N° 4: Cuantos Afos Tiene usted a cargo de la empresa.

Fuente: Tabla N°1
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Relacionado con las micro y pequefias empresas:

5. ¢CUAL FUE EL MOTIVO DE LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA?

40% -

35% -

30% -

25% -

20% -

15% -

10% -

NN N

5% -

0%

A) Por Necesidad B) Falta de Empleo C) Vocacién

Figura N° 5: Motivo de la Constitucion de la Empresa

Fuente: Tabla N° 2
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80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

6. SU EMPRESA ES FORMAL / INFORMAL

A) Formal B) Infomal

Figura N° 6: Su empresa es Formal o Informal

Fuente: Tabla N° 2
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7. ¢éCON CUANTO PERSONAL CUENTA SU EMPRESA?

90.0% -

80.0%

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0% - T )
A)1l B) Mas de 2 C) Ninguno

Figura N° 7: Con Cuanto Personal Cuenta su Empresa

Fuente: Tabla N° 2
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8. ¢ CUANTOS ANOS TIENE LA EMPRESA DE PERMANENCIA
EN LA ACTIVIAD?

A) De 0 a 2 afios B) De 3 a 5 afos C) Mas de 5 afios

Figura N° 8: Cuantos Afos Tiene de permanencia en actividad su empresa

Fuente: Tabla N° 2
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9. ¢ CUAL ES LA FINALIDAD POR LO QUE SE CREO LA EMPRESA?

70% /

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

0%

A) Generar Ganancias B) Dar Empleo ala c) Para Subsistir
familia

Figura N° 9: Finalidad por lo que se Cre0 la Empresa

Fuente: Tabla N° 2
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Relacionado con la competitividad:

10. ¢ CONOCE EL TERMINO COMPETITIVIDAD?

100.0%

90.0%

80.0%

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0% -

ay

A)Si

B) No

Figura N° 10: ¢ Conoce el término Competitividad?

Fuente: Tabla N° 3
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11. IMPLEMENTO NUEVAS TECNOLOGIAS PARA MEJORAR
EL PROCESO DE COMPRA'Y VENTA.

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

A) Si B) No

Figura N° 11: Implementd nuevas tecnologias para mejorar el proceso de compra 'y
venta.

Fuente: Tabla N° 3
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12. ESTRATEGIA UTILIZADA PARA COMPETIR Y MANTENERSE

VIGENTE EN EL MERCADO

40.0%

35.0%

30.0%

25.0%

20.0%

15.0%

10.0%

5.0%

0.0% -

A) Implementacion de B) Precios accesibles C) Variedad en los
nuevos Servicios. Productos

Figura N° 12: Estrategia utilizada para competir y mantenerse vigente en el

mercado?

Fuente: Tabla N° 3
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13. DESARROLLA ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA ATENCION

A SUS CLIENTES.

70.0% -

60.0% -

50.0% -

40.0% -

30.0% -

20.0% -

10.0% -

0.0% -

e

A)Si

B) No

Figura N° 13: Desarrolla estrategias para mejorar la atencion a sus clientes.

Fuente: Tabla N° 3
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14. USTED CREE. QUE LA CAPACITACION E INNOVACION
PERMITIRIA SER MAS COMPETITIVOS.

80.0%

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0% -

A)si B) No

Figura N° 14: Capacit6 a sus trabajadores para optimizar la atencién al cliente.

Fuente: Tabla N° 3
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15. OFRECE OTROS SERVICIOS ADEMAS DE
LA VENTA DE PRODUCTOS.

/,
80.0% / /
700%
60.0% // z
Vo
50.0% P
sw00% P
30.0% /
20.0% —«'/ e g
10.0% V
0.0%

A) si B) No

Figura N° 15: Ofrece otros servicios ademas de la venta de productos.

Fuente: Tabla N° 3
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16. MIDE LA SATISFACCION DEL CLIENTE.

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0% -

A)Si B) No

Figura N° 16: Mide la satisfaccion del cliente.

Fuente: Tabla N° 3
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