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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo general: Determinar las
caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y
Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro
Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote, Provincia del Santa, afio 2018.La
investigacion fue disefio no experimental — transversal. Haciendo uso de la técnica de la
encuesta aplicAndose un cuestionario de 23 preguntas planteadas a una muestra
constituida por 20 micro y pequefias empresas del rubro en estudio. Obteniéndose los
siguientes resultados: EI 50% de los representantes tienen entre 18 a 30 afios de edad, el
92% de los representantes son del género femenino. El 67% de las Mypes su permanencia
en el rubro oscila de 0 a 3 afios. EI 100% tiene de 1 a 5 trabajadores, EIl 58% de los
representantes conocen el término de gestion de calidad, el 54% conocen como técnica
moderna de gestion de calidad a marketing. La investigacion concluye que la mayoria de
los representantes de las micro y pequefias empresas estas dirigidas por personas
innovadoras, de sexo femenino que tienen poco tiempo de permanencia en el mercado,
sin embargo, tienen conocimiento del termino gestion de calidad y consideran que el
marketing ayuda en la rentabilidad de la empresa, asumiendo que lo aplican

correctamente pero solo lo hacen de manera empirica.

Palabras Clave: Calidad; Gestion de calidad, Técnica y Marketing
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ABSTRACT

The present research work had as a general objective: To determine the characteristics
of quality management under the marketing approach of the Micro and Small
companies of the commerce sector, sale of footwear for ladies in the Los Ferroles
Shopping Center in the District of Chimbote, Province of Santa, year 2018.The
research was non-experimental design - transversal. Using the survey technique
applying a questionnaire of 23 questions posed to a sample consisting of 20 micro and
small companies in the field under study. Obtaining the following results: 50% of the
representatives are between 18 and 30 years old, 92% of the representatives are female.
67% of Mypes their permanence in the field ranges from 0 to 3 years. 100% have 1 to
5 workers, 58% of the representatives know the term quality management, 54% know
as a modern marketing quality management technique. The investigation concludes
that the majority of the representatives of the micro and small companies are led by
innovative people, of feminine sex that have little time of permanence in the market,
nevertheless, they have knowledge of the term quality management and consider that
the marketing helps in the profitability of the companies, assuming that they apply it

correctly but only do it empirically.

Keywords: Quality; Management; Technical and Marketing
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. INTRODUCCION

Actualmente las Micro y pequefias empresas simbolizan un mayor porcentaje
en el crecimiento del Pais, y se han transformado como la fuerza impulsadora del
crecimiento econdémico, la generacion de empleo y la reduccién de la pobreza en los
paises de desarrollo. En otros términos, podemos decir, cuando un empresario de la
micro o pequefia empresa crece genera mas empleo, porque demanda mayor mano de
obra. Ademas, sus ventas incrementan y logran mayores beneficios en lo que

contribuye a la formacion del Producto Bruto Interno (PBI).

En los ultimos afios, se cred0 un gran nimero de Mypes, asi como
desaparecieron muchas de ellas, se debid a la falta de conocimiento en la organizacion

y las herramientas de gestion.

Todas las empresas tienen la necesidad de crecer y eso es fundamental para
obtener la mejor opcion de financiamiento con criterios de evaluacion, presupuestos y

asi determinar el flujo de caja para determinar su capacidad de pago, etc.

Por otro lado, las estadisticas de la Direccion Nacional del Ministerio de
Trabajo y Promocion del Empleo referidas a las micro y pequefias empresas muestran
que la participacion de las MYPES en el PBI ha sido del 42% y han representado el

98% del total de empresas en el Pert. (MTPE, 2007)

Las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado
para damas. Se afrontan problemas por la falta de habilidad y capacidad para poder
administrar su producto de manera correcta, en cuanto al marketing que solo tienen
una pequefia nocién de lo que significa o a lo que refiere, asumiendo que aplican las

técnicas de manera correcta, sin embargo, solo lo hacen de forma experimental.



Por otro lado las Mypes en Europa, todas las economias del mundo, las
Pequefias y medianas empresas son de gran importancia . Por ejemplo, se estima que
un 97% de todas las empresas, son Pequefias y medianas empresas . Las Micro y
Pequefias Empresas cumplen un rol fundamental, pues con su aporte ya sea
produciendo y ofertando bienes y servicios, demandando y comprando productos,
constituyen un eslabon determinante en el encadenamiento de la actividad econémica
y la generacién de empleo . En aquel sentido, gracias a que estasemplean auna
gran cantidad de personas con menores costes salariales por trabajador, aportan
cierta estabilidad al mercado laboral (muchos empleados ubicados en muchas
empresas, en lugar de concentrados en unas pocas empresas grandes) . Por su
tamano, las Pequefias y Medianas empresas poseen mayor flexibilidad para adaptarse

a los cambios del mercado y para emprender proyectos innovadores. (PYMES, 2015)

Segun el autor indica que las Micro y Pequefias empresas son de mucha
importancia para nuestro pais y es el principal motor importante en la economia vy
cumple un rol produciendo bienes y servicios, que gracias a estas pequefias empresas
la innovacion aumenta y es por eso que existe mayor oportunidad de trabajo, cambios

en el mercado y crecimiento humano.

Por otro lado, en Latinoamérica las Mypes cuenta con un componente
fundamental de tejido empresarial en América Latina. Su importancia s e manifiesta
de varias formas en la region, tales como su participacion en el namero total de
empresas 0 en la creacion de empleos y en algunos paises llega alcanzar la
participacion en el producto . Sin embargo, si se compara la contribucion de
esas empresas al producto y los paises de la Organizacion para la Cooperacion y el

Desarrollo Econdmicos se registran marcados contrastes.



Con respecto al entorno el 70% del producto interno bruto (PIB) regional
proviene de grandes empresas, mientras que la Organizacién para la Cooperacién y el
Desarrollo Econémicos (OCDE) aproximadamente el 40% de la produccion es
generada por estas empresas y el resto por las Pequefias y Medianas empresas. El
elevado aporte al empleo combinado con el bajo aporte a la produccion que
caracteriza a las Pequefias y Medianas empresas en América Latina es reflejo de la
estructura productiva heterogénea, la especializacion en productos de bajo valor
agregado Y su reducida participacion en las exportaciones, inferior a 5% en la mayoria
de los paises . El resultado es que la brecha de productividad entre los paises de la
region y de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE)
tiende a persistir en el tiempo. Estos rezagos en productividad y capacidad
exportadora s o n ocasionados por la elevada heterogeneidad estructural de
las economias de la region . La estructura productiva de América Latina se
caracteriza "por las elevadas diferencias de productividad que existen entre sectores
y entre empresas al interior de los paises, muy superiores a las que existen en los
paises desarrollados. A esto se lo conoce como heterogeneidad estructural, lo que
denota marcadas asimetrias entre segmentos de empresas y trabajadores, combinadas
con la concentracion del empleo de muy baja productividad relativa”. (CEPAL,

2010)

El autor sefiala conforme ha ido pasado los afios la globalizacién ha ido
cambiando a favor de las empresas y consumidores debidamente que las empresas
que producen bienes puedan elaborar productos de suma innovacion, mayor calidad

y tecnologia y poder cumplir las necesidades de sus clientes y queden satisfechos.



En las Mypes de Brasil cuenta con mayor potencial desarrollado en
Latinoamérica y con una economia de mayor crecimiento en el mundo. Manifiesta que
este pais es lider en la utilizacion de medios digitales y sociales alrededor del 59% de
sus usuarios utilizan internet y que cada afio aumenta progresivamente. Ademas, su
proceso de inversidn equivale a un 4% pero cuentan con un limite. Pesar de ser un pais
gue cuentan con agencias creativas, se inclinan a un modo de compra de medios que
evitan centrarse en su propia creatividad innovadora y opten por soportes de

dependencia en contratar proveedores de servicios de marketing. (Oded Liva ,2011)

Segun la asociacion colombiana de Industriales del calzado (ACICAM).
Estados Unidos importa 8.000 millones de dolares en articulos de marroquineria y
confecciones en cuero, este ha disminuido de manera progresiva a lo largo de la tltima
década. Mientras en 1993 el saldo favorable a Colombia fue de 71.6 millones de
dolares en el afio 2003 se redujo a 31.5 millones de dolares lo que corrobora la perdida

de participacion de los productos nacionales en el mercado norteamericano.

Segun datos de la Sociedad Nacional de Industrias, actualmente la Industria del
Calzado estd demostrando ser competitiva a pesar de la competencia desleal que existe
debido principalmente a los productos asiaticos que son vendidos a precios
subvaluados. La evidencia que el Per es competitivo en la fabricacidn de calzado es
que se han podido colocar nuestros productos en varios 16 paises de la regién como
Colombia, Ecuador y México, los cuales tiene medidas que defienden a la industria

del Calzado de la competencia desleal.



Podemos sefialar que la MY PE del sector calzado es importante porque ofrecen
un producto de evolucion, caracteristicas, normas legales, funcionamiento interno y la
imagen ante el mercado, asi como su desempefio y posicionamiento dentro del mismo.
También la proyeccion actual y futura en el mercado y lo mas importante es

diferenciarlas de las nuevas y variadas formas de ofrecer el producto.

Por lo tanto en la capital Lima existe un mayor nimero de locales de
fabricantes de zapatos el 42.2%,sigue Trujillo con el 27.2%,Arequipa con 9.4% y
Huancayo con 3.5% de un total de 3765 empresas, reuniendo a aproximadamente el
22% de establecimientos, es decir mas de 500 empresas de fabricantes de calzado en
esa zona sin contar las tiendas comercializadoras En Caqueta (ubicado en el distrito
limefio del Rimac) se ubica el conglomerado de proveedores e insumos mas importante
para la industria del calzado a nivel nacional. En la Libertad hay 5 mil Mypes de
calzado formales si hablamos de las informales es un nUmero mayor algunas ubicadas
en el cerro el presidio del distrito el porvenir. Casi una produce 60 pares de calzado al
dia, esto viene a ser alrededor de 1200 pares al mes. Esto es un promedio porque las

Mypes producen mas que otras generando mayor rentabilidad en su negocio.

Segun Rojas Sanchez nos sefiala que 1200 pares multiplicado por 5 mil
empresas arroja 6 millones de pares mensuales. Sin embargo, hace unos cuatro o cinco
afios se producia el doble y la causa de esa reduccion al 50% se debe a la invasion de
calzado chino. Hay Pymes que incluso han cerrado y hay otras que ya no producen,

sino comercializan. (La Republica, 2015)



Por lo tanto, en la Region Ancash sefiala que el Instituto de estadistica e
Informatica (INEI) por otro lado el 88% de la poblacion econdmicamente activa
(PEA) del departamento trabaja con micro, pequefias 0 medianas empresas. De este
total, el 69.2% trabaja en las microempresas. El 9.6%(33140 personas) trabaja en
pequefias empresas y el 9.2% en medianas empresas. Mientras apenas el 11% de la
poblacién Ancashina trabaja en grandes empresas. De acuerdo con la cantidad de PEA,
en la provincia de santa operan alrededor de 17 mil 4677 microempresas, es decir
negocios que tiene de 1 a 5 trabajadores a su cargo. Estas microempresas se generan
como producto de la escasez de empleo y baja inversion. Por eso hay la necesidad de
hacer de estas Mypes unidades econdmicas que vayan mas alla de la generacion de

empleo y se conviertan en impulsoras de desarrollo sostenido. (Vivar, 2016)

Segun el autor nos sefiala que las Micro y Pequefias empresas generan
productos de baja escasez y baja inversion por eso hay necesidad que las Mypes vayan

mas alla generando empleo y se conviertan en impulsoras de desarrollo sostenido.

Por otro lado las Micro y Pequefias Empresas (MYPES) muestran su potencial
dinamismo en la economia en nuestro pais, constituyéndose en la base empresarial
importante del pais, considerada también como generadora de empleo, asi mismo
aumentando el crecimiento econémico de la Micro y pequefias empresas en todo el
Pais asi como Chimbote donde hemos venido analizando la investigacion en donde se
encuentra la Micro y Pequefias Empresas dedicadas al Sector Comercio donde se ve
la competitividad actualmente sus sectores se diferencian de los aspectos como el
precio, modelo y la calidad de productos que brinda .Por lo tanto, se planted la
siguiente pregunta de investigacion: ¢Cuales son las principales caracteristicas de la

gestion de calidad bajo el enfoque del Marketing en la Micro y Pequefias Empresas del



sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro comercial Los

Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018?

Para dar respuesta a la pregunta de investigacion, se planted el siguiente
objetivo general: Determinar las caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque
del marketing de la Micro y Pequefias Empresas del sector comercio, rubro venta de
calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote

de la Provincia del Santa, afio 2018.

Para alcanzar el objetivo general se planteo los siguientes objetivos especificos:
Determinar las caracteristicas de los representantes de la Micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los
Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.1dentificar las
caracteristicas de la Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de
calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote
de la Provincia del Santa, afio 2018. Describir las caracteristicas de la gestion de
calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles en

el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

La investigacion se justifica porque obtendremos informacion necesaria para
conocer las caracteristicas en las Micro y Pequefias empresas, representantes y la
gestion de calidad bajo el enfoque del marketing el sector comercio, rubro venta de
calzado para damas en el centro comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote.
Ademas, las Micro y Pequefias Empresas del rubro venta de calzado para damas

ayudaran a dar solucidn a la problematica empleando estrategias para poder mejorar la



utilidad de los clientes generando calidad, precio y sobre todo una mejor atencion por
parte de los vendedores hacia sus clientes y de esta manera brindar que los clientes se

beneficien con dicho producto.

Es por ello que la presente investigacion servira como fuente de informacion a
los posteriores bachilleres, estudiantes e investigadores tengan interés en investigar y

puedan tener acceso a este tipo de informacién de mucha utilidad.

En la investigacion se utilizd el disefio no experimental- transversal —
descriptivo, fue no experimental porque la investigacion se realiz6 sin manipular
deliberadamente la variable gestion de calidad bajo el enfoque del marketing; fue
transversal porque le estudio de investigacion se desarrollé en un espacio de tiempo
determinado teniendo un inicio y un final especifico y fue descriptivo porque el estudio

de investigacion se desarrollo la realidad tal y conforma se presenta la naturaleza.

Asi mismo para el recojo de informacidn se utiliz6 una poblacion de 20 y una
muestra de 12 micro y pequefias empresas a quienes se les aplico un cuestionario
estructurado con 23 preguntas: las 5 primeras preguntas estan referidas a los datos de
caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas; las 4 siguientes
estan referidas a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas y finalmente las
14 dltimas preguntas estan referidas a cerca de las caracteristicas de la gestion de
calidad bajo el enfoque del marketing en las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del

Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.



Obteniéndose los siguientes resultados: ElI 50% de los representantes
encuestados de las micro y pequefias empresas tienen un promedio de edad de 18 a 30
afos, el 92% son de sexo femenino, el 67% tiene un grado de instruccion superior
universitaria, el 67% de las micro y pequefias empresas tienen un tiempo de
permanencia en el rubro de 0 a 3 afios , su objetivo de creacidn es generar ganancias,
el 58% de los representantes de las micro y pequefias empresas conocen el termino
gestion de calidad, el 100% consideran que la gestion de calidad contribuye con el
rendimiento de su negocio, el 83% si conoce el termino marketing y el 100%
consideran que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de la empresa. La
investigacion concluye conclusion que la mayoria de los negocios tienen al mando a
personas innovadoras de sexo femenino que no tienen tanto tiempo de permanencia en
el rubro, considerando que los conocimientos acerca de la gestion de calidad y
marketing la aplican de una manera correcta pero solo lo hacen de una forma
experimental, sirviéndoles como apoyo para aumentar la rentabilidad en sus empresas

y poder asi lograr el éxito en el mercado.



I1. Revisién de la literatura

2.1. Antecedentes

Antecedentes Internacionales.

Aguilar y Lopez (2016) en su tesis Campafia efectiva de publicidad para el
posicionamiento de venta por catalogo de la zapateria Andrea en la ciudad de México
2016, el enunciado del problema fue ¢Se requiere investigar los factores que
determinan el éxito de venta por catalogo de la zapateria Andrea? para realizar este
trabajo de estudio se planted el siguiente objetivo general, ofrecer oportunidades de
negocio a través del posicionamiento logrando un crecimiento profesional por medio
del sistema de ventas por catalogo, para lograr el objetivo general se plantearon los
siguientes objetivos especificos que fueron: Crecimiento personal y profesional,
Asesoria constante en la venta por catalogo y capacitacion en la venta por catalogo.
Realizada la investigacion se obtuvieron los siguientes resultados, podemos decir que
el total de encuestados el 78.3% de las encuestadas tienen entre 29 y 35 afios, podemos
observar que el 57.2% son profesionistas definiendo asi que estas quieren estar
siempre perfectas a la vista de todos. Andrea con el 58.1% se encuentra entre las
marcas preferidas de calzado para las mujeres, dejando por debajo a su principal
competidor Price Shoes con el 28.3%,la investigacion arrojé que el 66.90% de las
encuestadas dice que la calidad de los productos Andrea es una de las principales
razones por las que prefieren Andrea por encima de su competencia, poniendo como
altimo lugar el factor de la publicidad con el 9.6%,solo el 2.4% esta inconforme
porque el producto no cumpli6 con sus expectativas, mientras que 84.7% asegura que
al adquirir un producto Andrea, este cumple con su expectativa en cuanto a material,
comodidad, durabilidad, disefio, etc. Es por ello que se llega a las siguientes
conclusiones, que la zapateria “Andrea” es una empresa lider en venta por catalogo
por lo que se propone una campafia de publicidad para asegurar los clientes
existentes e identificar la demanda potencial y proyectada y asi continuar con su

posicionamiento en el mercado.
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Gordillo (2015) en su tesis Plan de marketing para la tienda de calzado *j y
d” de la ciudad de Loja. Para realizar el presente estudio tiene como objetivo disefiar
un Plan de Marketing para la Tienda de Calzado J & D de la Ciudad de Loja, con la
finalidad de contribuir con el mejoramiento de las ventas y rentabilidad de la empresa,
la metodologia en la que fue sustentada la presente investigacion fue en los métodos
cientifico, deductivo e inductivo; apoyados en técnicas de investigacion de campo tales
como: observacion directa, encuesta, entrevista y recopilacion bibliogréafica, para
llevar a cabo la investigacion de campo, primero se determiné el mercado objetivo y
luego el tamafio de la muestra con su respectiva distribucion muestral a las 4 parroquias
urbanas de la Ciudad de Loja y proceder a realizar el levantamiento de informacion
mediante la aplicacion de encuestas, también se desarrollo la entrevista que se aplico
al gerente de la Tienda de Cazado J & D. Los resultados obtenidos despues del analisis
e interpretacion de informacion son; la tienda lleva 4 afios en el mercado y aiun no
cuenta con local propio, el 68% de la poblacion conoce la tienda, el calzado que mas
se vende es el casual con el 38% vy el lugar donde més compran los calzados es en
centros comerciales 48% y en tiendas 18%. Los factores que toman en cuenta al
adquirir el calzado es calidad 33% y precio 35%. En la etapa de la discusion se
procedio a detallar el diagndstico situacional mediante las siguientes matrices: la
matriz FODA, matriz de evaluacién de los factores internos (EFI) y matriz de
evaluacion de los factores externos (EFE), combinacion de la matriz FODA, matriz
del perfil competitivo, seguido de la propuesta con sus respectivos objetivos con sus
elementos: presentacion, objetivos, resultados esperados, costos y el proceso de
seguimiento y evaluacién. Finalmente se puede concluir que la elaboracion del Plan
de Marketing, ayudara a la empresa a obtener un mejor posicionamiento en el mercado,

de acuerdo a su sector econdémico y comercial

Salvatierra y Sanchez (2015) en su tesis Plan de negocio para la confeccion,
distribucién y comercializacion de calzado enfocado al mercado de la costa
ecuatoriana, que tuvieron como objetivo general, disefiar un plan de negocios
orientado a la confeccion industrializada de calzado, distribucién y comercializacion
en la costa ecuatoriana con base a los estudios y analisis legales, técnicos, de mercado,
socioecondmicos y financieros que conduzca a la generacion de un producto de alta

calidad cumpliendo en los estandares de calidad exigibles por las politicas
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enmarcadas en el cambio de la matriz productiva nacional. Para lograr el objetivo
general se plantearon los siguientes objetivos especificos, realizar un estudio de
mercado para cubrir una demanda insatisfecha con un mayor posicionamiento del
producto, asi como también los andlisis de costos correspondientes para la
determinacion de la factibilidad econémico-financiera, definir técnicas  especificas
para la confeccion industrializado de calzado y establecer sobre la base de un
plan de operaciones un proceso productivo, rentable y eficiente a través del éptimo
empleo de los recursos, maquinaria, mano de obra y materia prima, realizada la
investigacion se obtuvieron los siguientes resultados: Podemos decir que el proyecto
efectuado , nos da como resultado un VNA positivo , pero si se llega a tener un
valor neto actual de 0 con una tasa minina aceptable de retorno de un 13%, la
produccién de fabricacion de calzado no puede descender de un 9.51% de la demanda
insatisfecha de los 16 productos de calzado, concluyendo que con estos resultados
dados, aun manejando con un escenario pesimista de un 10% se puede reducir la
produccién y se llega a tener ya la recuperacion de la inversion, con las diferentes
entrevistas realizadas a fabricantes, y los diversos analisis que existe de una
demanda insatisfecha en el mercado, se llega a la conclusidn que para satisfacer el 10%
de la demanda insatisfecha del presente plan de negocios, se realice la ejecucion del
proyecto, ya que ademas de satisfacer la demanda, se inculca a que se consuma
producto ecuatoriano, y se permite que se genere un desarrollo favorable en el sector
del calzado, gracias también a los diferentes cambios realizados por la matriz
productiva. Es por ello que se llega a las siguientes conclusiones, una de las areas que
se va a fortalecer con el cambio de matriz productiva debido a la restriccion de la
importaciones es en el sector del calzado, lo cual se evidencia con una demanda
insatisfecha que actualmente tienen los fabricantes y que en gran medida sustenta la
viabilidad del proyecto, se aclara que la demanda insatisfecha que se menciona en este
proyecto proviene solamente de 16 fabricantes de calzado, es decir no corresponde a
una demanda insatisfecha nacional, por lo tanto se puede concluir que un estudio de

mercado nacional dara como resultado una demanda insatisfecha mucho mayor.
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Antecedentes Nacionales.

Bustamante y Noriega (2017) en su tesis de investigacién Planeamiento
Estratégico para la Industria Peruana del Calzado, que tuvo como objetivo general,
es el de buscar la participacion activa de todos los actores involucrados, cuyas
acciones generen ventajas competitivas que impulsen su desarrollo y competitividad.
Llegando a los siguientes resultados, respecto a los competidores que se encuentran
dentro del mercado interno y frente al consumo peruano de calzado, segin la
INTRACEN al 2015 el Peru realizé la importacion de calzado desde China lo cual
representa el 60.9% del total de las importaciones en el pais, en segunda posicion se
encuentra Vietham con 14.7%, en tercer y cuarto lugar se ubican los paises de Brasil
e Indonesia con 7.8% y 7.2% respectivamente; en total el Peri import6 en total
379,349 miles de ddlares esta sobre oferta de calzado ha desplazado a la produccion
peruana hacia importes mucho menores a los esperados, haciendo que la industria se
vea debilitada, un ejemplo claro es lo indico ElI Comercio (2014, 14 de mayo), en el
departamento de la Libertad “el afio 2014 se dejé de fabricar aproximadamente ocho
millones de pares de zapatos en la region debido a la importacion indiscriminada de
calzado chino”, es por ello que llega a las siguientes conclusiones, la falta de un
optimo planeamiento estratégico de la industria del calzado en el Per( acorde a su
situacion actual, no ha permitido el desarrollo y fortalecimiento de la industria
nacional, cediendo participacion al consumo de calzado importado, ello ha con
llevado a que la industria busque un nuevo nicho de mercado donde concentrar su
produccidn, la industria de calzado peruano es una industria poco desarrollada adn,
con escaza Vision gerencial y de liderazgo lo cual ha limitado la capacidad de sus
empresarios y no ha permitido aprovechar la calidad de los insumos principalmente
del cuero, ni generar un valor agregado al producto final perdiendo competitividad
frente a las industrias de otros paises.

Quispe y Sanchez (2016) en su tesis Estrategia de innovacion empresarial
para la exportacion de calzado en una empresa de Arequipa 2016, se planted el
siguiente objetivo general, caracterizar la Gestion del potencial exportador de la
Empresa de Calzado bajo Estudio, para lograr el objetivo general se plantearon los
siguientes objetivos especificos, determinar las caracteristicas de la Estrategia

Empresarial y Comercial en cuanto al desarrollo del potencial exportador de los
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productos con que cuenta la empresa del calzado y determinar todas las acciones
efectuadas en torno a la calidad de los productos y la propuesta de valor al respecto
para efectuar exportacion de los mismos a distintos paises, para ello se obtuvieron los
siguientes resultados, el consumo de calzado ha aumentado en un 26% en los Gltimos
tres afios en cantidad y un 70% en los Ultimos afios en términos de valor. El alza
se explica basicamente por el incremento de los salarios, por un aumento del porcentaje
de la poblacién perteneciente a la clase media-alta. Cabe recalcar que en este afio 2017
el sector se esta recuperando y tiene un alza importante. El calzado peruano este afio
comienza con alzas que sobrepasan el 28%. Por ello se llega a las siguientes
conclusiones, la empresa de calzado enfrenta dificultades para administrar su
crecimiento debidamente a dos aspectos como: un mercado recesivo y una
competencia cada més fuerte debido a las importaciones de china. Estas problematicas
nos invocan a resolver lo siguiente: elevar la participacion de mercado, crecimiento
sostenido, superar la reduccion de margenes de utilidad, exporta desarrollando toda la
capacidad que tiene la empresa, liderara en la industria, manejar un crecimiento
sostenible al largo plazo, diversificar los productos como una estrategia de penetracion

de mercado y desarrollar una estrategia de innovacioén y mejoramiento de mercado.

Espezay Flores (2015) en su tesis de investigacion Implementacion del sistema
de costos por 6rdenes especificas en la industria de calzado Boleje E.I.R.L, formularon
el siguiente problema ;Cual es el manejo de costos de produccién empiricos
provocando por la inexistencia de un sistema de costos por ordenes de produccion lo
que con lleva al desconocimiento de los costos de produccion de los calzados en la
industria de calzado Boleje EIRL? plantearon el siguiente objetivo general proponer
la implementacion del sistema de costos por Ordenes de especificas que permita
conocer el costo de produccion en la industria de calzado Boleje EIRL, para lograr el
objetivo general se plantearon los siguientes objetivos especificos que fueron, describir
e identificar las actividades del proceso de fabricacion en la elaboracion de los
productos de la empresa para determinar el costo de los materiales directos, mano de
obra directa y costos indirectos de fabricacion y describir una metodologia que haga
posible la recoleccion de informacidn veraz y oportuna que permita establecer los
costos unitarios de los calzados por cada orden de produccion en la industria de

Calzado Boleje EIRL, se utilizo el nivel de investigacion descriptiva que permitira
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demostrar su implementacion para obtener beneficios e informaciones importantes
para la toma de decisiones en los diverso niveles administrativos y operativos de las
empresas manufactureras de produccién de calzados en cuero, la investigacion tomo
como poblacién a 52 personas de la empresa en estudio como son: personal
administrativo, disefio, almacén, trabajadores, proveedores y jefe de ventas con un
proceso de muestreo probabilistico, obteniendo una muestra de 47 personas a
encuestar, para ellos de obtuvieron los siguientes resultados, de las 47 personas
encuestadas, el 70% contestaron que no aplican un sistema especifico de costo y
apenas el 30 % maneja un sistema de costeo especifico, el 66% contestaron que es
insuficiente el sistema de costeo actual de la empresa y solamente el 34% expresa que
es satisfactoria, el 51% contestaron que el sistema de costos actual no permite el
manejo adecuado de costos de la materia prima, mano de obra y el 49% si esta de
acuerdo. Mientras que el 62% contestaron que la empresa proyecta el rendimiento
economico y unicamente 38% no estid de acuerdo y el 66% piensan que si hay
beneficios para la empresa y Unicamente el 34% no lo considera beneficioso, es por
ello que llega a las siguientes conclusiones, la Implementacion del Sistema de Costos
por Ordenes Especificas en la Industria de Calzado Boleje E.I.R.L se logré determinar
el costo unitario y los costos de produccion de los modelos de calzado 75D para dama
y 165E para caballero, estandarizando y controlando sus costos de produccion
mediante la identificacion adecuada de los costos directos e indirectos en la
fabricacion de calzados que permite optimizar la distribucion de los costos en cada
proceso de produccion.

Antecedentes Locales.

Santillan (2018) en su tesis de investigacion Analisis de las Estrategias de
Marketing en la Comercializacion de Calzado en la Empresa Porvenir de la Ciudad
De Huaraz - 2018, tuvo por finalidad describir las estrategias de Marketing en la
comercializacion de calzados en la empresa Porvenir, se utilizd un disefio no
experimental descriptivo, con una muestra de 108 clientes; a quienes se les aplicd
un cuestionario para recolectar informacion a las variables de estudio, se concluyd
que se observa que las estrategias de Marketing son 6ptimas en un 75%, mientras
que en el nivel no optimo 25% con respecto a la comercializacion, para el nivel

optimo es 59.3% vy para el nivel no optimo el 40,7%. Los resultados nos muestran
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que las estrategias de marketing que se estan empleando en la empresa porvenir de
Huaraz son dptimas, lo cual se refleja en el alto indice de comercializacion, ello se

aprecia en la preferencia de los clientes.

Rivas (2017) en su tesis Gestion de calidad en la capacitacion en las micro
y pequefias empresas, sector comercio, rubro venta minorista de calzado, mercado
modelo, Casma 2017, la investigacion tuvo como objetivo determinar las principales
caracteristicas de la gestién de calidad en la capacitacion de las micro y pequefias
empresas, sector comercio, rubro venta minorista de calzado, mercado modelo,
Casma 2017, en investigacion se utilizé un disefio No experimental — Transversal,
se escogiod en forma dirigida una muestra de 10 micro y pequefias empresas de una
poblacion de 15, a quienes se les aplicd un cuestionario de 15 preguntas cerradas,
aplicando la técnica de la encuesta obteniendo los siguientes resultados principales,
el 60% de los Representantes de las MYPES en estudio tienen entre 31 — 50 afios, el
70% es del género femenino, el 60% tiene grado de instruccion basica. EI 90% tienen
una permanencia de 6 afios a mas. ElI 100% cuenta de 1 a 5 trabajadores. EI 80%
conoce el término de gestion de calidad, el 100% conoce la técnica de las 5s, el 50%
tienen poca iniciativa, el 100% utiliza la técnica de medicion de la observacion, el
100% indica que la gestion de calidad contribuye a mejorar el rendimiento del
negocio, el 100% no ha recibido ningun tipo de capacitacion antes de formar su
MYPE, el 90% no ha tomado ningun curso de capacitacion para mejorar el manejo
de su Empresa, el 100% de los Representantes de las MYPES indica que su personal
no ha sido capacitado, el 100% no ha recibido ningun tipo de capacitacion en ninguna
area, el 100% considera que la capacitacion mejora la rentabilidad de su empresa, se
concluye la mayoria de las Micro y Pequefias Empresas en estudio esta dirigida por
personas adultas, de género femenino y con estudios basicos; tienen de 6 afios a mas
y que cuentan con 01- 05 trabajadores. La mayoria de las Micro y Pequefias empresas
(MYPE), saben lo que significa una gestion de calidad, utilizan la técnica de las 5s,
asimismo tienen dificultades para implementarlas, aplican la técnica de la
observacion y mejora el rendimiento del negocio; y, la mayoria de las Micro y
Pequefias empresas no recibié capacitacion antes de iniciar con su Mype, no han
llevado un curso para el manejo de su empresa. La totalidad de las Mype no capacitd

a su personal en un area determinada y de acuerdo a su punto de vista de los
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representantes legales, mencionaron que la capacitacién mejora la rentabilidad de la

empresa.

Aparicio (2015) en su tesis de investigacion Caracterizacion de la
competitividad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta
minorista de calzado para damas, centro comercial zona franca, distrito de
Chimbote, 2015, la presente investigacién tuvo por objetivo determinar las
caracteristicas de la competitividad en las micro y pequefias empresas, venta
minorista de calzado para damas — centro comercial zona franca, Chimbote, 2015,
la investigacion fue de disefio no experimental-transversal, descriptivo, se utilizd
una muestra de 11 micro y pequefias empresas de una poblacion de 20 a quiénes
se les aplico un cuestionario estructurado con 15 preguntas a traves de la encuesta,
se obtuvo como resultados, el 72.8% de los representantes tienen la edad de 51 a
mas afios, El 81,8% son del género femenino. El 54,5% tienen grado de instruccion
superior no universitaria. El 54,5% son duefios. ElI 91% desempefian el cargo de
10 afios a mas. El 72.7% tienen permanencia en el rubro de 7 a méas afos. EI 81.8%
tienen de 0 a 5 trabajadores. El 78.6% fue creado para generar ganancias. EI 100%
conoce el término de competitividad. EI 100% son competitivas. El 90.1% son
competitivas por la calidad de producto. EI 100% conoce a sus principales
competidores. El 72,7% cuenta con plan estratégico. El 90.1% han mejorado la
infraestructura de la empresa. EI 100% afirman que ser mas competitivo
incrementaria sus ganancias. Se concluyo que los representantes de las micro y
pequefias empresas, en estudio, tienen edad promedio de 51 a mas afios, son de
sexo femenino, tienen grado de instruccion no universitario, asi mismo son duefios

y el tiempo que desempefian en el cargo es de 10 a mas afios
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2.1 Bases tedricas de la investigacion

Micro y Pequefias Empresas.

Segun La Ley 28015 La Micro y Pequefia Empresa (2003) 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 por
objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,
comercializacion de bienes o prestacion de servicios. Cuando esta ley se hace mencion
a la sigla MYPE, se esta refiriendo a las Micro y Pequefias empresas las cuales no
obstante de tener tamafios y caracteristicas propias, tienen igual tratamiento en la
presente Ley, con excepcidon al régimen laboral que es de aplicacion para las

microempresas.

Importancia de las Mypes.

Actualmente, las Micro y Pequefia empresas simbolizan un sector de vital y
muy importante en nuestra economia. A nivel nacional las MYPES brindan empleo al
80% de la poblacion economicamente activa y generan cerca del 40 % del Producto
Bruto Interno (PBI). Es evidente que las MYPES abarcan varios aspectos importantes
de la economia de nuestro pais en lo mas importante cabe sefialar su contribucion a la
generacion de empleo. Si bien es cierto muchas veces no lo genera en condiciones
adecuadas e realizacidn personal que contribuye de forma creciente el alto indice de

desempleo que sufre nuestro pais. (Vasquez ,2013)
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Es importante porque:

Proporcionara abundante trabajo, reducira la pobreza por medio de actividades
de generacion de ingresos, incentivara el espiritu y caracter emprendedor de la
poblacién, principal fuente de desarrollo del sector privado, mejorara la distribucion
del ingreso y a la vez contribuird al ingreso nacional y al crecimiento econémico.

Formalizacion de las Mypes.

A pesar de haber tenido muchos intentos por que las empresas trabajen
formalmente en el pais, no se obtiene los resultados que se espera. Por lo tanto, la Ley
de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa no han visto a las
empresas de manera positiva por los micro y pequefios empresarios a pesar de las
ventajas que obtienen de trabajar informalmente, al no pagar impuestos ni beneficios
sociales a sus colaboradores. Por eso la Ley Mypes disefio un régimen laboral especial
con el fin de que las organizaciones de alguna manera cumplan con la reduccion de
costos del empleo formal con el proposito de que los pequefios negocios tengan mas
posibilidades de poder trabajar de manera formal y no perjudicar muy elevadamente
sus ganancias obtenidas del dia, cabe mencionar que el congreso adiciona con

incentivos a los pequefios micro empresarios. (Gestion, 2012)

Ventajas y desventajas de las Mypes

Principalmente las Mypes es importante en la economia, lo cierto es que las
medianas empresas tratan de una manera directa con sus clientes lo que le posibilitara
con mas facilidad sus necesidades de ofrecer un servicio méas individualizado e incluso
establecer relaciones personales con los usuarios , por ello que llevan parte de sus

ventas a la competencia directa. (Soto, 2015)
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Ventajas

Descentralizar, diversificar las fuentes de trabajo, oportunidad de una relacién
mas estrecha y mas humana por ello mas mayor posibilidad de adaptacion y ajuste al
cambio, comunicacién mas fluida y eficaz, mayor posibilidad de ejercer la creatividad
e iniciativa individuales, mayor facilidad de equilibrio entre libertad y el orden y

contacto directo con el cliente.

Desventajas

Falta de conocimiento de la existencia de organismos de apoyo, altos costos de
crecimiento, falta de tiempo para dedicarlo a la empresa , falta de personal capacitado,

planeacién inadecuada y crédito insuficiente

De acuerdo a sus ventajas actualmente son aplicados constantemente por los
empresarios al momento de encontrarse con nuevos obstaculos diariamente hace que
la competitividad aumente, por otro lado, las desventajas son empresas que no cuentan
con preparacion constante tiene puntos débiles como son las de expandir y no invierten

en publicidad porque no lo ven como inversion sino como gasto y pérdida de tiempo.

De acuerdo a los resultados generados las Micro y Pequefias Empresas se
encuentra en un 54.5% son dirigida por los duefios que desempefia varias funciones y
a la vez sin poder competir con sus rivales teniendo un mayor rango que solo consta
el grado superior no universitario a partir del 81.8% cuenta con solo 5 trabajadores
a la vez se puede apreciar la totalidad 100% haya generado méas ganancias por el
poco personal que cuenta y el 90% hace servicios personalizados con los clientes

donde pueden ofrecer un producto de calidad y preferencias de los clientes.
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Teorias de Competitividad.

La nacion de competitividad viene siendo objeto de interés para el analisis
economico desde la segunda mitad de la década de los ochenta. En américa latina, fue

introducida como un tema relevante porque promueve al desarrollo de las empresas.

La competitividad nos sefiala que es la capacidad que tiene una empresa o pais
de obtener rentabilidad en el mercado en relacibn a sus competidores. La
competitividad depende de la relacion entre el valor y la cantidad del producto

ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo.

La competitividad se puede aplicar tanto una empresa como a un pais. Por
ejemplo, una empresa serd muy competitiva si es capaz de obtener una rentabilidad
elevada debido a que utiliza tecnicas de produccion mas eficientes que las de
sus competidores, que le permiten obtener ya sea mas cantidad y calidad de los

productos o servicios, o tener costos de produccion menores por unidad de producto.

Segun Porter (1991) la competitividad de un pais se define por la productividad
con la que éste utiliza sus recursos humanos, economias y naturales. Por su parte, la
productividad depende del valor de los productos y servicios medido por los precios
que se pagan por ellos en el mercado, como la eficiencia con la que pueden producirse.
Mientras mas competitivo sea un pais, mejor nivel de vida para todos los
ciudadanos. Por eso el gran reto para todos los paises es como mejorar

permanentemente en la carrera por la competitividad.

Las circunstancias macroecondmicas, politicas, juridicas y sociales que
sostienen a una economia en crecimiento, como es el caso del Peru, contribuyen a una

economia saludable.
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A nivel Institucional y Empresarial.

Se defina 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 socioeconémicos en el que se

desvuelven.

A nivel de los individuos.

Es aplicable el concepto de competitividad, pues el ser competitivo significa
tener caracteristicas particulares como valores, formacion, gerencial y otros, que
posibilitan que algunos sean escogidos entre muchas opciones, en el mercado laboral

y académico.

Por otro lado la competitividad se entiende que es la capacidad de una
empresa U organizacion de cualquier tipo para desarrollar y mantener unas ventajas
comparativas que le permiten sostener una posicion destacada en el entorno socio
econdmico en que actlan, es por ello que la ventaja comparativa es aquella habilidad
de recurso, conocimiento, atributos .etc. De que dispone una empresa de la que carecen
sus competidores y que hace posible la obtencion de unos rendimientos superiores a

estos.

Competitividad Empresarial.

Meza (2003) sefiala que la competitividad es conquistar, mantener y ampliar
la participacion en los mercados, también que es un conjunto de habilidades y
condiciones requeridas para el ejercicio de la competencia, entendida esta ultima como

la revalidad entre los grupos de vendedores y como parte de la lucha econdmica .Es
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la capacidad de un pais, un sector o una empresa en particular en un mercado de

generar ganancias y mantenerse en competencia.

Importancia de la Competitividad.

Segun Vergara (2009) actualmente la competitividad es la habilidad de una
empresa o profesional para desarrollar y posicionarse en una parte del mercado,
sostenerse a lo largo del tiempo y crecer contantemente. Se basa principalmente en la
creciente y sistematica innovacion e incorporacion de conocimientos en la
organizacion para responder eficazmente a los desafios (internos y externos) y

mantener sus ventajas comparativas.

Podemos sefialar que la competitividad es importante porque radica de como
saber administrar los recursos de la empresa, incrementando su productividad y estar
prevenidos a los requerimientos del mercado teniendo nuevas estrategias que sea
interesante para la empresa, eficaz y eficiente frente a sus competidores y poder

mantenerse en el mercado y generando ingresos para la empresa.

Ventaja Competitiva.

Salazar (2015) sefiala que es un cambio de nocién a la estructuracion de las
estrategias competitivas de una empresa y que permite enfrentar a los competidores
del sector en la cual permite tener un mejor desempefio que dichas empresas y por

tanto, una posicion competitiva en dicha empresa.

Los principales aspectos que una Mype puede tener son el producto, la marca,
el servicio al cliente, el proceso productivo, la tecnologia, el personal, la

infraestructura, la ubicacion, la distribucién, etc.
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La ventaja competitiva se refiere cuando una empresa esta marcando la
diferencia entre otras y esto hace que sea por el producto que ofrece o también por la
calidad del producto o servicio que brinda haciendo que sea la alternativa de los

clientes al obtener el producto.

Porter (1985), plantea el enfoque de la ventaja competitiva como “el valor que
una empresa logra crear para sus clientes, y que supera los costos”. Estas ventajas
competitivas pueden ser mejoras que otorguen un valor agregado al producto, como
por ejemplo, que el proceso de distribucion sea mas eficiente, un precio que supere la
oferta de la competencia, entre otros aspectos que permiten que la empresa posea
caracteristicas por las que el cliente la prefiera por encima de empresas que ofertan el
mismo producto. La medicion de la competitividad implica el determinar los
componentes o factores que la generan y el grado de impacto de los mismos. Asi como
existen varias definiciones de competitividad, también existen varias metodologias
que buscan medir determinados elementos de la competitividad, considerando

diferentes factores condicionantes.

Podemos sefialar que la competitividad es un valor que posee cada empresa
con el fin de generar costos y superar pérdidas que se generan por otras empresas en
la cual se requiere brindar un buen producto o servicio donde los clientes se sientan

satisfechos y poder obtener buenas ganancias dentro del mercado.

Factores de la Competitividad.

Actualmente la competitividad es la capacidad de producir bienes y servicios
de una forma eficiente (precios decrecientes y calidad creciente) de tal manera que

puedan competir y lograr mayor cuotas de mercado tanto fuera y dentro del pais. Para
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ello es necesario lograr niveles elevados de productividad que permitan aumentar la

rentabilidad y generar ingresos crecientes. (Cardenas ,2011)

Elementos de la competitividad.

Segun Jauregui (2013) el objetivo principal de competir es aprender y
reconocer las cualidades propias de cada cliente Para ello, tome en consideracion las

siguientes habilidades que debe conocer.

Toma de decisiones: La rapidez y la complejidad con que se mueve el mundo
laboral obligan a los ejecutivos, cada vez mas, a usar la informacién como una

herramienta basica para tomar sus decisiones.

Diferenciacion: Para distinguirse debe dar un valor agregado al producto o servicio

que ofrecera en su trabajo.

Adaptabilidad: Se refiere a su flexibilidad para manejar los cambios.

Innovar: En términos de trabajo este concepto no solo implica tener un producto

diferente, también puede dar un plus a las tareas que son parte de su dia a dia.

Origen de Calidad

Para Armand V. Feigenbaum el concepto de la Calidad es "un sistema eficaz
para integrar los esfuerzos en materia de desarrollo de calidad, mantenimiento
de la calidad, realizados por los diversos grupos de la organizacion de tal modo
que sea posible producir bienes y servicios a los niveles mas econdémicos y que

sean compatibles con la plena satisfaccion de los clientes”.
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Nos sefiala el autor que la calidad es un sistema donde las empresas producen bienes
y servicios para la satisfaccion de sus clientes generando niveles econdémicos

(ganancias).

Segun Cuatrecasas (2010), la calidad ha ido evolucionando a lo largo de la
historia y con el pasar del tiempo se ha desarrollado para de la prehistoria de la calidad
y su gestion asi como la Revolucién Francesa (1794) que crea un taller nacional de
calibres, cuyo objetivo era lograr la estandarizacion de empleo de diferentes tipos

donde ya se aplicaron conceptos de inspeccidn y control de fabricacion.

Asi mismo el concepto de calidad evoluciona hacia la gestion de la calidad total
como nueva filosofia que se considera de manera global presente en todos los
departamentos de la empresa, liberada por la alta direccion y participacion e
involucracion de todos los recursos humanos. Esta nueva filosofia engloba e integra

técnicas que vienen practicando como el control estadistico de procesos.

Calidad y su importancia

Es una herramienta bésica relacionada con cualquier cosa que permite que esta

sea comparada con cualquier otra de su misma especie.

La importancia es implementar un sistema de gestion de calidad que radica el
hecho de que sirve de plataforma para desarrollar una serie de actividades, procesos y
procedimientos encaminados a lograr que las caracteristicas del producto o servicio

cumplan con los requisitos del cliente.

La calidad también podemos decir que es la capacidad para identificar las

necesidades y expectativas de los clientes para satisfacerla cumpliendo los

26



requerimientos del producto o servicio ofrecido esto adquiere cada vez importancia en
las empresas donde los gerentes reconozcan que pueden tener ventajas competitivas

mediante el desarrollo de sistemas de gestién de calidad.

Por otro lado la calidad se ha convertido en un mundo globalizado que hoy en
dia es una necesidad inevitable para estar en el mercado. Por ello los sistemas de
gestion de calidad basados en la norma ISO 9000 reflejan el consenso internacional
donde han cobrado una gran popularidad, y muchas organizaciones se han decidido

a tomar el camino de documentarlo e implementarlo.

Gestion de la Calidad

Segun Deming (1989) la gestion de la calidad es un “grado predecible de
uniformidad y fiabilidad a bajo coste adecuado a las necesidades del mercado”. El
autor indica que el principal objetivo de la empresa debe ser permanecer en el mercado,
proteger la inversion, ganar dividendos y asegurar los empleos. Para alcanzar este
objetivo el camino a seguir es la calidad y la manera de conseguir una mayor calidad
es mejorando el producto y la adecuacion del servicio a las especificaciones para

reducir la variabilidad en el disefio de los procesos productivos.

Se sefiala que la gestion de la calidad es el conjunto de acciones planificadas
y sistematicas que son necesarias para proporcionar la confianza adecuada de que un

producto o servicio va a satisfacer los requisitos dados sobre la calidad.

El término calidad ha surgido varios cambios al pasar el tiempo hasta llegar a
la idea moderna de la calidad, segun los expertos hablaban del control de calidad, luego
aparecio el aseguramiento de la calidad como son las normas ISO 9000 publicadas

por primera vez en 1987 por el Organismo Internacional de Normalizacion —
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ISO.Cuando se percibidé que ya no garantizaba al consumidor la satisfaccion de sus
cambiantes demandas se eligié por la Calidad total es un sistema de excelencia en la

gestion empresarial.

“Gestion de la Calidad es el mejoramiento constante de todos los procesos. Lograr que
la empresa persiga todo el tiempo el cumplimiento de las expectativas siempre
cambiantes de sus clientes internos (trabajadores) y externos (consumidores),

respetando las normas vigentes”. (De la Cruz, 2016, p. 27)

La gestion de calidad es un “proceso sin fin” donde recomiendan relacionarse con los

negocios a continuacion tenemos los siguientes principios:

Liderazgo de la direccion: es cuando el socio establece un proposito y orientacion

del negocio de una empresa

Orientacion hacia el cliente: la empresa depende de los clientes para satisfacer sus

necesidades actuales y predecir las futuras demandas.

Participacion de todas las personas: cuando el personal se compromete con la

empresa utilizando sus habilidades para un buen beneficio del negocio.

Aplicacion de la mejora continua: planeamos un objetivo a la empresa por la cual

mejoramos para que el negocio surja.

Gestion de procesos: es tomar una decision fiable de las personas que conforman el

negocio contribuyendo el logro de resultados esperados.

Fomento de alianzas: La empresa trabaja de un modo efectivo con los que pueda

relacionarse mutuamente generando confianza e integridad.
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Trabajo en equipo: fomentar equipos de trabajo en la cual permitird superar los

niveles de eficiencia de cada trabajador.

Marketing.

Philip Kotler (1999), manifiesta que el marketing es un sistema social de
actividades que incluye procesos mediante el cual se identifican las necesidades de los
consumidores y luego satisfacerlos de la mejor manera posible promoviendo el

intercambio de productos o servicios en beneficios para la empresa u organizacion.

Importancia del Marketing.

Segun Kotler y Armstrong (2008) nos sefiala que toda labor que desempefia un
gerente dentro de una empresa debe ir mas alla de la presentacion de un nuevo
producto, precio que ofertara y la inversion que generara en dicho bien, sino que
también se debe tomar en cuenta las decisiones mas especificas como el color de
envase 0 palabras que apareceran en él, generando de esta manera la atencion de los

consumidores y el éxito empresarial.

Ventajas del Marketing.

Desarrollar y mejorar la comunicacion de forma que fortalezca la marca,
identifica las oportunidades de crecimiento del area, obteniendo un conocimiento de
los hechos y un analisis real de la empresa a la vez construye buenas relaciones con
los consumidores y asociados donde realiza los objetivos y metas concretas que

dispone de métodos cientificos de evaluacion de la fuerza de ventas.
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Herramientas del Marketing.

Segun Corcuera (2001) nos sefiala que las herramientas del marketing son
conjunto de elementos que sirven para ejecutar una politica determinada de publicidad
con el fin de desarrollar una campafia de marketing, es por ello reconocer las funciones
del marketing que necesita para la investigacion de mercados para desarrollarse

adecuadamente los productos que pueden ser comprados por millones de personas.

Gaélvez (1998) menciona las herramientas del marketing son los elementos
constitutivos de los planes y campafias de marketing que permiten hacer viable su
ejecucion a partir de formularlo, transmitirlo, difundirlo y permitirle llegar a los
usuarios. Detalladamente, incluye cada subproceso y/o etapa de una propuesta de

marketing.

Herramientas del marketing son.

Investigacion y desarrollo: es el instrumento principal del marketing, es el

mejoramiento continuo del producto y los nuevos productos.

Analisis de valor: establece cuanto vale la produccion, comercializacion,
distribucién del precio final de venta del producto. Nos sefiala que este valor debe ser
pagado por los usuarios constantemente de tal manera que queden satisfechos tanto los
compradores como los productores buscando un equilibrio en las necesidades y

oportunidades.

Perfil del consumidor: conjunto de informaciones que se toman del cliente
con el objetivo de asegurar la decision del marketing tanto en materia de estrategia o

estilo.
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Estudio de proveedores: desarrollar estudios acerca del funcionamiento y

costos de la empresa que ofrecen la materia prima

Manejo de recursos: mide el desempefio de los trabajadores haciendo analisis,

descripcion y evolucion de cargos.

Control del Marketing.

Segun Kotler y Armstrong (2001) indican que este proceso permite alinear de
manera adecuada el producto que se oferta, con el Gnico objetivo de que la empresa
alcance sus metas propuestas. A la vez permite conocer si los productos

promocionados vienen siendo rentables.

Marketing Operativo.

Kotler y Armstrong (2013) manifiesta que es utilizado para elaborar estrategias
de mercado a corto y largo plazo teniendo en cuenta los objetivos que faciliten para la
recoleccion de informacion en cuanto a la demanda, oportunidades, segmentacion de

mercado, analizando la competencia para disefiar la competitividad en el tiempo.

Publicidad.

Para Stanton, Walker y Etzel nos sefiala que la publicidad es una forma no
personal y pagada sino que busca conocer nuevos productos u empresas, siendo los
distintos medios audiovisuales lo que permita llamar la atencion y atraer nuevos

clientes.
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Precio.

Segun Lamb, Hair & McDaniel (2006) el precio viene a ser el valor monetario
que se le da a un bien o servicio, el cual viene a hacer usado por los consumidores un

vez pagado.

Distribuidores.

Los distribuidores vienen a ser los que comercializan productos o servicios que
se promocionan mediante los diferentes medios, teniendo como consumidores a

organizaciones y usuarios los cuales buscan obtener el producto o servicio.

Canales de Distribucién.

Son los medios por el cual el producto o servicio llega a su destino final, siendo

en este caso el consumidor.

Directos.- Viene hacer el contacto entre el fabricante y el consumidor sin

ningun intermediario de por medio.

Indirectos.- Son aquellos que hacen uso de este caso de distribuciones para

llegar al consumidor final.

Producto.

Es el resultado de un conjunto de atributos teniendo como funcién principal
satisfacer la necesidad del consumidor y alcanzar las metas establecidas por parte de

la empresa.
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Marketing Estratégico.

Es el inicio de la creacién de un producto el cual buscara cubrir la necesidad
de los consumidores insatisfechos. Este analiza e identifica el producto o servicio que
necesita el consumidor, lo cual viene a resultar beneficiosa y rentable para la empresa

la cual crea el bien sea tangible o intangible.

El Proceso del Marketing Estratégico.

Para Espinoza (2013) es una herramienta de ayuda la cual permite analizar el
ambiente interno y externo de una empresa, teniendo como finalidad aclarar la vision
para una toma de decisiones adecuada Yy de esta manera cumplir con los objetivos en

el tiempo establecido.

Disefio de estrategias.

Estrategias Corporativas.

Mision: Brindar productos y servicios de garantia y calidad, acorde a lo que
cada cliente necesita, posicionandose como una empresa enfocada en una cartera de

productos amplia, que atiende a todo el mercado de calzados en una determinada zona.

Vision: Ser una empresa lider en Chimbote, en venta de calzado tanto formal
como informal, y ser un ejemplo nacional en cuanto a la gestion de la cartera de

clientes.

El Negocio: Satisfacer las necesidades de calzado de los clientes del distrito de

Chimbote, de tal manera que a la hora de buscar un determinado tipo de calzado,

33



puedan recurrir sin problema a nuestras tiendas, sabiendo que encontraran producto

deseado (estrategia focalizada en un manejo de stock eficiente)

Plan de Marketing.

Segin McCarthy y Perreault (1997) es un documento escrito donde se plasma
los procesos y tiempo en que se llevara a cabo un proyecto teniendo como finalidad
ver las debilidades y aprovechar las oportunidades con el fin de lograr los objetivos en

los tiempos establecidos por la empresa.

Importancia.

Tiene una gran importancia debido que nos permite tener un analisis detallado
y de esta manera hacer un mejor uso de los recursos con lo que se cuenta, logrando

llegar a los consumidores en el rango de tiempo establecido por la empresa.

Utilidad del Marketing.

Para William A. Cohen (2001) es util para poder ver si se vienen realizando
los procesos adecuadamente y en los tiempos establecidos y de esta manera se corrige
las desviaciones que se presenta en alguno de estos procesos, permitiendo el uso

responsable de los recursos y el avance correcto del proyecto.
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2.3 Marco conceptual

MYPES: Micro y pequefias empresas son unidades econémicas constituidas
por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o gestion
empresarial con el proposito de desarrollar ocupaciones de extraccion, transformacion,

produccion, comercializacion de bienes y prestaciones de servicios.

Marketing: Es un proceso interno de una sociedad mediante el cual se planea
con anticipacion como aumentar y satisfacer la composicion de la demanda de
productos y servicios de indole mercantil mediante la creacion, promocion,

intercambio y distribucion de mercancias y servicios.

Marketing Estratégico: Es la creacion de un producto el cual buscara cubrir
la necesidad de los consumidores insatisfechos por lo tanto analiza e identifica el

producto y servicio que necesita el consumidor para la empresa.

Gestion de Calidad: Es el mejoramiento constante de todos los procesos,
lograr que la empresa persiga todo el tiempo el cumplimiento de las expectativas

siempre cambiantes de sus clientes internos y externos respetando las normas vigentes.

Competitividad: Es la capacidad de generar una mayor satisfaccion de los
consumidores fijando un precio o la capacidad de poder ofrecer un menor precio fijada

una cierta calidad.

Ventaja Competitiva: Es un cambio de nocién a la estructuracion de las
estrategias competitivas de una empresa y que permite enfrentar a los competidores
del sector en la cual permite tener un mejor desempefio que dichas empresas y por lo

tanto una posicién competitiva en dicha empresa.
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I1l.  Hipotesis

El presente estudio de investigacion denominado gestion de calidad bajo el
enfoque del marketing de la Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del Distrito de
Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018; no se plantea hipotesis por tratarse de

una investigacién de tipo descriptiva.
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IV. Metodologia

4.1. Disefio de la investigacion

Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se utilizo el disefio no
experimental, transversal descriptivo.

Fue no experimental porque se realizé sin manipular deliberadamente la variable
gestion de calidad bajo el enfoque del marketing; solo se observé tal y como se presenta
en la realidad.

Fue Transversal porque el estudio de investigacion: Gestion de Calidad bajo el
enfoque del marketing de la Micro y pequeiias empresas del sector comercio, rubro venta
de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del Distrito de Chimbote de
la Provincia del Santa, afio 2018, se desarroll6 en un espacio de tiempo determinado
teniendo un inicio y un final especificamente en el afio 2018.

Fue Descriptivo porque sélo se describio las caracteristicas de la Gestion de
Calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del
Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

4.2. Poblacion y muestra

Se utilizé una poblacion de 20 Micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro venta de calzado para damas en el centro comercial Los Ferroles del Distrito de
Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018. La informacion se obtuvo a través de la
técnica del sondeo.

Se utiliz6 una muestra de 12 Micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro venta de calzado para damas en el centro comercial Los Ferroles del Distrito de
Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.Porque solo participaron las micro y pequefias

empresas que brindaron informacion para realizar el trabajo de investigacion. (Ver anexo 4).

37



4.3. Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

Variable Definicion de | Dimensiones Indicadores Medicion
variable
Caracteristicas  de | Son los duefios | Edad 18 — 30 afios Razon
los representantes | o encargados y 31-50 afios
de las Micro vy |los que 51 mas afos
Pequefias empresas | administran las | Genero Masculino Nominal
del sector comercio | micro y Femenino
venta de calzado | pequefias Sin instruccion
para damas. empresas Grado de Educacion Nominal
encuestadas instruccion Basica
Superior no
universitario
Superior
universitario
Cargo que Duefio Nominal
desempefia Administrador
Tiempo que 0 a 3 afios Ordinal
desempefia en 4 a 6 afos Numeérico
el cargo 7 a mas afnos
Variable Definicion de Dimensiones Indicadores Medicion
variable
Las micro y | Tiempo de - 0a3afios Razon
pequefias empresas | permanencia de - 4 aébafios
Caracteristicas son unidades | la empresa en - 7amas
de las micro y econémicas el rubro anos
pequefias constituida por una | Namero de - Delas Razon
empresas persona natural 0 | trabajadores - De6al0
juridica con el Unico - De1lamas
objetivo de obtener || as personas - Familiares Nominal
lucro o beneficio. que trabajan en - Personas no
la empresa familiares
Objetivos de - Generar Nominal
creacion ganancia

- subsistencia
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Variable | Definicion de la | Dimensiones Indicadores Medicion
variable
Gestion | Es la | Términos de Si
de administracion | gestion de No .
calidad | estratégica que | calidad Tengo  cierto | Nominal
verifica conocimiento
grlgﬁms{inr?\?éito Técnicas Benchmarking
de los objetivos modt_e[nas de la Marketing Nominal
de calidad en | Gestion de Empowerment
una calidad La5S _
organizacion. Outsourcing
Otros
ninguno
Dificultades de Poca iniciativa
los trabajadores Aprendizaje lento .
que impiden la No se adapta a los | Nominal
implementacion cambios
de gestion de Desconocimiento
calidad del puesto
Otros
Técnicas para La observacion
medir el La evaluacion
rendimiento  del Escala de
personal puntuaciones Nominal
Evaluacion de
360°
Otros
La gestion de Si
calidad No .
contribuye a Nominal
mejorar el

rendimiento  del
negocio
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Variable Definicion de | Dimensiones Indicadores Medicion
la variable
Referente a la | Es una | Término  de Si
técnica herramienta | Marketing No Nominal
administrativa | de vital Tengo cierto
de Marketing | importancia conocimiento
para cualquier _ .
tipo de Atlent_je a las Si
organizacion, neces[dades de No _
porque los clientes los A veces Nominal
proporciona productos que
las ofrece
oportunidade Tiene una base Si
s de crecer, de datos de sus No Nominal
innovar, crear | Clientes
y mejorar ante | Resultados del Aumentado
las exigencias | Nivel de Disminuido
del mercado | vVentas de su Se encuentra Nominal
cambiante. empresa con el estancado
uso del
marketing
Medios  que Carteles
utiliza para Periddicos
publicitar  su Volantes
negocio Anuncios de Nominal
radio
Anuncios de
television
Ninguna
Estrategias de
Herramientas mercado
de marketing Estrategias de
que utiliza ventas
Estudio y Nominal
posicionamie
nto de
mercado
Ninguno
No las conoce
Utiliza las No se adapta
herramientas a su empresa
de marketing No tiene un Nominal
personal
experto
Si utiliza

herramientas
de marketing
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Beneficios que Incrementar
obtuvo las ventas
utilizando el Hacer
marketing conocida a la | Nominal
dentro de su empresa
empresa Identificar las
necesidades
de los clientes
- Ninguna
porque no lo
utiliza
El  marketing - Si
mejora la - No Nominal
rentabilidad de
su empresa

4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el desarrollo de la investigacion se utilizo la técnica de la encuesta y el
instrumento del cuestionario estructurado con 23 preguntas las cuales estan
distribuidas en tres partes: Las 5 primeras preguntas estan referidas a los datos de la
caracteristicas de los representantes legales de las micro y pequefias empresas, las 4
siguientes se refiere a los caracteristicas de las micro y pequefias empresas y las 14
Gltimas preguntas estan referidas a las caracteristicas de la gestion de calidad bajo el
enfoque del marketing. (Ver anexo 3).

4.5. Plan de analisis.

Después de la aplicacion del cuestionario a través de la técnica de la encuesta
se utilizé para el procesamiento y el analisis de base de datos el programa Microsoft
Excel que permitio obtener los resultados estadisticos de la encuesta para el analisis
de los resultados se utilizd el programa Microsoft Word permitiendo realizar la

descripcion de la investigacion, asi mismo se utilizo el PDF para presentar el informe

de investigacidn final.
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4.6 Matriz de consistencia

Enunciado Obijetivos Variable |Poblaciony | Metodologia Técnicas e
Muestra instrumentos
¢Cuales son las | Objetivo Gestion  de | Se utilizo Tipo y Nivel: | Técnica:
principales General: Calidad con | una Es cuantitativo | Encuesta
caracteristicas de | Determinar | el uso del | poblacion — descriptivo | Instrumento:
la gestion de | las Marketing de 20 micro | porque busca | Cuestionario
calidad bajo el | caracteristica y pequefias | describir  las
enfoque del | sdela empresas caracteristicas
marketing en las | Gestion de del sector de la gestion
Mypes del sector | Calidad bajo comercio, de calidad bajo
comercio, rubro | el Enfoque rubro venta | el enfoque del
venta de calzado | del de calzado | marketing en
para damas en el | marketing en paradamas |las micro vy
Distrito de | las Mypes en el centro | pequefias
Chimbote de Ila | del sector comercial empresas del
provincia del | comercio, los Ferroles | sector
Santa, afio 2018? | rubro venta del Distrito | comercio,
de calzado de rubro venta de
para damas Chimbote calzado para
en el Centro de la damas en el
Comercial Provincia centro
Los Ferroles del Santa, comercial los
en el distrito afio 2018. Ferroles en el
de La distrito de
Chimbote, Informacié | Chimbote de
Provincia del nseobtuvo |la Provincia
Santa, afio através de | del santa, afio
2018. la técnica 2018.
Objetivo del sondeo
Especificos: Se utilizd Disefio:
Determinar una muestra | -Transversal
las de 12 Micro | porque se
caracteristica y pequefias | recolectaran
s de los empresas los datos en un
representante del solo momento
s de |las comercio- en un tiempo
Mypes  del rubro venta | Unico con el
sector de calzado | fin de describir
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comercio,
rubro venta
de calzado
para damas
en el Centro
Comercial
Los Ferroles
en el distrito
de Chimbote
de la
Provincia del
santa, afo
2018.
Identificar
las
caracteristica
s de las
Mypes  del
sector
comercio,
rubro venta
de calzado
para damas
en el Centro
Comercial
Los Ferroles
en el distrito
de Chimbote
de la
Provincia del
Santa, afio
2018.
Describir las
caracteristica
sde la
gestion de
calidad bajo
el enfoque
del
marketing de
las Mypes
del sector

para damas
en el centro
comercial
Los
Ferroles del
Distrito de
Chimbote
de la
Provincia
del Santa,
afo 2018.
Porque solo
participaron
las micro
empresas
que
brindaron
informacion
para
realizar el
trabajo de
investigacio
n.

la variable de
estudio.

-No
experimental,
porque la
recopilacion
de variables no
ha sido
modificada.
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comercio,
rubro venta
de calzado
para damas
en el Centro
Comercial
Los Ferroles
en el distrito
de Chimbote
de la
Provincia del
Santa, afio
2018.

4.7. Principios éticos

El trabajo de investigacion se realizd teniendo en cuenta el protocolo y las
politicas estipuladas en el Cddigo de Etica de la Universidad y haciendo uso de los
siguientes principios éticos:

El respeto a la proteccion de las personas, porque solamente se hizo pablica la
informacion obtenida de la situacion por la que acontecen las micro y pequefias
empresas, mas no aquella informacién confidencial de los representantes, por el cual
no hubo autorizacion alguna por parte de los mismo, para la difusion de datos
personales, motivo por el cual se respeta la privacidad de dichas personas dentro de la
investigacion.

Justicia, porque se traté de una manera equitativa a todas las personas que nos
ayudaron brindandonos informacion en el proceso de mi investigacion.

Beneficencia y no mal eficiencia, lo que implica que la informacién obtenida
fue utilizada principalmente para fines académicos, respetando asi, el bienestar de las

personas que estuvieron involucradas en el estudio y que fueron participes del mismo.
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V. RESULTADOS
5.1 Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de los representantes de la Micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles
en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

Datos Generales n %
Edad

18 — 30 afios 6 50.00
31 - 50 afios 6 50.00
51 a més afos 0 0.00
Total 12 100.00
Género

Masculino 1 8.00
Femenino 11 92.00
Total 12 100.00

Grado de instruccion

Sin instruccion 0 0.00

Educacion basica 4 33.00

Superior no universitaria 0 0.00
8

Superior universitaria 67.00
Total 12 100.00
Cargo que desempefia

Duefio 0 0.00
Administrador 12 100.00
Total 12 100.00
Tiempo que desempefia en el cargo

0 a 3 afos 9 75.00
4 a 6 afios 3 25.00
7 a mas afios 0 0.00
Total 12 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las Micro y Pequefias empresas
del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro comercial los

Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.
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Tabla 2

Caracteristicas de las Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta
de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de
Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

De las micro y pequefias empresas n %
Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro

0 a 3 afios 8 67.00
4 a 6 afios 3 25.00
7 a més afos 1 8.00
Total 12 100.00
Numero de Trabajadores

1 a 5 trabajadores 12 100.00
6 a 10 trabajadores 0 0.00
11 a més trabajadores. 0 0.00
Total 12 100.00
Las personas que trabajan en su empresa

Familiares 2 17.00
Personas no familiares. 10 83.00
Total 12 100.00
Obijetivo de creacion

Generar ganancia 12 100.00
Subsistencia 0 0.00
Total 12 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las Micro y Pequefias empresas
del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro comercial los

Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.
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Tabla 3

Caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y
Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el
Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa,
afno 2018.

Gestion de calidad bajo el enfoque del marketing n %
Termino de Gestion de calidad
Si 7 58.00
No 0 0.00
Tiene poco conocimiento 5 42.00
Total 12 100.00
Técnicas modernas de la gestion de calidad
Benchmarking 1 8.00
Marketing 7 54.00
Empowerment 2 15.00
La5c 1 8.00
Outsourcing 1 8.00
Otros 0 0.00
Total 12 100.00
Dificultades de los trabajadores que impiden para la
implementacion de gestion de calidad
Poca iniciativa 2 16.00
Aprendizaje lento 5 42.00
No se adapta a los cambios 3 25.00
Desconocimiento del puesto 0 0.00
Otros 2 17.00
Total 12 100.00
Técnicas para medir el rendimiento del personal
La observacion 9 75.00
La evaluacion 1 8.00
Escala de puntuaciones 0 0.00
Evaluacion de 360° 1 8.00
Otros 1 8.00
Total 12 100.00
Continua. ..
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Tabla 3

Caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y
Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el
Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa,

afno 2018.
Gestion de calidad bajo el enfoque del marketing n %
La gestion de la calidad contribuye a mejorar el rendimiento del
negocio
Si 12 100.00
No 0 0.00
Total 12 100.00
Termino Marketing
Si 10 83.00
No 0 0.00
Tiene cierto conocimiento 2 17.00
Total 12 100.00
Satisfaccion de las necesidades de los clientes con el producto
Si 12 100.00
No 0 0.00
A veces 0 0.00
Total 12 100.00
Base de datos de sus clientes
Si 6 50.00
No 6 50.00
Total 12 100.00
Nivel de ventas de su empresa con el uso del Marketing
Ha Aumentado 11 92.00
Ha disminuido 1 8.00
Se encuentra estancado 0 0.00
Total 12 100.00
Medios que utiliza para publicitar su negocio
Carteles 3 25.00
Periddico 0 0.00
Volantes 5 42.00
Anuncios en la radio 2 17.00
Anuncios en la television 1 8.00
Ninguna 1 8.00
Total 12 100.00
Continua. ..

48



Tabla 3

Caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing de la Micro y
Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el
Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa,
afno 2018.

Concluye
Gestion de calidad bajo el enfoque del marketing n %
Herramientas de Marketing que utiliza
Estrategias de Mercado 0 0.00
Estrategias de Ventas 10 84.00
Estudio y posicionamiento de mercado 1 8.00
Ninguno 1 8.00
Total 12 100.00
Utiliza las herramientas del marketing
No las conoce 2 17.00
No se adaptan a su empresa 4 33.00
No tiene un personal experto 4 33.00
Si utiliza herramientas de marketing 2 17.00
Total 12 100.00
Beneficios que obtuvo utilizando el marketing dentro de su
empresa
Incrementar las ventas 7 59.00
Hacer conocida a la empresa 0 0.00
Identificar las necesidades de los clientes 4 3300
Ninguna porgue no lo necesita 1 8.00
Total 12 100.00
El marketing mejora la rentabilidad de su empresa
Si 12 100.00
No 0 0.00
Total 12 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las Micro y Pequefias empresas
del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro comercial los

Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.
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5.2 Analisis de Resultados

Tabla 1. Caracteristicas de los representantes en las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro
comercial los Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afo

2018.

Edad de los representantes: EI 50% de los representantes de las Micro y
pequefias empresas tienen entre 18 a 30 afios de edad (Tabla 1), mientras que el otro
50% de los representantes de las Micro y pequerias empresas tienen entre 31 a 50 afios
de edad (Tabla 1). Estos resultados contrastan con Rivas (2017) el manifiesta que el
60% de los representantes de las micro y pequefias empresas tienen entre 31 a 50 afios
de edad, Pero con contrasta con Aparicio (2015) quien menciona que el 72.8% tienen
la edad de 51 a més afios. Por lo tanto, esto contrasta con Aguilar y Lopez (2016) que
el 78.3% tienen entre 29 a 35 afios de edad, lo que indica que la diferencia de edad es

minima en cuando a sus representantes que dirigen las Mypes.

Genero de los representantes: EI 92% son de género femenino (Tabla 1). Estos
resultados coinciden con Rivas (2017) que el 70% son de sexo femenino, también
coincide con lo encontrado por Aparicio (2015) el cual manifiesta que el 81.8% son
de género femenino. Esto indica que las Micro y pequefias empresas estan formadas
por representantes femeninas, las cuales tienen un poco mas de conocimiento acerca

del rubro, por lo que manifiesta que pueden aportar mas conocimientos en la empresa.
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Grado de instruccion de los representantes: EI 67% de los representantes de
las Micro y pequefias empresas tienen su grado de instruccion superior universitaria
(Tabla 1).Estos resultados contrastan con los resultados encontrados por Aguilar y
Lopez (2016) el cual manifiesta que el 57.2% de los representantes son profesionistas,
también contrasta con lo encontrado por Rivas (2017) lo cual manifiesta el 60% tienen
grado de instruccidn bésica, ademas contrasta con lo encontrado por Aparicio (2015)
el cual manifiesta que el 54.5% tienen grado de instruccion superior no universitaria.
Esto evidencia que las personas emprendedoras saben y hacen esfuerzo por tener un
grado superior y poder defenderse en el rubro, para que de esta manera tener mas
conocimientos de como administrar su empresa ya que antes no podian llegar hasta

grado superior porque no tenian las posibilidades necesarias.

Cargo que desempefian: EI 100% de los representantes de las micro y pequefias
empresas son los administradores (Tabla 1). Estos resultados contrastan con Aparicio
(2015) el cual manifiesta que el 54.5% ocupan el cargo de duefio. Esto demuestra que
la mayoria de los representantes de las Mypes ocupan el cargo de administradores en
su propia empresa ya que esto nos permite visualizar que son personas emprendedoras

que estan al frente de sus negocios, con esfuerzo y ganas de salir adelante.

Tiempo que desempefian en el cargo: El 75% de los representantes de las
Mypes tienen mas de 0 a 3 afios en el cargo que desempefia (Tabla 1). Estos resultados
coinciden por lo resultados encontrados por Aparicio (2015) el cual manifiesta que el
91% desempefian el cargo de 10 afios a mas .Esto demuestra que la mayoria de las
Mypes actualmente tienen entre 3 afios a mas en el rubro haciendo que sus negocios
estén dirigidos por personas con experiencia laboral contando con la informacion

béasica para el manejo de ellas y si poder mantenerse en el mercado.
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Tabla 2. Caracteristicas en las Micro y Pequefias Empresas del sector
comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los

Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro: El 67% de las micro y
pequefias empresas tienen mas de 0 a 3 afios (Tabla 2). Estos resultados contrata con
los resultados encontrados por Rivas (2017) el cual manifiesta que el 90% de las micro
y pequefias empresas tienen un promedio de 6 afios a mas de permanencia en el rubro.
Pero contrasta con los resultados encontrados por Aparicio (2015) lo cual manifiesta
que 72.7% tienen permanencia en el rubro de 7 a mas afos. Esto demuestra que la
mayoria de las Mypes de 3 afios a mas en rubro conocen y saben bien su negocio que

han logrado mantenerse en el mercado bajo la gran competencia que existe hoy en dia.

Numero de trabajadores: EI 100% de las micro y pequefias empresas tienen
entre 1 a 5 trabajadores (Tabla 2). Estos resultados coinciden con los resultados
encontrados por Rivas (2017) lo cual manifiesta que el 100% cuentan con 1 a 5
trabajadores, asi mismo coincide con Aparicio (2015) lo cual manifiesta que el 81.8%
tienen entre 0 a 5 trabajadores. Demostrando que la gran mayoria de las Mypes cuentan
con 1 a 5 trabajadores por lo que cuentan con un personal moderado ya que sus
establecimientos no son muy grandes y se pueden abastecer en excepciones cuando

hay campafias festivas.

Vinculo de las personas que trabajan en las micro y pequefias empresas: EI 83%
de las micro y pequefias empresas son personas no familiares (Tabla 2). Lo cual

demuestra que la mayoria de las Mypes optan por trabajar con personas no familiares.
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Objetivo de creacion: EI 100% tienen como objetivo de creacion generar
ganancias (Tabla 2).Estos resultados coinciden con lo encontrado por Aparicio (2015)
el cual manifiesta que el 78.6% fue creado para generar ganancias. Esto demuestra
que la mayoria de la Mypes tiene como objetivo generar ganancias siendo este el
principal impulso de las empresas creadas recientemente a lo largo como ha ido

creciendo su negocio en su rubro.

Tabla 3. Caracteristicas de la Gestion de Calidad bajo el enfoque del
marketing en las micro y pequefias empresas del sector comercio ,rubro venta de
calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del Distrito de

Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018

Termino de gestion de calidad : EI 58% conoce termino de gestion de calidad
(Tabla 3).Estos resultados contrasta con los resultados por Rivas (2017) el cual
manifiesta que el 80% de los representantes de las micro y pequefias empresas conocen
el termino de gestion de calidad, ademas contrasta con lo encontrado por Aparicio
(2017) el cual manifiesta que el 100% conoce otro término de la competitividad. Lo
cual demuestra que en la actualidad los representantes de las Mypes se han informado

un poco mas y han tenido mas conocimientos acerca de la Gestion de Calidad.

Técnicas modernas de la gestion de calidad: ElI 54% conocen la técnica
modernas de la gestion de calidad (Tabla 3) . Estos resultados contrastan con los
resultados encontrados por Rivas (2017) el cual manifiesta que 100% conoce la técnica
de las 5 C. Lo que demuestra que la mayoria de los representantes de las micro y

pequefias empresas tienen previo conocimiento acerca de las técnicas modernas de la
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gestion de calidad como es el marketing, por lo que pueden poner en préctica esta

técnica dentro de su negocio y obtener buenos resultados.

Dificultades de los trabajadores que impiden la implementacién de gestién de
calidad: EIl 42% de las dificultades que tiene el personal para la implementacion es
aprendizaje lento (Tabla 3). Estos resultados contrastan con los resultados encontrados
por Rivas (2017) el cual manifiesta que el 50% tienen dificultad de poca iniciativa para
su implementacion. Lo que demuestra que el personal que esta siendo contratado por

la empresa no tiene ganas de aprender o aportar en su negocio.

Técnicas para medir el rendimiento del personal: El 75% utiliza la técnica de
la observacion para medir el rendimiento del personal (Tabla 3). Resultados que
coinciden con los resultados obtenidos por Rivas (2017) el cual menciona que el 100%
utiliza la técnica de medicion la observacion. Esto quiere decir que las Mypes observan
cdmo van avanzando sus empleados ya se por el método de evaluacion, observacion

entre otros para evaluar a su personal dentro de su negocio.

Rendimiento del negocio con la gestion de calidad: EI 100% manifiestan que
la gestion de calidad contribuye al rendimiento del negocio (Tabla 3). Estos resultados
coinciden con los resultados encontrados por Rivas (2017) el cual manifiesta que el
100% dice que la gestion de calidad contribuye al aumento de ventas. Lo que
demuestra que los duefios y/o administradores de las Mypes opinan que la gestion de
calidad influye en la mayoria de los negocios y esto contribuye que cada empresa debe

mejorar sus productos con una buena calidad y surgir cada dia en su rubro.

54



Termino Marketing: El 83% conoce el termino marketing (Tabla 3). Estos
resultados coinciden con los resultados encontrados por Santillan (2018) el cual
menciona que el 75% conoce el termino marketing. Lo que demuestra que la mayor
parte de los duefios y/o administradores de las Mypes conocen la técnica del Marketing
siendo necesarios para ellos y para su negocio ya que de esta manera se puede ser
conocida, haciendo publicidad, incrementando sus ventas y poder asi lograr sus

objetivos propuestos.

Satisfaccion de los clientes con los productos que ofrecen: EI 100% de los
representantes manifiesta que los productos ofrecidos atienden a las necesidades de los
clientes (Tabla 3). Lo que demuestra que los productos ofrecidos en las Mypes
atienden y satisfacen las necesidades de los clientes, ya que el cliente encuentra

variedad y que satisfecho con los productos que adquiere.

Base de datos de los clientes: EI 50% de los de los representantes si tienen una
base de datos mientras que el 50% no tienen una base de datos de sus clientes (Tabla
3). Esto demuestra que las Mypes en la actualidad tienen una gran ventaja de tener
una base de datos de sus clientes, esto demostraria que aumentarian su eficacia y habria

trabajos que realicen con mayor rapidez.

Nivel de ventas con el uso del marketing: ElI 92% de los representantes
menciona que su nivel de ventas de su empresas con el uso del marketing ha aumentado
y 8.33% se ha disminuido (Tabla 3).Esto demuestra que el marketing es una técnica
de gestion de calidad muy afectiva y eficiente para competir en el mercado ya que

competir aumentaria sus ventas y se enfrentaria a nuevos competidores.
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Medios que utilizan para publicitar su negocio: El 42% de los representantes
de las micro y pequefias empresas utilizan los volantes y el 25% utilizan carteles (Tabla
3).Lo que demuestra que las Mypes utilizan medios fisicos carteles, volantes para
hacer publicidad su negocio y hacerla conocida de esta manera y aumentar de sus

clientes.

Herramientas del Marketing que utiliza: EI 84% de las micro y pequefias
empresas utilizan las estrategias de ventas como herramientas de marketing (Tabla 3).
Lo que demuestra que la mayoria de las Mypes utilizan la estrategia de venta como

principal herramienta para su negocio para generar ingresos y ventas en sus productos.

Utiliza las herramientas de marketing: EI 33% de las micro y pequefias
empresas no utiliza las herramientas de marketing (Tabla 3). Lo que demuestra que
las Mypes actualmente no hacen uso de las herramientas de marketing por la cual

desconocen o no tienen el conocimiento apropiado.

Beneficios que obtuvo utilizando el marketing dentro de su empresa: EI 59%
de las micro y pequefias empresas obtuvo como beneficio la incrementacion de las
ventas utilizando el marketing en su empresa (Tabla 3). Estos resultados coinciden con
los resultados encontrados por Aparicio (2015) el cual menciona que el 100% ha
aumentado el nivel de ventas de su empresa. Estos resultados encontrados demuestran
que al hacer uso de la herramienta del marketing dentro de las Mypes es de gran
beneficio porque ayuda a la empresa crezca en el mercado tanto en la incrementacion

de sus ventas como ingresos econdémicos.
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El marketing mejora la rentabilidad de su empresa: EI 100% de las micro y
pequefias empresas considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de la
empresa (Tabla 3). Estos resultados que coinciden con lo encontrado por Rivas (2017)
el cual manifiesta que el 100% considera que el marketing ayuda a mejorar la
rentabilidad de su empresa. Esto trata que los representantes han logrado que los
trabajadores generen rentabilidad en su empresa como ganancias y estén

comprometidos con lo que hacen y mejorar el procedimiento de sus funciones.
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VI. CONCLUSIONES

La mayoria relativa de los representantes de las micro y pequefias empresas del
sector comercio, rubro venta de calzados para damas del Distrito de Chimbote de la
Provincia del Santa, afio 2018; tienen una edad promedio de 18 a 30 afios, son de
género femenino, cuentan con un grado de instruccion superior universitaria y
desempefian el cargo de administradores, entretanto la mayoria tiene de 0 a 3 afios de
permanencia en el cargo.

La totalidad de las Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta
de calzados para damas del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018,
tienen de 1 a 5 trabajadores y fueron creadas para generar ganancias, los mismos que
son personas no familiares, mientras la mayoria tienen de 0 a 3 afios de permanencia
en el rubro. Por lo tanto, se entiende que las ventas de calzados para damas son
sostenibles debido al tiempo que fueron creadas y que pueden adaptarse a las
necesidades de los clientes con el fin de generar utilidades a la empresa.

La mayoria de las Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta
de calzados para damas del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018
afirman conocer el termino de gestion de calidad y conocen también las técnicas
modernas del marketing, la mayoria utilizan la técnica de la observacion para evaluar
el desempefio del personal, por lo cual afirman que las técnicas del marketing ha
beneficiado su negocio de calzados de cual las diferencian de las demas por el producto
que ofrecen son de buena calidad, la mayoria absoluta utiliza el termino de marketing
es fundamental para toda empresa y considera que su nivel de ventas con el uso del
Marketing ha aumentado, y la totalidad satisfacen las necesidades de los clientes con

el producto y que con el marketing mejoran la rentabilidad de su empresa.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones

Tener la iniciativa de inscribirme en cursos y conocer mas acerca del
marketing, que estudien una carrera que tenga relacion a los negocios para que pueden
estar preparados para dirigir una empresa, y de alguna u otra manera posicionarse mas
rapido en el mercado; y hacer conocida su marca y su negocio en un corto plazo y

captar mas clientes.

Investigar un poco mas acerca de las diferentes técnicas que tiene la gestion de
calidad, ya que no solo existe el marketing como es gran conocimiento de algunos
administradores o duefios de las empresas porque también existen otras como el
Benchmarking; emporwerment; las 5 C, entre otras y poder de esta manera emplear

mas herramientas en su negocio para que se diferencien de las demas Mypes.

Identificar y evaluar la posicion del conocimiento de las ventas y el crecimiento

econdmico que se han tenido durante el mes o afio para poder mejorar el error o la falla

gue esta teniendo la empresa.
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ANEXOS

ANEXO N° 1
Cronograma de Actividades
Afio 2018 Afio 2019
ACTIVIDADES Semestre | Semestre |1 Semestre | Semestre 11

1(2(3|4(5(6|7(8[9|10|11 12|13 |14|15]|16

Elaboracion del Proyecto X

Revision del proyecto por X
el Jurado de Investigacion

Aprobacion del proyecto X
por el jurado de
Investigacion

Exposicidn del proyecto al X
Jurado de Investigacién

Mejora del marco teorico X
y metodolégico

Elaboracion y validacion X
del instrumento de
recoleccion de
informacion

Elaboracién del X
consentimiento informado

Recoleccion de datos X

Presentacion de resultados X

Andlisis e interpretacion X
de los resultados

Redaccion del informe X
preliminar

Revision del informe final X
de la tesis por el Jurado de
Investigacion

Aprobacion del informe X
final de la tesis por el
Jurado de Investigacién

Presentacion de ponencia X
en jornadas cientificas

Redaccidn de articulo X
cientifico
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ANEXO N° 2

Presupuesto

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

Categoria Base % o numero | Total (S/.)

Suministros (*)

Impresiones 80.00 1 80.00

Fotocopias 10.00 1 10.00

Empastado 30.00 3 90.00

Papel bond A-4 (500 hojas) 0.10 50 5.00

Lapicero 2.50 2 5.00

Servicios

Uso de Turnitin 50.00 2 100.00

Sub Total 290.00

Gastos de viaje

Pasaje para recoleccion de informacion 2.00 6 12.00

Sub Total 12.00

Total de presupuesto desembolsable 302.00
Presupuesto no desembolsable (Universidad)

Categoria Base % o numero | Total (S/.)

Servicios

Uso de Internet (Laboratorio de Aprendizaje 30.00 4 120.00

Digital — LAD)

Busqueda de informacion en base de datos 35.00 2 70.00

Soporte informéatico (Mddulo de investigacion 40.00 4 160.00

del ERP University — MOIC)

Publicacion de articulo en repositorio 50.00 1 50.00

institucional

Sub total 400.00

Recurso Humano

Asesoria personalizada ( 5 horas por semana) 63.00 4 252.00

Sub total 252.00

Total de presupuesto no desembolsable 652.00

Total (S/.) 954.00
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ANEXO N° 3

CUESTIONARIO

<
[ <)
~

Cc A S o -
UNIVERSIDAD CATOLICA LLOS ANGELES

CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y
pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado: Gestion de
calidad bajo el enfoque del Marketing en las Micro y Pequefias Empresas del
sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial los
Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018. Para optar
el grado de bachiller en administracion. Se le agradece anticipadamente la informacion

que usted proporcione.

. GENERALIDADES

1.1.REFERENTE A LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS.

1. Edad
a) 18 — 30 afios
b) 31 — 50 afios

¢) 51 a mas afos

2. Genero
a) Masculino

b) Femenino
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3. Grado de instruccion
a) Sin instruccién

b) Primaria

c) Secundaria

d) Superior no universitaria

e) Superior universitaria

4. Cargo que desempeiia

a) Duefio

b) Administrador

5. Tiempo que desemperia en el cargo
a) 0 a 3 aflos

b) 4 a 6 afos

C) 7 a mas afios

1.2.Referente a las Caracteristicas de las micro y pequefias empresas.

6. Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro
a) 0 a 3 afios
b) 4 a 6 afos

C) 7 a mas afios

7. Numero de Trabajadores
a) 1 a 5 trabajadores
b) 6 a 10 trabajadores

c) 11 a mas trabajadores.
8. Las personas que trabajan en su empresa son:
a) Familiares

b) Personas no familiares.
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9. Objetivo de creacion
a) Generar ganancia

b) Subsistencia

1. RFERENTE A LA VARIABLE GESTION DE CALIDAD
2.1. GESTION DE CALIDAD

10. ¢Conoce el termino Gestion de Calidad?

a) Si

b) No

c) Tiene poco conocimiento

11. Que tecnicas modernas de la gestion de calidad conoce:

a) Benchmarking
b) Marketing

c) Empowerment
d)Las5¢c

e) Outsourcing

f) Otros

12. ¢ Qué dificultades tiene el personal para la implementacion de gestion de

calidad?

a) Poca iniciativa

b) Aprendizaje lento

c) No se adapta a los cambios
d) Desconocimiento del puesto

e) Otros
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13. Que técnicas para medir el rendimiento del personal conoce:
a) La observacion

b) La evaluacion

c) Escala de puntuaciones

d) Evaluacién de 360°

e) otros

14. ¢ La gestion de la calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio?
a) Si
b) No

2.2.REFERENTE A LAS TECNICAS ADMINISTRATIVAS: MARKETING

15. ;Conoce el termino marketing?
a) Si
b) No

¢) Tiene cierto conocimiento

16. ;Los productos que ofrece atiende a las necesidades de los clientes?
a) Si
b) No

c) A veces

17. (Tiene una base de datos de sus clientes?
a) Si
b) No

18. ¢El nivel de ventas de su empresa con el uso del marketing?
a) Ha aumentado.
b) Ha disminuido.

¢) Se encuentra estancado.
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19. ;Qué medios utiliza para publicitar su negocio?
a) Carteles

b) Periodicos

¢) Volantes

d) Anuncios en la radio

€) Anuncios en la television.

f) Ninguna

20. ;Qué herramientas de marketing utiliza?
a) Estrategias de mercado

b) Estrategias de ventas.

C) Estudio y posicionamiento de mercado.

d) Ninguno

21. ;Por qué no utiliza las herramientas de marketing?
a) No las conoce

b) No se adaptan a su empresa.

¢) No tiene un personal experto.

d) Si utiliza herramientas de marketing.

22. ;Qué beneficios obtuvo utilizando el marketing dentro de su empresa?
a) Incrementar las ventas

b) Hacer conocida a la empresa

¢) Identificar las necesidades de los clientes.

d) Ninguna porque no lo utiliza.
23. ;(Considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su empresa?

a) Si
b) No
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ANEXO N° 4

CUADRO DE SONDEO

Razon Social NUmero de Stand
Calzados Yusimi S.A.C S-34
Comercial Nilda S.A.C Pabellon H
Comercial Breyland S.A.C SIN
Comercial Andrea Moda S.A.C Numero 43
Calzados Chicocos S.A.C NUmero 52 - 54
Calzados Marili S.A.C S-48y50
Calzados Alfa C.C. Ferroles Numero 64
Calzados Cealed S.A.C Numero 19
Calzados “Leydi” S.A.C B-13
Calzados “Estela y Joel” S.A.C E-10
Calzados “Diana” S.A.C B-11
Calzados “Héctor” S.A.C D-12
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ANEXO N° 5

HOJA DE TABULACION

Tabla 01. Caracteristicas de los representantes de las Micro y Pequefias empresas del
sector comercio, rubro venta de calzado para damas en el centro comercial los

Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

Preguntas Respuestas Tabulacion | Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
18-30 afios T 6 50.0
31-50 afos [ 6 50.0
Edad
51 a mas afos 0.0
Total HEEEEE-THN 12 100.0
Masculino I 1 8.0
Género Femenino HELLEE 11 92.0
Total - 12 100.0
Sin instruccién 0 0.0
Grado de
instruccion Educacion basica I 4 33.0
Superior no 0 0.0
universitaria
Superior universitaria [ 8 67.0
Total HHE-0n 12 100.0
Duefio 0 0.0
Cargo que
desempenfia Administrador TELLEELEET 12 100.0
Total TEELLERLLTT 12 100.0
0 a 3 afos T 9 75.0
Tiempo que 4 a6 afnos i 3 25.0
desempenia el
cargo 7 a mas afos 0 0.0
Total LHELEEEN-1T 12 100.0
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Tabla 02. Caracteristicas de las Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro

venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de

Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

Presupuestos Respuestas Tabulacion | Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
0 a 3 afios T 8 67.0
Permanencia
de la 4 a 6 afios I 3 25.0
empresa en
el rubro 7 a mas afnos I 1 8.0
Total =111 12 100.0
1 a 5 trabajadores THHTT 12 100.0
Numero de
trabajadores | 6 a 10 trabajadores 0 0.0
11 a més trabajadores 0 0.0
Total LRRRTNIE 12 100.0
Familiares I 2 17.0
Personas
gue trabajan Personas no T 10 83.0
en su familiares
empresa
Total THELLERNLTT 12 100.0
Generar ganancia HEELEEETTH 12 100.0
Objetivo de Subsistencia 0 0.0
creacion
Total THELLERNLTT 12 100.0
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Tabla 03. Caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing de la

Micro y Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de calzado para damas

en el Centro Comercial Los Ferroles en el Distrito de Chimbote de la Provincia del

Santa, afio 2018.

Presupuestos Respuestas Tabulacion | Frecuencia | Frecuencia
Absoluta Relativa
Si T 7 58.0
Término No 0 0.0
gestion de Tiene cierto T 5 42.0
calidad conocimiento
Total HEEEEE-TH 12 100.0
Benchmarking I 1 8.00
_ Marketing [ 7 54.0
Tecnicas Empowerment I 2 15.0
modernas de la
gestion de Las5 S | 1 8.0
calidad
Outsourcing I 1 8.0
Otros 0 0.0
Total -1 -11- 12 100.0
-1
Poca iniciativa I 2 16.0
Aprendizaje lento [l 5 42.0
Dificultades del
personal para No se adapta a los Il 3 25.0
la cambios
implementacion
de la gestion de | Desconocimiento del 0 0.0
calidad puesto
Otros 1 2 17.0
Total H-THHH-11- 12 100.0
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La observacion T 9 75.0
La evaluacion I 1 8.0
Técnicas para
medir el Escala de puntuaciones 0 0.0
rendimiento del
personal Evaluacion de 360° I 1 8.0
Otros [ 1 8.0
Total HHH-1-1- 12 100.0
|
La gestion de Si HHEEEEHETT T 12 100.0
calidad
contribuye a No 0 0.0
mejorar el Total NERRRIRRRRE 12 100.0
rendimiento del
negocio
Si T 10 83.0
Término de No 0 0.0
Marketing
Tengo cierto I 2 17.0
conocimiento
Total LR 12 100.0
Los productos Si FHHn 12 100.0
que ofrece
atiende a las No 0 0.0
necesidades de
los clientes A veces 0 0.0
Total mnt 12 100.0
Tiene una base Si L 6 50.0
de datos de sus
clientes No L 6 50.0
Total HEEEEE-10n 12 100.0
Ha aumentado TR 11 92.0
El nivel de
ventas de su Ha disminuido I 1 8.0
empresa con el
uso de_l Se encuentra estancado 0 0.0
Marketing Total HELEEEEE-1 12 100.0
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Carteles i 3 25.0
Medios que Periddico 0 0.0
utiliza para Volantes T 5 42.0
publicitar su
negocio Anuncios en la radio I 2 17.0
Anuncios en la I 1 8.0
television
Ninguna I 1 8.0
Total HI-THH-11- 12 100.0
I-1
Estrategias de mercado 0 0.0
Estrategias de ventas T 10 84.0
Herramientas | Estudio y I 1 8.0
de marketing | posicionamiento de
utiliza mercado
Ninguno I 1 8.0
Total HE-1-1 12 100.0
No las conoce I 2 17.0
Utiliza las No se adaptan a su I 4 33.0
. empresa
herramientas
de marketing No tiene un personal I 4 33.0
experto
Si utiliza herramientas I 2 17.0
de marketing
Total H-1H-1H- 12 100.0
1
Incrementar las ventas T 7 59.0
Hacer conocida a la 0 0.0
Beneficios empresa
obtuvo Identificar las M1l 4 33.0
utilizando el necesidades de los
marketing clientes
dentro de su Ninguna porque no lo [ 1 8.0
empresa necesita
Total HHH-1-1 12 100.0
El marketing Si T 12 100.0
ayuda a No 0 0.00
re:::{)‘;lri?j;('ja de Total T 12 100.0
su empresa
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ANEXO N° 6
Figuras

Caracteristicas de los representantes de las Micro y Pequefias empresas del
sector comercio , rubro venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los
Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018

§ 18-30afos u§ 31-50afos @ 51- @ masafios

Figura 1. Edad de representantes

Fuente. Tabla 1

= Masculino = Femenino

Figura 2.Genero de los representantes
Fuente. Tabla 1
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§ Sininstruccion g Educadion basica

N Superior no universitaria & Superior universitaria

Figura 3.Grado de instruccion de los representantes
Fuente. Tabla 1

g Duefio g Administrador

Figura 4.Cargo de los representantes

Fuente. Tabla 1

79



g 023afos g4abafios 7 amasafos

Figura 5.Tiempo que desempefia los representantes en el cargo
Fuente. Tabla 1

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del Sector comercio, rubro
venta de calzado para damas en el Centro Comercial Los Ferroles del Distrito de
Chimbote de la Provincia del Santa, afio 2018.

m0a3afios wd4abafos m7amasanos

Figura 6.Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro

Fuente. Tabla 2
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g 1a5Trabajadores g 63 10 trabajadores g 11 a mas trabajadores

Figura 7.NUmero de trabajadores en las micro y pequefia empresa
Fuente. Tabla 2

B Familiares ® No familiares

Figura 8. Personas que trabajan en las Micro y pequefia empresa
Fuente. Tabla 2
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m Generar ganancia § Subsistenda

Figura 9.0bjetivo de creacion de las micro y pequefia empresa
Fuente .Tabla 2

Caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque del marketing en las micro
y pequefias empresas del sector comercio , rubro venta de calzado para damas en
el Centro Comercial Los Ferroles del Distrito de Chimbote de la Provincia del
Santa, afio 2018.

®Si ® No mTiene poco conocimiento

Figura 10.Conocimiento del término de gestion de calidad

Fuente. Tabla 3
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Benchmarking Marketing Empowerment

u " ) &
las5c¢ Qutsourcing Otros
i [ e

Figura 11.Conocimiento de las técnicas de la gestion de calidad

Fuente. Tabla 3

Poca iniciativa Aprendizaje lento
| [

No se adapta a los cambios Desconocimiento del precio
|

Otros

Figura 12. Dificultades del personal para la implementacion de la
gestion de calidad

Fuente. Tabla 3
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m La observacion u La evaluacion
u Escala de puntuaciones y Evaluacion de 3602

m Otros

Figura 13.Técnicas para el rendimiento del personal

Fuente. Tabla 3

= 5i ® No

Figure 14. Rendimiento del negocio con la gestion de calidad
Fuente. Tabla 3
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g Si g No g Tiene cierto conocimiento

Figure 15.Conocimiento del termino marketing

Fuente. Tabla 3

B Si m No ®m Aveces

Figura 16.Satisfaccion de los clientes con los productos que ofrecemos
Fuente. Tabla 3
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i Si®No

Figura 17.Base de datos de los clientes
Fuente. Tabla 3

® Ha aumentado ®Hadisminuido  ® Se encuentra estancado

Figura 18.EI nivel de ventas con el uso del Marketing
Fuente. Tabla 3
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m Carteles # Periodicos = Volantes

& Anuncios de radio ® Anuncios de television ® Ninguna

Figura 19.Medios que utiliza para publicitar su negocio
Fuente. Tabla 3

® Estrategias de Mercado M Estrategias de Ventas

® Estudio y posicionamiento de mercado ® Ninguno

Figure 20.Herramientas del Marketing que utiliza

Fuente. Tabla 3
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® No las conoce ® No se adapta a su empresa

# No tiene un personal experto u Si utiliza herramientas de marketing

Figura 21.Utilizacion de las herramientas de Marketing

Fuente. Tabla 3

® Incrementar las ventas

® Hacer conocida a la empresa
m |dentificar las necesidades de los clientes

= Ninguna porque no lo utiliza

Figura 22.Beneficios utilizando el Marketing
Fuente. Tabla 3
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=5 mNo

Figura 23.Considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad
en las Mypes

Fuente. Tabla 3
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