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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tuvo como objetivo general establecer las
caracteristicas de la competitividad y merchandising en las MYPE rubro carwash de
la provincia de Talara, afio 2016; las variables seleccionadas son la competitividad y
el merchandising, en la metodologia de la investigacién su nivel es descriptivo, con
un disefio no experimental, transversal. La poblacion esta conformada por las 03
MYPE rubro Carwash de la provincia de Talara donde la muestra estd conformada
por 384 clientes para ambas variables; la técnica de recoleccion de datos es la
encuesta, y el instrumento es el cuestionario. Dentro de las principales conclusiones
se determiné la ventaja competitiva de las MYPE se basa en el personal capacitado,
la cantidad de equipos para la realizacion de actividades y sobre todo el
reconocimiento del mercado; las estrategias competitivas segun los clientes se basan
en el precio acorde a la calidad del servicio. Respecto a la variable merchandising se
determind que se cuentan con una adecuada distribucion de ambientes los cuales
estan debidamente sefialados; y en cuanto a la ambientacion se establecié que existe

una decoracion sugerente a los servicios y con ambientes iluminados y ventilados.

Palabras clave: Competitividad, Merchandising, MYPE, Carwash.
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ABSTRACT

The present research had as general objective to establish the characteristics of
competitiveness and merchandising in MYPE category carwash in the province of
Talara, 2016; selected variables are competitiveness and merchandising in research
methodology is descriptive level, with a non-experimental, cross-sectional design.
The population is made up of the 03 MYPE category Carwash in the province of
Talara where the sample consists of 384 customers for both variables; the data
collection technigue is the survey and the instrument is the questionnaire. Among the
main conclusions competitive advantage of MYPE was determined based on the
trained personnel, the number of teams for conducting activities and especially
market recognition; competitive strategies according to customers are based on the
price according to the quality of service. Regarding the variable merchandising it has
determined that proper distribution of environments which are clearly marked; and as
for the setting established that a suggestive services and decoration lit and ventilated

environments exist.

Key words: Competitiveness, Merchandising, MYPE, Car Wash.
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I. INTRODUCCION

Las MYPE son importantes agentes econdmicos que promueven el desarrollo
econémico de los paises de America Latina y el Caribe; por ello gran parte de la
poblacion y de la economia de los paises dependen de la actividad y el desempefio de
estas micro y pequefias empresas debido a su reconocida capacidad para generar gran
cantidad de puestos de empleo y su participacion en la produccion en diversos
rubros. (Ferraro, 2011)

Ademaés Ferraro (2011) comenta que en la actualidad que las MYPES son un
elemento vital para la economia de un pais; ya que estan constituidas ya sea como
persona natural y juridica o bajo cualquier forma de organizacién o gestion
empresarial; tienen como objetivo desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios.
Por lo tanto las MYPE son un componente que se basa en una economia estable ya
que brinda a nivel nacional empleo al 80% de la poblacién econémicamente activa y
genera el 40 % del producto bruto interno (PBI) generando la mayoria de puestos de
trabajo a personas, ayudando a reducir la pobreza a nivel nacional de un pais por
medio de actividades de generacion de ingresos de caracter emprendedor de la
poblacion. Finalmente expresa que son principales fuentes de desarrollo del sector
privado mejorando el ingreso nacional y el crecimiento economico.

Segun el Ministerio de la Produccion en el afio 2012 se constituyeron 165,000
nuevas micro y pequefias empresas (MYPES) a nivel nacional, ello registra el mayor
crecimiento superior al promedio de los ultimos nueve afios, el mayor niumero de
MYPE que se crearon pertenecen al sector comercio y servicios. (Trivefio, 2013)

Asimismo, las MYPE han tomado mucha importancia en los ultimos afios en el

Per, debido a que representan la principal fuente de ingresos de las empresas y



trabajadores. Las estadisticas evidencian que las MYPE tienen una gran capacidad de
generacion de empleo, la Poblacion Economicamente Activa (PEA) participa
aproximadamente en un 87% en los diferentes sectores y rubros. (Universidad San
Martin de Porres, 2013)

Actualmente, en el Perld, las micros y pequefias empresas aportan,
aproximadamente, el 40% del Producto Bruto Interno, son una de las mayores
potenciadoras del crecimiento econdmico del pais. En conjunto, las MYPE generan
el 47% del empleo en América Latina, siendo esta una de las caracteristicas mas
rescatables de este tipo de empresas.

Segun el Ministerio de Produccion, actualmente el niumero de MYPE en el
Per( va a ascender a un total de 5.5 millones al cierre del 2015. La gran mayoria son
informales (83%), ya que no estan registradas en la SUNARP como personas
juridicas y a su vez, no cumplen con las formalidades. El otro 17% esta conformado
por MYPE formales. Se estima que para el cierre del 2015 habra un total de 0.9
millones de MYPES formales. (Asociacion de emprendedores del Pert, 2016)

En el dltimo censo para determinar el niUmero de Empresas en el Peru, se
establecio que existen en total unas 3°220,000 empresas las cuales cuentan con mas
de 2 personas ocupadas, de este total el 98% son micro empresas (de 1 a 10 personas
ocupadas) y 1.5% son Pequefias Empresas (de 10 a 50 personas ocupadas); entre las
2 hacen el 99.5% en todas las unidades economicas del pais; de acuerdo a la
entrevista a (Villaran, 2010)

Las MYPE de la mayoria de paises latinoamericanos, asi también el Peru
enfrentan dificultades para ser realmente unidades econOmicas productivas y
competitivas; estas dificultades o limitaciones se vislumbran en el acceso al mercado,

acceso a financiamiento, desarrollo tecnoldgico, e inversion en innovacion;



capacitacion para su recursos humano, gestion y capacidad directiva, informalidad;
cultura y conocimiento; participacion individual, y desarticulacion empresarial,
segun (Consejo Nacional para el Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa, 2005)

En el interior del pais hay miles de emprendedores que requieren de un soporte
en materias como el fortalecimiento de capacidades y lo mas importante capacitacion
de personal para asi poder tener una mayor rentabilidad econdémica para el sustento
del capital y patrimonio de dichas MYPE, el acceso a las micro finanzas y el
hallazgo de nuevos mercados. (Garcia J. , La hora de las MYPE exportadoras, 2011)

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

Los problemas tradicionales de las MYPE segun Villaran (2010), tiene que ver
con: Tecnologias atrasadas y obsoletas; la baja calificacion de la mano de obra; el
poco uso de técnicas de Gestion; ademas del poco acceso al mercado, tanto de
productos finales como factores de produccion y, gastos asociados a crédito.

Estos factores internos dan como resultado que tengan baja productividad,
bajos ingresos para los propietarios y los trabajadores, sin embargo dado la situacion
actual y mundial en la economia globalizada, el problema méas importante que
enfrentan las MYPE es el aislamiento, el hecho de estar separadas una de otras.

La rentabilidad que pueden obtener las MYPES al final de un ejercicio o algin
tipo de transaccion realizada es muy adversa a lo esperado; puesto que por la falta de

financiamiento solo les permite cumplir con sus obligaciones y subsistir; hay muchas



MYPES que no cuentan con la misma suerte; ya que en su mayoria solo alcanzan la
declinacion laboral. (Villaran, 2010)

A pesar de que el segmento de las MYPE se considera uno de los mas
importantes generadores de empleo, no existen politicas que permitan promover su
desarrollo. El problema no corresponde solo a un sector, pues intervienen los de
produccidn, economia y trabajo. Pese a sus distintas perspectivas deben trabajar de
manera conjunta, inclusive partir de una conceptualizacion similar de la MYPE, pues
no existe un criterio Unico dentro del mismo gobierno.

Dentro del analisis macroeconémico el Peru se encuentra en un periodo en el
que se observa un aumento en la inversiéon, el cual se sustenta principalmente en las
buenas oportunidades de negocios que presenta la economia como consecuencia de
la estabilidad macroecondmica y el contexto externo favorable.

El factor politico también tiene un efecto importante en el nivel de
oportunidades y amenazas en el ambiente. En el Per( se vive una etapa de estabilidad
politica y se fomenta la exportacion con el fin de generar divisas y nuevos puestos de
trabajo.

La economia peruana tiene un crecimiento sostenido en una cantidad de
anuncios no tan favorables para la economia mundial. EI Fondo Monetario
Internacional califica a la economia del Peru de "robusta”.

De acuerdo al INEI (2016), el Producto Bruto Interno a precios constantes de
2007 registré un crecimiento de 4,4% en el primer trimestre de 2016 en un contexto
de mayor consumo de las familias en bienes y servicios, de una expansion del gasto
publico en consumo e inversion, asi como, de un mayor volumen de bienes y

servicios exportados, no obstante la contraccion de la inversion privada.



En el crecimiento del Producto Bruto Interno incidié la favorable evolucion del
consumo final privado que crecio en 4,1%, principalmente por las mayores compras
de bienes de consumo de origen nacional; asi como, los mayores gastos en consumo
del gobierno (12,7%); contribuyd también el incremento de las exportaciones de
bienes y servicios (5,3%). Contrariamente, la formacion bruta de capital fijo se
redujo en -2,2%, debido a la contraccion de la inversion privada (-9,2%), atenuado
por el incremento de la inversion publica (29,7%); en tanto que, las importaciones
crecieron en 0,5%. (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2016)

El gasto de consumo final privado aumento (4,1%) por los mayores ingresos de
los hogares, el crecimiento del empleo y la disponibilidad de créditos de consumo de
la banca multiple. El gasto de consumo final del gobierno (12,7%) se expandi6, por
la provision de mayores servicios de administracion publica y defensa. La inversion
bruta fija disminuyd (-2,2%) por las menores adquisiciones de maquinaria y equipo,
tanto de origen nacional como importado, a pesar del incremento en las nuevas
construcciones.

En el rubro carwash, el mercado meta de consumidores es potencialmente
amplio, ya que tienen los recursos y estan dispuestos a pagar por tener su auto
limpio. También segun las estadisticas podemos corroborar que este mercado seguira
creciendo debido a la renovacion constante del parque automotriz y las facilidades
brindadas para la adquisicion de un vehiculo. A pesar de la inestabilidad politica
actual de nuestra condicion econdmica esta mejorando cada afio. Tenemos mas que
suficiente poblacion para asegurarse de que tenemos suficiente nimero de clientes.
Por otro lado, los ingresos y poder adquisitivo de la demanda se viene incrementando
muy rapidamente, lo que es una buena noticia para todos los negocios existe en el

pais.



Por actividades econdmicas el crecimiento del Producto Bruto Interno de 4,4%
en el primer trimestre del afo, se explica por la favorable evolucion de las
actividades extractivas y de servicios que crecieron en 11,4% y 4,8%
respectivamente. En las actividades extractivas destaco el buen desempefio de la
extraccion de petrdleo, gas y minerales (15,6%) y de la agricultura, ganaderia, caza y
silvicultura (1,6%); en los servicios fueron notables, la produccion de electricidad,
gas y agua (10,6%), los servicios financieros, seguros y pensiones (8,8%) vy las
telecomunicaciones y otros servicios de informacion (7,7%).

La balanza comercial habria sido negativa en el 2013, pero se prevé gque sera
positiva en el 2014 y 2015 por el mayor dinamismo de los proyectos mineros en el
pais, se estimé que la balanza comercial habria sido negativa en US$396 millones en
el 2013, luego de haber sido positiva en US$4.821 millones en el 2012. Sin embargo,
proyectO que seria positiva este afio y el siguiente en US$40 millones y US$1.700
millones, respectivamente. (BCR, 2013)

Dentro del aspecto socio cultural; segun censo del INEI 2007 la provincia de
Talara cuenta con una poblacion de 129.396 habitantes. Siendo un promedio
estimado para el afio 2015 de 45, 641 Varones y 45,189 Mujeres. La provincia de
Talara se caracteriza por las actividades extractivas de Petroleo y pesca, ademas por
la actividad Turistica (Hoteleria y sus servicios complementarios) Extranjera y
Nacional (por su diversidad de playas). EI Turismo se desarrolla en las playas

Las familias presentan ciclos no tradicionales, por lo que existen padres
solteros (divorcios), padres solteros que no se encuentran casados y tienen uno o
varios hijos, familias extendidas (parejas que regresan al hogar paterno para no pagar

aquellos gastos que implican el vivir solo).



La ciudad de Talara en el aspecto religioso cuenta con diversos centros entre
ellos destaca el de la iglesia catedral “La Inmaculada”, la religion Catolica tiene gran
acogida.

El desempleo sigue siendo un gran problema en nuestro pais. La generacion
joven sufre de un problema de desempleo. Aparte de esto, el estilo de vida también
tiene una posicion muy importante en nuestro entorno sociocultural. Las personas
siempre desean tener sus vehiculos limpios y optan por actitudes comodas que por
falta de tiempo no lo pueden realizar ellos y acuden a terceros, esperando que el
servicio sea realizado con calidad y profesionalismo.

Dentro del aspecto tecnoldgico; muchos equipos tecnolégicos modernos no
estan disponibles en el Per( y como resultado tenemos que comprar la mayoria de los
equipos de paises extranjeros a un precio muy alto. Por otro lado algunos de nuestros
competidores tienen acceso a estos equipos necesarios para el lavado de automoviles
efectivos, ya que cuentan con el apoyo financiero.

En el micro entorno se puede apreciar que segun Porter (1980) para que las
empresas estén en una buena posicién competitiva, deben hacer un profundo analisis
de cada una de las fuerzas de Porter.

El poder de negociacion de los proveedores; por lo general una MYPE, tiene
un reducido poder de negociacion frente a sus proveedores. El poco capital
financiero, convierten al empresario de la MYPE en un cliente poco importante para
el proveedor. En los lavaderos el poder de negociacion es medio; aunque existe gran
demanda, el flujo es medio; debido a la competencia en el sector.

Las caracteristicas de los clientes y su poder de negociacion. Por otro lado,
también es importante conocer a profundidad las necesidades y las caracteristicas de

sus clientes para evaluar cuél es el poder de negociacion que usted tiene frente a



ellos, o el que ellos tienen frente a usted y su MYPE. En este caso el poder de
negociacion es alto debido a que los clientes tienen diferentes opciones de escoger el
producto a precios adecuados de acuerdo a su percepcion.

La rivalidad entre los distintos competidores de la industria. La fuerte
competencia entre empresas que luchan por un mismo mercado y con productos o
servicios similares es alta si existen muchos competidores y todos tienen méas o
menos los mismos servicios y la misma fuerza; o la industria crece de manera muy
lenta y, por lo tanto, no es facil que cada una de las empresas aumente su
participacion de mercado. La rivalidad en el rubro lavaderos es alta.

Las barreras que permitan el ingreso o no de potenciales competidores. Con los
recientes cambios originados por la informalidad, existen barreras de ingreso altas;
ya que no hay lugares para poner un negocio, Y si existen los costos son altos. Estas
barreras de ingreso permitirdn demorar la entrada de nuevos competidores y
aprovechar el tiempo para poder generar la mayor cantidad de beneficios para la o las
empresas que participan en el mercado.

En la inversion inicial se considera las maquinarias que se utilizan para ofrecer
el servicio adquiriendo constantemente los implementos de limpieza como shampoo
para autos, cera, ambientales, lubricantes, etc., que actualmente son ofrecidos por
varios proveedores nacionales encargados de abastecer para un mejor servicio
productos internacionales. Las empresas dependen de una amplia gama de distintos
grupos de proveedores para adquirir insumos. Proporciona a los proveedores de la
empresa, las herramientas necesarias para poder alcanzar un objetivo.

La amenaza de los nuevos competidores es alta a pesar que para establecer un
nuevo negocio en la provincia de Talara se necesitan permisos adecuados que

establece la ley, ademas de que debe contar con un certificado de inspeccién



ambiental para determinar el impacto que tendra el negocio en el ambiente lo cual se
necesita para cualquier tipo de negocio en Talara. La principal amenaza es que
existen carwash que realiza el servicio a domicilio que se vuelve en una amenaza
muy fuerte. Este tipo de amenazas puedes depender de las barreras de entrada. Hay 6
tipos de barreras diferentes: la economia de escalas, la diferenciacion, el
requerimiento de capital, el acceso a canales de distribucion o las ventajas de los
costos independientes.

Los bienes o servicios sustitutos, que frente a un aumento de precio o
disminucion de la oferta disponible, atraerian a los clientes de determinada empresa.
Frente a un aumento de precio o disminucion de la oferta disponible de ciertos
productos o servicios, los empresarios pueden aprovechar esta oportunidad para
atraer a los clientes de determinada empresa.

En nuestro caso es bajo gracias, al bajo nimero de los carwash establecidas a
los largo de la provincia de Talara que ofrecen servicios similares, otro tipo de
servicio sustitutos es la competencia informal la cual es alta en Talara y por lo cual
los clientes aprovechen estos servicios en estacionamientos privados o fuera de
supermercados que prestan un servicio similar y con bajo costo lo cual los clientes
piden eso.

En este punto, una empresa comienza a tener serios problemas cuando los
sustitutos de los productos comienzan a ser reales, eficaces y mas baratos que el que
vende la empresa inicial. Esto hace que dicha empresa tenga que bajar su precio, lo
que lleva una reduccion de ingresos en la empresa.

Las MYPE del rubro carwash, presentan fortalezas, las cuales son provechosas
por que generan mayor competitividad en el rubro, cuentan con ventajas

competitivas en los servicios, y algunas las complementan con otros servicios,
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generando mayor valor a la MYPE. Por otro lado, la infraestructura de las MYPE es
espaciosa, pero sin una adecuada sefializacion y distribucion; ademas no cuentan con
una ambientacion adecuada. Las MYPE que se encuentran posicionadas en el
mercado realizan inversiones, mayormente utilizando créditos en entidades
financieras generalmente en cajas municipales porque les brindan la menor tasa de
interés y no les piden muchos requisitos como es el caso de los bancos.

Por lo anteriormente expresado, el enunciado del problema de
investigacion es el siguiente: ¢;Cuales son las caracteristicas de la competitividad y
merchandising de las MYPE rubro carwash en la provincia de Talara, afio 2016?

Para dar respuesta al problema, se ha planteado el siguiente objetivo general:
Establecer las caracteristicas de la competitividad y merchandising en las MYPE
rubro carwash de la provincia de Talara, afio 2016. Asi mismo se han planteado los
siguientes objetivos especificos: (a) Determinar las ventajas competitivas de las
MYPE rubro carwash de la provincia de Talara, afio 2016. (b) Establecer las
estrategias competitivas de las MYPE rubro carwash de la provincia de Talara, afio
2016. (c) Describir la distribucion de los ambientes en las MYPE rubro carwash de la
provincia de Talara, afio 2016. (d) Determinar la ambientacion de las MYPE rubro
carwash de la provincia de Talara, afio 2016.

Para generar estrategias de éxito, toda organizacion necesita entender su
entorno competitivo. Por ello es imperante comprender el sector al que pertenecen o
estdn a punto de pertenecer, es decir que tienen que entender los factores que
determinan la competitividad del sector a corto y a largo plazo. (Allen & Gorgeon,
2003).

Por otro lado; las MYPE en la actualidad, interactian en un entorno muy

competitivo, donde los microempresarios adoptan estrategias para pretender lograr el
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éxito. Considerando que los clientes desde hace algunos afios son mas exigentes y
buscan calidad.

Desde el punto de vista practico la investigacion busca establecer las
caracteristicas de la competitividad y merchandising de las MYPE rubro carwash en
la provincia de Talara en cuanto a los factores y estrategias de la competitividad; y la
distribucion y ambientacién como herramientas de merchandising de las MYPE.

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

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

Finalmente desde el punto de vista social esta investigacién, se justifica
porque permite a las MYPE en estudio, orientar su gestion en cuanto a la
competitividad, que repercutira en una mejor percepcion de los clientes en cuanto a
los servicios que brindan y poder contar con recursos financieros para invertir
desarrollando mejoras que permitan generar valor en las MYPE; tambien serd un
precedente para futuras investigaciones relacionadas a las variables competitividad y
merchandising; finalmente se considera como un requisito de la  Universidad
Catdlica Los Angeles de Chimbote (ULADECH) para obtener el Titulo

Universitario de Licenciado en la Escuela de Administracion
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Il. REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes

2.1.1 Variable Competitividad

Dentro de los antecedentes internacionales se consideré a Fuentes, L (2013)
en su investigacion denominada “Aproximacion a los factores determinantes de la
competitividad de la empresa de distribucion comercial”, perteneciente a la
Universidad de La Laguna de Espafa; cuyo objetivo fue identificar los factores
internos que determinan la competitividad de las empresas comerciales mayoristas y
minoristas, a través de la integracion de las perspectivas ex — ante y ex — post de la
competitividad. La investigacion fue de tipo explicativa, con un disefio cuasi
experimental, transversal. La muestra procedente de 99 empresas mayoristas y 95
minoristas del Area Metropolitana de la provincia de Santa Cruz de Tenerife.

Dentro de las principales conclusiones se determind que en la primera etapa
se disefio y aplico a las empresas mayoristas y minoristas una medida de
competitividad que aunque considera que la posesion de recursos y habilidades
superiores revertira en la consecucion de un desempefio superior, en el marco de la
Teoria de los Recursos y Capacidades, supera el razonamiento méas seguido por los
investigadores para medir la consecucion de la ventaja competitiva que ha sido
suponer que aquellas que han logrado una mejor posicion competitiva sera porque
estan en posesion de una ventaja competitiva, comprobandose que en la gran mayoria
de los casos no se ha constatado que la empresa posee unos recursos superiores que
la sustenten. Por ello la medida propuesta no solo mide la posicion competitiva de la
empresa, sino valora que la misma posee recursos internos superiores al resto,

responsables de su logro y ademas considera que entre la posesion de dichos recursos
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y la materializacién en una posicion competitiva superior debe transcurrir un lapso
temporal que permita precisamente medir adecuadamente dicho proceso, dado que
los recursos, sobre todo los intangibles, requieren en muchos casos un periodo de
desarrollo y acumulacion mas o menos largo.

Tambien se consider6 a Castario, L y Gutiérrez, A (2011) en su investigacion
denominada Propuesta para determinar la competitividad en las empresas del sector
comercial del area metropolitana centro occidente AMCO; perteneciente a la
Universidad Tecnoldgica de Pereira de Colombia; cuyo objetivo general fue
identificar la competitividad en las empresas del sector comercial de los municipios
de Pereira, Dosquebradas y La Virginia. La investigacion fue de tipo propositiva,
explicativa, descriptiva y de corte transversal.

Dentro de las principales conclusiones se determind que entre los elementos
mas destacados a lo largo de los afios para explicar la competitividad se encuentran
la productividad, rentabilidad, eficiencia, eficacia, precio e innovacion; a partir del
siglo XX se empezd a concebir la empresa como parte de un sistema dinamico que
incorpora factores econdmicos, politicos y socioculturales, ademas toman
importancia la generacion de valor agregado y las estrategias gerenciales para
posicionarse en mercados nacionales e internacionales. Existe un nivel de gestion
medio en las areas: comercial, financiera y de conocimiento (personas); asi como en
los tipos de orientacion: humanista, planificadora y toma de decisiones, y normas y
reglamentos. El &rea tecnologia (procesos) presenta un nivel de gestion bajo
caracterizado en gran medida por la falta de inversion por parte de los empresarios en
Investigacion y Desarrollo, Sistemas de Gestion, Certificaciones y Planes
Ambientales. Se observo que la mayoria de las personas encuestadas en el sondeo

consideran la Funcién Comercial y Logistica, el Talento Humano, la Funcién



14

Administrativa y la Funcion Financiera como elementos primordiales para medir la
competitividad en las empresas comerciales, mostrando asi gran similitud con los
factores que conforman la definicion planteada por las autoras.

Dentro de los antecedentes nacionales se considero a Sifuentes, K (2014) en
su investigacion denominada “Estrategias de distribucion y ventaja competitiva en
comercializadoras mayoristas de abarrotes, ciudad de Huamachuco — afio 2014,
perteneciente a la Universidad Nacional de Trujillo, cuyo objetivo general fue
determinar de qué manera las Estrategias de Distribucion contribuye a mejorar las
Ventajas Competitiva en las comercializadoras mayoristas de abarrotes de la ciudad
de Huamachuco. Para el recojo de datos se han aplicado entrevistas a los propietarios
de las cuatro empresas antes sefialadas; asi como también se han aplicado encuestas a
una muestra de conductores de bodegas, principales clientes minoristas.

Dentro de las principales conclusiones se determind que las estrategias
diferenciales de las comercializadoras: TRUDEX y DISMAR se diferencian por el
“cuidado en la higiene, nivel de conservacion y fechas de vencimiento”; A.R.
DISTRIBUIDORA, por la “prontitud de entrega de pedidos”; y ALMAPO, por abrir
“nuevos canales para hacer pedidos”. Otra conclusion sefiala por cada
comercializadora sus debilidades o criticas por parte de sus clientes; observandose
que todas tienen una debilidad comun, la “deficiente atencion de reclamos”. La
posicion de cada comercializadora en el mercado: TRUDEX como lider, A.R.
DISTRIBUIDORA como retadora, y con mucha diferencia se ubican ALMAPO y
DISMAR como seguidoras en tercer y cuarto lugar respectivamente.

Tambien se considera a Maguifia, P (2010) en su investigacion denominada
“Estrategias de diferenciacion y competitividad de los restaurantes top en Miami

Beach”, perteneciente a la Universidad San Martin de Porres, Escuela de Postgrado,
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cuyo objetivo fue identificar cuales son las estrategias de diferenciacion y
competitividad que aplican los restaurantes top en Miami Beach. En la metodologia
se realizd un perfil competitivo de los 10 mejores restaurantes de Miami Beach,
segun lo publicado por Miami Guide y, mediante instrumentos como guias de
observacion, entrevistas a profundidad y cuestionarios estructurados, se recopilo
informacidn para lograr identificar las estrategias de diferenciacion y competitividad
que aplican los restaurantes top en Miami Beach.

Dentro de los resultados se determiné que las estrategias de diferenciacion y
competitividad que comdnmente aplican los restaurantes top en Miami Beach son: a)
Liderazgo general en costos, esto mediante alianzas estratégicas con proveedores; b)
Diferenciacion y exclusividad de productos, mediante la innovacion; ¢) Adecuado
sistema de calidad, tanto en productos como en servicios. Conclusiones: La
gastronomia peruana se ha convertido en una de las mas exquisitas y caras del
mundo fuera del pais; es por ello que muchos restaurantes han migrado fuera para
aprovechar esta gran oportunidad de negocio.

Dentro de los antecedentes locales, se consider6 a Liendo (2009) en su
investigacion titulada “La tecnologia de la informacion dentro de la estrategia
competitiva de las PYMES” perteneciente a la Universidad de Piura; cuyo objetivo
general es el de realizar un andlisis, teniendo en cuenta los factores que afectan la
competitividad de las PYMES peruanas, considerando las TIC y los sistemas de
informacion como parte del desarrollo integral y proponiendo alternativas de
solucion para logra la competitividad deseada para las PYME.

Teniendo como conclusiones principales el de demostrar que existen las
herramientas necesarias, para que las PYME puedan ser competitivas, y lograr un

desarrollo considerable en otros mercados, considerando que al utilizarlo logran una
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insercion tecnoldgica y un nuevo desarrollo intelectual para sus trabajadores. En la
evaluacion realizada se ha demostrado que el Per( es un pais en crecimiento
econdémico, pero que todavia le falta proponer nuevas formas de crecimiento
competitivo, esto debido a que gran parte de la poblacion PYME le falta
desarrollarse en el plano educativo, ya que cuentan con porcentaje minimo de
estructura gerencial PYME con grado superior académico asi como que los
empresarios PYME desean cambiar esta brecha tecnoldgica, ya que se demuestra que
desean que Internet/e-mail forme parte de su empresa; esto ya es un punto de partida
importante en el crecimiento tecnoldgico en las PYME.

Rosillo, M (2015) en su investigacion denominada “La gestion de la calidad y
su relacion con la competitividad en las micro y pequefias empresas — MYPE, del
rubro Talleres de confecciones textiles, ubicadas en el mercado central de Piura, afio
2015”; perteneciente a la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote — Sede
Sullana, cuyo objetivo general fue determinar la relacion que existe entre la gestion
de la calidad y la competitividad en las Micro y Pequefias Empresas - MYPE, del
rubro Talleres de Confecciones Textiles ubicadas en el Mercado Central de Piura. La
investigacion tuvo un disefio no experimental, trasversal y correlacional. Para el
recojo de la informacion se escogié en forma dirigida una muestra de 30 MYPE a
quien se aplico un cuestionario de 24 preguntas cerradas y con la escala de Licker.

Obteniéndose los siguientes resultados; el 67% de estas microempresas son
lideradas por el género femenino; el 33.3% tienen secundaria completa, el 17 %
tienen estudios universitarios, que tienen una edad comprendida entre 48 y 58 afios
de edad; el 40% tiene mas de seis afos en el negocio, tienen RUC y que cuentan
entre 1 y 3 trabajadores en un 60%, también un 17 % con frecuencia introduce

mejora en sus productos, la totalidad no cuenta con una certificacion ISO, el 46% no
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utiliza herramientas de planificacion, el 66% casi nunca comunican la vision, la
mision. y el 60% respondio que la gestion de calidad si tiene relacion con la
competitividad. En conclusion la gestion de calidad si tiene relacion con la
competitividad en los Talleres de Confecciones Textiles ubicadas en el Mercado

Central de Piura.

2.1.2 Variable Merchandising

Dentro de los antecedentes internacionales se citd a Encalada (2011) en su
investigacion “Disefio de un plan de Merchandising para la exhibicion de filtros y
lubricantes de la empresa Inverneg S.A”, perteneciente a la universidad Tecnologica
Equinoccial, Quito. Ecuador.; cuyo objetivo general fue disefiar un plan de
Merchandising para la exhibicion de filtros y lubricantes de la empresa Inverneg en
la ciudad de Quito. La investigacion fue de tipo descriptiva, con un disefio no
experimental transverso; y propositiva.

Dentro de las principales conclusiones se determiné que el mercado de filtros
y lubricantes, es un segmento en el que en la actualidad no se aplican técnicas de
merchandising, por lo que la propuesta es una innovacién en este segmento. Las
marcas de los filtros y aceite que comercializa la empresa Inverneg en este segmento
de mercado poseen presencia en el mismo con muy buena rotacion de producto en el
punto de venta, aplicando el plan de Merchandising podremos incrementar las ventas
como la presencia dentro del mercado. Cepsa y Conauto son las dos Unicas empresas
que algo se preocupan por la exhibicién del producto en el punto de venta, las
mismas que no cuentan con la misma presencia y preferencia como marca ante los
usuarios finales. Aplicar el plan de Merchandising haria reposicionarla imagen de

Inverneg ante sus clientes y usuarios en general, ya que se convertiria en la empresa
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pionera en emprender y aplicar este tipo de herramientas en este segmento. De los
materiales y activos publicitarios expuestos, los de mas preferencia y efectividad son
los exhibidores por ser los que contienen los productos al alcance de los usuarios y
que hacen que se motiven a elegirlos para en lo posterior usar las marcas de los que
se exhiben. Este segmento de filtros y lubricantes no posee la atencion de las
empresas en invertir en Merchandising, ya que la mayoria o0 en su totalidad ni
siquiera cuenta con un departamento de marketing quienes guien y planifiquen este
tipo de campafas que ayuden a la promocién y venta de sus productos.

También se consideré a Contreras y Acero (2008) con su investigacion
denominada “Merchandising Visual como herramienta de mercadeo para El Superete
Marion ubicado en Sector de Villa del Prado en la Ciudad de Bogota D.C.”,
perteneciente a la Pontificia Universidad Javeriana; cuyo objetivo general fue
proponer herramientas de merchandising visual adecuadas para mejorar la
experiencia de compra en el Superete Marion ubicado en el sector de Villa del Prado
en la Ciudad de Bogota D.C. La metodologia fue de una investigacion descriptiva,
con un disefio no experimental.

Dentro de las principales conclusiones se determind que el Superete Marion
es un establecimiento con tradicion; desde hace 20 afios esta ubicado en el sector de
Villa del Prado al noroccidente de la ciudad de Bogota D.C.; lo cual ha permitido
lograr un posicionamiento en la mente del consumidor y una fidelidad por parte de
él; es un Superete que basa su estrategia de mercadeo en la tradicion; pues considera
que le ha dado resultados y no ve la necesidad de modificarla. Por otra parte, luego
del analisis realizado en cuanto a la percepcion que tiene el cliente frente a las
variables del merchandising visual que maneja el superete; se pudo llegar a la

conclusion que el Superete Marion cuenta con algunas variables del merchandising
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visual; sin embargo no las ha sabido aprovechar para su beneficio: Su fachada
Externa: a pesar de que en aspecto general se encuentra en buenas condiciones; la
fachada externa habla por si solo de lo que es el establecimiento como asi. A partir
de ella se puede llegar atraer a un cliente 0 no. Y en estos momentos el Superete
Marion cuenta con calcomanias desgastadas que no reflejan una buena imagen y la
fachada interna y ambientacion: cuenta con una buena ubicacion de productos; sin
embargo, se refleja muchas veces un desorden de los mismos; no cuenta ni con un
aroma ni musica definida; siendo estos factores importantes para atraer a clientes. En
cuanto a la iluminacion en algunos aspectos le falta mantenimiento.

Dentro de los antecedentes nacionales se tomd en cuenta a Rodriguez (2012)
en su investigacion “Influencia del Merchandising Visual en el comportamiento de
compra de las consumidoras de la Empresa Payless Shoesource Perd - Trujillo
20127, perteneciente a Universidad Nacional De Trujillo, Pert; cuyo objetivo general
fue Determinar la influencia del Merchandising Visual en el comportamiento de
compra las consumidoras de la empresa Payless Shoesource Pert —Trujillo. La
investigacion fue de tipo correlacional descriptiva.

Dentro de las principales conclusiones se determino en lo que respecta a su
posicion competitiva, Payless y Via uno obtuvieron la misma calificacion, estando
por debajo de platanitos, quien lidera el mercado, en cuanto a las variables de
merchandising visual no estan siendo valoradas por la parte administrativa de la
tienda Payless, haciendo uso solamente de algunas de ellas, esto debilita la atraccion
del cliente hacia la tienda, aun no logra causar emocion, y se pierde las ventas, es asi
que en lo que respecta a la fachada externa: a pesar de que en aspecto general se

encuentra en buenas condiciones; la fachada externa habla por si solo de lo que es el
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establecimiento, en estos momentos Payless cuenta con un aviso pequefio para la
magnitud del mismo y de la tienda lo cual hace que pase desapercibido.

En estructura interna y ambientacion cuenta con una buena exhibicion de
productos mas no con la ubicacién de productos; por ello, se refleja muchas veces un
desorden de los mismos; no cuenta ni con un aroma ni musica definida; siendo estos
factores importantes para atraer a clientes. En cuanto a la iluminacion, el orden y
aseo, como resultado de las encuestas se obtuvo una calificacion de bueno-excelente,
siendo que las clientas se sienten a gusto con estas variables, pero no lo es todo en las
demas variables estudiadas el cliente se siente insatisfecho, es asi que en la variable
imagen corporativa, a pesar de que su personal cuenta con polos que identifican a la
tienda en donde proclamar su nombre; hace falta dar mas a conocer la imagen
corporativa tal vez por medio de otros objetos, detalles que identifiquen a la tienda
entre otros para lograr que el cliente se identifique y recuerde la marca en el lugar
donde se encuentre., en lo que respecta al comportamiento de las consumidoras en el
punto de venta, la preferencia de compra es para la tienda platanitos , la cual lleva
liderando el mercado en este tiempo, luego esta Payless, también la preferencia es
por comprar, por iniciativa propia y se ven muy influenciadas por el convencimiento
en el lugar de venta ,también le dan mas importancia al momento de realizar sus
compras a la imagen externa del establecimiento, en cuanto a la hora de comprar en
la tienda Payless los factores mas importantes para las encuestadas es el orden y aseo
y la iluminacion, dejando desapercibido la publicidad, el aroma, la decoracion del
establecimiento por el mismo hecho de que estas variables no se muestran atractivas
a los 0jos y percepcion de las consumidoras.

Ademas la investigacion de Alonso, Ky Lopez, S (2015) titulada “El nivel de

aplicacion del merchandising en las ventas del Centro Comercial Arenales en el
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distrito de Lince para el periodo 2015.”, perteneciente a la Universidad Peruana
Union de Lima; cuyo objetivo fue determinar el Nivel de aplicacién del
merchandising en las ventas de un centro comercial, se tratd de un estudio
descriptivo, en el cual se detalla a la variable merchandising, a través de sus
dimensiones, producto, tiempo de compra, visualizacion de los productos y
promocion. Fue de disefio no experimental transaccional, por consiguiente el
instrumento que se utilizara se dara por medio de las encuestas. La poblacion del
estudio estd conformada por 182 duefios de las galerias Centro Comercial Arenales-
Lince, los cuales tienen una percepcion de técnica de venta. Asimismo el estudio
pretende investigar a los clientes del Centro Comercial Arenales los cuales
frecuentan las instalaciones, de esa manera la muestra que se hara seran de 124
encuestas a los duefios y 246 encuestas a los clientes

Dentro de las conclusiones respecto al conocimiento de las técnicas del
merchandising; el 70.2% de los duefios no conoce esta técnica y el 29.8% si conoce.
Concluimos que la técnica de merchandising esta siendo aplicada de manera limitada
por los duefios, dado que ellos no se dan cuenta que la colocacion, decoracion, y
promocion influye directamente en la percepcion de los clientes, y que nivel de
ventas puede incrementarse significativamente con la aplicacion de un Plan de
Merchandising.

Dentro de los antecedentes locales se consideré a Alzamora (2001) en su
investigacion de "Marketing y Programa de Merchandising en la tienda de ropa
juvenil "Revolution S.A” en la provincia de Sullana de la Universidad Nacional de
Piura cuyo objetivo general es proponer un programa de Merchandising aplicando las
técnicas adecuadas en el punto de ventas, analizando la ventajas y desventajas del

Merchandising en la comercializacion de ropa en general, realizando una distribucion
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adecuada del espacio fisico disponible en el punto de venta y elaborando un estudio
de las expectativas y necesidades de los consumidores.

Al analizar esta investigacion se llega a la conclusion que el Merchandising
es una técnica que hace pocos afios se introdujo al mercado, pero ha dado buenos
resultados por lo que si la tienda juvenil "Revolution S.A” pone en préctica todas las
técnicas que en el proyecto se ha indicado, tendra como resultado clientes satisfechos
y por lo tanto un incremento de ventas. Aunque existe un buen porcentaje de
fidelizacion de los clientes, esto no es suficiente para el mantenimiento a largo plazo
del local. De acuerdo a la opinion de los clientes los puntos mas relevantes de
tomarse en cuenta de la tienda de ropa Revolution S.A. lo que necesita es:
decoracion, ubicacién, interna de los muebles y mas iluminacion. Con el plan de
Merchandising Y estrategias de Marketing, se espera un incremento sostenible en las

ventas este afio.

2.2 Marco teorico

2.2.1 Teoria de la Competitividad

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

Para Cebreros (1993) la competitividad es un proceso de creacion de ventajas
competitivas, donde es importante la capacidad de innovar para obtener saltos
tecnoldgicos, al tener la capacidad de innovar en aspectos tecnoldgicos y ademas
anticipar las necesidades de los consumidores; se obtiene la capacidad de
organizacion, infraestructura y un marco juridico. No s6lo es un problema de tipo

tecnoldgico y econdmico, sino involucra una gran variedad de aspectos como:
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territorio, elementos sociales, ambientales y politicas (Diaz-Bautista, 2006). Por lo
tanto debe de integrar la tecnologia, con los aspectos ecolégicos, con la finalidad de
equilibrar la rentabilidad econdmica con los objetivos de bienestar social; todo esto
basado en el buen uso de los recursos naturales (Cebreros, 1993).

Ferraz (2004) menciona que una empresa es competitiva si es capaz de
formular y aplicar estrategias que la lleven a una posicién de mercado sostenida o
ampliada en el segmento de la industria donde opera. Las estrategias, las capacidades
y el desempefio de una empresa deben ser coherentes con los patrones de
competencia prevalecidos en la actividad realizada, es decir, se define sobre la base
de las empresas, es posible considerar, por extension que un sector es competitivo si
una proporcion alta de valor de produccion se origina de empresas que son y deben
presentar cuatro elementos.

Para Cordero y colaboradores (2003) asi como para Cebreros (1993), la
competitividad se define como la capacidad de mantener y ampliar la participacion
de las empresas en los mercados locales e internacionales de una manera lucrativa
que permita su crecimiento. Se presenta en diferentes niveles: entre paises, entre
regiones, entre sectores, entre cadenas productivas, entre industrias del ramo y entre
empresas, pero donde un elemento importante es el territorio el cual es la unidad
espacial con un tejido social propio, que se encuentra asentado en una base de
recursos naturales particulares, que presenta ciertas formas de produccién, consumo
e intercambio, y que estd regida por instituciones y formas de organizacion
particulares (Cordero, 2003).

La macroeconomista que concibe la competitividad en términos del
comportamiento de las variables macro y su influencia en los costos de produccion y

los precios de los bienes, sin dar cabida en el analisis a las condiciones objetivas del
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proceso de produccion, distribucion y comercializacion. En una version monetarista
radical, como lo sefialan (Storper y Salais, 1997).
Analisis Competitivo

Segun Porter, (1992), EI andlisis competitivo es un proceso que consiste en
relacionar a la empresa con su entorno. El analisis competitivo ayuda a identificar las
fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas que le
afectan dentro de su mercado objetivo. Este analisis es la base sobre la que se

disefiara la estrategia, para ello deberemos conocer o intuir lo antes posible:

- La naturaleza y el éxito de los cambios probables que pueda adoptar el
competidor.

- La probable respuesta del competidor a los posibles movimientos estratégicos
que otras empresas puedan iniciar.

- La reaccion y adaptacion a los posibles cambios del entorno que puedan ocurrir

de los diversos competidores.

La competencia estd integrada por las empresas que actian en el mismo
mercado y realizan la misma funcion dentro de un mismo grupo de clientes con
independencia de la tecnologia empleada para ello. No es, por tanto, nuestro
competidor aquel que fabrica un producto genérico como el nuestro, sino aquel que
satisface las mismas necesidades que nosotros con respecto al mismo publico
objetivo o consumidor, por ejemplo, del cine pueden ser competencia los parques
tematicos, ya que ambos estan enclavados dentro del ocio.

Para dar una idea exacta de la importancia del analisis competitivo, debemos
referirnos al proceso de planificacion de la estrategia comercial, el cual responde a

tres preguntas clave:
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- ¢Donde estamos? Respondiendo a esta pregunta nos vemos abocados a hacer un
analisis de la situacion que nos responde la posicion que ocupamos.

- ¢Adbénde queremos ir? Supone una definicion de los objetivos que queramos
alcanzar y a los que necesitamos desplazarnos.

- ¢Cbémo llegaremos alli? En este punto es donde debemos sefialar el desarrollo de
acciones o estrategias que llevaremos a cabo para alcanzar los objetivos y si

podremos aguantar el ritmo.

Con respecto al andlisis de la situacion, del cual partimos para la realizacion
del proceso de planificacion estratégica, y del que podremos determinar las
oportunidades y amenazas, debilidades y fortalezas de la organizacion, debemos

centrarnos, a su vez, en dos tipos de analisis:

- Andlisis externo. Supone el anélisis del entorno, de la competencia, del mercado,
de los intermediarios y de los suministradores.
- Anélisis interno. Supone analizar la estructura organizativa de la propia empresa,

y de los recursos y capacidades con las que cuenta.

Fuerzas competitivas

Porter (1982) Toda competencia depende de las cinco fuerzas competitivas

que se interaccionan en el mundo empresarial:

Amenaza de nuevos entrantes.

Rivalidad entre competidores.

Poder de negociacion con los proveedores.

Poder de negociacion con los clientes.
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- Amenaza de productos o servicios sustitutivos.

La accion conjunta de estas cinco fuerzas competitivas es la que va a
determinar la rivalidad existente en el sector. Los beneficios obtenidos por las
distintas empresas van a depender directamente de la intensidad de la rivalidad entre
las empresas, a mayor rivalidad, menor beneficio. La clave esta en defenderse de
estas fuerzas competitivas e inclinarlas a nuestro favor.

Los factores cruciales en la competencia de una compafiia se pueden
representar, segun Porter, de la siguiente manera:

La amenaza de los nuevos entrantes depende de las barreras de entrada
existentes en el sector. Estas barreras suponen un grado de dificultad para la empresa
que quiere acceder a un determinado sector. Cuanto mas elevadas son las barreras de

entrada, mayor dificultad tiene el acceso al sector.

Hay seis fuentes fundamentales de barreras de entrada:

- Economias de escala. Se refieren a la disminucion en costes unitarios de un
producto cuando aumenta el volumen de compra.

- Diferenciacion de producto. Significa que las empresas establecidas tienen
identificacion de marca y lealtad de cliente, esto crea una fuerte barrera de
entrada ya que fuerza a los posibles entrantes a gastarse fuertes sumas en
constituir una imagen de marca.

- Requisitos de capital. Necesidad de invertir recursos financieros elevados, no
solo para la constitucion de la empresa o instalaciones sino también para

conceder créditos a los clientes, tener stocks, cubrir inversiones iniciales, etc.
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- Acceso a los canales de distribucion. Necesidad de conseguir distribucion para su
producto. La empresa debe persuadir a los canales para que acepten su producto
mediante disminucion de precio, promociones... reduciendo beneficios.

- Curva de aprendizaje o experiencia. EI know how o saber hacer de toda empresa
marca una importante limitacion a los posibles competidores que tienen que
acudir de nuevas a ese mercado concreto.

- Politica del gobierno. Puede limitar o incluso cerrar la entrada de productos con

controles, regulaciones, legislaciones, etc.

Las barreras de salida son factores econémicos estratégicos y emocionales
que hacen que las empresas sigan en un determinado sector industrial, aun

obteniendo bajos beneficios e incluso dando pérdidas.

Hay seis fuentes principales de barreras de salida:

- Regulaciones laborales. Suponen un alto coste para la empresa.

- Activos poco realizables o de dificil reconversion. Activos altamente
especializados con pequefio valor de liquidacion.

- Compromisos contractuales a largo plazo con los clientes. Por los cuales
debemos permanecer més tiempo en el sector, manteniendo la capacidad para la
fabricacion, los costes de produccion, etc.

- Barreras emocionales. Suponen una resistencia emocional por parte de la
direccion a una salida que estd econémicamente justificada y que no se quiere
Ilevar a cabo por lealtad a los empleados, por temor a la pérdida de prestigio, por

orgullo, etc.
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- Interrelaciones estratégicas. Las interrelaciones entre unidades de negocio y otras
en la compafiia en términos de imagen, capacidad comercial, acceso a mercados
financieros. Son la causa de que la empresa conceda una gran importancia
estratégica a estar en una actividad concreta.

- Restricciones sociales y gubernamentales. La negativa del gobierno a decisiones
de salida, debido a la pérdida de puestos de trabajo, a efectos econdémicos

regionales, etc. (Porter, 1982)

Los productos sustitutivos limitan el potencial de una empresa. La politica de
productos sustitutivos consiste en buscar otros que puedan realizar la misma funcion
que el que fabrica la empresa en cuestion. Este concepto es el que hace que entre en
competencia directa con el producto al que se le presenta como sustitutivo, ya que
cumple la misma funcion dentro del mercado y satisface la misma necesidad en el
consumidor. Los productos sustitutivos que entran en mayor competencia son los que
mejoran la relacion precio-rentabilidad con respecto al producto de la empresa en
cuestion. Un ejemplo clave lo tenemos con los productos genéricos que el sector
farmacia comercializa con el beneplacito del gobierno.

Segun adoptemos una postura u otra frente a la competencia, podemos
diferenciar cuatro tipos distintos de estrategias:

Estrategia de lider. El lider es aquel que ocupa una posicién dominante en el
mercado reconocida por el resto de las empresas. Un lider se enfrenta a tres retos: el
desarrollo de la demanda genérica, desarrollando la totalidad del mercado captando
nuevos consumidores o usuarios del producto, desarrollando nuevos usos del mismo
o incrementando su consumo; proteger la participacion del mercado, con respecto a

la cual puede adoptar diversas estrategias como la innovacion, la distribucion
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intensiva, la confrontacion abierta con respecto a los precios; y ampliar la
participacion del mercado, aumentando la rentabilidad de sus operaciones sin incurrir

en posiciones monopolisticas.

Estrategia de retador. Consistente en querer sustituir al lider, ya que no se
domina el mercado. Con ello trata de incrementar su participacion de mercado

mediante estrategias agresivas. Estas pueden consistir:

Ataque frontal: utilizando las mismas armas que el lider.

Ataques laterales: teniendo como objetivo los puntos mas déebiles del competidor,
pudiendo adoptar varias formas como el desbordamiento, el acercamiento, la

guerrilla, etc.

Estrategia de seguidor. El seguidor es aquel competidor que tiene una cuota
de mercado mas reducida que el lider. Su estrategia consiste en alinear sus decisiones
con respecto a las del lider. No ataca, coexiste con €l para repartirse el mercado.
Trata de desarrollar la demanda genérica concentrandose en segmentos del mercado

en los que posee una mayor ventaja competitiva, con una estrategia propia.

Estrategia de especialista. El especialista es aquel que busca un hueco en el
mercado en el que pueda tener una posicion dominante sin ser atacado por la
competencia. Se concentra en un segmento del mercado, dominandolo y sirviéndolo
con una gran especializacion y obteniendo suficiente potencial de beneficio. (Porter

1982).
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Factores que determinan la competitividad:

Cardenas, (2010) Son muchos los factores que inciden en el éxito competitivo de
las MYPE, pero se podria sefialar las siguientes, como las mas importantes:

a) Capacidades directivas: La competitividad mas que cualquier otra cosa depende
de las personas; de sus actitudes ante los retos, de sus habilidades, de sus capacidades
de innovar, de su intuicion y creatividad, de saber escuchar y comunicarse con otros,
de hallar y usar informacién, de planear y resolver problemas, de trabajar
individualmente y en equipo, de aprender a aprender, responsabilidad y tenacidad,
valores y sensibilidad social.

En las empresas se debe cambiar de patrones, de pensamiento y de comportamientos,
es decir, emplear lo que afirma Thomas Samuel Kuhn, el cambio de paradigmas.
Cambiar nuestras formas de liderar grupos de individuos y negocios, de gerenciar
procesos, de pensar-sentir-actuar, cambiar las cosas por medio de la creatividad,
cambiar puntos de vistas, de encontrar nuevos enfoques para ver las cosas con otros
0jos. Asi las empresas podran adaptarse rapidamente a los cambios de la sociedad.
La actitud no basta, la accion es esencial, el aprendizaje no se da hasta que el
comportamiento no haya cambiado. (Cardenas, 2010)

b) Calidad en la produccién o prestacion de servicios —diferenciacion: EIl ser
competitivo hoy en dia significa tener caracteristicas especiales que nos hacen ser
escogidos dentro de un grupo de empresas que se encuentran en un mismo mercado
buscando ser seleccionados. Es diferenciarnos por nuestra calidad, habilidades,
cualidades, capacidad de cautivar, de seducir, de atender y asombrar a los clientes,
con nuestros bienes y servicios, lo cual se traduce en un generador de riquezas.

(Cérdenas, 2010)
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c) Ventajas competitivas (costo-calidad): No basta competir, es necesario lograr
ventajas competitivas. Pues las empresas competitivas seran aquellas capaces de
ofrecer continuamente productos y servicios con tributos apreciados por sus clientes.
A este conjunto de caracteristicas que distinguen al producto de una empresa de sus
competidores se denominan ventajas competitivas.

Existen dos categorias de ventajas competitivas: de costos y de valor. Las ventajas de
costos estan asociadas con la capacidad de ofrecer a los clientes un producto al
minimo costo. Las ventajas competitivas de valor; por su parte, estan basadas en la
oferta de un producto o servicio con atributos Unicos, discernibles por los clientes,
que distinguen a un competidor de los demas. (Cardenas, 2010)

d) Recursos tecnoldgicos: Para afrontar los abundantes desafios del entorno y poder
adaptarse a las exigencias de los clientes, las empresas deben examinar
cuidadosamente las mejoras que pueden introducir tanto en sus productos o servicios
COMO en SuS Procesos.

e) Innovacion: El éxito de las empresas también se asocia al desarrollo de nuevos
productos, servicios o procesos que permitan responder a las necesidades de los
clientes, adaptarse a los cambios en el entorno o mejorar las oportunidades para
alcanzar los objetivos de la empresa.

f) Recursos comerciales: Los procesos comerciales, orientados al mejor
conocimiento del mercado y de los clientes, son un medio muy importante de mejora
del rendimiento econdmico, de la fidelizacion de clientes y, de la diferenciacion de la
competencia.

g) Recursos humanos-capacitacion laboral: Para lograr el éxito competitivo, las

empresas deben establecer los mecanismos que permitan atraer candidatos
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cualificados, retener y motivar a los actuales empleados y establecer formulas que los
ayuden a crecer y desarrollarse dentro de la empresa.

h) Recursos financieros: El mantenimiento de buenos estandares financieros es uno
de los aspectos relevantes para alcanzar el éxito competitivo en las empresas de
menor tamano.

i) Cultura: La cultura guia el comportamiento de las personas que forman parte de la
empresa; sienta las bases de los procedimientos; y ayuda a mantener la cohesién
interna. Las empresas que posean fuertes valores culturales lograran que sus
trabajadores tengan claro cual es su mision, qué deben hacer y qué se espera de ellos,
a quién delegar en caso necesario y, lo que es mas importante, como actuar ante

situaciones imprevisibles. (Cardenas, 2010)

2.2.2 Teorias de Merchandising

El término Merchandising, proviene del inglés “merchandise” (mercancias),
menciona al conjunto de técnicas, directas o indirectas, que ayudan a dar salida al
producto en el punto de venta. (Iniesta, 2000)

Segun Wellhoff y Masson, (2000) el término "Merchandising”, resulta de unir
el sustantivo "merchandise”, que significa "mercancia” y el radical "ing", que habla
de la accion mediante la cual se pone el producto en potestad del consumidor

Es un agregado de estudios y técnicas de aplicacion que se ponen en practica,
de forma separada o conjunta, por distribuidores y fabricantes con miras a acrecentar
la competitividad del punto de venta y la introduccion de los productos, mediante

una aportacion permanente del producto a las necesidades del mercado y mediante la
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presentacion apropiada de las mercancias. (Palomares, Como vender mas en
establecimientos comerciales.Ediciones Gestion, 2000)

Es un lenguaje aplicado al punto de venta que permite que el producto
interactué con su entorno con el fin de conseguir el mayor rendimiento del punto de
venta, el mismo que esta formado por todas las acciones de marketing realizadas en
el punto de venta. (Masson, 2000)

El Merchandising es una parte del mercadeo, por lo que ademas se le podria
definir como mercadeo en el punto de venta. Desde esta perspectiva implica acciones
como surtir, colocar, promocionar y vender productos en el punto de venta, de la
forma mas atractiva y efectiva posibles. (Fundamype, 2006)

El Merchandising es una manera de poner en préactica las técnicas de venta.
Sus ejes principales son la presentacion, la rotacion y el beneficio. “Es el conjunto de
tareas que tienden a la mejor valoracion posible del producto ante el distribuidor y el
consumidor”. Representa, ademads, una ayuda especializada al producto que se vende
en la modalidad de autoservicio, el cual debe protegerse completamente solo ante los
o0jos del consumidor potencial.

Por ultimo, se debe esclarecer que el objetivo o meta del Merchandising no
es en si una forma de presentar mejor los productos, sino la forma de generar una
mayor rentabilidad del punto de venta y proporcionar introduccion de nuevos
productos.

Segun Fundamype (2006) el Merchandising se basa en 6 principios que
indican las maneras especificas de operar del mercadeo, en el punto de ventas:

a) Rentabilidad: Los esfuerzos que se realizan en el Merchandising, como el uso de
materiales, tiempo y otros, deben ser utilizados de forma que causen el mejor

efecto en las ventas, ya que siempre debe tenerse en cuenta el potencial vendedor
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de la tienda. Proporcionar los espacios en la gondola (estanteria) sera conveniente
en la medida que cada uno de ellos genere un ingreso y, por tanto, una ganancia,
la cual se mide segun los productos exhibidos, su rotacion y la cantidad de
espacio que ocupan.

Ubicacion: La ubicacion se refiere a varios aspectos, los cuales se pueden dividir
en tres importantes recomendaciones:

Conseguir la mejor ubicacién dentro del establecimiento, lo que dependera, por
supuesto, del tipo de producto y del planograma del espacio disponible:

- Anivel de los ojos

- Cerca de las balanzas

- Cerca de las cajas registradoras

- Al frente de mostradores

- Enzonas de gran flujo de trafico

- Primeros en el flujo de trafico (en tiendas grandes)

- Enel centro de grupo de productos (en tiendas pequefias)

Siempre deben evitarse circunstancias adversas:

- Que las mercaderias se ubiquen cerca de los accesos a bodegas

- Lugares poco iluminados

- Cerca de productos de olores fuertes, cuando las mercaderias no sean del
mismo tipo

- Tapando salidas de emergencia o el acceso a extintores

Proteccion de la mejor ubicacion y el espacio ganado:

- En este punto radica la importancia de la utilizacion del material de apoyo en
el punto de venta, conocido por sus iniciales en inglés POP (Pointof
Purchase), es decir, cbmo debe marcarse la cancha o el terreno que ya se
posee en las estanterias y que se desea conservar o inclusive ampliar, en la

medida de lo posible.
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Impacto: Para causar una buena impresion en el consumidor es importante tener
en consideracion las siguientes recomendaciones:

Usar al maximo las cantidades de productos de acuerdo al potencial de venta.

Las etiquetas deben colocarse de tal modo que puedan ser vistas facilmente por el
consumidor Asegurar un adecuado control de renovacion para la mercaderia.
Marcar claramente los espacios en la estanteria para distinguir mejor cada
producto.

Utilizar siempre el material POP disponible y renovarlo.

Las exhibiciones deben ser facilmente percibidas.

Disponibilidad: Esta caracteristica se puede explicar por si sola a base de los
siguientes factores:

Los productos deben ser de facil acceso.

Al exhibir los productos, se deben conseguir lugares que sean los de mas facil
alcance manual.

No fijar el material pop directamente al producto.

Precio: Este factor, que puede ser critico para la aceptacion del producto y el
establecimiento comercial elegido, debe ser manejado con mucha precaucion
tomando en cuenta lo siguiente:

El precio es el factor principal que induce a la compra.

Todo el marcado de precios debe ser claro, sin muestras evidentes de haber sido
manipulados una y otra vez.

En las promociones, los rétulos de cada producto deben usar numeros redondos y

gruesos para provocar un impacto provechoso.
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- Las etiquetas de precio deben ser facilmente ubicables y no parecer que se esta

tratando de ocultarlas.

f) Estabilidad: Este factor va dirigido primordialmente al momento de acomodarla
mercaderia de modo que siempre esté equilibrada, sea estable, permita la
visibilidad, sea segura y dé seguridad al publico, que no cause peso tal que dafie
el producto que se encuentra debajo y que permita, ademas, tomarlo sin que se
caiga o desmorone el resto.

Las funciones del Merchandising estan orientadas a favorecer la venta de los
productos con el objetivo de obtener una determinada competitividad y satisfacer al
cliente.

De acuerdo al autor Cook & Walters (2002) las funciones mas importantes
son:

a) Fortalecer el posicionamiento de la empresa en su entorno competitivo donde el
minorista debe transmitir una imagen clara, distintiva y consistente de su ensefia,
creando una personalidad propia. En este sentido, el Merchandising puede actuar
como un arma fundamental, a través de la presentacion méas adecuada de los
productos o de su entorno, para comunicarse de satisfacer a los clientes.

b) Estimular el interés, llamar la atencion, fomentar la comparacion y dirigir al
cliente sobre la compra. EI Merchandising debe despertar la atencion y atraer la
afluencia de publico al local, lograr que el producto esté ubicado de la forma mas
atractiva posible y accesible al consumidor para que le resulte facil decidir
adquirirlo, que esté satisfecho y que decida volver de nuevo a comprar al

establecimiento y recomendarlo a clientes potenciales.
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Conjugar y comunicar la estrategia del surtido al target de clientes, asegurandose
de que el mensaje final presentado sea compatible con sus expectativas.
Gestionar adecuadamente la superficie de ventas. El tamafio de la superficie de
ventas y el espacio de la misma asignado a cada producto son aspectos
determinantes que deben ser rentables y atractivos.

Segun Palomares (2001) las funciones del Merchandising son:

Gestionar estratégicamente la superficie de ventas, para el detallista es
fundamental la aplicacion de las técnicas del Merchandising estratégico en el
punto de venta, en funcion de los niveles o zonas de exposicién, de la rotacion
del producto, los tiempos de exhibicion y de los tipos de compra, de forma que le
permita gestionar estratégicamente el area expositiva para que resulte mas
rentable, asi como atractivo para el comprador.

Encargarse adecuadamente del surtido para satisfacer a los clientes, el surtido en
un establecimiento comercial es un factor clave ya que afecta directamente a la
percepcion subjetiva que el cliente espera hallar en el comercio que ha elegido
para realizar sus compras. El surtido debe identificar el prestigio de la tienda y
sobre todo a los clientes que se pretende satisfacer.

Desarrollar la rotacion de los productos y la competitividad del punto de venta,
todo comerciante debe preocuparse de la relacion beneficio - rotacion, ya para
ello, se valdra de las tareas de merchandising estratégico con el fin de competir
las ventas.

Disefio de la arquitectura externa e interna del establecimiento, uno de los
principales objetivos del Merchandising es atraer a los clientes al interior del
establecimiento, para ello se utilizan técnicas como el escaparatismo , (que se

refiere a la belleza y atractivo de los escaparates) para la adecuacion de los



38

elementos que forman la arquitectura exterior (entrada del establecimiento,
fachada, logotipos, rétulos ,etc.), los cuales intentan identificar y hacer mas
atractivo el punto de venta. Una vez que logremos que el cliente ingrese al
establecimiento y a través de la arquitectura interna (zonas calientes, frias,
pasillo, mobiliario, secciones, etc.) se conseguira poner los productos al alcance
del consumidor.

Segun Martinez, (2005) la clasificacion del merchandising es:

Merchandising exterior: Es en la gestion del entorno de la tienda. El objetivo es
conseguir que nuestro establecimiento resulte atractivo y de facil acceso, habra
un éxito si logra enviar al consumidor el mensaje de que en este lugar disfrutara
de momentos ludicos y placenteros. Sin creer que hablamos de convertir nuestra
tienda en un establecimiento “solo para adultos”, recordemos que la compra es un
acto ladico y que el 55% de las compras son impulsivas. Se cuida por tanto:

- Accesibilidad y entrada: es trascendental este factor porque cuantos mas clientes
entren en nuestro local mas posibilidades de venta. Ademas de atender a la
accesibilidad fisica necesitamos generar en los clientes la sensacion de que el
paso al establecimiento es facil, la accesibilidad psicolégica. Una puerta negra de
hierro frena la entrada, mientras que una cristalera nos invita a estar dentro.

- Fachada: podemos utilizarla para diferenciarnos del resto de los establecimientos.

- Publicidad exterior: que guien el trafico de consumidores hacia la entrada,
facilitan el acceso y “empujen” con sus mensajes hacia la tienda.

- Escaparates: es un medio bien conocido para diferenciarnos, mostrar la
personalidad de la tienda y atraer clientes.

Merchandising interior: De acuerdo a Martinez (2005) es en el interior del

establecimiento donde se da la mayor parte del Merchandising los objetivos son:
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Proporcionar la venta impulsiva, unida preferentemente a los productos de
margen alto.

Implantar un flujo de circulacién atractivo y comodo que despierte los deseos de
compra durante todo el recorrido, dado que su campo de accion es muy amplio
intentaremos presentar todos los aspectos a cuidar de una forma resumida:
Estimular que el cliente recorra todo el establecimiento con el itinerario que
deseemos: de esta forma obtendremos que una gran cantidad de productos
puedan “asaltarle” y alcanzar promover su compra. Las herramientas con las que
contamos para provocar este recorrido son la sefializacion —carteles, flechas,
lineas-, mobiliario, accesos, elementos de confort —-musica ambiental, lugares de
descanso-e informacion.

Segun Palomares (2001) algunos de los elementos utilizados en el

Merchandising son:

a)

b)

d)

Ubicacion preferente de producto. Se trata de situar el producto en lugares donde
aumentan las posibilidades de ser adquirido por el consumidor. En
supermercados y superficies de libre servicio son las cabeceras de géndolas, los
estantes a la altura de los ojos y las zonas cercanas a las cajas.

Pilas y exposiciones masivas del producto. Dan sensacion de abundancia y
suelen provocar un positivo efecto en los compradores.

Cubetas. Contenedores expositores descubiertos. Si los productos estan
desordenados dan sensacion de ganga.

Extensiones de lineal. Son disposiciones extensibles de la estanteria destinada a
hacer sobresalir un producto del resto.

Maéstiles. Son carteles rigidos sostenidos por un asta en los que se anuncian

ofertas o productos.



f)

9)

h)

)
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Carteles. Son mensajes anunciadores que se cuelgan en las paredes, el mobiliario
0 el techo del establecimiento.

Sefalizadores. Son indicadores como flechas o lineas en el suelo que sirven para
dirigir el trafico y la atencién de los consumidores.

Publicidad en el lugar de venta o PLV. Son expositores o presentadores de
producto de caracter permanente o temporal, cajas expositoras y displays.
Demostraciones y degustaciones. Suelen tener mucha aceptacion en los
establecimientos 'y provocar importantes incrementos de venta. Las
demostraciones que realizan para productos de uso como electrodomésticos y las
degustaciones para alimentos y bebidas.

Animacién en punto de venta. Conjunto de acciones promocionales que se
celebran en un establecimiento durante un tiempo determinado con motivo de un
acontecimiento particular. Por ejemplo: Semana fantastica, Vuelta al cole, Dia de
San Valentin, etc.

Segln Barrionuevo, (1992) el propdsito final del Merchandising sera siempre

el aumento de las ventas, de su aplicacion se esperan los siguientes efectos:

b)

Recordacion de la marca, es decir, aumentar y mejorar la imagen de la marca en
la mente del consumidor (posicionamiento)

Reafirmar la marca, esto quiere decir que por su impacto visual en el consumidor
se reafirmara en su memoria la marca escogida

Presencia de la marca, los diferentes elementos utilizados aumenten su presencia

e impacto visual en el punto de venta.
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d) Generar ventas por impulso, al facilitar una facil y rapida identificacion del
producto se realizara una seleccién espontanea generando mas ventas por
impulso.

e) Reforzar la imagen del punto de ventas y sus productos

Segun Prieto, (2010) refiere que ante la existencia de grandes y variadas
cadenas de supermercados, el consumidor tiene la oportunidad de pasear, mirar,
comparar y comprar de manera independiente una inmensa cantidad de productos y
Servicios.

Claro, la independencia del consumidor ante el mercado no es real, ya que
existe una serie de factores condicionantes que limitan su libre eleccion, incluso
desde antes de entrar al punto de venta, originados por la publicidad y, ya en el punto
de venta, originados por el merchandising.

Por eso es importante que usted conozca las bondades del merchandising,
agrupadas en las “siete B
- Buena limpieza del establecimiento.

- Buena colocacion de los productos.

- Buena politica de precios.

- Buena garantia de los articulos.

- Buena decoracion del punto de venta.

- Buena atencion al cliente.

- Buena cantidad de productos.

2.3 Hipotesis

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

p. 140, 2003).
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I1l. METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no experimental por que se realiza sin
manipular las variables, es decir se observa los fendmenos tal y como estan en su
ambiente natural para poder analizarlos. Finalmente presenta un disefio
transversal, ya que la recoleccion de los datos y la aplicacion de los instrumentos
que se usaran como medio de recoleccién de informacion seran en un solo
momento el proposito es describir las variables y analizar su incidencia en su
contexto dado.

Segun Hernandez Sampieri (2006), define a los disefios no
experimentales como “Estudios que se realizan sin manipulacién deliberada de
variables y en los que solo se observan los fenémenos en su ambiente natural
para después analizarlos” y los disefios transversales realizan la recoleccion de
datos en un solo momento y tiempo Unico donde su proposito es describir las
variables.

El tipo de investigacion es descriptiva porque busca especificar, las
caracteristicas del problema y evaltua los hechos que se dan en un contexto
determinado de las MYPE del rubro carwash de la provincia de Talara.

Segun Hernandez Sampieri (2006), la investigacion descriptiva busca
especificar las propiedades, caracteristicas y los perfiles de personas grupos,
comunidades, o fendmenos empresariales

Ademas presenta un nivel cuantitativo, ya que permite examinar los datos

de manera cientifica, en forma numérica con ayuda de la estadistica. Recoge y
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analiza datos sobre las variables y estudia las propiedades y fenomenos de la

situacion problematica de manera objetiva, asi los resultados se pueden

generalizar.

Segun Hernandez Sampieri (2006), el enfoque cuantitativo usa

procedimientos estandarizados (que sean aceptados por una comunidad

cientifica); tales datos se representan numéricamente y son analizados por

métodos estadisticos.

3.2.- Poblacion y Muestra

Poblacion

En el presente trabajo, se ha determinado dentro del sector de MYPE del

rubro carwash, considerando un promedio de 03 micros y pequefias empresas.

Nombre de la . .,
MYPE RUC Direccién Representante
Auto Lavado Clean 10038401233 Av. F-54 Talara Luz Maria Cruz
Car Salazar
RO-CAR Carwash 20526499787 Av. Mértires Petroleros Mza. B Erik Ronrlguez
lote. 07 cercado 1 Rojas
Total Wash Talara 20101759173 APROVISER A2-8, Talara Darwin Sanchez

Fuente: Elaboracion propia

Muestra

Para la variable competitividad, se considera a los representantes de las MYPE del

rubro carwash de la ciudad de Talara.

Ademas para la variable merchandising, la muestra estard conformada por los

clientes de las MYPE del rubro carwash de la ciudad de Talara.
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Siendo una poblacién infinita, se determinara la muestra a través de la férmula

estadistica, siguiente:

Do6nde:
Z? = Grado de confiabilidad (1.96)

e = Margen de error (5.0%)
p = Probabilidad que ocurra (0.5)
g = Probabilidad que no ocurra (0.5)

Por lo que el tamafio de la muestra seré:
n = 384 clientes.
Para el desarrollo de la presente investigacion se aplica la técnica de la encuesta, que
busca recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, y no modifica el
entorno ni controla el proceso que esta en observacion. Los datos se obtienen a partir
de realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o hechos

especificos.

Criterios de inclusion:
Se incluye a los clientes mayores de 18 afios, que reciban servicios en los
Carwash de la muestra establecida.

Criterios de exclusion:
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Se excluye a los vehiculos de carga pesada por sus grandes dimensiones

(flota pesada) por falta de espacio determinado.

3.3 Definicidn y operacionalizacion de variables:

Variable Competitividad:

Es la capacidad de una organizacion publica o privada, lucrativa 0 no de mantener
sisteméaticamente ventajas comparativas, es decir sus habilidades, recursos,
conocimientos y atributos que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una

determinada posicion en el entorno econémico. (Porter, 2001).

Variable: Merchandising
Es el conjunto de técnicas encaminadas a poner los productos a disposicion del
consumidor, obteniendo su rentabilidad a la inversion hecha en el establecimiento.

(Palomares, 2000)
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Variables Definicion Dimensiones | Indicadores Escala de medicién Fuentes
Infraestructura Rotulos Nominal
Exterior _ Administrador o
Es el conjunto de Fachada Nominal duefio
técnicas encaminadas a Entrada ordinal
poner los productos a
disposicion del Sefializacion Nominal
consumidor,
. Infraestructura | Distribucion de ambientes Nominal Administrador o
obteniendo su
rentabilidad a la Interior duefio
MERCHANDISING Ubicacion de elementos Nominal
: P omina
inversion hecha en el tangibles
establecimiento.
(Palomares, 2000) [luminacion del ambiente Nominal
_ 3 Orden de los productos Nominal Administrador o
Ambientacion .
Limpieza del ambiente Ordinal duefio
Decoracién sugestiva Nominal
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Variable Definicion Dimensiones Indicadores Escala de Fuentes
Conceptual medicién
Es la capacidad de una Personal necesario Nominal
organizacion publicao |  Capacidad » _ Clientes
) ) Recursos adecuados para la atencion Nominal
privada, lucrativa o no
. Cliente frecuente Nominal
de mantener | penetracion en _
. - _ _ Clientes
sistematicamente el mercado | MYPE reconocida en el mercado Nominal
ventajas comparativas, _ i _
. Personal de atencion capacitado Nominal
COMPETITIVIDAD | es decir sus
habilidades, recursos, _ :
o Desemperio de los empleados Nominal
conocimientos y
atributos  que le Manejo de los recursos materiales Nominal
) Ventajas
permitan alcanzar, | _ _
. diferenciales | Recursos tecnoldgicos Nominal Clientes
sostener y mejorar una
determinada posicion Calidad del producto entregado Nominal
en el entorno Precios de venta - calidad del producto Nominal
econdémico.  (Porter, — ; .
Percepcion de capacidad de respuesta Nominal
2001).
Ventajas competitivas Nominal
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3.4. Técnicas e instrumentos

3.4.1 Técnicas

Encuestas: La elaboracion de la encuesta se realiz6 con la finalidad de
determinar las caracteristicas de la distribucion y ambientacion como
estrategia de merchandising; asi como las estrategias y ventajas

competitivas de las MYPE del rubro carwash de la ciudad de Talara.

3.4.2 Instrumentos

Cuestionario: La encuestas seran aplicadas a una muestra de 384 clientes

de las MYPE del rubro carwash de la ciudad de Talara.

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

competitividad y merchandising

3.5 Plan de anélisis

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

Luego de la obtencién de datos se procedio a codificarlos, para mantener
el orden y posteriormente elaborar los cuadros estadisticos por medio del SPSS
V.21, de los cuales se realizo el andlisis e interpretacion de los datos, y la
elaboracion de las conclusiones, y recomendaciones Ademas para la elaboracion
de la tabulacion, andlisis y la interpretacion de los datos se ejecutaron haciendo

uso de los programas Microsoft Office Excel 2010.
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Titulo Problema Objetivo Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Técnicas /
General General Conceptual | Operacional Instrumentos
Caracterizacion | ;Cuéles  son | Establecer las Es la | Operacionalm Personal necesario
de la | las caracteristicas de la capacidad de | ente se : Encuesta  /
competitividad y | caracteristicas O una ; Capacidad Recursos  adecuados | cyestionario
petitividad y competitividad y el o evaluarda la ara |a atencion
;nerclhandlsmg de 'dlc? merchandising de or%all_mzacnon capacidad, la P
e as MYPﬁ CompetItIVI a Ias MYPE rubro pu- Ica 0 penetracujn CI'ente frecuente
rubro - carwash | y . |carwash en la privada, en el mercado | Penetracion en . Encuesta  /
en la provincia | merchandising . lucrativa 0 no . MYPE reconocida en i i
. provincia de y las ventajas el mercado Cuestionario
de Talara, afio | de las MYPE "~ de  mantener | 7 ) el mercado
2016 rubro carwash | 1alara, ano 2016 sistematicame | diferenciales _
en la provincia | (@) Determinar las | Competitividad | nte  ventajas | ¢ Medira a Personal de atencion
de Talara, afio | ventajas comparativas, |través de la capacitado
2016? competitivas de las es decir sus | aplicacion de Desempefio de los
MYPE rubro habilidades, un empleados
carwash de la recursos, cuestionario Manejo de los
provincia de conocimientos | gplicado a los recursos materiales
= y atributos que ; —
Talara, afio 2016. e permitan clientes de las Recursos tecnolégicos
(b) Establecer las MYPE  del | Ventajas : Encuesta /
. alcanzar, b . : Calidad del producto L
estrategias sostener y ruoro diferenciales treqad Cuestionario
competitivas de las ceiorar  una | C&rwash en re_ga 0
] Precios de venta -

MYPE rubro
carwash de la
provincia de
Talara, afio 2016.
(c) Describir la
distribucion de los

determinada
posicion en el
entorno
econémico.
(Porter, 2001)

calidad del producto

Percepcion de
capacidad de
respuesta

Ventajas competitivas
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ambientes en las
MYPE rubro
carwash de la
provincia de

Talara, afio 2016;
(d) Determinar la
ambientacién de las
MYPE rubro
carwash de la
provincia de
Talara, afio 2016.

Merchandising

Es el
conjunto  de
técnicas
encaminadas
a poner los
productos a
disposicién
del
consumidor,
obteniendo su
rentabilidad a
la inversion
hecha en el
establecimien
to.
(Palomares,
2000)

Operacionalm
ente se
evaluard la
capacidad, la

utilidad y la
inversion  se
medira a
través de la
aplicacion de
un

cuestionario
aplicado a los
representante
s de las
MYPE rubro
carwash

Rétulos

Infraestructura Encuesta  /
i Fachada . )

Exterior Cuestionario

Entrada

Sefializacion

— Encuesta  /
Infraestructura | Distribucion de | Cuestionario
Interior ambientes

Ubicacién de

elementos tangibles

Ambientacion

lluminacion del
ambiente
Orden de los
productos
Limpieza del
ambiente

Decoracion Sugestiva

Encuesta
Cuestionario

/
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3.7 Principios éticos.

Este trabajo de investigacion se realiz6 con total transparencia al momento de realizar la
recoleccion de datos de la poblacion en estudio; ademas se puso énfasis en la autenticidad de los
resultados obtenidos, la confidencialidad de las encuestas aplicadas fue de estricto caracter y

honestidad al momento de realizar los analisis. Ademas se respetaron los derechos del autor.



52

IV RESULTADOS

4.1 Resultados

Tabla 4.1
Edad

Frecuencia Porcentaje

18 - 25 afos 23 6.0%
26 - 35 afnos 170 44.3%
36 - 45 afos 129 33.6%
Mas de 46 afos 62 16.1%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.2

Sexo

Frecuencia Porcentaje

Masculino 181 47.1%
Femenino 203 52.9%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

COMPETITIVIDAD

Tabla 4.3

Personal necesario para la atencién

Frecuencia Porcentaje

Si 304 79.2%
No 80 20.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada



Tabla 4.4
Recursos adecuados para la atencion

Frecuencia Porcentaje

Si 294 76.6%
No a0 23.4%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.5
Cliente frecuente

Frecuencia Porcentaje

Si 214 55.7%
No 170 44.3%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.6
MYPE reconocidas en el mercado

Frecuencia Porcentaje

Si 214 55.7%
No 170 44.3%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.7
Personal de atencién capacitado

Frecuencia Porcentaje

Si 384 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.8
Desempeiio de los empleados adecuado

Frecuencia Porcentaje

Bueno 158 41.1%
Regular 226 58.9%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada
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Tabla 4.9
Manejo de los recursos materiales

Frecuencia Porcentaje

Bueno 62 16.1%
Regular 242 63.0%
Deficiente 80 20.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.10
Recursos tecnoldgicos

Frecuencia  Porcentaje
Si 384 100.0%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.11
Calidad del producto o servicio entregado

Frecuencia Porcentaje

Bueno 62 16.1%
Regular 322 83.9%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.12
Precio estan acorde a la calidad de los productos o servicios

Frecuencia Porcentaje

Si 214 55.7%
No 170 44.3%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.13
Capacidad de respuesta de atencion de los empleados

Frecuencia Porcentaje

Regular 304 79.2%
Deficiente 80 20.8%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada
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Tabla 4.14
Ventaja competitiva mas relevante

Frecuencia Porcentaje

Calidad de Productos 56 14.6%
Precios 266 69.3%
Servicios de atenci6n 62 16.1%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

MERCHANDISING

Tabla 4.15
Letrero o panel en su frontis

Frecuencia  Porcentaje

Muy de acuerdo 198 51.6%
De acuerdo 118 30.7%
Indiferente 68 17.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.16
Fachada de las MYPE acorde al servicio que brindan

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo 266 69.3%
Indiferente 118 30.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.17
Puerta de ingreso cuenta con las medidas adecuadas

Frecuencia  Porcentaje

Muy de acuerdo 198 51.6%
De acuerdo 118 30.7%
Indiferente 68 17.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada
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Tabla 4.18

Las instalaciones de las MYPE relne condiciones de seguridad

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo
Indiferente

En desacuerdo
Total

198 51.6%
118 30.7%

68 17.7%
384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.19
Ambientes debidamente sefializados

Frecuencia  Porcentaje

Muy de acuerdo
De acuerdo
Total

198 51.6%
186 48.4%
384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.20
Orientarse dentro de las instalaciones

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo
Indiferente

En desacuerdo
Total

198 51.6%
118 30.7%

68 17.7%
384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.21
Distribucion de ambientes adecuada

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo
Indiferente

En desacuerdo
Total

114 29.7%
202 52.6%

68 17.7%
384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada



Tabla 4.22
Suficientes ambientes para satisfacer la demanda

Frecuencia  Porcentaje

Muy de acuerdo 114 29.7%
De acuerdo 118 30.7%
Indiferente 152 39.6%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.23
Mobiliario de las MYPE en buen estado

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo 198 51.6%
Indiferente 118 30.7%
En desacuerdo 68 17.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.24
Ambientacion de las MYPE adecuada

Frecuencia  Porcentaje

Muy de acuerdo 114 29.7%
De acuerdo 118 30.7%
Indiferente 152 39.6%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

Tabla 4.25
Iluminacion y ventilacion en los diferentes ambientes

Frecuencia  Porcentaje

De acuerdo 316 82.3%
Indiferente 68 17.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada
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Tabla 4.26
Ambientes limpios
Frecuencia  Porcentaje
De acuerdo 114 20.7%
Indiferente 118 30.7%
En desacuerdo 84 21.9%
Nada de acuerdo 68 17.7%
Total 384 100.0%
Fuente: Encuesta aplicada
Tabla 4.27
Trabajadores de las MYPE muestran un aseo personal adecuado
Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 114 29.7%
De acuerdo 84 21.9%
Indiferente 118 30.7%
En desacuerdo 68 17.7%
Total 384 100.0%
Fuente: Encuesta aplicada
Tabla 4.28
Decoracion sugerente a los servicios que brinda
Frecuencia  Porcentaje
De acuerdo 198 51.6%
Indiferente 118 30.7%
En desacuerdo 68 17.7%
Total 384 100.0%

Fuente: Encuesta aplicada

4.2 Andlisis de los resultados

4.2.1 De acuerdo a los datos generales
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Segun los resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del

rubro carwash de la provincia de Talara, se determiné en la tabla 4.1 que los clientes

en un 44,3% tienen edades comprendidas entre 26 a 35 afos; asimismo un 33,6% de
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los clientes presentan edades entre 36 a 45 afios. Por lo cual se infiere que la
demanda del rubro carwash esta conformada generalmente por personas adultas
jovenes y adultas. Estos resultados se comparan con los resultados de Rosillo (2015)
quien determino que los representantes de las MYPE, presentaban edades
comprendidas entre 48 y 58 afios de edad.

En la tabla 4.2 se evidencia que el sexo predominante en los clientes es el
52,9% pertenece al género femenino, y en un 47,1% al género masculino. Aungue
no existen diferencias notables, se puede inferir que los varones suelen muchas veces
limpiar sus vehiculos, mientras que las mujeres prefieren llevarlo a lavar. Estos
resultados también se comparan con la investigacion de Rosillo (2015) quien

determind que el 67% de estas microempresas son lideradas por el género femenino.

4.2.2 Con respecto a la VVariable Competitividad

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

Respecto a la variable competitividad, en la tabla 4.3 se determind que los
clientes en un 79,2% manifiestan que las MYPE del rubro carwash si cuentan con
personal necesario para la atencion; asimismo el 20,8% manifestd que no se cuenta
personal necesario. Estos resultados permiten deducir que debido a la demanda del
servicio y la poca oferta, las MYPE del rubro los fines de semana no suelen darse
abasto con la demanda, por ende se obtuvo que algunos clientes manifestaron la falta
de personal por los tiempos de espera. En la investigacién de Fuente (2013) se

concluye que las empresas mayoristas y minoristas necesitan de una medida de
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competitividad que considere la posesién de recursos y habilidades superiores,
contemplando los recursos humanos suficientes para la realizacion de actividades.

Para Céardenas (2010) lograr el éxito competitivo, las empresas deben
establecer los mecanismos que permitan atraer candidatos cualificados, retener y
motivar a los actuales empleados y establecer formulas que los ayuden a crecer y
desarrollarse dentro de la empresa

En relacion a que los trabajadores cuentan con los recursos adecuado para la
atencion, la tabla 4.4; evidencia que los clientes manifestaron que si en un 76,6%;
mientras que un 23,4% manifestd que no. Las MYPE del rubro carwash cuentan con
recursos materiales que permiten realizar sus actividades, en casos particulares es
evidente la tecnologia que utilizan para realizar ciertos servicios que otras MYPE no
realizan.

En la tabla 4.5, en cuanto a si se consideran clientes frecuentes, se determino
que si en un 55,7%; mientras que un 44,3% los clientes manifestaron que no. Se
puede deducir que en su mayoria los clientes ya cuentan con una MYPE de su
preferencia, y ademas se deduce que algunos suelen ir a otros servicios de lavado,
cuando el de su preferencia esta con demasiados servicios por atender.

Ferraz (2004) menciona que una empresa es competitiva si es capaz de
formular y aplicar estrategias que la lleven a una posicion de mercado sostenida o
ampliada en el segmento de la industria donde opera. Para Cordero y colaboradores
(2003) asi como para Cebreros (1993), la competitividad se define como la capacidad
de mantener y ampliar la participacion de las empresas en los mercados locales e
internacionales de una manera lucrativa que permita su crecimiento.

En cuanto al reconocimiento de las MYPE del rubro carwash, en la tabla 4.6

los clientes manifestaron que si en un 55,7%; también en un 44,3% los clientes
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manifestaron que no tienen un reconocimiento en el mercado. Debido a la poca
oferta es deducible que las MYPE sean reconocidas en su mayoria, deduciendo que
existe una que suele tener mayor demanda, por la variedad de servicios y el uso de
tecnologia para realizarlos. Estos resultados se comparan con la investigacion de
Castafio, L y Gutiérrez, A (2011) quienes determinaron que es necesario dar la
debida importancia a la generacion de valor agregado y las estrategias gerenciales
para posicionarse en mercados nacionales e internacionales. También la
investigacion de Sifuentes, K (2014) determind que la posicién de cada
comercializadora en el mercado: TRUDEX como lider, A.R. DISTRIBUIDORA
como retadora, y con mucha diferencia se ubican ALMAPO y DISMAR como
seguidoras en tercer y cuarto lugar respectivamente.

Los resultados de la tabla 4.7 evidenciaron en cuanto a la capacitacion del
personal, que la totalidad de los clientes (100%), manifiestan que el personal si se
encuentra debidamente capacitado. La capacitacion es indispensable para poder
utilizar las herramientas, maquinas y equipos para realizar los equipos.

En relacién al desempefio de los trabajadores, en la tabla 4.8 los clientes en
un 58,9% manifestaron que el desempefio es regular; mientras que en un 41,1%
manifestaron que es bueno. Se deduce que la mayoria de clientes considera que los
trabajadores realizan un buen trabajo, la diferencia considera que debido a los
tiempos de respuesta y demanda, su desempefio disminuye, para poder atender
rapidamente a otros clientes, antes que decidan irse a otro carwash. Esto se compara
con la investigacion de Castafio, L y Gutiérrez, A (2011) quienes establecieron que
existe un nivel de gestion medio en las areas: comercial, financiera y de
conocimiento (personas); asi como en los tipos de orientacion: humanista,

planificadora y toma de decisiones, y normas y reglamentos.
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En la tabla 4.9 en relacion al manejo de recursos materiales, se determind que
los clientes en un 63% consideran que es regular por parte de los trabajadores;
asimismo un 20,8% lo considera deficiente, y solamente un 16,1% como bueno; esto
permite deducir que se debe mejorar el manejo de los recursos con que cuentan los
trabajadores a través de capacitaciones del uso de los equipos y maquinarias,
asimismo se insta a realizar mantenimientos a los equipos, ya que algunas veces
presentan fallas, lo que no permite un manejo adecuado.

En relacion a los recursos tecnoldgicos, en la tabla 4.10; se evidencia que los
clientes perciben que en su totalidad, es decir un 100%; de las MYPE cuentan con
recursos tecnoldgicos, cabe sefialar que esto es necesario para realizar las actividades
de limpieza interior de los vehiculos. Esto se compara con la investigacion de
Castafio, L y Gutiérrez, A (2011) quienes determinaron que el area tecnologia
(procesos) presenta un nivel de gestion bajo caracterizado en gran medida por la falta
de inversion por parte de los empresarios en Investigacion y Desarrollo, Sistemas de
Gestion, Certificaciones y Planes Ambientales. También se considera la
investigacién de Liendo (2009) quien determind que las PYME puedan ser
competitivas, y lograr un desarrollo considerable en otros mercados, considerando
que al utilizarlo logran una insercion tecnoldgica y un nuevo desarrollo intelectual
para sus trabajadores.

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

En la tabla 4.11, respecto a la calidad del producto o servicio entregado; se

evidencio que los clientes la califican como bueno en un 16,1% y como regular
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83,9%; lo que permite deducir que la exigencia de los clientes es mayor, para lo cual
las MYPE deben mejorar en aspectos de servicio para logar clientes satisfechos.
Estos resultados se comparan con la investigacion de Fuentes, L (2013) quien
determind que los recursos sobre todo los intangibles, requieren en muchos casos un
periodo de desarrollo y acumulacién méas o menos largo.

Las ventajas de costos estdn asociadas con la capacidad de ofrecer a los
clientes un producto al minimo costo. Las ventajas competitivas de valor; por su
parte, estdn basadas en la oferta de un producto o servicio con atributos Unicos,
discernibles por los clientes, que distinguen a un competidor de los demas.
(Cérdenas, 2010)

Respecto al precio acorde de la calidad de servicio; en la tabla 4.12, se
evidencia que los clientes manifiestan que si en un 55,7% y no en un 44,3%; por lo
que se infiere que los clientes consideran que el servicio recibido esta acorde a los
precios que suelen cobrar las MYPE; por lo tanto se puede plantear estrategias para
utilizar precios de descreme. Se compara con la investigacion de Rosillo, M (2015)
quien determind que la gestion de calidad si tiene relacion con la competitividad.

En la tabla 4.13, respecto a la capacidad de respuesta de atencion; los clientes
manifiestan que es regular en un 79,2% y deficiente en un 20,8%; por lo que se
deduce que debido a la demanda los clientes suelen esperar tiempos que pueden ir
desde 20 a 30 minutos, por automovil; por ende estos resultados son entendibles;
ademas esto implica contar con méas numero de trabajadores y equipos de trabajo.

Para Cebreros (1993) la competitividad es un proceso de creacion de ventajas
competitivas, donde es importante la capacidad de innovar para obtener saltos

tecnoldgicos, al tener la capacidad de innovar en aspectos tecnoldgicos y ademas



64

anticipar las necesidades de los consumidores; se obtiene la capacidad de
organizacion, infraestructura y un marco juridico.

Respecto a las estrategias competitivas se determino en la tabla 4.14 que los
clientes consideran que el precio de los servicios en un 69,3% es una estrategia para
atraer nuevos clientes; asimismo se determind que en un 16,1% consideran que son
los servicios de atencion y solamente un 14,6% refieren a la calidad de los servicios
0 productos. Estos resultados se comparan con la investigacion de Sifuentes, K
(2014) determindé que las estrategias diferenciales de las comercializadoras:
TRUDEX y DISMAR se diferencian por el “cuidado en la higiene, nivel de
conservacion y fechas de vencimiento”; A.R. DISTRIBUIDORA, por la “prontitud
de entrega de pedidos”; y ALMAPO, por abrir “nuevos canales para hacer pedidos”.
Tambien en la investigacion de Maguifia, P (2010) se determiné que las estrategias
de diferenciacion y competitividad que comdnmente aplican los restaurantes top en
Miami Beach son: a) Liderazgo general en costos, esto mediante alianzas estratégicas
con proveedores; b) Diferenciacion y exclusividad de productos, mediante la

innovacion; ¢) Adecuado sistema de calidad, tanto en productos como en servicios.

4.2.3 Con respecto a la Variable Merchandising

El término Merchandising, proviene del inglés “merchandise” (mercancias),
menciona al conjunto de técnicas, directas o indirectas, que ayudan a dar salida al
producto en el punto de venta. (Iniesta, 2000)

En la tabla 4.15, respecto a si las MYPE cuentan con letrero o panel en su
frontis, los clientes manifiestan estar muy de acuerdo en un 51,6%; asimismo un
30,7% manifiestan estar de acuerdo; también un 17,7% de los clientes ello le es

indiferente. Se deduce que las MYPE si cuentan con un letrero que identifique las
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actividades que se realizan. Se compara con la investigacion de Contreras y Acero
(2008) quien establece que el Superete Marion cuenta con calcomanias desgastadas
que no reflejan una buena imagen. Tambien se compara con la investigacion de
Rodriguez (2012) quien determind en relacion al merchandising visual que no estan
siendo valoradas por la parte administrativa de la tienda Payless, haciendo uso
solamente de algunas de ellas, esto debilita la atraccion del cliente hacia la tienda,
aun no logra causar emocion, y se pierde las ventas.

De acuerdo al autor Cook & Walters (2002) dentro de las funciones mas
importantes se encuentra estimular el interés, llamar la atencion, fomentar la
comparacion y dirigir al cliente sobre la compra. EI Merchandising debe despertar la
atencion y atraer la afluencia de publico al local, lograr que el producto esté ubicado
de la forma mas atractiva posible y accesible al consumidor para que le resulte facil
decidir adquirirlo

Por su parte Martinez (2005) sefiala que Fachada: podemos utilizarla para
diferenciarnos del resto de los establecimientos. Ademas la Publicidad exterior: que
guien el trafico de consumidores hacia la entrada, facilitan el acceso y “empujen”
con sus mensajes hacia la tienda.

Respecto a la fachada de las MYPE si estan acorde al servicio que brindan,
los clientes se muestran de acuerdo en un 69,3%; mientas que un 30,7% se muestra
indiferente. Se infiere que las MYPE cuentan con fachada sugestiva a los servicios
que brindan, algunas presentan disefios de vehiculos, en sus paredes. Se compara con
la investigacion de Contreras y Acero (2008) llegd a la conclusion que el Superete
Maridn cuenta con algunas variables del merchandising visual; sin embargo no las ha
sabido aprovechar para su beneficio: Su fachada Externa: a pesar de que en aspecto

general se encuentra en buenas condiciones; la fachada externa habla por si solo de
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lo que es el establecimiento como asi. Tambien con la investigacion de Rodriguez
(2012) quien establece que la fachada externa: a pesar de que en aspecto general se
encuentra en buenas condiciones; la fachada externa habla por si solo de lo que es el
establecimiento, en estos momentos Payless cuenta con un aviso pequefio para la
magnitud del mismo y de la tienda lo cual hace que pase desapercibido.

Segun Palomares (2001) las funciones del Merchandising determinan que el
disefio de la arquitectura externa e interna del establecimiento, uno de los principales
objetivos del Merchandising es atraer a los clientes al interior del establecimiento.

Para Martinez (2005) la accesibilidad y entrada: es trascendental este factor
porque cuantos mas clientes entren en nuestro local mas posibilidades de venta.
Ademas de atender a la accesibilidad fisica necesitamos generar en los clientes la
sensacion de que el paso al establecimiento es facil, la accesibilidad psicoldgica.

En la tabla 4.17 se aprecia que los clientes estdn muy de acuerdo en un 51,6%
que las puertas de ingreso de las MYPE del rubro carwash si cuentan con medidas
adecuadas para el ingreso de los vehiculos; asimismo el 30,7% estan de acuerdo;
mientras que un 17,7% se muestra indiferente. Se evidencia que las MYPE deben
contar con puertas de ingreso con dimensiones para un fluido transito para entrada y
salida de vehiculos.

Segun Martinez, (2005) la clasificacion del merchandising sefiala que el
Merchandising exterior: Es en la gestion del entorno de la tienda. El objetivo es
conseguir que nuestro establecimiento resulte atractivo y de facil acceso, habra un
éxito si logra enviar al consumidor el mensaje de que en este lugar disfrutara de
momentos ladicos y placenteros.

En cuanto a las condiciones de seguridad de las instalaciones, en la tabla 4.18

se muestra que los clientes estan de acuerdo en un 51,6%; también un 30,7% se
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muestra indiferente y un 17,7% se muestran en desacuerdo. Se infiere que debido a la
lejania de las ubicaciones de las MYPE, por causa de terrenos con dimensiones
amplias, las condiciones de seguridad no son las propicias, pero se aprecia que la
mayoria cuentan con seguridad privada.

De acuerdo a Martinez (2005) es en el interior del establecimiento donde se
da la mayor parte del Merchandising; implantar un flujo de circulacion atractivo y
comodo que despierte los deseos de compra durante todo el recorrido

En la tabla 4.19; respecto a la sefializacion de los ambientes, se determiné que
los clientes estan muy de acuerdo en un 51,6% Yy de acuerdo en un 48,6%; por lo que
se infiere que las MYPE tienen demarcadas las zonas de lavado, de limpieza interior,
de pulido y las zonas de administracion de la MYPE. Esto se compara con la
investigacion de Alonso, K y Lopez, S (2015) concluyen que la técnica de
merchandising esta siendo aplicada de manera limitada por los duefios, dado que
ellos no se dan cuenta que la colocacién, decoracion, y promocion influye
directamente en la percepcion de los clientes.

Segin Palomares (2001) algunos de los elementos utilizados en el
Merchandising se encuentran los sefializadores. Son indicadores como flechas o
lineas en el suelo que sirven para dirigir el trafico y la atencion de los consumidores.

En cuanto a la facilidad de orientarse dentro de las instalaciones, en la tabla
4.20 se determino que estan de acuerdo en un 51.6%, asimismo un 30.7% considera
ello indiferente y un 17,7% se encuentran en desacuerdo. Lo que permite deducir que
algunos clientes no saben donde ubicar su vehiculo, para que realicen el servicio
elegido; mas aun cuando eligen un paquete completo y deben movilizar su vehiculo

por las areas donde lo realizan.
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Segun Cook & Walters (2002) expresan que el tamafio de la superficie de
ventas y el espacio de la misma asignado a cada producto son aspectos determinantes
que deben ser rentables y atractivos.

En cuanto a la distribucion de ambientes adecuada; en la tabla 4.21 se aprecia
que los clientes determinan que estdn de acuerdo en un 29,7% mientras que un
52,6% se muestra indiferente y un 17,7% esta en desacuerdo. Por lo que se deduce
que la distribucion puede ser la adecuada para realizar los servicios, pero para los
clientes no es la més adecuada.

En la tabla 4.22; en cuanto a los suficientes ambientes para satisfacer la
demanda, los clientes manifiestan en un 29,7% estar de acuerdo; mientras que el
30,7% esta de acuerdo; asimismo el 39,6% les es indiferente. Segun los resultados se
infiere que los clientes consideran que los espacios no son suficientes especialmente
cuando existe mayor demanda que suelen ser los fines de semana.

En la tabla 4.23: en cuanto al mobiliario de las MYPE estan en buen estado;
los clientes en un 51,6% manifiestan estar de acuerdo; mientras que un 30,7% se
muestra indiferente; ademas el 17,7% se muestra indiferente. Lo que permite deducir
que en su mayoria el mobiliario esta en buen estado; pero se observd que algunas
necesitan mantenimiento por el continuo uso.

En la tabla 4.24, respecto a la ambientacion adecuada se evidencia que los
clientes en un 29,7% se muestran muy de acuerdo, asi también en un 30,7% se
muestra de acuerdo y un 39,6% muestra su indiferencia respecto a ello. Lo que
permite deducir que las MYPE mantienes sus instalaciones con una ambientacion
adecuada y relativa al rubro en que se desempefian. Lo que se compara con la
investigacion de Encalada (2011) determino que las MYPE Cepsa y Conauto son las

dos Unicas empresas que algo se preocupan por la exhibicion del producto en el
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punto de venta, las mismas que no cuentan con la misma presencia y preferencia
como marca ante los usuarios finales. Tambien con la investigacion de Contreras y
Acero (2008) quienes determinaron respecto a la ambientacion: que se cuenta con
una buena ubicacién de productos; sin embargo, se refleja muchas veces un desorden
de los mismos; no cuenta ni con un aroma ni masica definida; siendo estos factores
importantes para atraer a clientes.

En cuanto a la iluminacion y ventilacion de los diferentes ambientes, en la
tabla 4.25, los clientes en un 82,3% estan de acuerdo y un 17,7% es indiferente. Los
resultados permiten inferir que si existe iluminacion y ventilacién ya que las
instalaciones no cuentan con techado y que generalmente los horarios de servicio son
en las mafianas y tardes, generalmente en las noches no suelen haber demanda. Se
compara con la investigacion de Contreras y Acero (2008) determind en cuanto a la
iluminacién en algunos aspectos le falta mantenimiento.

Segln Prieto, (2010) refiere que es importante que usted conozca las
bondades del merchandising, como la buena limpieza del establecimiento; la buena
decoracion del punto de venta, y la buena atencion al cliente.

En la tabla 4.26; respecto a los ambiente limpios; el 29,7% de los clientes
estan de acuerdo; un 30,7% se muestra indiferente; también un 21,9% esta en
desacuerdo y un 17,7% nada de acuerdo; ello debido a que las actividades de
limpieza principalmente de lavado genera agua corriendo por las instalaciones, y en
las zonas de limpiezas el polvo suele generar una percepcion de ambientes no
limpios. Esto se compara con la investigacion de Rodriguez (2012) establece en
cuanto a la iluminacion, el orden y aseo, como resultado de las encuestas se obtuvo

una calificacion de bueno-excelente, siendo que las clientas se sienten a gusto con
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estas variables, pero no lo es todo en las demas variables estudiadas el cliente se
siente insatisfecho

Respecto a si los trabajadores evidencian un aseo personal adecuado; la tabla
4.27 evidencia que los clientes estan de acuerdo en un 29,7%; asimismo un 21,9% de
los clientes estan de acuerdo; también el 30,7% de los clientes se muestran
indiferentes; y un 17,7% estan en desacuerdo. Debido a las actividades que realiza
las MYPE y a pesar que cuentan con overoles los trabajadores suelen estar en
condiciones no adecuadas en su aseo personal; generalmente los operarios. Esto se
compara con los resultados de la investigacion de Rodriguez (2012) determina en
cuanto imagen corporativa, a pesar de que su personal cuenta con polos que
identifican a la tienda en donde proclamar su nombre; hace falta dar mas a conocer la
imagen corporativa tal vez por medio de otros objetos, detalles que identifiquen a la
tienda entre otros para lograr que el cliente se identifique.

La tabla 4.28, en cuanto a la decoracidon sugerente a los servicios que se
brinda, se aprecia que los clientes estan de acuerdo en un 51,6%; asi también un
30,7% de los clientes ello le es indiferente; ademas el 17,7% de los clientes estan en
desacuerdo. Lo que permite inferir que la decoracion interna del local, si sugiere
sobre las actividades que se realizan en la MYPE. Tambien se compara con la
investigacion de Encalada (2011) quien determind que los materiales y activos
publicitarios expuestos, los de mas preferencia y efectividad son los exhibidores por
ser los que contienen los productos al alcance de los usuarios y que hacen que se
motiven a elegirlos. Ademas con la investigacion de Alzamora (2001) determino de
acuerdo a la opinion de los clientes los puntos mas relevantes de tomarse en cuenta
de la tienda de ropa Revolution S.A. lo que necesita es: decoracién, ubicacion,

interna de los muebles y mas iluminacién
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V. CONCLUSIONES

Se determind que las ventajas competitivas mas relevantes de las MYPE rubro
carwash de la provincia de Talara, es contar con los recursos necesarios para la
realizacion de las actividades; poseer la cantidad de trabajadores necesarios para
satisfacer la demanda y ademéas debidamente capacitados para el manejo de los
equipos. Tambien una ventaja es que debido a la poca oferta las MYPE gozan de
reconocimiento del mercado, de esta manera logra posicionarse en el mercado por la
calidad de los servicios debido a la tecnologia y simplificacion de tareas.

Se establece que de acuerdo a la percepcién de los clientes las estrategias
competitivas de las MYPE rubro carwash de la provincia de Talara, es contar con
precios acorde a la calidad de los servicios; asimismo se considera que los servicios
de atencién que ofrecen debido a su diversidad para esta manera generar valor en el
servicio que brindan e implementar ventajas competitivas que permitan posicionarse
en dicho mercado como la empresa lider.

Se describe que la distribucién de los ambientes en las MYPE rubro carwash
de la provincia de Talara, se encuentran debidamente sefializados, lo que permite una
orientacion adecuada para los clientes, por lo que la distribucién de los ambientes de
acuerdo a una debida percepcion de los clientes por lo tanto se sugiere elaborar un
diagrama de procesos de atencion, que les facilite a los clientes orientarse y conocer
los tiempos de cada servicio y la ubicacion dentro de las instalaciones de esta manera
se evitara aglomeraciones en momentos de mayor demanda Yy satisfacer a los clientes

en cuanto a la capacidad de respuesta de acuerdo al servicio que solicitan.
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Se determind que la ambientacion de las MYPE rubro carwash de la provincia
de Talara, se caracteriza por contar con decoracidn sugerente a los servicios que se
realizan, se cuenta con iluminacién y ventilacion adecuada en los diferentes
ambientes, para que la percepcion de los clientes sea buena, teniendo bajo el
concepto de los servicios que realizan, ademas mantener las instalaciones dentro de
lo posible de forma limpia y ordenada, asimismo invertir en la construccion de

canaletas que permitan el flujo del agua que se utiliza en el lavado de los vehiculos.
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8.1 Cuestionario
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

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

merchandising de las MYPE rubro carwash de la provincia de Talara, afio 2016”

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

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

COMPETITIVIDAD

Pregunta 1 ;Considera que las MYPE del rubro Carwash cuentan con el personal necesario para la
atencion?: Si( )No ()

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

Pregunta 3 ¢ Usted se considera un cliente frecuente de las MYPE del rubro Carwash?: Si( )No( )
Pregunta 4 ;Usted considera que las MYPE del rubro Carwash son reconocidas en el mercado?: Si () No (
)
Pregunta 5 ¢Considera que el personal de atencion de las MYPE del rubro Carwash se encuentra
debidamente capacitado?: Si ( )No( )

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

Pregunta 7 ¢Usted cdmo califica el manejo de los recursos materiales de los trabajadores de las MYPE del
rubro Carwash? Bueno () Regular () Deficiente ( )

Pregunta 8 ¢ Considera que las MYPE del rubro Carwash cuenta con recursos tecnoldgicos? Si ( ) No ()
Pregunta 9 ;Cdémo califica la calidad del producto o servicio entregado de las MYPE del rubro Carwash?
Bueno ( ) Regular ( ) Malo ()

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

Pregunta 11 ¢ Cudl es su percepcién en cuanto a la capacidad de respuesta de atencidn de los empleados de las
MYPE del rubro Carwash? Bueno ( ) Regular ( ) Malo ( )

Pregunta 12 ;Cudles es la ventaja competitiva mas relevante de las MYPE del rubro Carwash? Calidad de

Productos ( ) Precios ( ) Servicios de atencion ()
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

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

de las MYPE rubro carwash en la provincia de Talara, afio 2016”

MERCHANDISING

1.- ¢{Las MYPE del rubro Carwash cuenta con un letrero o panel en su frontis?

Muy de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Nada de acuerdo

sted considera que la fachada de las MYPE del rubro Carwash esta acorde al servicio que brindan?

COooooo

2.-¢

Muy de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Nada de acuerdo

3.- ¢Considera que la puerta de ingreso a las MYPE del rubro Carwash cuenta con las medidas adecuadas?

I R |

O

[J  Muy de acuerdo
[l Deacuerdo
[l Indiferente
[J  Endesacuerdo
[1  Nadade acuerdo
4.- ¢Para usted las instalaciones de las MYPE del rubro Carwash retine las condiciones de seguridad?

[1 Muy de acuerdo
[1  Deacuerdo
[l Indiferente
[1  Endesacuerdo
[1  Nada de acuerdo
5.- éConsidera que las MYPE del rubro Carwash cuentan con ambientes debidamente seiializados?

[l Muy de acuerdo
[l Deacuerdo
[1  Indiferente
[J  Endesacuerdo
[1  Nadade acuerdo
6.- éLe resulta sencillo orientarse dentro de las instalaciones de las MYPE del rubro Carwash?

[J Muy de acuerdo
[1  Deacuerdo
[J  Indiferente
[J  Endesacuerdo
[J  Nadade acuerdo
7.- éConsidera que la distribucion de ambientes de las MYPE del rubro Carwash es la adecuada?

[J Muy de acuerdo
[J  Deacuerdo
[J  Indiferente
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[l Endesacuerdo
[1  Nada de acuerdo
8.- ¢Existen suficientes ambientes en las MYPE del rubro Carwash para satisfacer la demanda?

[1 Muy de acuerdo
[l Deacuerdo
[J Indiferente
[J  Endesacuerdo
[J  Nadade acuerdo
9.- ¢{Para usted el mobiliario de las MYPE del rubro Carwash se encuentran en buen estado?

[J  Muy de acuerdo
[J  Deacuerdo
\ Indiferente
\ En desacuerdo
\ Nada de acuerdo

10.- ¢Para usted la ambientacion de las MYPE del rubro Carwash es la adecuada?

\ Muy de acuerdo
\ De acuerdo
\ Indiferente
[J  Endesacuerdo

[ Nada de acuerdo
11.- ¢Existe suficiente iluminacidn y ventilacion en los diferentes ambientes que posee las MYPE del rubro Carwash?

[0 Muy de acuerdo
\ De acuerdo
[l Indiferente
[J  Endesacuerdo
[1  Nadade acuerdo
12.- ¢{Las MYPE del rubro Carwash mantiene sus diferentes ambientes limpios?

[1 Muy de acuerdo
[l Deacuerdo
[l Indiferente
[l Endesacuerdo
[l Nada de acuerdo
13.- ¢Considera que los trabajadores de las MYPE del rubro Carwash muestran un aseo personal adecuado?

[J  Muy de acuerdo
[l Deacuerdo
[J  Indiferente
[J  Endesacuerdo
[1  Nadade acuerdo
14.- ¢Las MYPE del rubro Carwash presenta una decoracién sugerente a los servicios que brinda?

[J Muy de acuerdo
[1  Deacuerdo

[J  Indiferente

[1  Endesacuerdo

[1  Nada de acuerdo
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8.2 Validaciones
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LASMYPERUIRDCARWMB!NLAPROVINGADRTALAMA&ON]G

s ENecesita Es é5e necesite
pertinente | mejororlo | tendencioso, mas Rtems para
mmm conel | redaccidn? | aquiescente? | medirel
concepto? concapto?
& | w0 | 8 | NO | NO

1. jlas MYPE del nibro s ()
Carwash cuenta con un NO- (X )
letrero © panel en su| : -
frontis? 7/ [D @)

2. (Usted considera que Ia ()
fachada de lns MYPE del NO ( X)
rubro Carwash estd acorde @ @ S
] servicio que brindan? 6 / @)

3. ¢Considera que la puena de {
ingreso & las MYPE del ~ NO (5
rubre Carwash cuenta \ oy -
lnmediduldemllﬂ?wn 6(:' & é:,)

4. ;Pam usted Ins st ()
instulaciones de lax MYPE NO (x )
condiciones de seguridad? (

5. (Considera que las MYPE st( )
del rubro Carwash cuentan NO (i)
con ambientes debidamente @ @)
seflalizados? / i X/

6. (le resulta  sencillo| < @ 5 )
orientarse  dentro de  las @ é’,’ NO (X}
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TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LAS MYPE RUBRO CARWASH EN LA PROVINCIA DE TALARA, ANO 2016

dEs {Necesita {Es ¢Se necesito
. pertinente | mefororlo | tendencioso, | mds ftems parg
ey | conel | redoccion? | oquiescente? | medic el
g concepto? concepto?
g [ w0 | s [ no [ S [ nO

1. )Considers que las MYPE )
del mbra carwash cuenta - NO (1)
con el personal necesario ! %/
pasa la atencién? @ é?: C’é

2. Para usted, los G
trabajadores de las MYPE NO ()
del rubro carwash cuentan
con los recursos ndecuados (X‘) @ o
para la atencién? L 6

3. (Usted se considera un )
cliente frecuente de las V) NO ()
MYPE del rubro cawash? @ &7, @

4, ;Usted considera que las {
MYPE del rubro carwash < Ix
son reconocidas e el @‘ \ ég- )
mercado? / / s/

3. JConsidera que el personal sl
de sweacion de las MYPE l
del rubro carwash se 0 .

; y R )
capacitado?

. »
Emsm'a = o
M '
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MERCHANDISING
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
mmmmmmmwmtmammwsmmm
enmoamw&mmw«umpﬂuvmdya

mhm&hMMnmmuhwaTmmmnlb‘

L DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
11 Edad; 1825, 2635, 3645 .. Mis de 46 afios. .
1.3 Sexot MASCUANO ..., oo FEMENINO. L 0ociiis

COMPETITIVIDAD
Mmlgmquhuwzummmmmdwm”h
alenciénT: Si( JNol )
magm“mmmammumanmmmmAmm
adecundos para I ateocién? :5i{ ) Na( )
mms;w-e-uumumnmanmuumnmmm yNol )
mc;wmquumumcmﬂmm-dmasu INod

)
Mnhs‘wﬂmdwltm‘ohmwm&n‘ium
debidamente capaeitado?r Si( INo( )
ml;&ﬂ%md“”hb.—ﬂn‘nkhﬂﬁﬂntnc-rvuhnd
sdecunda? Bueno ( ) Regular () Deficiente ()
nq--nnun-oeo-umu-mammnmu-abmuwumumw
rubre Carwash? Bueao ( ) Regular ( ) Deficiente ( )
muc-uimqummmumem-tmnmmww( yNe( )
mo;mwuwumommuumumcmr
Bueno () Regulae ( ) Malo{ )
mll;Mw.ﬂpﬁahmlihwabMQumu
las MYPE del rubro Carwash? Si( JNo( )
mn;w;-m-m-uwamamaumam
MYPE dol ruhm Carwash? Bueno () Regular ( YMala( )
rnpmu;cm--ampmuﬁm--amumumc-mwaua

Productos () Procios () Sevvicios de stencidn ( )
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ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LAS MYPE RUBRO CARWASH EN LA PROVINCIA DE TALARA, ARO 2016

¢Es iNecesito ¢Es ¢5e necesito
pertinente | mejororlo | tendenciose, | mds ftems paro
mm”’“" conel | redoccidn? | oquiescente? | medir el
concepto? concepto?
st NO NO sl NO
st ()
NO ( X
X ¥
s ()
NO (Y]
¥ ¥
St (y)
NO (%)
¥ X
|
“0(;
X ¥
!
NO ()
¥ ¥
st
¥ o
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TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LAS MYPE RUBRO CARWASH EN LA PROVINCIA DE TALARA, ANO 2016

- ¢Es ¢Necesito (Es ¢5e necesito
pertinente mejororlo | tendencicso, | mds ltems poro
’”"'"'m""”m“"“ conel | redoccidn? | aquiescente? |  medicel
concepto? concepto?
sl | no s NO s | NO

I, (Considera que las MYPE st ()
del rubro carwash cuenta NO ( X)
con el personal necesario
para Ia atencion? X ¥ i

2. Pam usted, los S )
trabajadores de las MYPE NO ()
del rubro carwash cuentan
con los recursos adecuados X ¥ X
pam la wencion?

3. (Usted se¢ considera un St ()
cliente frecuente de las X NO (x)
MYPE del rubro carivash? | X ¥

4, (Usted considers que las st
MYPE del rubro carwash NO { x|
son  reconccidas el
mercado? X X ¥

5. (Considera que el personal St ()
de ntencidn de las MYPE NO (y)
del  rubro carwash se

: ¥ X ¥
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mwmmwnummgnmmuammmmmu
trabajo de investigacion denominado “Caructerizacion de la competitividad y el merchandising
de las MYPE rubro carwush en la provincla de Talara, afio 2016™

MERCHANDISING

- {has MYPE del rubro Carwash cuenta con un letreeo o paned en sus frontis?

My de acuerdn

De atunrde

indtwenie

En desacuardo

Nada de acuerdo

8.-40*‘“-.-!“ e Las MYPE dil rubvo Carwansh #ats acorde sl servicie que brindan?
Muy de scuerdo

Ov a0 oo

Indiferante

n Gesecuerds

Nads de scuerde

3. iContiders qua k2 puerta de Ingreso a les MYPE def rubeo Carwash tusnts con (s medides sdecuadss?
Muy de acuerdo

Oe acuerdo

maiferantn

£n desscuerdo

Nada de acuerdo

4. LPars ustad las instalaciones de ks MYPE del rubro Carwash redne Ui condicones de seguridad?
Muy de scuerdo

Di acueedo

Sonon

ooOcn HiBaonn

|

seonon

Nada de acuerde

5.- cComsidura qon s MYPE def rubro Carwash coentan con ambientes debidamente sefalizodos?
Muy de acuerdo

De acuerdo 2

nfernnte

¥n desscuenio

Nada de acuerdo

6.+ éLe resulta sencilio orientarse dentro de las instalaciones de las MYPE del rubro Carwash?
Muy de stunrde

Do acuarco

Indifurente

En desacuerde

‘Nada de scuerde
Mﬂb“h-ﬁ-ﬂuahmﬂmm-b“’
Moy de scuerdo

De scuerdo

oDooo

Taooog

Doooa
E;

Nada de acuerdo
&meuhmﬁm“mmbm
Muy da suerdo

o oaa
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Fl presente cuestionario tiene por finnlidad recoger informacion de las MYPES parn deserrollar
¢l trabajo de investigacién denominado “Caracterizacién de la competitivided y el
merchandising de las MYPE rubro carwash en lu provincia de Talars, afio 2016™

L DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
11 Edadd 1§-25,, 26 - 15, 36 - 45 ... Mis de 46 sfics....

Pregunta | jCoaviders que las MYPE del rubro Carwash cuentan con el personsl necesario pars Ia
steactinT:Si( ) No( )

Pregunta 2 ;Pars usted, los trabajadores de las MYPE del rabro Carwash cueatun con los recursos
sdecusdos pars In steacida? : Si{ ) Ne( )

Pregunts 3 ;Usted se coniders un cliente frecuente de las MYPE del rubro Carwash®: Si( ) Nol )
Pregunts 4 ;Usted conviders que kas MYPE def rubro Carwash son recosocidas en of mereade?: Si( ) No(
)

Pregunta 5 ;Coniders que ol personal de atencidn de las MYPE del rubre Carwash se encuentrs
debidamente capacitado®: Si( INo( )

Pregunta 6 ;Usted considers gee ¢f desempeio de los emplesdos de las MYPE del rubro Carwash es of
adecuado? Bueno () Regudar ( ) Deficiense ( )

Pregunts 7 Usted coma ealifics ef manejo de los recursos materiales de los trabajadores de las MYPE del
rubirn Carwask? Boeno () Regular { ) Deficiente ( )

Pregunta § [ Comidera gue fas MYPE del rubro Carwash coents con recursos teenoldgions® Si¢ JNo( )
Pregunts 9 ;Cémo califica la calidad del products o servicio entregado de las MYPE del rubre Carwah?
Bueno{ } Regular | ) Main( )

Pregunta 10 ;Conxiders que el precio de los servicios estin acorde a la calidad de los productos o servicios de
las MYPE del rubro Carwash? Si{ ) No{ )

Pregunts 11 ;Cudl es au percepelin en cuanto # ks capacidad de respuests de atenciin de Jos empleades de bas
MYPE del rubro Carwash? Boeno () Regular ( ) Mulo( )

Pregusta 12 (Culles ex I3 ventaja competitiva mis relevante de lns MYPE dol rubro Carwash? Calided de
Produceos [ ) Preclos ( ) Servicioa de atencion { )
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TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LAS MYPE RUBRO CARWASH EN LA PROVINCIA DE TALARA, ARO 2016

¢Es iNecesito ¢Es ¢5e necesito
pertinente | mejororlo | tendenciose, | mds ftems paro
mmm conel | redoccidn? | oquiescente? | medir ol
concepto? concepto?
s | NO NO | S| | MO
st ()
NO ( X
X ¥
S ()
NO (Y]
X ¥
St (y)
NO (%)
¥ X
s
NO {4 )
X ¥
{
NO ()
¥ ¥
st
¥ ol
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ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

TESIS:

CARACTERIZACION DE LA COMPETITIDAD Y EL MERCHANDISING DE
LAS MYPE RUBRO CARWASH EN LA PROVINCIA DE TALARA, ANO 2016

- ¢Es ¢Necesito (Es ¢5e necesito
pertinente mejororlo | tendencicso, | mds ltems poro
’”"'"'m""”m“"“ conel | redoccidn? | aquiescente? |  medicel
concepto? concepto?
sl | no s NO s | NO

I, (Considera que las MYPE st ()
del rubro carwash cuenta NO ( X)
con el personal necesario
para Ia atencion? X ¥ i

2. Pam usted, los S )
trabajadores de las MYPE NO ()
del rubro carwash cuentan
con los recursos adecuados X ¥ X
pam la wencion?

3. (Usted se¢ considera un St ()
cliente frecuente de las X NO (x)
MYPE del rubro carivash? | X ¥

4, (Usted considers que las st
MYPE del rubro carwash NO { x|
son  reconccidas el
mercado? X X ¥

5. (Considera que el personal St ()
de ntencidn de las MYPE NO (y)
del  rubro carwash se

: ¥ X ¥
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mwmmwnummgummuammmdmmu
trabajo de investigacion denominado “Caructerizacion de la competitividad y el merchandising
de las MYPE rubro carwush en la provincla de Talara, afio 2016™

MERCHANDISING

- {has MYPE del rubro Carwash cuenta con un letreeo o paned en sus frontis?

My de acuerdn

De atunrde

indtwenie

En desacuardo

Nada de acuerdo

8.-40*‘“-.-!“ e Las MYPE dil rubvo Carwansh #ats acorde sl servicie que brindan?
Muy de scuerdo

Ov a0 oo

Indiferante

n Gesecuerds

Nads de scuerde

3. iContiders qua k2 puerta de Ingreso a les MYPE def rubeo Carwash tusnts con (s medides sdecuadss?
Muy de acuerdo

Oe acuerdo

maiferantn

£n desscuerdo

Nada de acuerdo

4. LPars ustad las instalaciones de ks MYPE del rubro Carwash redne Ui condicones de seguridad?
Muy de scuerdo

Di acueedo

Sonon

ooOcn HiBaonn

|

seonon

Nada de acuerde

5.- cComsidura qon s MYPE def rubro Carwash coentan con ambientes debidamente sefalizodos?
Muy de acuerdo

De acuerdo 2

nfernnte

¥n desscuenio

Nada de acuerdo

6.+ éLe resulta sencilio orientarse dentro de las instalaciones de las MYPE del rubro Carwash?
Muy de stunrde

Do acuarco

Indifurente

En desacuerde

‘Nada de scuerde
Mﬂb“h-ﬁ-ﬂuahmﬂmm-b“’
Moy de scuerdo

De scuerdo

oDooo

Taooog

Doooa
E;

Nada de acuerdo
&meuhmﬁm“mmbm
Muy da suerdo

o oaa
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Fl presente cuestionario tiene por finnlidad recoger informacion de las MYPES parn deserrollar
¢l trabajo de investigacién denominado “Caracterizacién de la competitivided y el
merchandising de las MYPE rubro carwash en lu provincia de Talars, afio 2016™

L DATOS GENERALES DE LOS CLIENTES
11 Edadd 1§-25,, 26 - 15, 36 - 45 ... Mis de 46 sfics....

Pregunta | jCoaviders que las MYPE del rubro Carwash cuentan con el personsl necesario pars Ia
steactinT:Si( ) No( )

Pregunta 2 ;Pars usted, los trabajadores de las MYPE del rabro Carwash cueatun con los recursos
sdecusdos pars In steacida? : Si{ ) Ne( )

Pregunts 3 ;Usted se coniders un cliente frecuente de las MYPE del rubro Carwash®: Si( ) Nol )
Pregunts 4 ;Usted conviders que kas MYPE def rubro Carwash son recosocidas en of mereade?: Si( ) No(
)

Pregunta 5 ;Coniders que ol personal de atencidn de las MYPE del rubre Carwash se encuentrs
debidamente capacitado®: Si( INo( )

Pregunta 6 ;Usted considers gee ¢f desempeio de los emplesdos de las MYPE del rubro Carwash es of
adecuado? Bueno () Regudar ( ) Deficiense ( )

Pregunts 7 Usted coma ealifics ef manejo de los recursos materiales de los trabajadores de las MYPE del
rubirn Carwask? Boeno () Regular { ) Deficiente ( )

Pregunta § [ Comidera gue fas MYPE del rubro Carwash coents con recursos teenoldgions® Si¢ JNo( )
Pregunts 9 ;Cémo califica la calidad del products o servicio entregado de las MYPE del rubre Carwah?
Bueno{ } Regular | ) Main( )

Pregunta 10 ;Conxiders que el precio de los servicios estin acorde a la calidad de los productos o servicios de
las MYPE del rubro Carwash? Si{ ) No{ )

Pregunts 11 ;Cudl es au percepelin en cuanto # ks capacidad de respuests de atenciin de Jos empleades de bas
MYPE del rubro Carwash? Boeno () Regular ( ) Mulo( )

Pregusta 12 (Culles ex I3 ventaja competitiva mis relevante de lns MYPE dol rubro Carwash? Calided de
Produceos [ ) Preclos ( ) Servicioa de atencion { )
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8.3 Libro de codigos

COMPETITIVIDAD

c9 c10 c11 c12

c6 c7 c8

c5

<
Q

c3

dad sexo| c1 c2

NO
ITEMS ©

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22

23

24
25

26
27

28
29
30
31

32
33

34
35
36
37
38
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MERCHANDISING

2
3

1
3

2
3

2
2

1
2

2
3

1
2

2
3

2
3

1
2

2
3

1
2

2
3

1
2

=i N
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8.4 Confiabilidad del instrumento

VARIABLE: Competitividad

Resumen del procesamiento de los casos

N

%

Casos

Vélidos
Total

384
384

100,0
100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
813 12

Estadisticos de la escala

Media |Varianza Desy I.aCIOn N de
tipica elementos
10,29 2,428 1,367 12

Resumen del procesamiento de los casos

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

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.
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VARIABLE: Merchandising

Resumen del procesamiento de los casos

N %

Casos Validos
Total

384 100,0
384 100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos
Cronbach
761 14

Estadisticos de la escala

Media |Varianza Desy |_aC|on N de
tipica elementos
12,27 2,591 1,138 14

Resumen del procesamiento de los casos

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

a. Eliminacion por lista basada en todas las
variables del procedimiento.
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