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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como problema: ¢Cuéles son las
caracteristicas que tiene la competitividad y mercadotecnia en las MYPE
comerciales rubro calzado del mercado modelo La Parada, afio 2015, teniendo
como Objetivo General, identificar qué caracteristicas tiene la competitividad y
mercadotecnia en las MYPE comerciales rubro calzado del mercado modelo La
Parada afio 2015 y siendo los Objetivos Especificos: Determinar los elementos
de la competitividad en las MYPE comerciales rubro calzado del mercado modelo
La Parada afio 2015, Determinar la orientacion de la Mercadotecnia en las MYPE
comerciales rubro calzado del mercado modelo La Parada afio 2015 y Determinar
la estrategia de ventas que emplean las MYPE comerciales rubro calzado del
mercado modelo La Parada afio 2015. Para la elaboracion de la investigacion se
utiliz6 la metodologia de tipo descriptiva, nivel cuantitativo, disefio no
experimental, transversal. La poblacién segun la variable Mercadotecnia, esta
constituido por 33 trabajadores , segun la variable competitividad, esta constituido
por una poblacidn infinita (clientes) con una muestra de 138 personas, a quienes
se les aplico el instrumento del cuestionario, utilizando la técnica de la encuesta,
obteniéndose los siguientes resultados: Segun los duefios, gerentes y/o
Representantes legales, el 85% mantienen créditos financiero, el 38% usa algun
tipo de redes sociales para la publicacion de su negocio. Segun los trabajadores el
90% tienen experiencia en ventas, el 85% aplica algln tipo de estrategia para
incrementar sus ventas. Segun los clientes, el 90% consideraron que existe

competencia entre las tiendas de calzado.

Palabras Claves: Mercadotecnia, competitividad, MYPE



ABSTRACT

The present research had as a problem: What are the features that competitiveness in
trade and marketing footwear category model MSE market La Parada, 2015, with the
general objective, identify what features and marketing competitiveness in MSE
category footwear business model 2015 La Parada market and being Specific
Objectives: To determine the elements of competitiveness in commercial MSE
category footwear model 2015 La Parada market, determine the orientation of
marketing in business MSE footwear category La Parada market 2015 model and
determine the sales strategy employing commercial MSE category footwear market
model year 2015. Stop the development of research methodology descriptive,
quantitative level, not experimental, cross-sectional design was used. The population
according to the marketing variable, consists of 33 employees, according to the
competitiveness variable, consists of an infinite population (customers) with a
sample of 138 people, who were administered the instrument the questionnaire, using
the survey technique , with the following results: According to the owners, managers
and / or legal representatives, 85% maintain financial credits, 38% used some form
of social media for publishing business. According to workers 90% have sales
experience, 85% use some kind of strategy to increase sales. According to customers,

90% felt that there is competition between footwear stores.

Keywords: Marketing, competitiveness, MYPE
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I. INTRODUCCION

Toda actividad se enmarca dentro de un conjunto de normas juridicas que
regulan sus operaciones, debido a ello se busca determinar alguna restriccion en su
realizacion para luego identificar informacion veridica sobre este proyecto. El
problema que se identifico es que en el mercado La Parada de la ciudad de Talara,
se observo que cada vez existe mas competitividad y por ello las empresas deben
adaptarse, e incluso, anticiparse a los cambios, planeando y buscando estrategias,
alineando adecuadamente los aportes de su capital intelectual con dichas estrategias
a fin de alcanzar los objetivos y establecerse como la mejor Micro y pequefias
empresas (MYPE), con un nivel de mejoramiento continuo, sin embargo son pocas
las MYPE que se mantienen en el mercado compitiendo de manera legal y justa

para sus clientes.

Las MYPE son una fuente importante de creacion de empleo en todo el
mundo, aunque suelen formar parte de la economia informal por diversos motivos.
Deben aplicarse medidas innovadoras para asegurar una mejor regulacion y su
cumplimiento. Ello puede no solo mejorar las condiciones de trabajo de las MYPE
sino también traducirse en practicas empresariales méas eficientes y una mayor

productividad. (Oficina Internacional de Trabajo- OIT, 2004).

Las MYPE es un paliativo para el Estado, contra la pobreza e incluso contra el
caos social, se imaginan si no habria la autogeneracion de empleo, cuantos
vagabundos o mendigos existieran en las calles de los pueblos, a lo largo y ancho de
la nacion; actualmente las MYPE representan el 98% del total de empresa e

iniciativas economicas en el Per(; generan aproximadamente el 75% del empleo y



aportan alrededor del 44% de la riqueza generada. (Miranda, s/f)

Se percibe una gran capacidad de gestion y desarrollo de recursos ya que al no
tener acceso a créditos bancarios los empresarios han tenido que iniciar sus
negocios con capital propio dando buenos resultados en el 50% de la poblacién
empresarial, mientras que el otro 50% no logra mantenerse en el mercado por
encontrar inconvenientes tales como: la falta de promocién en los mercados, la falta
de promocion del estado, por no adaptarse al cambio, crisis economica,

informalidad, entre otros. (Sakho, 2007).

Perl es uno de los paises que se encuentra a la vanguardia en cuanto a la
creacion de empresas, pero también es uno de los paises que presenta mayor indice
de cierre de MYPE es por este motivo que el microempresario debe poseer la
capacidad de identificar su mercado, conocer los gustos de los clientes actuales y
potenciales lo cual le va a ayudar a desarrollar estrategias que le brinden mejor
panorama hacia el futuro. En el pais las MYPE son el 98.69% del total de empresas
y las principales generadoras de empleo sin embargo una caracteristica particular es

su alto nivel de informalidad que llega 72.62% (Araos, 2009)

Respecto a la industria del calzado, es uno de los sectores que muestra
mayores cambios en las ultimas décadas debido a su complejidad. Estudios
recientes indican que en el mundo se producen aproximadamente 12 mil
millones de pares. China (produce 6500 millones de pares/ afio) e India (700
millones de pares/ afio), son los paises que registraron el crecimiento mas
espectacular de esta industria, desplazando de la escena naciones que en su

momento fueron grandes productores, como lItalia, cuya produccion se ha reducido



a 400 millones de pares/ afio (Ecolink, 2013).

En Ameérica Latina, la industria del calzado compite sobre la base de bajos
costos més que de diferenciacién y la preocupacién por mejorar la produccion
exportable de los paises integrantes de la Comunidad Andina de Naciones conlleva
a evaluar la competitividad sectorial internacional de las empresas ( Villegas y

Zapata, 2007).

El mercado de calzados en el Peru se caracteriza por ser bastante competitivo,
con participacion de variadas marcas tanto nacionales como extranjeras. Por otro
lado, es un producto que ha dado espacio para la diferenciacion (por género, por
grupo etéreo, por uso, entre otras) y que cambia temporada tras temporada
siguiendo las Gltimas tendencias en moda. La principal razon es que esta industria
es altamente globalizada y, por ende, altamente sensible a los cambios en la
competitividad internacional y el dinamismo de las economias internacionales.
Prueba de esto, es el gran deterioro de la industria a raiz de la crisis financiera

mundial (ProChile, 2010)

La industria del calzado en el Peru es un sector relevante en la economia por
su participacion y la generacion de puestos de trabajo. Se considera como una de las
actividades minoristas mas importantes. De hecho, las empresas peruanas dedicadas
a la industria de calzado suman aproximadamente 4,500, de las cuales se determina
que solamente el 20% son formales y el 80% restante son informales. Renan
Meneses, Gerente General de Payless Shoesource, estima que esta industria mueve

anualmente US$500 millones en todo el Perl, de esta cifra, US$350 millones



corresponden a mercado informal y contrabando. Ademas, ésta cadena productiva
tiene un efecto multiplicador sobre otras ramas de la economia nacional. Sin
embargo, durante el afio 2009 la industria del calzado se contrajo, debido al lento

crecimiento de la produccion. (ProChile, 2010).

En Perq, al igual que la mayoria de paises de Latinoamérica, se observé en los
ultimos afilos un importante incremento del numero de MYPE, debido
principalmente a las reformas econdémicas, la fuerte crisis econdémica
experimentada en el pais desde la década pasada, obligdb a realizar cambios
estructurales; desencadenando un alto crecimiento del nivel de desempleo. (Lavca,

2010)

En Per(, a pesar de la importancia que tienen las MYPE y el peso que
representa en la economia del pais ain no se implementan politicas orientadas al
fomento y desarrollo de este sector empresarial (Atao E. 2003). Analistas del tema
sefialan que mas del 50% de las MYPE mueren a los dos afios de vida o antes, ciclo
en que un negocio demuestra su capacidad para permanecer en el mercado. Hay
problemas que se deben vencer: la cultura de un pequefio empresario, que tiene que
ver con la falta de capacitacion; la ausencia de una vision de negocios

(Echevarria, Morales, 2007)

En Perd, tres de cada cuatro trabajadores de la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA) que se encuentra ocupada se desempefia en un empleo informal
(75%), segun el Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI, 2015). Esta
situacion se agrava si se considera que en el caso de los mas jovenes y de las

personas mayores de 65 afios, nueve de cada diez trabaja de manera informal.



El INEI (2015), informo que, en el trimestre Marzo-Abril-Mayo del 2015, la
tasa de desempleo sube ligeramente a 7% en Lima. Asimismo, en términos de cifras
absolutas, existen 347,500 personas que buscan un empleo activamente, de los
cuales el 56.7% son mujeres y el 43.3% hombres. En tanto, el subempleo disminuyo
en 96,100 personas (5.5%). Los subempleados por horas decrecieron en 9.8%

(56,000 personas) y los subempleados por ingresos en 3.4% (40,100 personas).

El ingreso promedio mensual proveniente del trabajo, en la ciudad capital, fue
de S/. 1555.6, habiéndose incrementado en S/. 118.3 respecto a similar periodo del
afio anterior. El ingreso de los hombres fue de S/.1784.5y,de las mujeres, S/.
1263.3. En el trimestre marzo-abril-mayo, el ingreso mensual de los trabajadores
independientes ascendié a S/. 1545.6, en comparacion con igual trimestre del afio

anterior y de los dependiente, que fue de S/. 1560.8. (INEI, 2015).

El uso de la mercadotecnia como estrategia para lograr el éxito empresarial ha ido
incrementando en los Gltimos dias. Las empresas mas importantes a nivel nacional e
internacional, emplean a la mercadotecnia como una de las estrategias para conseguir
diferentes objetivos de manera exitosa. Asi como, la mercadotecnia externa se
preocupa por sus clientes, la mercadotecnia interna se preocupa por el cliente interno
(empleados) de una organizacion, conociendo sus necesidades y deseos y cubrir la

demanda que presenta. (Garcia, 2008)

En la actualidad la mercadotecnia se ha convertido en un factor de suma importancia,

ya que las actividades de mercadotecnia que se engloban en ella contribuyen a una



mayor venta de los productos y servicios que se ofrecen en una compafiia, por medio
de este sistema de actividades se planean los productos, se establece su precio, y se
define su forma de distribucion y publicacion. Cualquier empresa estara en mejor
posibilidad de alcanzar sus objetivos y metas, si adopta una orientacion hacia el
consumidor, y si coordina adecuadamente sus actividades de mercadotecnia, ésta ha
dejado de ser s6lo importante para convertirse en necesaria para aquellas empresas
que quieren seguir perteneciendo a un mercado cada vez mas competido, y donde
para poder vender es necesario dar a conocer tanto a la empresa como a sus
productos, es importante tener y mantener una imagen ante el consumidor y saber la

manera adecuada de satisfacerlo por medo de la mercadotecnia. (Santiago, 2010).

Con respecto al plano local, se tiene que la alta complejidad y competitividad
en mercados se ha acelerado y llevado a un entorno globalizado que requiere
eficacia y eficiencia en el manejo de estos negocios. Al elegir estudiar el sector
comercial de calzado en la ciudad de Talara se es consciente que el producto es muy

competitivo en cuanto a su calidad y sobre todo en los precios.

Los microempresarios muchas veces fracasan porque empiezan a trabajar con

mucho entusiasmo pero no tienen conocimiento al mercado al que se vaenfrentar.

Las caracteristicas de la situacion problemaética lleva a enunciar el
problema general como: ¢ Cuales son las caracteristicas que tiene la
competitividad y mercadotecnia en las MYPE comerciales rubro calzado del

mercado modelo la parada afio 20157.



I1. REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Antecedentes:

Se han realizado algunos estudios sobre la competitividad y mercadotecnia.

2.1.1. Variable Competitividad:

En la variable competitividad se presenta a Nivel Internacional a:

- Leodn (2012), realizé una investigacion titulada “Analisis de la competitividad
de las pequefias imprentas ubicadas en el sector de Santa Clara en la ciudad de
Quito” en la Universidad Tecnologica Israel de Quito, tesis que tuvo como objetivo
general analizar el nivel de competitividad de las pequefias imprentas en el sector de
Santa Clara, para la determinacion estratégica que permita a éste grupo objetivo ser
mas competitivos y mantenerse en éste segmento comercial, llego a la conclusién
que las empresas se encuentran satisfechas en el sector que se encuentran y su nivel
de ventas es bueno, pero la gran afluencia de las mismas no les permite crecer en el
mercado modelo en el que se encuentran.

La competitividad es aquella que tiene la capacidad de una empresa de adquirir
rentabilidad en el mercado en relacion a sus competidores, esta depende de la
relacion entre el valor y la cantidad del producto ofrecido y los insumos requeridos

para obtener productividad.

Cada vez los mercados se vuelven méas competitivos, ya no es suficiente con
entender a los clientes, las empresas tienen que comenzar a estudiar con mas

intensidad a sus competidores, las empresas de éxito disefian y operan sistemas para



obtener inteligencia continua acerca de sus competidores, también a Nivel Nacional
a:

-Chavez (2014), realiz6 una investigacion titulada “Caracterizacion de la
Capacitacion y la Competitividad en la MYPE del sector industrial rubro calzado
del distrito de Chimbote, periodo 2010-2011”, en la Universidad Privada Los
Angeles de Chimbote, tesis que tuvo como objetivo describir las principales
caracteristicas de la capacitacion y la competitividad en la MYPE del sector
industria, rubro calzado del distrito de Chimbote, periodo 2010-2011, llego a la
conclusién que la competitividad es la capacidad que tienen una organizacion,
publica o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y mantener ventajas que le
permitan consolidar y mejorar su posicion en el entorno socioeconémico en el que
se desenvuelve. La gran mayoria de los microempresarios en estudio no optan por
innovar sus productos, estarian dispuestos a renovar los equipos y maquinarias que
utilizan por otros de tecnologia reciente, consideran que la formalizacién no es una
forma de mejora en los negocios, desconocen si su proceso de fabricacion de
calzados sigue un estandar establecido por una Norma Técnica Peruana, y a Nivel

Regional a:

- Rodriguez (2012) realiz6 una investigacion titulada “Analisis de los niveles de
competitividad de las empresas dedicadas a la confeccion de joyas en filigrana de
Catacaos y la propuesta de lineamientos de un plan para su exportacion” en la
Universidad Cesar Vallejo de Piura, tesis que tuvo como objetivo general medir el
nivel de competitividad de las empresas productoras de joyas en filigrana Catacaos

y formular los lineamientos de un plan para su exportacion, llego a la conclusion



que la competitividad es la capacidad que tiene una empresa o pais de obtener

rentabilidad en el mercado en relacién a sus competidores.

La competitividad depende de la relacion entre el valor y la cantidad del producto
ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo (productividad), y la productividad

de los otros oferentes del mercado.

2.1.2. Variable Mercadotecnia:

En la variable Mercadotecnia se presenta a Nivel Internacional a:

-Angulo, Ochoa, Albifio (2013), realiz6 una tesis titulada Exportacion de calzados
de vestir para damas al mercado Ecuatoriano”, en el Instituto de Educacion
Superior IDAT, tesis que tuvo como objetivo identificar y caracterizar mercado de
calzados de vestir para dama Vekassi que se ubicara en la ciudad de Guayaquil,
Ilego a la conclusion que la mercadotecnia esta basada en las estrategias y métodos
que la empresa calzados utiliza para dar a conocer su producto que ofrece al
mercado competitivo; resaltando sus diferencias de las demas empresas, también a

Nivel Nacional a:

- Gutierrez (2010), realizd una tesis titulada Evaluacion de los conocimientos y
actitudes hacia la mercadotecnia de servicio de salud en los docentes de la facultad
de odontologia de la Universidad Nacional Federico Villarreal de Lima, tesis que
tuvo como objetivo evaluar los conocimientos y actitudes hacia la mercadotecnia
de los servicios salud en los docentes de la facultad de Odontologia de la

Universidad Nacional Federico Villarreal, llego a la conclusion que la



- mercadotecnia es una ciencia que requiere convertirse en una filosofia de
actuacion de los gerentes, para conducir la produccion de bienes y servicios hacia
la satisfaccion, de las necesidades, deseos y demandas del consumidor, y a Nivel

Regional a:

- Rodriguez (2012) realiz6 una investigacion titulada “Analisis de los niveles de
competitividad de las empresas dedicadas a la confeccion de joyas en filigrana de
Catacaos y la propuesta de lineamientos de un plan para su exportacion” en la
Universidad Cesar Vallejo de Piura, llego a la conclusion que el mercadotecnia es
tan solo una de las funciones béasicas de una empresa, se trata de una actividad

que entra en el primer y ultimo lugar de la tuberia o el sistema de investigacion.

La definicién de la asociacion americana de mercadotecnia ha establecido que esta
actividad dirige el flujo de bienes y servicios de los productos hasta el consumidor
final. Asi pues, es evidente que la mercadotecnia entra en Gltimo lugar pero que

también descubre las oportunidades para satisfacer deseos y necesidades.

2.2. Bases Teoricas

2.2.1.Competitividad:

- Se entiende por competitividad es la capacidad que tiene una organizacion,
publica o privada, lucrativa o no, de obtener y mantener ventajas comparativas que
le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicién en el entorno
socioecondémico. El termino competitividad es muy utilizado en los medios

empresariales, teniendo incidencia en la forma de plantear y desarrollar cualquier
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- iniciativa de negocios. Por lo tanto la competitividad de un pais se define por la
productividad con la que este utiliza sus recursos humanos, econémicos y naturales.
Por su parte, la productividad depende tanto del valor de los productos y servicios
de un pais medido por los precios que se pagan por ellos en el mercado como por la

eficiencia con la que pueden producirse. (Porter, 2005).

- Se habla de competitividad empresarial al hacer referencia a las diferentes
estrategias y métodos que las diversas entidades comerciales llevan a cabo con tal
de no so6lo obtener los mejores resultados sino también de que esos resultados sean
los mejores en el rubro. (Zapata, s/f).

- Mientras mas competitivo sea un pais, mejor nivel de vida para todos sus
ciudadanos. Por eso, el gran reto para todos los paises es como mejorar
permanentemente en la carrera por la competitividad. Las circunstancias
macroeconomicas, politicas, juridicas y sociales que sostienen a una economia en
crecimiento, como es el caso del Perq, contribuyen a una economia saludable.

(Mathews, 2009)

- A nivel institucional/empresarial, se define la competitividad como la
capacidad gue tiene una organizacion, pablica o privada, con o sin fines de lucro, de
lograr y mantener ventajas que le permitan consolidar y mejorar su posicion en el
entorno socioecondémico en el que se desenvuelve. Estas ventajas estan definidas
por sus recursos y su habilidad para obtener rendimientos mayores a los de sus

competidores. Como sefiala Porter, el concepto de competitividad conlleva al
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concepto de “excelencia”, que implica eficiencia y eficacia por parte de la

organizacion. (Porter, sf).

- A nivel de los individuos, igualmente es aplicable el concepto de
competitividad, pues el ser competitivo significa tener caracteristicas particulares
como valores, formacion, 16 capacidades gerenciales y otros, que posibilitan que
algunos sean escogidos entre muchas opciones, en el mercado laboral, académico.

( Uribe, sf)

2.2.2. Mercadotecnia

Segln la American Marketing Asociation (2012) la mercadotecnia es la
actividad, conjunto de Instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la
sociedad en general.

Kother define la mercadotecnia como la ciencia y el arte de explorar, crear y
entregar valor para satisfacer las necesidades insatisfechas y deseos. Se define,

mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado y el potencial de ganancias.

La mercadotecnia es tradicionalmente el medio por el cual una organizacion se
comunica, se conecta y se compromete con su publico objetivo para transmitir el
valor de marca y en una Ultima instancia, el de vender sus productos y servicios. Sin
embargo, desde la aparicion de los medios digitales, en particular las redes sociales
y las innovaciones tecnoldgicas, se ha convertido cada vez mas sobre la

construccion de relaciones mas profundas, significativas y duraderas con las personas
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que quieren comprar los productos y servicios. (Barile,2012)

La mercadotecnia es un proceso continuo de intercambio de comunicaciones
con los clientes de una manera que educa, informa y establece una relacion con el

tiempo.

La parte “con el tiempo” es importante ya que sélo con el tiempo se puede crear
confianza. La mercadotecnia es una forma muy buena para identificar que engancha a

las personas y que les causa entusiasmo con su marca. (Blodgett,sf)

La mercadotecnia es hacer las conexiones entre los clientes y los productos,
marca(s) y negocio de manera que sean propensos a comprarte. O como dijo Regis

Mckenna, “La mercadotecnia lo es todo” ( Decker)

2.3.  Marco Conceptual

2.3.1. Competitividad:

2.3.1.1. Definicion:

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

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

mantener o mejorar sus niveles de competitividad.

Cabrera; Lépez y Ramirez (2011) expresa que la competitividad es cuando dos o mas
agentes compiten, se dice que uno de ellos tiene ventaja absoluta porque es mas
productivo que el resto. La ventaja comparativa no se refiere a la productividad total,
sino al costo de oportunidad. En comercio internacional, un pais tiene ventaja
comparativa cuando el costo de oportunidad de producir un bien es menor que el de
sus competidores. Por lo general, el costo de oportunidad estd asociado a la ventaja
que produce el tener abundancia de un factor. Plantean que la estrategia competitiva
establece el éxito o fracaso de las empresas. La estrategia se refiere a una habilidad o
destreza, y la competitividad a la capacidad de hacer uso de esa destreza para
permanecer en un ambiente. Es entonces un indicador que mide la capacidad de una
empresa de competir 28 frente al mercado y a sus rivales comerciales. La
competitividad es también la busqueda de una posicion relativamente favorable en un

mercado, con respecto a los rivales, la cual le permitird permanecer y expandirse.
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2.3.1.2. Importancia:

La competitividad puede verse es un desafio que se establece para alcanzar
objetivos tanto personales, grupales, organizacionales como nacionales. Hoy por
hoy, en el mundo globalizado, es necesario valerse de todas las herramientas
disponibles para competir en un mercado donde las ofertas provienen de todos los
rincones del planeta y comprenden bienes y servicios similares o idénticos a los que
la empresa puede ofrecer. Se debe entender que la competitividad no es algo casual
ni surge espontaneamente; ésta se crea y se logra a través de un largo proceso de
aprendizaje y negociacion por distintos grupos humanos de acuerdo al tipo de
organizacion, ya sean éstos empleados, proveedores, directivos, accionistas, la
competencia, el mercado, el gobierno, los organismos internacionales y la sociedad
en general. (Calidad PUCP, 2013).
2.3.1.3. Caracteristicas de la competitividad:

Segun Ponciano (2010), las caracteristicas de la competitividad son:
e Eficiencia: Productividad y Control de Costos
e Calidad: Confiabilidad, durabilidad y estética del producto
e Innovacion: Diferenciacion, agilidad y flexibilidad

e Sustentabilidad: Produccion limpia.

2.3.1.4 Nivel de Competitividad

Segln Rodriguez, la competitividad es una nocién que surge en el ambito de la
microeconomia y que, posteriormente, ha sido trasladada a &mbitos méas agregados,

como el sector o elpais.

Cada uno de estos niveles de competitividad ha sido objeto de estudio de diferentes
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campos del conocimiento. Asi la teoria del comercio internacional, que intenta
explicar los origenes y la justificacion del comercio entre paises, se centra
fundamentalmente en la competitividad macroecondémica, la Economia Industrial se
ocupa del analisis de las caracteristicas estructurales de un sector, es decir de la
competitividad sectorial y por altimo, la teoria de la direccion, que considera las

influencias sobre la competitividad de la gestion empresarial.

Se puede por tanto diferenciar tres niveles de analisis en el estudio de la

competitividad de la empresa:

- Competitividad Nacional.

- Competitividad Sectorial.

- Competitividad Empresarial

En primer lugar es necesaria la competitividad de la nacion, que incluye variables
como la estabilidad macroecondmica, la apertura y acceso a mercados internacionales

o la complejidad de regulacion para el sector empresarial.

Un segundo nivel de competitividad se refiere a la infraestructura regional, en donde
se encuentran carreteras, aeropuertos, sistema de comunicacion, infraestructura

educativa y servicios.

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

desarrollo tecnoldgico, la calidad de sus productos, los servicios que presta.
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2.3.1.5. Elementos de la Competitividad
Segun Marquez, estos son algunos elementos claves para la competitividad son:
e Flexibilidad y adaptacion a los cambios
e Control, evaluacidon y retroalimentacion en todos los niveles
e Trabajo en equipo
e Oportunidades de desarrollo
e Capacidad de aprendizaje
e Reflexion y analisis
e Ruptura de paradigmas
e Evaluacion y revision periddica de estrategias, procesos, sistemas.
e Empowerment

e Comunicacion abierta y fluida

2.3.2. Mercadotecnia

2.3.2.1. Definicién

- Segun American Marketing Asociation ( A.M.A), la mercadotecnia es una
funcién de la organizacion y un conjunto de procesos para crear, comunicar y
entregar valor a los clientes, y para manejar las relaciones con estos ultimos, de
manera que beneficien a toda la organizacion.

- Segun Philip Kaotler, la mercadotecnia es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través

de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes.
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- Segun Stanton, Etzel y Walter, la mercadotecnia es un sistema total de
actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de
necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a
fin de lograr los objetivos de la organizacion.

- Segun Barile, la mercadotecnia es tradicionalmente el medio por el cual una
organizacion se comunica, Se conecta con y se compromete con su publico
objetivo para transmitir el valor de marca y en una Ultima instancia, el de vender
sus productos y servicios. Sin embargo, desde la aparicion de los medios
digitales, en particular las redes sociales y las innovaciones tecnoldgicas, se ha
convertido cada vez mas sobre la construccion de relaciones mas profundas,
significativas y duraderas con las personas que quieren comprar tus productos y

servicios.

2.3.2.2. Importancia

-Segun Mares (2010) es importante ya que ayuda a presentar el producto o servicio
dando a conocer los beneficios que otorgaria comprar lo que se ofrece, ademas
genera empleos y asi mismo genera utilidades, crea estrategias anticipadas para la
venta 0 presentacion de un producto, asi se crea ventajas competitivas y ganar un

paso a la competencia.

La importancia de la mercadotecnia en empresas y organizaciones se ha visto
reflejada en dos aspectos:
Primero.- Considero que el éxito de cualquier negocio resulta de satisfacer las

necesidades o deseos de sus clientes.
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La importancia de la mercadotecnia radica en el hecho de que sus diferentes

actividades impulsan a la empresa u organizacion hacia el logro de ese objetivo.

Segundo: Aun cuando muchas actividades (administrativas, financiera, de
produccion, etc) son esenciales para el crecimiento de una empresa, la

mercadotecnia es la Unica que produce ingresos de forma directa. (Stanton, sf)

2.3.2.3. Orientacion de la Mercadotecnia:
Segun Cruz (2012), existen 7 orientaciones de Mercadotecnia:

Orientacion al Producto: Esta orientacion estd basada principalmente en
generar una estrategia de calidad en el producto, para mantener la lealtad del
cliente, atraer a nuevos y posicionarse en el mercado con dicho producto. Lo
principal que busca un cliente es la calidad de un producto de tal manera que
satisfaga sus necesidades. En este punto el producto esta enfocado més a la calidad

del producto y no en el precio u otros factores.

Orientacion a las Ventas: En esta orientacion se enfoca cuando un mercado
esta en expansion y lucha por tratar de dominar algin mercado, su objetivo es
incrementar las ventas, generando estrategias de mercado principalmente en los
precios para atraer a los clientes facilmente ya que las ventas pueden estar afectadas
por varios factores principalmente en las decisiones del cliente. En este punto mas
estd mas enfocada a la cantidad que desea vender, para expandirse 0 mantenerse tal

vez en un estado de liderazgo o estar a la par de la competencia respecto a ventas.

Orientacion de la Produccién: En esta parte los consumidores prefieren

productos a bajo coste, existen empresas potenciales es por eso que hay poca oferta
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y mucha demanda, la mercadotecnia estd un poco limitada en esta etapa del
producto. Al igual que la primera no se enfocan en las ventas sino en la produccion

ya que se puede decir que la venta ya esta hecho solo falta satisfacer la demanda.

Orientacion al Mercado: En esta etapa los consumidores conocen bien el
producto ya que se encuentra bien posicionado en el mercado, la estrategia que
utilizan de mercadotecnia las empresas es basandose en los gustos del consumidor
principalmente, satisfaciendo a sus necesidades. En este punto solo se le dan al
consumidor incentivos adicionales para que continle consumiendo los productos

que ofrece laempresa.

Orientacion al Consumidor: Aqui se analizan y determinan las necesidades,
deseos y gastos de cierto mercado meta, en donde se busca lo que quiere, lo que le
gustaria que tuviera el producto para el consumidor, en esta orientacion los
consumidores se separan por segmentos conforme a sus necesidades. En estd méas
especializada en satisfacer en el mayor grado posible los gustos y necesidades del

consumidor.

Orientacion hacia el Ambiente: Esta orientacion su objetivo principal son los
clientes exigentes, aqui la empresa debe ser mas competitiva ya que la competencia
puede ganarse al cliente. Al igual que el anterior trata de satisfacer al cliente lo mas
que se pueda pero con la diferencia que se toma mucho en cuenta a la competencia

para las estrategias que se deben usar.

Orientacion hacia el Mercadeo Social: La organizacion se orienta hacia la

responsabilidad social, la organizacion existe para satisfacer las necesidades de los
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clientes, cumpliendo los objetivos de la organizacion, mejorando y conservando el
medio ambiente y los intereses de los individuos y la sociedad. Esta orientacion esta
mas en hacer quedar bien a la empresa ante la sociedad y asi logren que se sienta

agradecidos en cierta forma y hasta le den su preferencia debida a sus acciones.

2.3.3. Estrategia de Ventas

Segun Arturo k. (2013), algunas de las estrategias de ventas que ayudaran a

cumplir los objetivos de ventas y a vender mas en el negocio 0 empresa son:

. Cambiar el Producto: No necesariamente tiene que sacar un producto nuevo , sino
que al que ya tenemos dotarlo de nuevas caracteristicas, funciones, atributos,
mejoras 0 usos, o simplemente cambiarle el disefio, la presentacion, el disefio, el

empaque, la etiqueta o los colores.

. Bajar los precios: Lo recomendable es utilizar esta estrategia de ventas cuando la

calidad del producto no se vea comprometida.

Al bajar los precios se podria estar dandole un duro golpe a la competencia, aunque
se debe tener cuidado con esta estrategia pues ademas de reducir el margen de
ganancias, por querer reducir costos, puede terminar reduciendo la calidad del

producto.

. Brindar Servicios Adicionales Gratuitos: Se podria brindar Servicios Adicionales

gratuitos tales como la entrega del producto a domicilio, la instalacion del producto,

21



el servicio de mantenimiento, nuevas garantias o politicas de devoluciones.

. Dar Obsequios: Se podria por ejemplo regalar un producto pequefio por la compra
de otro, dar pequefios obsequios a los principales clientes, o entregar articulos
publicitarios o de merchandising tales como lapiceros, llaveros o destapadores con

el logo de la empresa, a todos los clientes.

. Uso de Redes Sociales: Como estrategia de ventas también se podria optar por usar
las redes sociales tales como Facebook, Twitter 0 You tube, sobre todo, si el pablico

objetivo esta conformado por un publico joven.

24.  Hipdtesis:
Dado que la investigacion es descriptiva y segun el autor Hernandez, 2003,

considera que las investigaciones descriptivas no debe presentar hipotesis.

22



I11. METODOLOGIA:

3.1. Tipo de Investigacion:
Es Descriptivo porque consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbre y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las

actividades, objetos, procesos y personas (Meyer, 2006)

3.1.1. Nivel de la Investigacion:

Es nivel Cuantitativo porque examina los datos de manera cientifica, en forma
numeérica, generalmente con ayuda de la estadistica. Recoge y analiza datos sobre
las variables y estudia las propiedades y fendmenos de la situacién problemaética de

manera objetiva, asi los resultados se pueden generalizar.

3.1.2. Disefio de la Investigacion:

El disefio que se aplicara sera No experimental, ya que se observan los
fendmenos tal y como se dan el contexto natural. Es de corte transversal porque se
mide a la vez prevalencia de la exposicion y del efecto en una muestra poblacional
en un solo momento temporal; es decir, permite estimar la magnitud vy

caracteristicas de las variables en un momento dado.

ESTUDIO METODOLOGICO
TIPO DE INVESTIGACION Descriptivo
NIVEL DE INVESTIGACION Cuantitativo
DISENO DE INVESTIGACON No experimental
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3.2. Poblacién y Muestra:

3.2.1. Poblacion:

La poblacion segin la variable Mercadotecnia esta constituida por 33
trabajadores y segun la variable Competitividad esta constituida por una poblacion

infinita que segun la muestra esti conformada por 138 personas.

TRABAJADORES TOTAL DE

GERENTE | EMPLEADOS | TRABAJADORES
Comercial Shadai Ariana 1 1
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Zapateria Sport
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Calzatura Mi Pequefia
Zapateria P& K
Novedades Yudy
Comercial Jhony
Comercial JesUs
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3.2.2. . Muestra:

La muestra segun la variable Mercadotecnia esta constituida por 33

trabajadores y segun la variable Competitividad estd constituida por una

z% +p »q
e . ) n=———
poblacion infinita y aplicando la formula: ez | donde:
z = Nivel de Confiabilidad
pg = probabilidades con las que se presenta el fendmeno
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e = margen de error
Obteniendo una poblacion conformada por 138 personas.

1652 «0.25
=T 007

n=138
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3.3. Matriz de Operacionalizacidn segun los duefios, gerentes y/o Representantes legales

. Definicion . . A . . Escala de
Variable Dimensiones | Definicion Operacional Indicadores L
Conceptual Medicién
La dimension capacidad
es el conjunto de recursos ¢Cuenta con amplio stock de calzado? .
. . . , . Nominal
Capacidad y aptitudes que tiene un ¢Con cuéntos empleados cuenta? L
R , . g . . Ordinaria
individuo para ¢Mantiene créditos financieros?
desempefiar una tarea.
@) .
o Es la capacidad
< mpetir : -
= rgfagioongectoﬁ f:s La dimension ¢Cuantas empresas conoce en su rubro?
— ventaias que tiene competencia es la ¢Cree Ud. que la competencia ayuda a Nominal
- los ; e#tes Ue Competencia rivalidad entre aquellos mejorar la calidad de sus productos? Ordinaria
< %stén q que pretenden acceder a | ¢Laempresa tiene algo que ofrecer que no
g - lo mismo. ofrezcan los competidores?
o compitiendo
La dimension ventaja es ¢ Cuadles son sus ventajas sobre su
. la situacién que da competencia? Nominal
ventajas L , . L
superioridad en alguna ¢ Se actualiza permanentemente con la Ordinaria
cosa. tendencia de la moda?
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Variable (ZDC?:LZI:;EZI Dimensiones Definicién Operacional Indicadores II\EAsggilgigﬁ
¢Usa algln tipo de redes sociales para la
. La dimension comunicar es hacer publicacion de su negocio? Nominal
Es el medio por el cual Comunicar saber una cosa a una persona ¢Hay comunicacion abierta y espontanea
una organizacion se entre los trabajadores y el gerente general?
comunica, se conecta y
< se compromete con su
AL publico objetivo para ) B ) ¢ Queé tipo de calzado prefieren sus clientes?
2 transmitir el valor de Conectar La dimension conectar se refiere a ¢Al momento de vender un calzado que es lo Ordinaria
8 _marca y en una altima unir, enlazar, poner en primero gue sus clientes toman en cuenta?
3 instancia, el de ven- der comunicacion
pl sus productos y
s servicios
> ¢Daalguln tipo de ofertas?
La dimensién comprometer se ¢Daalgun tipo de incentivo y/o obsequio a sus
Comprometer refiere al compromiso de clientes por la compra? Nominal

trabajador
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Matriz de Operacionalizacion segun los trabajadores de las MYPE comercial rubro calzado

. Definicion . . N . . Escala de
Variable Dimensiones | Definicion Operacional Indicadores L
Conceptual Medicion
La dimension i N
esildcor?'usn?o ;§$:gu(:§gs ¢Cuenta con experiencia en ventas?
Capacidad a titufjes ue tiene un ¢Brinda opiniones y/o comentarios a sus Nominal
P y aptitudes q clientes sobre el calzado que escogen?
individuo para
desempefiar una tarea.
@)
@)
<
m Es la capacidad
= de com petir se La dimension ¢Aplica algun tipo de estrategia para
- relaciong coﬁ las competencia es la incrementar la venta?
< ventaias que tiene Competencia rivalidad entre aquellos ¢ Cree que la empresa tiene algo que la Nominal
g los ajlger?tes que que pretenden acceder a diferencia de su competencia?
o . lo mismo.
estan
compitiendo
La dimension ventaja es .
| Situacion que (ia ¢Ya comprado el calzado, el cliente puede
ventajas - a hacer algin cambio? Nominal
superioridad en alguna
cosa.
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Definicion Escala de
Variable Dimensiones Definicion Operacional Indicadores ‘i
Conceptual P Medicién
¢ Crees que seria una ventaja usar las redes
Comunicar La dimension comunicar es hacer sociales para ampliar las ventas? Nominal
Es el medio por el cual saber una cosa a una persona
una organizacion se
comunica, se conecta y
= | secompromete con su o _ ¢Los clientes, se sienten satisfechos con la
2 publico objetivo para La dimensi6n conectar se refiere a compra del calzado?
transmitir el valor de Conectar ; i . Nominal
Z | marca y en una ltima unir, enlazar, poner en ¢Al momento de hacer algin cambio Y/o
. ; comunicacion i i i ino?
3 instancia, el de ven- der arreglo a la tienda, existe el trabajo en equipo?
Ay sus productos y
< servicios
> . o TR . .
La dimension comprometer se ¢ Cree que deberia existir algun equipo Nominal
Comprometer refiere al compromiso de necesario para la atencion rapida?

trabajador
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3.5.

Matriz de Operacionalizacion segun los clientes

. Definicion . . S . . Escala de
Variable Conceptual Dimensiones | Definicion Operacional Indicadores Medicion
La dimension capacidad
es el conjunto de recursos | ¢Esta a gusto con la atencion que le brinda
Capacidad y aptitudes que tiene un el trabajador? Nominal
individuo para
desempefiar una tarea.
3
Z ¢Le parece que los precios de los productos
m Es la capacidad La dimension son mas aceptables que los de la
E: de competir, se competencia es la competencia? ¢Le responden con amabilidad
Z relaciona con las | Competencia rivalidad entre aquellos al momento de pedir una opinion del Nominal
o ventajas que tiene que pretenden acceder a calzado? ¢El precio del calzado se asocia
JU> los agentes que lo mismo. con la calidad del producto?
estan
compitiendo
¢Encuentra siempre el calzado que busca?
La dimensién ventaia es ¢La zapateria cuenta con un amplio surtido
la situacion aue da de calzado de moda? ¢El trabajador conoce
ventajas superioridad eﬂ alquna de los productos que ofrece, estando al tanto |  Nominal
P cosa 9 de la moda? ¢Se siente satisfecho con el
' calzado adquirido?
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. Definicion . . L . . Escala de
Variable Conceptual Dimensiones Definicion Operacional Indicadores Medicién
¢Recomendaria la tienda a los demas?
_ Comunicar La dimensién comunicar es hacer ¢Como calificaria la publ_icidad que utiliza Nomingl
Es el medio por el cual saber una cosa a una persona cada competidor? Ordinaria
una organizacion se
comunica, se conecta y
< se compromete con su
AL publico objetivo para (Al momento de comprar un calzado, que es lo
Q transmitir el valor de c La dimension conectar se refiere a primero que toma en cuenta? ordinari
8 ‘marca y en una dltima onectar unir, enlazar, poner en 4 Qué tipo de calzado Ud. usa o prefiere? rdinaria
3 instancia, el de ven- der comunicacion
py sus productos y
< servicios
> ¢Cuenta con los materiales y equipos
La dimension comprometer se necesarios para la atencion rapida?, ¢ Qué tan Nominal
Comprometer refiere al compromiso de importante es la experiencia comercial a la Ordinaria

trabajador

hora de elegir una zapateria?
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3.6. Técnica e Instrumento

3.6.1. Técnica:

Para el desarrollo de la investigacion se realiza la técnica de la encuesta.

3.6.2.Instrumento:

Para el recojo de la informacion de la investigacion se aplicé como
instrumento el cuestionario, para los duefios, gerentes y/o Representantes legales
esta estructurado de 17 preguntas, para los trabajadores, 12 preguntas y para los
clientes 17 preguntas distribuidas en 2 partes, la primera son datos generales, la

segunda son datos especificos.

3.7. Plan de Andlisis

Una vez recopilados los datos, se tabulan y grafican. Luego se realizara el
analisis y la interpretacion. En la presente investigacion se realizara el anélisis
descriptivo, para la tabulacion de los datos se utiliza el programa Excel y Word para

el texto
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3.8. Matriz de Consistencia Ldgica segun los duefios, gerentes y/ Representantes Legales

mercado modelo La
Parada afio 2015
.Determinar la

algo que ofrecer
que no ofrezcan los
competidores?

Titulo Problema Objetivos HipGtesis Definicion Definicion Indicadores Técnica | Instrumento
Variable | Conceptual Operacional
OG: Identificar qué La di -
caracteristicas tiene la a |_rge35|onl ¢Cuenta con
competitividad y capacidad €s e amplio stock de
mercadotecnia en las conjunto de calzado?
MYPE comerciales a tit[;e;éjsrs%se)fciene ¢Con cuantos Encuesta | Cuestionrio
;Cuéles son rubro calzado del upn indivi((:l]uo ara empleados cuenta?
las mercado modelo la desempefiar Ena ¢Mantiene créditos
caracterfsticas |  Parada afio 2015. HG: Es Es| idad tarea. financieros?
COMPETITIVIDAD | tiene la _ descriptiva y 3 ds a Capat‘?' a
Y MERCADOTEC- | competitividad | O-E: .Determinar los | seqan el autor < € Icor_npe If, s
NIA EN LAS MYPE y elementos de la Hernandez, M | retaciona con
COMERCIALES | mercadotecnia | competitividad en las | 2003, considera E: as v_entajlas que ;Cuantas empresas
RUBRO CALZADO | en las MYPE | MYPE comerciales que las z tiene los CON0CE en su
DEL MERCADO comerciales rubro calzado del investigaciones O agentes que rubro?
MODELO LA rubro calzado | Mercado modelo La | descriptivas no 35 estan d ) » ;Cree Ud. que la
PARADA ANO del mercado Parada afio 2015. debe presentar compitiendo La dlmen3|on competencia ayuda
2015 modelo la .Determinar la compe_tenma esla a mejorar la o
parada afio orientacion de la rivalidad entre calidad de sus Encuesta | Cuestionrio
20157 Mercadotecnia en las aquellos que productos?
MYPE comerciales pretenden acceder L ’
. ¢La empresa tiene
rubro calzado del a lo mismo
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estrategia de ventas
que emplean las

MYPE comerciales
rubro calzado del

mercado modelo La
Parada afo 2015.

La dimension
ventaja es la
situacion que da
superioridad en
alguna cosa.

¢Cuales son sus
ventajas sobre su
competencia?
¢ Se actualiza
permanentemente
con la tendencia de
la moda?

Encuesta

Cuestionrio
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DEFINICION
TITULO| PROBLEMA | OBJETIVOS| HIPOTESIS VﬁE'AB DEFINICION OPERACIO- | INDICADORES TECNICA | INSTRUMEN
CONCEP- TUAL | NAL TO
La dimension ¢Usa algln tipo
comunicar es de redes
hacer saber una | sociales para la Encuesta Cuestionario
0G: Es el medio por el cosa a una publicacién de
Identificar Z CU?' una persona Su negocio?
¢Cuales son qué % organizacion sé (Hay
las caracteristicas g comunica, se comunicacion
COMPETIT | caracteristicas tiene la HG: Es o conecta y se abiertay
IVIDAD Y tiene la competitivida | descriptiva y Q compromete con espontanea entre
MERCA- | competitividad dy segun el autor m | su publico objetivo los trabajadores y
DOTECNIA y mercadotecni | Hernandez, pd para transmitir el el gerente
ENLAS | mercadotecnia | aen las 2003, > valor de marca y general?
MYPE CO- | enlas MYPE MYPE | considera que en una Gltima
MERCIALE | comerciales | comerciales las instancia, el de ¢Qué tipo de
S RUBRO rubro calzado | rubro calzado | investigacion vender sus . . calzado prefieren
CALZADO del mercado | del mercado es productos y Estafgilmensm_n sus clientes?
DEL modelo la modelo la | descriptivas servicios SZr:IeaZI:’e aot:]r:rr, . Al momento de o
MERCADO parada afio parada afio no debe er,1p v(énder un calzado Encuesta Cuestionario
MOBELO 2015? 2015. presentar comunicacién que es lo p_rimero
que sus clientes
X’Sg’;‘[gfg toman en cuenta?

35




Esta dimension
se refiere al
compromiso de
trabajador

¢Daalgun tipo de
ofertas?
¢Daalgun tipo de
incentivo y/o
obsequio a sus
clientes por la
compra?

Encuesta

Cuestionario
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3.9. Matriz de Consistencia Logica segun los trabajadores

Titulo Problema Obijetivos HipoGtesis Definicion Definicion Indicadores Técnica | Instrumento
Variable | Conceptual Operacional
: r . L
i Lodnrn, | owmeon
mec:)crzgg':ég\é::a}ai){as conjunto de ventas?
MYPE comerciales Fecursos y. ¢Brinda OPINIONES | £ cuesta | Cuestionrio
o rubro calzado del aptitudes que tiene | y/o comentarios a
cCua;Ies son mercado modelo la un individuo para | sus clientes sobre
as 5
caracteristicas | Parada afio 2015. HG: Es . deser?;)rir;ar una el Zi'cf)adeig ue
. o O | Eslacapacidad : gen:
COMPETITIVIDAD tiene la ] ] descriptiva 'y le) de competir. se
Y MERCADOTEC- | competitividad | O-E: .Determinar 10s | seqn el autor < i petir,
NIA EN LAS MYPE y elementos de la Hernandez, LT Ppnstation
COMERCIALES | mercadotecnia | competitividad en las | 2003, considera | 3 | = \t/_entajlas que
RUBRO CALZADO | en las MYPE | MYPE comerciales que las z Iene 10S o
DEL MERCADO | comerciales rubro calzado del investigaciones O agentes que ¢Aplica algun tipo
MODELO LA | rubro calzado | mercado modelola | gescriptivasno | & estan d o de estrategia para
PARADA ARNO del mercado Parada afio 2015. debe presentar compitiendo La dimension incrementar la
2015 modelo la .Determinar la competencia es la venta?
parada afio orientacion de la rivalidad entre ¢Cree que la Encuesta | Cuestionrio
20157 Mercadotecnia en las aquellos que empresa tiene algo
MYPE comerciales pretenden acceder | que la diferencia
rubro calzado del a lo mismo de su
mercado modelo La competencia?
Parada afio 2015
.Determinar la
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estrategia de ventas
que emplean las

MYPE comerciales
rubro calzado del

mercado modelo La
Parada afo 2015.

La dimension
ventaja es la
situacion que da
superioridad en
alguna cosa.

¢Ya comprado el
calzado, el cliente
puede hacer algun
cambio?

Encuesta

Cuestionrio
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DEFINICION
TITULO| PROBLEMA | OBJETIVOS| HIPOTESIS VﬁE'AB DEFINICION OPERACIO- | INDICADORES [TECNICA | INSTRUMEN
CONCEP- TUAL | NAL TO
La dimension
comunicar es  |;Crees que Serfa una
_ hacer saber una | ventaja usar las Encuesta Cuestionario
0G: Es el medio por el cosa a una redes sociales para
Identificar cual una persona ampliar las ventas?
éCué|es son qué organlza_CIon se
las caracteristicas comunica, se
COMPETIT | caracteristicas tiene la HG: Es < conecta y se
IVIDAD Y tiene la competitivida | descriptivay o compromete con )
MERCA- | competitividad dy segun el autor Q | supublico objetivo ¢Los clientes, se
DOTECNIA y mercadotecni | Hernandez, o para transmitir el | Eqta dimensign | Si€nten satisfechos
ENLAS | mercadotecnia | aen las 2003, 9 valor de r’r:a_rca Y | serefiere a unir, | " I:afO:Jg'r)a del
MYPE CO- en las MYPE MYPE considera que m en una ultima enlazar, poner Za00: : ;
MERCIALE | comerciales | comerciales las 2 instancia, el de enp ¢Al momento de Encuesta Cuestionario
S RUBRO rubro calzado | rubro calzado | investigacion > vender sus comunicacion hacer algin
CALZADO | del mercado | del mercado es productos y cambio Y/o
DEL modelo la modelo la descriptivas SErvicios arreglo a la tienda,
MERCADO parada afio parada afio no debe existe el trabajo en
MODELO 2015? 2015. presentar equipo?
LA
PARADA o
ANO 2015 Estadimension | cree que deberia
serefiereal | oyistir algan equipo
COMPromiso dé | necesario parala | Encuesta | Cuestionario
trabajador atencion rapida?
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3.10. Matriz de Consistencia Logica segun los clientes

mercado modelo La

Parada afio 2015
.Determinar la

estrategia de ventas

precio del
calzado se asocia
con la calidad del

producto?

Titulo Problema Objetivos Hipotesis Definicion Definicion Indicadores Técnica | Instrumento
Variable | Conceptual Operacional
OG: Identificar qué ) B
caracteristicas tiene la La dimension
competitividad y capacidad es el )
mercadotecnia en las conjunto de ¢Estd a gusto con
MYPE comerciales _recursos y. la atencion que le Encuesta | Cuestionrio
rubro calzado del aptlf[udgs_que tiene brln_da el
¢Cuales son mercado modelo la un individuo para trabajador?
las parada afio 2015. desempefiar una
caracteristicas HG: Es o Es la capacidad tarea.
COMPETITIVIDAD tiene la O.E: Determinar los descriptiva y o de competir, se
Y MERCADOTEC- | competitividad | =" "= 2 0 1o segun el autor = relaciona con :
NIAEN LAS MYPE y competitividad en las Hernandez, 0 las ventajas que |('Le pa_recedqtie
COMERCIALES | mercadotecnia MYPE comerciales 2003, considera = tiene los 0S precios ae 10s
RUBRO CALZADO | enlas MYPE rubro calzado del que las < agentes que DF,OdUCtOS SCIJH
DEL MERCADO comerciales mercado modelo La investigaciones o estén mas aICEPtabI €s
MODELO L~A rubro calzado Parada afio 2015 descriptivas no 3‘5 compitiendo _ y que los de_ a
PARADA ANO del mercado f : debe presentar p La dimensién competencia?
2015 modelo la Determinar la competenciaes la | ¢Le responden
parada afio orientacion de la rivalidad entre | con amabilidad al | Encuesta | Cuestionrio
20157 Mercadotecnia en las aquellos que momento de
MYPE comerciales pretenden acceder | pedir una opinién
rubro calzado del a lo mismo del calzado?;, El
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que emplean las
MYPE comerciales

rubro calzado del
mercado modelo La

Parada afio 2015.

La dimension
ventaja es la
situacion que da
superioridad en
alguna cosa.

¢Encuentra
siempre el
calzado que
busca? ¢La
zapateria cuenta
con un amplio
surtido de
calzado de
moda? ¢El
trabajador conoce
de los productos
que ofrece,
estando al tanto
de la moda? ¢Se
siente satisfecho
con el calzado
adquirido?

Encuesta

Cuestionrio
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DEFINICION

TITULO| PROBLEMA | OBJETIVOS| HIPOTESIS Vﬁg'AB DEFINICION OPERACIO-  |INDICADORES [TECNICA | INSTRUMEN
CONCEP- TUAL | NAL TO
La dimension ¢Recomendaria la
comunicar es | tienda a los demas?
hacer saber una |,Como calificariala| Encuesta Cuestionario
0G: Es el medio por el cosa a una publicidad que
Identificar cu_al una persona utiliza cada
¢Cuéles son qué organlza_mén Se competidor?
las caracteristicas comunica, se
COMPETIT | caracteristicas tiene la HG: Es conecta y se
IVIDAD Y tiene la competitivida | descriptiva y = compromete con | - oncion | (Al momento de
MERCA- | competitividad dy segun el autor & | supublicoobjetivo | " c i comprar un
DOTECNIA y mercadotecni | Hernandez, 3 para transmitirel | o poner’ calzado, que es lo o
EN LAS mercadotecnia aen las 2003, > valor de marca y en primero que toma Encuesta Cuestionario
MYPE CO- | enlas MYPE MYPE considera que 3 n una ultima comunicacion en cuenta?
MERCIALE | comerciales | comerciales las = instancia, el de ; Qué tipo de calzado
SRUBRO | rubro calzado | rubro calzado | investigacion 2 vender sus Ud. usa o prefiere?
CALZADO | del mercado | del mercado es > productos y
DEL modelo la modelo la descriptivas SErviclos
MERCADO parada afio parada afio no debe : y ¢Cuenta con los
MODELO 2015? 2015. presentar Esstea rcilfrir;ergs;?n materiale_s y equipl)os
LA . necesarios para la
PARADA Cog;ggggésgrde atencion rapida?, | Encuesta | Cuestionario
ANO 2015 Qué tan importante

es la experiencia
comercial a la hora
de elegir una
zapateria?

42




3.11. Principios Eticos

En la presente investigacion se:

- Mantuvo el anonimato

- Se evitaron las conclusiones prejuiciosas, manipuladas

- No se ha recurrido a recursos inmorales como: soborno, engafio, plagio, etc.

- Ha existido transparencia en la proporcion de datos.
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IV. RESULTADOS

4.1. Resultados segun los Duefios, Gerentes y/o Representantes Legales

Tabla N° 01

EDAD (ANOS) FRECUENCIA PORCENTAJE

30-35 1 8%
36-41 3 23%
42-47 5 39%
48-53 2 15%
54-59 2 15%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 01

EDADES

30-35 36-41 42-47 48-53 54-59

B FRECUENCIA O PORCENTAIE

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales encuestadas,

5 oscilan entre los 42 y 47 afios.
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Tabla N° 02

GENERO FRECUENCIA PORCENTAJE
MASCULINO 8 62%
FEMENINO 5 38%

TOTAL 13 100%

Grafico N° 02

GENERO

B MASCULINO
m FEMENINO

Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 38% son de género femenino
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Tabla N° 03

ESTADO CIVIL FRECUENCIA PORCENTAJE

SOLTERO 4 31%
CASADO 7 54%
CONVIVIENTE 2 15%
DIVORCIADO 0 0%
OTROS 0 0%
TOTAL 13 100%

Grafico N° 03

ESTADO CIVIL

O B N W bk oo~

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 7 son

de estado civil Casado.
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Tabla N° 04

¢Cuentan con amplio stock de zapatos?

STOCK DE ZAPATOS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 11 85%
NO 2 15%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 04

STOCK DE ZAPATOS

12

10

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 11

cuentan con amplio stock de zapatos.
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Tabla N° 05

¢Con cuantos empleados cuentan?

N° DE EMPLEADOS FRECUENCIA PORCENTAJE

1 6 46%
2 7 54%
3 0 0%
4 0 0%
MAS DE 4 0 0%
TOTAL 13 100%

Grafico N° 05

N°DE EMPLEADOS

¥«

w

1 2 3 4 MAS DE 4

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 6

cuentan con solo 1 empleado.

48



Tabla N° 06

¢ Mantienen créditos financieros?

CREDITOS
FINANCIEROS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 11 85%
NO 2 15%
TOTAL 13 100%
Gréafico N° 06
CREDITOS FINANCIEROS

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 11

mantienen un crédito financiero.
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Tabla N° 07

¢Cudntas empresas conocen en su rubro?

N° DE EMPRESAS FRECUENCIA  PORCENTAJE

1 0 0%
2 2 15%
3 2 15%
4 1 8%
MAS DE 4 8 62%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 07

N° DE EMPRESAS CONOCIDAS CON EL
MISMO RUBRO

O = N W Ry

1 2 3 4 MAS DE 4

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 7

mantienen un crédito financiero.
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Tabla N° 08
¢ Cuales son sus ventajas sobre su competencia?

VENTAJAS SOBRE SU

COMPETENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE

PRECIOS
UBICACION

CALIDAD
SERVICIO 8%
INFRAESTRUCTURA 0%

31%
8%
53%

o ~N - b

TOTAL 13 100%

Grafico N° 08

VENTAJA SOBRE SU COMPETENCIA

7
6
5
4
3
2
é - - -_—v
© S Q o
{(’00 BS S © c’,\&?
& ¢ T 8
2\
&
Q-
S

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 7

tienen como ventaja sobre su competencia la calidad del zapato.
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Tabla N° 09

¢Se actualiza permanentemente con la tendencia de la moda?

ACTUALIZA CON LA

MODA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 13 100%
NO 0 0%
TOTAL 13 100%

Grafico N° 09

ACTUALIZA CON LA MODA

14
12
10

O N By

Sl NO

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales,

todos actualizan permanentemente con la tendencia de la moda.
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Tabla N° 10

¢Cree Usted que la competencia ayuda a mejorar la calidad de sus productos?

LA COMPETENCIA AYUDA A
MEJORAR LA CALIDAD DE SUS FRECUENCIA PORCENTAJE

PRODUCTOS
Sl 13 100%
NO 0 0%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 10

LA COMPETECIA AYUDA A MEJORAR LA
CALIDAD DE SUS PRODUCTOS

14
12
10

O N B~

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, todos

creen que la competencia ayuda a mejorar la calidad de sus productos.
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Tabla N° 11

¢Usa algun tipo de redes sociales para la publicacion de su negocio?

USA ALGUN TIPO DE REDES SOCIALES PARA

LA PUBLICACION DE SUS NEGOCIOS FRECUENCIA ~ PORCENTAJE

Sl 5 38%
NO 8 62%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 11

USA ALGUN TIPO DE REDES SOCIALES

O B N W A Uy N

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 8 no

utilizan las redes sociales para la publicacién de sus negocios.
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Tabla N° 12

¢Da algun incentivo y/o obsequio a sus clientes por la compra?

DA ALGUN INCENTIVO Y/O
OBSEQUIO POR LA COMPRA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 10 7%
NO 3 23%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 12

DA ALGUN INCENTIVO Y/O OBSEQUIO
POR LA COMPRA

10

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 10

dan un incentivo y/o obsequio a sus clientes por la compra.
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Tabla N° 13

¢Da algun tipo de ofertas?

DA ALGUN TIPO DE

OFERTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 11 85%
NO 2 15%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 13

DA ALGUN TIPO DE OFERTA

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 11

dan algun tipo de oferta.
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Tabla N° 14

¢Hay comunicacidn abierta y espontanea entre los trabajadores y gerente?

COMUNICACION ENTRE EL FRECUENCIA PORCENTAJE

TRABAJADOR Y GERENTE
Sl 10 7%
NO 3 23%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 14

COMUNICACION ABIERTA ENTRE
TRABAJADORES Y GERENTE

10

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 10

tienen una comunicacion abierta entre trabajadores y el gerente.
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Tabla N° 15

¢ Qué tipo de calzado prefieren sus clientes?

TIPO DE CALZADO QUE
PREFIERE LOS CLIENTES

FRECUENCIA PORCENTAJE

SANDALIAS
ZAPATILLAS
BALLERINAS

BOTAS
TODAS LAS ANTERIORES

N O O N ©

70%
15%
0%
0%
15%

TOTAL 13

100%

Grafico N° 15
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Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 9

dicen que las sandalias es el tipo de calzado que prefieren sus clientes.
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Tabla N° 16

¢Al momento de vender un calzado que es lo primero que sus clientes toman en

LO PRIMERO QUE LOS
CLIENTES TOMAN EN CUENTA

CALIDAD
MODELO
PRECIO
COMODIDAD 15%
COLOR 8%

TOTAL 13 100%

FRECUENCIA PORCENTAJE

61%
8%
8%

N P P

Gréafico N° 16

LO PRIMERO QUE LOS CLIENTES
TOMAN EN CUENTA
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Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 8 dicen

que lo primero que los clientes toman en cuenta al momento de comprar un

calzado es la calidad.
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Tabla N° 17

¢La empresa tiene algo que ofrecer que no ofrezcan los competidores?

LA EMPRESA OFRECE ALGO QUE NO

OFREZCAN LOS COMPETIDORES FRECUENCIA  PORCENTAJE

Sl 10 77%
NO 3 23%
TOTAL 13 100%

Gréafico N° 17

LA EMPRESA OFRECE ALGO QUE NO
OFREZCAN LOS COMPETIDORES

B FRECUENCIA

Sl NO

Interpretacion: De los 13 duefios, gerentes y/o representantes legales, 10

ofrecen algo que no ofrecen los competidores.
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4.2. Resultados de los trabajadores

Tabla N° 01

EDAD (ANOS) FRECUENCIA PORCENTAJE

18-23 1 5%
24-29 15 75%
30-35 3 15%
36-41 1 5%
TOTAL 20 100%

Gréafico N° 01

EDADES
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B FRECUENCIA @ PORCENTAJE

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 15 oscilan entre los 24 y 29

anos.
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Tabla N° 02

GENERO FRECUENCIA PORCENTAJE

MASCULINO 5 25%
FEMENINO 15 75%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 02

GENERO

= MASCULINO
B FEMENINO

Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 75% son de género femenino
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Tabla N° 03

ESTADO CIVIL FRECUENCIA PORCENTAJE

SOLTERO 13 65%
CASADO 5 25%
CONVIVIENTE 2 10%
DIVORCIADO 0 0%
OTROS 20 100%

Grafico N° 03

ESTADO CIVIL

14
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10

O N B~ Oy o

B FRECUENCIA

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 13 son de estado civil

soltero.
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Tabla N° 04

¢Cuenta con experiencia en ventas?

EXPERIENCIAEN  prcUENCIA PORCENTAJE

VENTAS
Sl 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 04

EXPERIENCIA EN VENTAS
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Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 18 tienen experiencia

en ventas.
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Tabla N° 05

¢Brinda opiniones y/o comentarios a sus clientes sobre el calzado que escogen?

BRINDA OPINIONES A SUS FRECUENCIA PORCENTAJE

CLIENTES
Sl 20 100%
NO 0 0
TOTAL 20 100%

Grafico N° 05

BRINDA OPINION A SUS CLIENTES

B FRECUENCIA

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, todos brindan

opiniones y/o comentarios a sus clientes sobre el calzado que escogen.
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Tabla N° 06

¢Aplica algun tipo de estrategia para incrementar la venta?

APLICA ALGUN TIPO DE FRECUENCIA PORCENTAJE

ESTRATEGIA
Sl 17 85%
NO 3 15%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 06

APLICA ALGUN TIPO DE ESTRATEGIA
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Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 17 aplican algun tipo

d estrategia para incrementar su venta.
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Tabla N° 07

¢Cree que la empresa tiene algo que la diferencia de su competencia?

TIENE ALGO QUELA FRECUENCIA PORCENTAJE

DIFERENCIA
Sl 20 100%
NO 0 0%
TOTAL 20 100%

Gréafico N° 07

TIENE ALGO QUE LA DIFERENCIE

B FRECUENCIA

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, todos si creen que la

empresa tiene algo que los diferencia.
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Tabla N° 08

¢ Ya comprado el calzado, el cliente puede hacer algin cambio?

CLIENTE PUEDE HACER FRECUENCIA PORCENTAJE

CAMBIO
Sl 16 80%
NO 4 20%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 08

CAMBIO DE CALZADO
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Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 16 dicen que si pueden

los clientes hacer cambio de calzado.
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Tabla N° 09.

¢ Crees que seria una ventaja usar las redes sociales para ampliar las ventas?

USQE,E*\EEEE S FRECUENCIA PORCENTAJE
S 17 85%
NG 3 15%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 09

USO DE REDES SOCIALES
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Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 17 opinan que las

redes sociales es una ventaja para ampliar sus ventas.
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Tabla N° 10

¢Los clientes se sienten satisfechos con la compra del calzado?

CLIENTES SATISFECHOS

POR LA COMPRA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 20 100%
NO 0 0%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 10

SATISFECHOS POR LA COMPRA

20

15

10 B FRECUENCIA

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, todos dicen que sus

clientes se van satisfechos.
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Tabla N° 11

¢Al momento de hacer algin cambio y/o arreglo a la tienda, existe el trabajo en
equipo?

TRABAJO EN EQUIPO FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 19 95%
NO 1 5%
TOTAL 20 100%

Gréafico N° 11

TRABAJO EN EQUIPO

B FRECUENCIA

Interpretacion: De los 20 trabajadores encuestados, 19 trabajan en equipo

cuando existe algun cambio y/o arreglo en la tienda.
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Tabla N° 12

¢Cree que deberia existir algiin equipo necesario para la atencion?

EQUIPO PARA ATENCION FRECUENCIA PORCENTAIJE

RAPIDA
Sl 14 70%
NO 6 30%
TOTAL 20 100%

Grafico N° 12

EQUIPO PARA ATENCION RAPIDA

14
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Interpretacidn: De los 20 trabajadores encuestados, 14 creen que deberia existir un equipo

para la atencién répida?
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4.3. Resultados de los clientes

Tabla N°01
EDAD (ANOS) \ FRECUENCIA \ PORCENTAJE
18-25 22 16%
26-32 23 17%
33-40 46 33%
41-48 28 20%
49-56 12 9%
57-64 7 5%
TOTAL 138 100%

Grafico N° 01

EDADES
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18-25 26-32 33-40 41-48 49-56 57-64

o U o

B Frecuencia @ Porcentaje

Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 46 oscilan entre los 33 y 40 afios.
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Tabla N°02

GENERO FRECUENCIA ‘PORCENTAJE
MASCULINO 63 46%
FEMENINO 75 54%
TOTAL 138 100%

Gréafico N° 02

GENERO

B MASCULINO  m FEMENINO

Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, el 54% son de género femenino
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Tabla N°03

| FRECUENCIA | PORCENTAJE

ESTADO CIVIL
SOLTERO 48 35%
CASADO 53 38%

CONVIVIENTE 30 22%
DIVORCIADO 7 5%
OTROS 0 0%
TOTAL 138 100%
Grafica N° 03
ESTADO CIVIL

60

OTROS

SOLTERO CASADO CONVIVIENTE  DIVORCIADO

Interpretacion: De los 100% de las personas encuestadas, 38% son de

estado civil casado
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Tabla N° 04

¢ Esté a gusto con la atencion que le brinda el trabajador?

A GUSTO CON LA ATENCION DEL FRECUENCIA PORCENTAJE

TRABAJADOR
Sl 133 96%
NO 5 4%
TOTAL 138 100%

Grafico N°04
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 133 estan a gusto con la

atencion que les brindan
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Tabla N°05

¢ Le parece que los precios de los productos son mas aceptables que los de la
competencia?

PRECIOS FRECUENCI PORCENTAJ
Sl 91 66%
NO 47 34%
TOTAL 138 100%
Grafico N°05

PRECIO MAS ACEPTABLE QUE LA COMPETENCIA
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Interpretacion: De los 138 personas encuestadas, 91 les parece que los precios

de los productos son mas aceptables que los de la competencia.
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Tabla N°06

¢Le responden con amabilidad al momento de pedir una opinion del calzado?

AMABILIDAD DEL TRABAJADOR FRECUENCIA PORCENTAJE
S 130 94%
NO 8 6%
TOTAL 138 100%
Grafico N°06

AMABILIDAD DEL TRABAJADOR
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Interpretacion: De los 138 personas encuestadas, 130 dicen que los

trabajadores les responden con amabilidad al pedir una opinion del calzado.
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Tabla N° 07

¢Encuentra siempre el calzado que busca?

Sl 116 84%
NO 22 16%
TOTAL 138 100%

Gréafico N° 07
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Interpretacion: De los 138 personas encuestadas, 116 si encuentran el calzado que
busca
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Tabla N°08

¢La zapateria cuenta con un amplio surtido de calzados de moda?

SURTIDO DE CALZADO ‘ FRECUENCIA ‘ PORCENTAJE
Sl 138 100%
NO 0 0%
TOTAL 138 100%

Grafico N° 08

SURTIDO DE CALZADO
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, todos dicen que si cuentan con

un amplio surtido de calzados.
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Tabla N°09

¢El trabajador conoce de los productos que ofrece, estando al tanto de la moda?

CONOCE DEL PRODUCTO FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 135 98%
NO 3 2%
TOTAL 138 100%

Grafico N°09

CONOCE DEL PRODUCTO
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 135 dicen que los

trabajadores si conocen del producto que ofrece
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Tabla N° 10

¢ Qué tipo de calzado prefiere?

QUE TIPO DE CALZADO FRECUENCIA PORCENTA

ZAPATILLAS 21 15%
SANDALIAS 74 54%

CERRADOS 8 6%

DE VESTIR 19 14%
OTROS 16 11%
TOTAL- 138 100%

r

Gréafico N° 10

QUE TIPO DE CALZADO PREFIERE
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Interpretacion: De los 100% encuestados, el 54% prefieren las sandalias
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Tabla N° 11

¢El precio del calzado se asocia con la calidad del producto?

PRECIO CON CALIDAD DEL FRECUENCIA PORCENTAJE
PRODUCTO
Sl 132 96%
NO 6 4%
TOTAL 138 100%

Gréafico N° 11

SE ASOCIA EL PRECIO CON LA CALIDAD
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Interpretacion: Del 100% de los encuestados, el 96% si asocia el precio con la

calidad del producto.
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Tabla N°12

¢ Se siente satisfecho con el calzado adquirido?

SATISFECHO FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 118 86%
NO 20 14%
TOTAL 138 100%

Grafico N° 12

SE SIENTE SATISFECHO CON EL
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120
100
80
60

40

—

Sl NO

20

Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 118 si se siente satisfecho con el

calzado adquirido.
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Tabla N°13

¢Como calificaria la publicidad que utiliza cada competidor?

PUBLICIDAD FRECUENCIA PORCENTAJE
MUY BUENA 34 25%
BUENA 85 61%
A MEDIAS 19 14%
MAL 0 0
PESIMA 0 0
TOTAL 138 100%

Grafico N° 13
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 85 califican buena la publicidad

que utiliza cada competidor.
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Tabla N°14

¢Recomendarias la tienda a los demas?

RECOMENDARIA LATIENDA FRECUENCIA PORCENTAIE
S 109 79%
NO 29 21%
TOTAL 138 100%

Grafico N°14

RECOMENDARIA LA TIENDA
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 109 recomendaria la tienda de

calzado los demas.
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Tabla N°15

¢Cuenta con los materiales y equipos necesarios para la atencion

rapida?
CUENTA CON MATERIALES FRECUENCIA PORCENTAJ
sl 7 5%
NO 131 95%
TOTAL 138 100%

Grafico N°15
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 131 dicen que no cuentan las

tiendas con materiales para la atencion rapida.

87



Tabla N°16

¢Al momento de comprar un calzado, que es lo primero que toma en cuenta?

PRIMERO EN TOMAR EN CUENTA FRECUENCIA PORCENTAIJE
CALIDAD 37 27%
MODELO 35 25%
PRECIO 33 24%
COMODIDAD 19 14%
COLOR 14 10%
TOTAL 138 100%

Gréafico N°16
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Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 37 son las que observan

primero el modelo antes de comprar su calzado.
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Tabla N° 17

¢Qué tan importante es la experiencia comercial a la hora de elegir una

zapateria?

EXPERIENCIA FRECUENCIA PORCENTAJE

EXTRAORDINARIAMENTE IMPORTANTE 35 25%

MUY IMPORTANTE 88 64%

IMPORTANTE 15 11%

MODERADAMENTE IMPORTANTE 0 0%

SIN IMPORTANCIA 0 0%

TOTAL 138 100%

Grafico N°17

QUE IMPORTANTEES LA EXPERIENCIA
A LA HORA DE ELEGIR UN CALZADO

Interpretacion: De las 138 personas encuestadas, 88 creen es muy

importante la experiencia comercial a la hora de elegir una zapateria.
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4.4. Andlisis de Resultados segun los duefios, gerentes y/o representante legal

La Investigacion de la mercadotecnia y competitividad de las MYPE, rubro

calzado de la ciudad de Talara, afio 2015, tiene como resultados lo siguiente:

4.4.1. Respectoasu perfil :

Segun la Tabla N° 01. EI 39% de las personas encuestadas son personas

adultas, ya que sus edades oscilan entre 42 y 47 afios.

Segun la Tabla N°02. El 62% son personas de sexo masculino.

Segun la Tabla N° 03. EI 54% de las personas encuestadas son casados.

4.4.2. Respecto a la competitividad

Segun la tabla N°04. EI 85% de las personas encuestadas cuentan con un

amplio stock de zapatos.

Segun la tabla N° 05. EI 54% de las personas encuestadas cuentan con 2

empleados.

Segun la tabla N° 06. EI 85% de las personas encuestadas si mantienen

créditos financieros.

Segun la tabla N° 07. El 62% de las personas encuestadas

conocen mas de 4 empresas con su rubro.

Segun tabla N° 08. EI 53% de las personas encuestadas usan la calidad

Ccomo una ventaja sobre su competencia.

. Segun la tabla N° 09. EI 100% de las personas encuestadas se actualizan

permanentemente con la tendencia de la moda.
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Segun tabla N°10. El 100% de las personas encuestadas creen que la

competencia ayuda a mejorar la calidad de sus productos.

4.4.3. Respecto a Mercadotecnia

Segun la tabla N°11. EI 62% de las personas encuestadas no usan ningun

tipo de redes sociales para la publicacion de sus negocios.

Segun la tabla N° 12. EI 77% de las personas encuestadas dan algun

obsequio por la compra.

Segun la tabla N° 13. EI 85% de las personas encuestadas dan algun tipo de

oferta.

Segun la tabla N° 14. EI 79% de las personas encuestadas recomendarian la

tienda a los demas.

Segun la tabla N° 15. EI 95% de las personas encuestadas cuentan con

materiales para la atencion rapida.

Segun la tabla N° 16. El 27% de las personas encuestadas lo primero que

toman en cuenta al momento de comprar un calzado es la calidad.

Segun la tabla N° 17. El 77% de las personas encuestadas si ofrecen algo que

su competidor no ofrece.

4.5. Andlisis de Resultados segun los trabajadores

La Investigacion de la mercadotecnia y competitividad de las MYPE, rubro

calzado de la ciudad de Talara, afio 2015, tiene como resultados lo siguiente:
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4.5.1. Respecto a su perfil:

Segun la Tabla N° 01. EI 75% de las personas encuestadas son personas

jévenes, ya que sus edades oscilan entre 24 y 29 afios.

Segun la Tabla N°02. El 75% son personas de sexo femenino.

Segun la Tabla N° 03. EI 65% de las personas encuestadas son solteras.

4.5.2. Respecto a la competitividad

Segun la tabla N°04. EI 90% de las personas encuestadas tienen experiencia

en ventas.

Segun la tabla N° 05. EI 100% de las personas encuestadas brindan opinion

a sus clientes sobre el calzado que escogen.

Segun la tabla N° 06. El 85% de las personas encuestadas tienen algun tipo

de estrategia para incrementar las ventas.

Segun la tabla N° 07. EI 100% de las personas encuestadas tienen

algo que las diferencia de las competidoras.

Segun tabla N° 08. EI 80% de las personas encuestadas aceptan que sus

clientes puedan hacer cambio de calzado una vez comprado.

Segun la tabla N° 09. El 85% de las personas encuestadas creen que las

redes sociales seria una ventaja para ampliar las ventas.

Segun tabla N°10. El 100% de las personas encuestadas dicen que sus

clientes se sientes satisfechos por su compra.
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Segun la tabla N°11. EI 95% de las personas encuestadas si existe en su
trabajo el trabajo en equipo al momento de hacer algin cambio y/o arreglo en la

tienda.

4.5.3. Respecto a Mercadotecnia

Segun la tabla N° 12. EI 70% de las personas encuestadas dicen que
deberia existir algun tipo necesario para la atencion rapida.
4.6. Andlisis de Resultados segun los clientes

La Investigacion de la mercadotecnia y competitividad de las MYPE, rubro

calzado de la ciudad de Talara, afio 2015, tiene como resultados lo siguiente:

4.6.1. Respecto a su perfil:

Segun la Tabla N° 01. El 33% de las personas encuestadas son personas

adultas, ya que sus edades oscilan entre 33 y 40 afios.

Segun la Tabla N°02. El 54% son personas de sexo femenino, lo que

indica que las mujeres son las que compran mas calzado que los varones.

Segun la Tabla N° 03. El 38% de las personas encuestadas son casados.

4.6.2. Respecto a la competitividad

Segun la tabla N°04. EI 96% de las personas encuestadas se sientan a gusto

con la atencion del trabajador.

Segun la tabla N° 05. El 66% de las personas encuestadas si les parece que

los precios de los productos son mas aceptables que los de la competencia.

Segun la tabla N° 06. El 94% de las personas encuestadas si le responden
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con amabilidad al momento de pedir una opinion del calzado.

Segun la tabla N° 07. El 84% de las personas encuestadas encuentra siempre

el calzado que busca.

Segun tabla N° 08. El 100% de las personas encuestadas dicen que la tienda

cuenta con un amplio surtido de calzado de moda

Segun la tabla N° 09. El 98% de las personas encuestadas conocen de los

productos que ofrecen estando al tanto de la moda.

Segun tabla N°10. El 54% de las personas encuestadas prefieren las

sandalias

Segun la tabla N°11. EI 96% de las personas encuestadas asocia el precio

con la calidad del producto.

4.6.3. Respecto a Mercadotecnia

Segun la tabla N° 12. EI 86% de las personas encuestadas se sienten

satisfechos con el calzado.

Segun la tabla N° 13. El 61% de las personas encuestadas califica como buena

la publicidad que utiliza cada competidor.

Segun la tabla N° 14. El 79% de las personas encuestadas recomendaria la

tienda a los demas.

Segun la tabla N° 15. El 95% de las personas encuestadas dicen que la tienda

no cuenta con los materiales y equipos necesarios para la atencion rapida.

Segun la tabla N° 16. El 27% de las personas encuestadas lo primero que
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toman en cuenta al momento de comprar un calzado es la calidad.

Segun la tabla N° 17. EI 64% de las personas encuestadas dicen que es muy

importante la experiencia comercial a la hora de elegir una zapateria.
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4.7. CONCLUSIONES

Las MYPE comercial rubro calzado del mercado modelo La Parada, cumplen con
las caracteristicas de la competitividad y mercadotecnia como:

Renovar constantemente su producto, diferencidndose con la competencia,
brindando un producto duradero en la cual hace sentir a los clientes una confianza

unica, llevando el producto con un costo apropiado al bolsillo.

Obijetivos Especificos: Conforme el trabajo investigado se ha determinado que los
elementos que utilizan las MYPE comercial rubro calzado es el de tener un buen
clima laboral, en la cual el trabajo en equipo es bueno, brindandoles a sus clientes
comodidad y confianza, manteniéndose en el segmento comercial.

Conforme a la Orientacion de la Mercadotecnia de las MYPE comercial rubro
calzado se ha determinado que las MYPE se preocupan por mantenerse en el
mercado por la cual para mantener a sus clientes satisfechos hacen promociones,
brindan muy buena calidad en sus productos.

Con respecto a las estrategias de ventas que utilizan las MYPE comercial rubro
calzado se determind que son muy competitivas ya que cada una se preocupa por
mantener satisfecho a sus clientes, bajando los costos, renovando sus productos,

trayendo novedades, etc.

Se recomienda seguir surtiendo el calzado dependiendo la ocasién y el modelo.
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5.1.ANEXOS

ENCUESTA PARA EL DUENO, GERENTE Y/O R. LEGAL
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Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE del ambito deestudio

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPES
para desarrollar el trabajo de investigacion denominado “COMPETITIVIDAD
Y MERCADOTECNIA EN LAS MYPE COMERCIALES RUBRO
CALZADODEL MERCADO MODELO LA PARADAANO2015”.

La informacion que usted proporcionara seré utilizada sélo con fines
académicos y de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa
informacién ycolaboracion.

Marque con una X donde sea necesario y/ o complete los espacios en blanco.

A. DATOS GENERALES:
1. BEdad: ...............
2. Género: Masculino.............. Femenino..........

3. Estado Civil: a)Soltero b)Casado c)Conviviente d)Divorciado e)Otros
B. DATOSESPECIFICOS:

4. ¢Cuentan con amplio stock de zapatos?

a) Si b) No

5. ¢Con cuéantos empleados cuentan?

a) 2 b) 3 c)4 d)5 e)mésdeb

6. ¢Mantienen créditos financieros?

a) Si b) No
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7. ¢Cuantas empresas conocen en su rubro?

a) 2 b) 3 c)4 d)5 e)masdeb

8. ¢Cuales son sus ventajas sobre su competencia?

a) Precios b) Ubicacion c¢) Calidad  d) Servicio e)

Infraestructura

9. ¢Se actualiza permanentemente con la tendencia de la moda?

a) Si b) No

10. ¢Cree usted que la competencia ayuda a mejorar la calidad de sus productos?
a) Si b) No

11. ¢;Usa algun tipo de redes sociales para la publicacion de su negocio?
a) Si b) No

12.¢;Da algun incentivo y/o Obsequio a sus clientes por la compra?

a) Si b) No

13.¢Da algun tipo de ofertas?
a) Si b) No

14.¢Hay comunicacion abierta y espontanea entre los trabajadores el gerente general?

a) Si b) No

15. ¢Queé tipo de calzado prefieren sus clientes?
a) Sandalias b) zapatillas c) ballerinas d) botas €) otros

16. ¢Al momento de vender un calzado que es lo primero que sus clientes toman en
cuenta?

a) Calidad b) Modelo c) Precio d) Comodidad €) Color
17. ¢Laempresa tiene algo que ofrecer que no ofrezcan los competidores?

a) Si b) No
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ENCUESTA AL TRABAJADOR
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Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE del ambito deestudio

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién de las MYPES
para desarrollar el trabajo de investigacion denominado “COMPETITIVIDAD
Y MERCADOTECNIA EN LAS MYPE COMERCIALES RUBRO
CALZADODEL MERCADO MODELO LA PARADAANO2015”.

La informacidon que usted proporcionara sera utilizada s6lo con fines
académicos y de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa
informacion ycolaboracion.

Marque con una X donde sea necesario y/ o complete los espacios en blanco.

C. DATOS GENERALES:
1. BEdad: ...............
2. Género: Masculino.............. Femenino..........

3. Estado Civil: a)Soltero b)Casado c)Conviviente d)Divorciado e)Otros

D. DATOSESPECIFICOS:

4. ;Cuenta con experiencia en ventas?

a. Si b) No

5. ¢Brinda opiniones y/o comentarios a sus clientes sobre el calzado que
escogen?

a. Si b) No

6. ¢Aplica algun tipo de estrategia para

incrementar la venta?

a. Si b) No
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7. ¢Cree que la empresa tiene algo que la diferencia de su competencia?

a. Si b) No

8. ¢Yacomprado el calzado, el cliente puede hacer algun cambio?

a. Si b) No

9. ¢Crees que seria una ventaja usar las redes sociales para ampliar las ventas?

a) Si b) No

10. ¢ Los clientes se sientes satisfechos con la compra del calzado?
a. Si b) No
11. ¢ Al momento de hacer algiin cambio y/o arreglo a la tienda,

existe el trabajo en equipo?

a) Si b) No

12. ;Cree que deberia existir algin equipo necesario para la

atencion réapida?

a) Si b) No

102



ENCUESTA AL CLIENTE
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Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE del ambito deestudio

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién de las MYPES
para desarrollar el trabajo de investigacion denominado “COMPETITIVIDAD
Y MERCADOTECNIA EN LAS MYPE COMERCIALES RUBRO
CALZADODEL MERCADO MODELO LA PARADAANO2015”.

La informacion que usted proporcionara seré utilizada sélo con fines
académicos y de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa
informacién ycolaboracion.

Marque con una X donde sea necesario y/ o complete los espacios en blanco.

E. DATOS GENERALES:
1. BEdad: ...............
2. Género: Masculino.............. Femenino..........

3. Estado Civil: a)Soltero b)Casado c)Conviviente d)Divorciado e)Otros

F. DATOSESPECIFICOS:

4. (Esta a gusto con la atencion que le brinda el trabajador?
a. Si b) No

5. Le parece que los precios de los productos son mas aceptables que los de la
competencia?

Si.... No....
6. ¢Le responden con amabilidad al momento de pedir una opinién del calzado?
a. Si b) No

7. ¢Encuentra siempre el calzado que busca?
Si... No....

103



8. ¢La zapateria cuenta con un amplio surtido de calzado de moda??
a) Si b) No
9. (El trabajador conoce de los productos que ofrece, estando al tanto de la moda?

a) Si b) No

10. ¢Queé tipo de calzado Ud. Usa o Prefiere?

a) Zapatillas b) sandalias c) cerrados d) de vestir €)otros

11. ;El precio del calzado se asocia con la calidad del producto?

Si.... No.....

12. ;Se siente muy satisfecho con el calzado adquirido?

Si.... No....

13. ;Cbmo califica la publicidad que utiliza cadacompetidor?

a)muy buena b) buena c¢) a medias d) mala e) pésima

14. ;Recomendaria la tienda a losdemas?

Si.... No....

15. ¢ Cuenta con los materiales y equipos necesarios para la atencion rapida?
Si.... No....

16. ¢Al momento de comprar un calzado, que es lo primero que toma en cuenta?

a) Calidad b) Modelo c) precio d) comodidad e) color.

17.  ¢{Qué tan importante es la experiencia comercial a la hora de elegir una
zapateria?

a) Extraordinariamente importante b) Muy importante ¢) Importante

d) Moderadamente importante €) Sin importancia
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PRESUPUESTO

Expresado en Nuevos Soles

Cantidad Unidad Precio Unitario Subtotal Total
I. BIENES DE CONSUMO
Lapiceros 3 Unidad S/.2.50 S/.7.50
Tinta Computadora 1 Unidad S/.75.00 S/.75.00
usB 1 Unidad S/.45.00 S/.45.00
Cuaderno 1 Unidad S/.6.00 S/.6.00
Resaltador 1 Unidad S/.2.50 S/.2.50
Papel Bond A-4 1 PQT S/.15.00 S/.15.00
Il. SERVICIOS
Pasajes 40 Unidad S/.30.00 S/.1200.00
Internet 400 Hr. S/.1.50 S/. 600.00
Empastado y impresion 1 Unidad s/70.00 s/ 70.00
Impresiones 40 Unidad S/.1.00 S/.40.00
Asesoria 1 Unidad S/.1,650.00 S/.1,650.00
Comida 40 Unidad S/.8.00 S/.320.00
Validacion- Firma 1 Unidad S/.100.00 S/.100.00
TOTAL S/.4,131.00
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