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RESUMEN

La investigacion tuvo como proposito determinar la influencia de la estrategia de
comercializacion y ventas en la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia
de Ica, para el caso se realizé una investigacion de tipo basica en cuanto al analisis
del conocimiento y de tipo cuantitativa segun procesamiento de los datos; el nivel

de investigacion fue explicativa y el disefio corresponde al grupo transversal.

Entonces, la muestra de estudio estuvo constituida por 375 representantes de las

Mypes a nivel de la provincia de Ica.

Luego para recolectar los datos se aplico las técnicas de observacion, encuesta y
analisis documental; para procesar los datos se aplicaron las técnicas; tales como:
Codificacion, clasificacion y tabulacién de datos; ademés de los cuadros y

representaciones estadisticas del caso.

Al respecto, se realiz6 la comprobacion de la hipotesis mediante la técnica
estadistica del Chi Cuadrado, al 95% de confiabilidad y 5% de margen de error;
llegando a la conclusion general que: La estrategia de comercializaciéon y ventas
afectan la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia de Ica; dada las

politicas, mecanismos y resultados arribados

Palabras claves: Estrategias de Comercializacion y ventas, estrategias de
producto, estrategia de precio, estrategia de promocion, Estrategias de Marketing,

competitividad de las Mypes.

viii



ABSTRACT

The purpose of the research was to determine the influence of the marketing and
sales strategy on the competitiveness of the Mypes at the level of the province of
Ica, for this case a basic type investigation was carried out in terms of knowledge
analysis and quantitative type according to data processing; The level of research

was explanatory and the design corresponds to the transversal group.

Then, the study sample consisted of 375 representatives of the Mypes at the level

of the province of Ica.

Then to observe the data, the techniques of observation, survey and documentary
analysis were applied; techniques were applied to process the data; such as:
Coding, classification and tabulation of data; in addition to the tables and statistical

representations of the case.

In this regard, the hypothesis was checked using the Chi-square statistical
technique, at 95% reliability and 5% margin of error; reaching the general conclusion
that: The marketing and sales strategy affects the competitiveness of Mypes at the

level of the province of Ica; given the policies, mechanisms and results arrived

Keywords: Marketing and sales strategies, product strategies, price strategy,

promotion strategy, Marketing Strategies, Mypes competitiveness.
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INTRODUCCION

La Micro y Pequeiia empresa, a pesar de sus deficiencias estructurales juegan un
papel importante en el proceso de crecimiento econémico a nivel local, regional y
nacional. Sus procesos productivos aun tienen mucho que mejorar para responder
a las exigencias del mercado, estas organizaciones han sabido abrirse paso en un
terreno lleno de dificultades. Por lo tanto, segun problematica la investigacién tiene
como propoésito determinar la incidencia de la estrategia de comercializacion y

ventas frente a la competitividad empresarial.

En tal sentido, desarrollar actividades en cualquier tipo de empresa, caso especifico
en la Micro y Pequeiia Empresa implica el establecimiento de politicas y
estrategias, con la intencion de conocer los diversos pasos 0 pautas que una
empresa debe seguir para obtener los mejores beneficios; considerando para ello,
la capacidad que tiene la organizacion para hacer las cosas mejor que su
competencia, ya sea en términos de producto, produccion, costes, calidad, precio,
etc, de tal forma que al final se obtenga una ventaja competitiva a la hora de hacer

nuestra empresa o negocio mas rentable.

En efecto, la investigacion comprende: Capitulo | Marco Teorico, Capitulo I
Planteamiento del Problema, Capitulo 11l Metodologia de la Investigacion, Capitulo
IV Técnicas e instrumentos de Investigacion. Capitulo V Comprobacién de
Hipotesis. Capitulo VI Presentacién, interpretacion y discusion de resultados;
ademas de las conclusiones, recomendaciones, fuentes de informacion y los

anexos respectivos.

La Autora
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CAPITULO |
MARCO TEORICO
1.1. ANTECEDENTES DE INVESTIGACION.
1.1.1. Antecedentes Internacionales.

e CALDERON DIAZ, Mayda A.; (2015), realiz6 en Bogota — Colombia,
la Investigacién titulada: "ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD
EMPRESARIAL EN LAS PYMES DEL SECTOR DEL CALZADO
DEL BARRIO EL RESTREPO DE LA CIUDAD DE BOGOTA, A
PARTIR DEL FACTOR HUMANO". Llegando a las siguientes
conclusiones: “esta investigacion busca analizar la competitividad
empresarial de las PYMES del sector del calzado del barrio el
Restrepo de la ciudad de Bogota, a partir del estudio del capital
humano y su contribucion al mejoramiento de la competitividad
empresarial de estas PYMES. Para ello se realizé una investigacion
cualitativa donde se entrevistaron en profundidad 25 personas entre
las cuales se encuentran empresarios (as) y empleados (as) de
estas organizaciones. Asi mismo, se hizo un trabajo de campo
mediante toma de fotografias, realizacion de bitacoras y notas de
campo. Esta informacion cualitativa se proces6 y analizé con la

ayuda del programa de analisis de datos cualitativos Atlas Ti.7.

La investigacion parte en primer lugar de una revision del estado del
arte sobre las variables de estudio: competitividad y capital humano.
En segundo lugar se realiza una revision a las politicas y planes de

12



competitividad que el Gobierno Nacional ha realizado en los ultimos
dos periodos presidenciales. En tercer lugar se explica la
metodologia empleada en la investigacion, se analiza la informacion
recolectada y se presentan los resultados. Finalmente se presentan
una serie de propuestas para mejorar la competitividad de las
PYMES del sector del calzado del barrio el Restrepo de la ciudad de

Bogota”.!

PALOMEQUE HERMIDA, CESAR H.; (2013), realiz6 en Milagro —
Ecuador, la Investigacion titulada: "DISENO DE UN PLAN DE
ESTRATEGIAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION
EN LOS PROPIETARIOS DE LOS VIVEROS DEL CANTON

MILAGRO, PROVINCIA DEL GUAYAS". Llegando a las siguientes
conclusiones: “Ecuador posee una gran diversidad de flora y fauna
gue en la actualidad son uno de los atractivos naturales para
impulsar al pais como potencial turistico a nivel internacional. Debido
a la exquisita variedad de especies que poseen las regiones
naturales y la joya ‘Las Islas Galapagos’ contamos con un sin
numero de localidades que poseen atractivos turisticos Unicos como
es el caso de un pequefio sector ubicado en la via Milagro-Naranjito
en el cual existe un nicho potencial de mercado generado por los
negocios de viveros que producen diversas especies de plantas que

resultan ser un atractivo turistico no explotado en su localidad. El

(1)

CALDERON DIiAZ, Mayda A.; (2015), Investigacion titulada: "ANALISIS DE LA
COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL EN LAS PYMES DEL SECTOR DEL CALZADO DEL
BARRIO EL RESTREPO DE LA CIUDAD DE BOGOTA, A PARTIR DEL FACTOR HUMANO",
Bogota — Colombia, Pag. 9 del resumen.
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propoésito de este proyecto es analizar este segmento de mercado y
observar las situaciones que se presentan durante la negociacion y
comercializacion de las especies, para introducir estrategias claves
gue permitan a sus propietarios adquirir nuevas formas de realizar
una venta, asi como, obtener la oportunidad de ser parte del
emprendimiento rumbo a un turismo sostenible y ecolégico que
permita hacer participes a todos aquellos que deseen conocer sobre
las especies de plantas producidas en los Viveros de Milagro. Cada
estrategia estara direccionada a modificar la problematica de la
comercializacidon de las especies para alcanzar la trasformacion de
las técnicas de negociacion utilizadas por los duefios de los viveros
y de esta manera mejorar sus destrezas y habilidades
estimulandolos a capacitarse continuamente para poder atender a
los visitantes de manera apropiada con el fin de mejorar la

rentabilidad de sus negocios?.
1.1.2. Antecedentes Nacionales.

e PENA LIZANO, Mercedes; (2016), realiz6 en Piura — PerG;
Investigacion titulada "CARACTERIZACION DE LA
CAPACITACION Y COMPETITIVIDAD EN LAS MYPE, RUBRO
RESTAURANTES VEGETARIANOS DEL CENTRO DE PIURA,

ANO 2016"; llegando a la siguiente conclusiones: tuvo como

(2) PALOMEQUE HERMIDA, CESAR H.; (2013), Investigacion titulada: "DISENO DE UN PLAN
DE ESTRATEGIAS PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION EN LOS
PROPIETARIOS DE LOS VIVEROS DEL CANTON MILAGRO, PROVINCIA DEL GUAYAS"
Milagro — Ecuador, Pag. 12 del resumen.
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objetivo general, determinar las caracteristicas que tiene la
capacitacion y la competitividad en las MYPE, rubro restaurantes
vegetarianos del centro de la ciudad de Piura, afio 2016; las
variables seleccionadas son la capacitacion y la competitividad. Se
empleod la metodologia de investigacion nivel descriptivo, con disefio
no experimental, de corte transversal. La poblacion estuvo
conformada por las MYPE del rubro restaurantes vegetarianos del
centro de Piura, en total 03 MYPE con sus 15 colaboradores y una
muestra desconocida de clientes, la técnica de recoleccion de datos
fue la entrevista y la encuesta, el instrumento fue la guia de
entrevista y el cuestionario. Dentro de las principales conclusiones
se determiné que las caracteristicas de la capacitacion y la
competitividad de las MYPE del rubro restaurantes vegetarianos del
centro de Piura, se basan en que a estas MYPE le faltan realizar
nuevas técnicas de capacitacion, para que sus colaboradores
desarrollen mas habilidades, actitudes y cambios de conductas;
ademas en cuanto a la competitividad presentan ventajas
competitivas, en su ubicacién, calidad de productos y precios, como
estrategia de diferenciacibn deben ofrecer recomendaciones

nutricionales y servicio de delivery?.

e RAFAEL MENDOZA, Génesis Y.; (2016) realiz6 en Lima — Peru;

2016; investigacion titulada “TOMA DE DECISIONES Y

(3) PENA LIZANO, Mercedes; (2016), Investigacion titulada "CARACTERIZACION DE LA
CAPACITACION Y COMPETITIVIDAD EN LAS MYPE, RUBRO RESTAURANTES
VEGETARIANOS DEL CENTRO DE PIURA, ANO 2016"; Piura — Per(; Pag. 5 del Resumen.
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ESTRATEGIAS COMPETITIVAS EN LOS SALONES DE
BELLEZA DE LA AVENIDA LAS FLORES DEL DISTRITO S.J.L;
LIMA - 2016”; llegando a las siguientes conclusiones: “el objetivo
principal de la presente investigacion Descriptiva Correlacional, fue
en determinar la relaciona entre la toma de decision y la estrategia
competitiva en los salones de belleza de la avenida las Flores - 2016.
La investigacion se llevd acabo en el distrito de San Juan de
Lurigancho, provincia de Lima, region de Lima. Para el desarrollo de
la tesis el autor utilizo la Teoria de la Toma de decisiones y la Teoria
de la Estrategias Competitivas. Utilizo un Disefio de Investigaciéon No
Experimental de tipo transversal, el nivel de investigacion Descriptivo
Correlacional, en el proceso de recopilacion de datos, el censo
estuvo constituido por 46 empresas de Salones de Belleza, ubicadas
en la avenida las Flores de la primavera del distrito de San Juan de
Lurigancho - Lima. La técnica desarrollara para recolectar los datos
es la encuesta, el instrumento de recoleccion de datos es el
Cuestionario, Para el procesamiento de los datos, se realizo la
calificacion del cuestionario, una matriz de tabulacién con el apoyo
de un software, llamado SPSS 20; y luego se emplearon el andlisis
estadistico de datos, basado a la estadistica descriptivos de
frecuencia y porcentajes, la tabla de contingencia y en el contraste
de las hipdtesis se consideraron la prueba de coeficiente de
Spearman. Finalmente, los resultados obtenidos muestran que si
existe relacion entre la toma de decisidn y la estrategia competitiva

en los salones de belleza de la avenida las Flores del distrito de San
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Juan de Lurigancho en el afio 2016, situacion que queda demostrada
con la prueba estadistica Rho de Spearman que nos dio un

coeficiente de correlacion de 0.765, con un Sig. (Bilateral) de 0.000%.

e ALVAREZ PIANTO, JASMIN K. (2017), Lima — Peru; investigacion
titulada “LA GESTION EMPRESARIAL DE LAS MYPES Y SU
RELACION CON LA COMPETITIVIDAD DE VENTAS EN EL
EMPORIO DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2017”; llegando a las
siguientes conclusiones: “como objetivo general comprender la
relacion de la gestion empresarial de las Mypes con la competitividad
de ventas en el emporio de Gamarra — La Victoria 2017, teniendo
como grave problema que muchas empresas Mypes no ejecutan una
apropiada gestibn empresarial, puesto que muchas veces se
manejan en base a lo aprendido por el tiempo, lo cual puede
relacionarse directamente de manera negativamente en la

competitividad de ventas.

El disefio de investigacién es de tipo no experimental, de caracter
descriptivo — correlacional, considerado como una investigacion
aplicada. La poblacion estuvo conformada por 250 empresarios
Mypes del Jr. Humboltd — La Victoria, con un tamafio de muestra de

152 empresarios Mypes entre hombres y mujeres.

(4) RAFAEL MENDOZA, Génesis Y.; (2016), Investigacién titulada “TOMA DE DECISIONES Y
ESTRATEGIAS COMPETITIVAS EN LOS SALONES DE BELLEZA DE LA AVENIDA LAS
FLORES DEL DISTRITO S.J.L; LIMA - 2016”; Lima — PerU; 2016; Pag. 8 del Resumen.
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Los resultados del trabajo de campo dieron como resultado que
existe una correlacion positiva baja entre las variables gestion

empresarial de las Mypes y la competitividad de ventas®.
1.1.3. Antecedentes Regionales/Locales.

e NAPAN SANTOS Juan D. (2017); realiz6 en Ica - Perq;
investigacion titulada “FACTORES AMBIENTALES DE LAS
ORGANIZACIONES Y EFICACIA DE LA GESTION EN LAS
MYPES DE LA PROVINCIA DE ICA: ANOS 2015-2016”; llegando
a las siguientes conclusiones: “los factores ambientales de las
organizaciones inciden directamente en la eficacia de la gestion de
las Mypes de la provincia de Ica; segun los procesos administrativos,

resultados obtenidos, recursos utilizados y cantidad producida.

Los proveedores como factor especifico influyen en la eficacia de la
gestion de las Mypes de la Provincia de Ica. Considerando el
cumplimiento adecuado y oportuna de las necesidades requeridas

de las empresas (Mypes).

Los clientes como factor ambiental influyen significativamente en la
eficacia de la gestion de las Mypes de la Provincia de Ica. Debido a

las exigencias y requerimientos, cuya fortaleza de las Mypes se

(5) ALVAREZ PIANTO, JASMIN K. (2017), Investigacion titulada “LA GESTION EMPRESARIAL
DE LAS MYPES Y SU RELACION CON LA COMPETITIVIDAD DE VENTAS EN EL
EMPORIO DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2017”; Lima — PerG; Pag. 9 del resumen.
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refleja en la negociacion de los productos o servicios que brinda de

calidad.

Los competidores directos influyen en la eficacia de la gestion de las
Mypes de la provincia de Ica; entendiendo que son elementos
determinantes para su posicionamiento en el mercado; porque en
muchos de los casos se compite en precios, innovacion, tecnologia,

etc. por el servicio brindado.

El gobierno influye en la eficacia de la gestion de las Mypes de la
provincia de Ica; teniendo en cuenta, que son los rigen las normas
para el desarrollo de los Mypes, como son los impuestos, seguridad

y otros”.®

1.2. MARCO TEORICO.

1.2.1. Andlisis de Estrategias de Comercializacion y Ventas.

a) Estrategias de Comercializacion.

Son las acciones que se realizan para alcanzar determinados
objetivos de marketing como lanzar al mercado un producto nuevo o

incrementar la participacion o las ventas.

(6) NAPAN SANTOS Juan D. (2017); Investigacion titulada “FACTORES AMBIENTALES DE
LAS ORGANIZACIONES Y EFICACIA DE LA GESTION EN LAS MYPES DE LA PROVINCIA
DE ICA: ANOS 2015-2016”; Ica — Per(; Pag. 106.
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Para comprobar cuales son las acciones o estrategias de marketing
gue convienen, no solo hay que tener en cuenta la capacidad de la
empresa, los recursos u objetivos, sino también es un requisito
indispensable, conocer bien al publico objetivo, porque el marketing
se orienta a satisfacer las necesidades y deseos de los

consumidores y clientes.

Acorde con la problematica es importante el analisis de la
competencia, ya que puede llegar a permitir aprovechar sus
debilidades o utilizar aquellas estrategias que les funcionan para el

desarrollo de sus actividades.

Marketing Mix - Las 4 P's

Producto Precio
Variedad Caracteristicas Tipos precios  Periodo pago
Calidad Marca Descuentos Condiciones
Disefio Embalaje Disefio
Marketing
Mix
Distribucion Promocion
Canales Localizacion Publicidad Redes Sociales
Off - On line Inventario Venta personal SEM
Localizacion Logistica Promociones Social Ads
Cobertura RR.PP Email Marketing

b) Tipos de estrategias de comercializacion

Dentro de las estrategias de comercializacion se consideran 4 tipos
fundamentales: Las relativas al producto, las que afectan a precio,

las estrategias de distribucién y las de comunicacién. Conocidos

20



también como las 4 p del marketing empresarial, ya que son los

pilares basicos que se debe trabajar.

v’ Estrategias de producto

Las estrategias de producto reflejan las acciones que se van a
desarrollar a lo largo de un periodo de tiempo determinado en

relacion a dicho producto o servicio.

Por lo tanto, en la estrategia de producto se debe determinar todas
las variables que van a poder afectar a su comercializacion como,

por ejemplo:

o La marca.

o El Packaging.

o Las etiquetas.

o Lagarantia.

o Laentrega.

o El crédito.

o La seguridad.

o La procedencia geografica.
o El propio prestigio de la empresa.
o El servicio post — venta.

o Las propias caracteristicas del producto.

21
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Todas estas variables y caracteristicas se deben tener en cuenta

antes de lanzar el producto al mercado.

Asimismo, se debe considerar la adaptacion de cada una de las

variables a la estrategia de marketing global de la empresa.

Estrategias de precio.

La estrategia de precios consiste en definir cuanto va a costar

cada uno de los productos y/o servicios que se lanza al mercado.

Al respecto, se debe considerar antes de lanzar establecer un
precio para un producto o servicio especifico es necesario realizar
un analisis de aquellos elementos que deben tenerse en cuenta a
la hora de fijarlo. En consecuencia, tener en cuenta tanto costos
de variables, ligados a la produccion, como costos fijos. La razon
es que toda empresa tiene como propdsito el lucro. Por tanto, para
poder seguir en el mercado resulta necesario que los ingresos
obtenidos por las ventas, en las que el precio forma una parte
esencial, excedan los costos totales de la empresa atribuibles al

producto o servicio de que se trate.

Asimismo, se debe plantear posibles variaciones estratégicas en
un periodo de tiempo determinado, como descuentos,
promociones de ventas que permita en definitiva, ayudar a los
clientes aprobar el nuevo producto o servicio. Tal vez prefiere
optar por un alto precio desde inicio, que puede ayudar al producto

0 servicio a situarse entre los considerados de calidad.
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Se debe tener en cuenta relativamente, la prevision de flujos de
caja de la empresa, es decir, tener que determinar cual es la
cantidad de dinero que podria llegar a pagar una persona por ese

producto o servicio.

Ponerle el precio a un producto parece una cosa muy sencilla,
pero es una de las cosas mas complicadas y ademas incluyen

muchos factores.

Por ejemplo, se debe tener en cuenta las 3 C de marketing que

son:

o Clientes
o Costos
o Competencia

Y en base a estas tres variables tendremos diferentes métodos de

fijacion de los precios.

% Métodos de fijacion de precios basados en los costos

Se constituye en el método mas utilizado a la hora de fijar el

precio de los productos.

Consiste en determinar cuales van a ser los costos de
fabricacion de los productos (también se debe tener en cuenta
los costos de distribucion y promocion) y fijar un margen

superior al costo por producto.
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+ Métodos de fijacion de precios basados en la competencia

Se debe hacer un analisis competitivo y estudiar cuales son los
precios que utilizan los competidores para el mismo producto

gue se quiere comercializar.

Tener en claro aun sea el mejor producto también debe de
tener en cuenta cuales son los precios que se estan

comercializando en el sector.

+ Métodos de fijacién de precios basados en la demanda

Segun el caso, al fijar los precios en funcion de la demanda se
debe determinar qué precio estan dispuestos a pagar los

clientes potenciales por el producto.

Ademas, tener en cuenta cual va ser la politica de precios. Es

decir, se debe determinar:

o Los descuentos.
o Rebajas.
o La politica de pagos.
o Condiciones.
v’ Estrategias de distribucion

Considerando las politicas de que el producto llegue
oportunamente al cliente o para que el producto se venda es
necesario que sea accesible al cliente. Por lo consiguiente, dicha

actividad esta directamente relacionada con las estrategias
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de distribucion de productos. Entonces, debera determinarse si es
la empresa la que vende directamente a sus clientes, a si en la
totalidad o en determinadas zonas geogréficas va a actuar por
medio de distribuidores. Ademas, sera necesario prever todo lo
relativo al transporte, o, al menos, quién se va a encargar de
contratarlo. Es decir, qué otras organizaciones o empresas van a
intervenir desde que se inicia la fabricacion del producto hasta que

se comercializa.

Sin olvidar los canales de distribucion elegidos.

Canal de suministro: es decir, los proveedores que vas a

necesitar para fabricar tus productos.

Canal de distribucion: cudles seran las organizaciones que

intervienen hasta que el cliente compra el producto.

Complementario a ello, se debe tener en cuenta si la venta
Gnicamente va a ser a través de una tienda fisica o si de lo

contrario también se va a combinar con una tienda online.

Dependiendo de cuantas sean esas organizaciones que van a

intervenir se tendra diferentes tipos de canales de distribucion:

o Canal largo: cuando intervienen muchos intermediarios.
o Canal corto: cuando Unicamente hay un intermediario.

o Canal directo: Cuando no existen intermediarios.
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Otros detalles que se debe tener en cuenta al disefiar canal de

distribucion seran:

o Eltamafo de los lotes.

o Eltiempo de entrega.

o Ellugar de entrega.

o El servicio post — venta.
v’ Estrategias de Promocién

Las estrategias de comunicacién se orientan a hacer llegar el
mensaje al cliente, destacando siempre los beneficios que tienen

el producto o servicio.

Existen diferentes tipos de comunicacién como, por ejemplo:

o La publicidad.

o Lapromocion de ventas.

o Lasrelaciones publicas.

o El patrocinio.

o Lasferias.

o Lasredes sociales.

o Los medios como la TV, Radio, Prensa.
o El email marketing, etc.

Combinar el online con el offline y lleva a cabo una comunicacion

integrada de marketing.
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Es decir, uses el canal que uses, tratar de transmitir siempre el

mismo mensaje (adaptandolo a cada medio).

1.2.2. Competitividad Empresarial.

a) Definicion.
La competitividad consiste en la capacidad de proporcionar
productos y servicios con mayor eficacia y eficiencia frente a sus
competidores. Por lo consiguiente, la competitividad de una
organizacion puede comprenderse de diversas formas, pero en
suma se trata de vencer a la competencia del sector, utilizando para
ello herramientas comerciales y empresariales que permitan adquirir

una posicion dominante para el negocio en dicho mercado.

Por otro lado, se puede entender a la competitividad como la
capacidad de una organizacién, de cualquier tipo, para desarrollar y
mantener unas ventajas comparativas que le permitan disfrutar y
sostener una posicion sobresaliente en el entorno socio econémico
en que actda. Para ello, la ventaja comparativa implica la habilidad,
recurso, conocimiento, atributos, etc., de que dispone una empresa,
de la que carecen sus competidores y que hace posible la obtencion
de unos rendimientos superiores a estos. Para Michael Porter, en su
articulo “Cémo las Fuerzas Competitivas le dan forma a la

Estrategia”, esa ventaja tiene que ver en lo fundamental con el valor
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gue una empresa es capaz de crear para sus compradores y que

exceda al costo de esa empresa por crearlo.

b) Como estimular la competitividad.

La estimulacion empresarial estd sujeta a la forma de cémo se
administra, por tal razén, son resultado de una politica de
direccién gue produzcan las condiciones para proveer la estabilidad
necesaria para crecer fuerte, capaz de generar acciones en bien de

la sociedad, mediante la responsabilidad del caso.

Entonces, las acciones de refuerzo competitivo deben ser llevadas a

cabo para la mejora empresarial, en los siguientes aspectos:

Estructura empresatrial.

e Estrategias empresariales.

e Conocimiento oportuno de la actividad de su competencia.
e Condiciones y factores de la demanda.

e Capacidad e iniciativa de los trabajadores.

1.2.3. Micro y Pequeiia empresa: MYPES.

a) Generalidades.

La micro y pequeiia empresa (Mypes), son organizaciones producto
del emprendimiento de personas que arriesgan pequefios capitales
y que se someten a las reglas del mercado. No reciben subsidios, ni
beneficios colaterales como si los obtiene las empresas de gran
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envergadura, especificamente las exportadoras, pero a base de
imaginacion y destreza muchas de ellas logran obtener posiciones

importantes en los segmentos de mercado donde operan.

El Articulo 4° de la Ley MYPE, establece el concepto de Micro y

Pequefia Empresa, a la letra dice:

Es una unidad econdémica que opera una persona natural o juridica,
bajo cualquier forma de organizacién o gestiobn empresarial, que
desarrolla actividades de extraccion, transformacion, produccion y
comercializacion de bienes o prestacion de servicios, que se
encuentra regulada en el TUO (TEXTO UNICO ORDENADO), de la
Ley de Competitividad, Formalizacion y desarrollo de la Micro y
Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente (Dec. Leg. N°

1086)

Es importante resaltar que, la microempresa no necesita constituirse
como persona juridica, pudiendo ser conducida directamente por su
propietario persona individual. Podrd, sin embargo, adoptar
voluntariamente la forma de Empresa Individual de Responsabilidad
Limitada, o cualquiera de las formas societarias previstas por la
ley. Las caracteristicas que debe reunir una MYPE son las

siguientes:
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CARACTERISTICAS L BRI L NIVELES DE VENTAS ANUALES

TRABAJADORES

MICROEMPRESA De 1 hasta 10 El monto maximo de 150 UIT

PEQUENA EMPRESA De 1 hasta 100 El monto maximeo 1700 UIT

“Elincremento en el monto maximo de ventas anuales sefialado para
la Pequefia Empresa serd determinado por Decreto Supremo
refrendado por el Ministro de Economia y Finanzas cada dos (2)
afios y no sera menor a la variacion porcentual acumulada del PBI

nominal durante el referido periodo.

Las entidades publicas y privadas promoveran la uniformidad de los
criterios de medicion a fin de construir una base de datos
homogénea que permita dar coherencia al disefio y aplicacion de las

politicas publicas de promocién y formalizacién del sector.”

Por otro lado, se consideran como caracteristicas generales en

cuanto al comercio y administracion de las MYPES las siguientes:

v/ Su administracion es independiente. Por lo general son dirigidas

y operadas por sus propios duefios.

v Su area de operacion es relativamente pequefa, sobre todo local.

v Tienen escasa especializacion en el trabajo. No suelen utilizar

técnicas de gestion.
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v Emplean aproximadamente entre cinco y diez personas.

Dependen en gran medida de la mano de obra familiar.

v’ Su actividad no es intensiva en capital, pero si en mano de obra.

Sin embargo, no cuentan con mucha mano de obra fija o estable.

v" Disponen de limitados recursos financieros.

v Tienen un acceso reducido a la tecnologia.

v Por lo general no separan las finanzas del hogar y las de los

negocios.

v" Tienen un acceso limitado al sector financiero formal, sobre todo

debido a su informalidad.

b) Importancia

Las MYPE son un segmento importante en la generacion de empleo,
es asi que mas del 80% de la poblacién econdmicamente activa se
encuentra trabajando y generan cerca del 45% del producto bruto
interno (PBI). En resumidas cuentas la importancia de las MYPE
como la principal fuente degeneracion de empleo y alivio de la

pobreza se debe a:

v Proporcionan abundantes puestos de trabajo.

v' Reducen la pobreza por medio de actividades de generacién de

ingreso.
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v' Incentivan el espiritu empresarial y el caracter emprendedor de la

poblacion

v Son la principal fuente de desarrollo del sector privado.

v Mejoran la distribucién del ingreso.

v’ Contribuyen al ingreso nacional y al crecimiento econémico.

c) Formalizaciéon y Constitucion

El Estado fomenta la formalizacion de las MYPEs a través de la
simplificacion de los diversos procedimientos de registro,
supervision, inspeccion y verificacion posterior, se debe propiciar el
acceso, en condiciones de equidad, de género de los hombres y

mujeres que conducen una MYPE, eliminando todo tramite tedioso.

Es necesario aclarar que la microempresa no necesita constituirse
como persona Juridica, pudiendo ser conducida directamente por su
propietario persona individual. Podra, sin embargo, adoptar
voluntariamente la forma de Empresa Individual de Responsabilidad
Limitada, o cualquiera de las formas societarias previstas por la ley.
En el caso de que las MYPE que se constituyan como persona
juridica lo realizan mediante escritura publica sin exigir la

presentacion de la minuta.
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d) Persona natural:

PERSONA
NATURAL
CON

NEGOCIO

Ventajas y desventajas de ser persona natural:
Ventajas
v’ Su creacion y su liquidacion son sencillas.

v' El control y administracion del negocio dependen Unica y

exclusivamente de la persona natural.

v Las normas regulatorias a las que se encuentra sometida son

minimas.

Desventajas

v La responsabilidad es ilimitada, lo que quiere decir que si existen
obligaciones pendientes, responde la persona natural con todo su

patrimonio.

v El capital de la empresa se encuentra limitado a las

disponibilidades de la persona natural. Consecuentemente, el
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crecimiento y las posibilidades de obtener créditos resultan

restringidos.

v’ Cualquier impedimento de la persona natural afecta directamente

al negocio, y puede incluso interrumpir sus operaciones.

e) Persona Juridica:

. q Busqueda en los Reserva de nombre
Determinar objeto .
social. D eterm{n ar |=—> indices ante la Sunarp - ante la Sunarp (se
lar a.z on social (sirve para saber si ya reserva el nombre
’ existe ese nombre) por 30 dias).

Licencia Municipal de
- Funcionamiento
Inscribirse Provincial
. enel RUC
Minuta de Ingresan la ante la
((:](:Jrlzs'[(li?tila(r)g pesbcfét: ;a:a Sunat_. Legalizacion del Libro
ser uSuInarp Det?'::"na de Planillas ante el
i . Ministerio de Trabajo y
aut(())?ie:]do _ parasu régimen Promocion del
a?) o0ado INSCAIPCIOn tributario Empleo.
g por aplicar
(notaria) (RUS
’ Legalizacion de libros
RER, RG) de societarios y

|

DN del titular vigente.
Establecer su estatuto
social. Sefialar su capital
social. Designar a los

gerentes.

e

contables ante notario
publico

Ministerio de Trabajo yPromocion del

Empleo.

(Asesorara en la elaboracion de la minuta y

en su respectiva presentacion ante notario
publico, quienes ofrecen tarifas especiales

Las ventajas de ser una persona juridica son las siguientes:

v/ Su responsabilidad ante terceros se encuentra limitada a la

sociedad, es decir, a la empresa.
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v Pueden participar en concursos publicos y adjudicaciones como

proveedores de bienes y servicios.

v Pueden realizar negocios con otras personas juridicas del pais y

del extranjero.

v Tienen mayor facilidad para obtener créditos y pueden ampliar su

negocio incrementando su capital, abriendo locales comerciales o

realizando exportaciones

CUADRO COMPARATIVO DE LAS MODALIDADES EMPRESARIALES

por las MYPEs y PYMEs

Cuadro 1.2: Comparativo de las modalidades empresariales® mas utilizadas

Modalidad Empresa Individual
de Responsabilidad

Limitada

Sociedad Comercial
de Responsabilidad
Limitada

Sociedad Anénima
Cerrada

Sociedad Anénima

Caracteristicas | Esconstituida por vo-

| lunrad de unasola per-

De 2a 20 participacio-
nistas.

De 2 2 20 accionistas.
El accionista que desee

De 2 como minimo.
No existe nimero

| sona. Es una persona transferir sus acciones | maximo.
‘ juridica, a otro accionista o a
terceros debe comuni-
carloalasociedad y so-
licitar su aprobacion.

Denominacién | Tendrd unadenomina- | Tendrd unadenomina- | Tendri unadenomina- | Tends una denomina-
cion seguida delas pa- | cion seguida delaspa- | cion seguida delas pa- | cion seguida de las pa-
labras «EmpresaIndi- | labras «Sociedad Co- | labras «Sociedad Ané- | labras «Sociedad Ano-
vidual de Responsabi- | mercial de Responsabi- | nima Cerrada» odelas | nima» o de las siglas
lidad Limitadaso delas | idad Limitadas o delas | sglas «S.A.Cos. S A

| siglas «E.LR.L.». siglas «SR.L.»,

|
Titulary Gerencia.
|

Organos

¢ Junta General de So-
dos.
* Gerentes.
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® Junta General de Ac-
cionistas.

¢ Directorio (su nom-
bramiento es opcio-

® Junta General de Ac-
clonistas.

¢ Directorio.

* Gerencia.




® Gerentes.

® Directorio (su nom-
bramiento es opcio-

nal),

® Gerencia.

® Directorio.

® Gerencia.

Capital social

En dinero o bienes
muebles o inmuebles.

El capital es represen-
tado por participacio-
nes y cada participa-
cion debera estar paga-
da por lo menos en
25%.

Los aportes pueden
hacerse en moneda na-
aonal y/o extranjera, y
en contribuciones tec-
noldgicas intangibles.
El capital es represen-
tado por acciones y
debera estar suscrito
completamente, y cada
accion debe ser paga-
da en por lo menos
25%.

Los aportes pueden
hacerse en moneda na-
donal y/o extranjera, y
en contribuciones tec-
nologicas intangibles.
El capital es represen-
tado por acciones y
debera estar suscrito
completamente, v cada
accion deberd ser paga-
da en por lo menos

25%.

Duracién

Indeterminada.

Determinada o inde-
terminada.

Determinada o inde-
terminada.

Determinada o inde-
terminada.

|

Régimen:

1.3. MARCO CONCEPTUAL.

« Regimen Unico Simplificado (RUS)
» Regimen Especial del Impuesto a la Renta (RER)
» Regimen General del Impuesto a la Renta (RG)

« Regimen Especial del Impuesto a la Renta (RER)
» Regimen General del Impuesto a la Renta (RG)

v" Distribucién. — Corresponde a la determinacion de los mecanismos para

gue el producto o servicio llegue al lugar de requerimiento de los clientes.

v' Empresa.- Es una organizacion social dedicada a la produccion de bienes

0 servicios, cualquiera sea su magnitud y actividad econémica.
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v’ Estrategias.- Comprende el conjunto de acciones, tendientes a la toma de

decisiones y maximizacion de los resultados

v Gestion Empresarial.- Implica el conjunto de actos administrativos,
basados en el cumplimiento de las funciones administrativas: planeacion,

organizacion, direccién y control.

v' Marketing Mix.- Es el conjunto de herramientas que tiene la empresa para
hacer frente a su mercado objetivo y analisis de la estrategia interna
desarrollada comunmente por las empresas. Se analizan cuatros variables:

producto, precio, distribucién y promocion.

v’ Mype: Siglas de Micro y Pequefia Empresa, es la unidad econdmica
constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de

organizacion o gestion empresarial.

v Precio.- Se constituye como el valor que tienen los productos o servicios

en el mercado.

v Productividad.- Comprende la relacién de la cantidad producida frente a

los recursos utilizados.

v Promocion. - Se analiza todos los esfuerzos que la empresa realiza para

dar a conocer el producto y aumentar sus ventas en el publico.

v Tecnologia.- Es el conjunto de conocimientos técnicos, ordenados
cientificamente, que permiten disefiar y crear bienes o servicios que
facilitan la adaptacion al medio y satisfacen las necesidades de las

personas.
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1.4.

v UIT:- Sigla de la Unidad Impositiva Tributaria

MARCO FILOSOFICO.

La investigacion conllevd a realizar un estudio, dentro del contexto de un
conjunto de actividades o acciones planificadas, tendientes a tomar las
mejores decisiones con la finalidad de lograr las metas u objetivos

determinados oportunamente.

Por lo consiguiente, para lograr el posicionamiento empresarial las Mypes
deben tener en claro el giro del negocio con la intencién de que la estrategia
empresarial referente a la competitividad debe permitir qué hacer y como
hacerlo, ademas de lograr la eficiencia en cuanto a uso de recursos a emplear
para lograr dichos objetivos. Para ello, es primordial establecer los mejores
mecanismos de comunicacién, con la finalidad de que todos los integrantes
de las Mypes conozcan y se involucren en la mision y visibn empresarial, cuyo
resultado serian el mantenimiento y permanencia de la empresa en el
mercado, evaluando permanentemente el entorno empresarial, tan cambiante

en los ultimos tiempos.

En consecuencia, la competitividad de las Mypes debe basarse en el
quehacer de sus competidores mas cercanos, en cuanto a politicas y formas
de comercializacion, en tanto contribuya a mejorar su posicién en el mercado,
haciendo uso de diversas herramientas de gestion moderna, hacia una
mejorar continua en el tiempo, ofreciendo a sus clientes o usuarios: calidad,

fiabilidad, oportunidad, responsabilidad y flexibilidad en los beneficios.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. SITUACION PROBLEMATICA.

La situacion laboral en los ultimos 03 afos en el Peru ha tenido diversos
cambios, por tal motivo de venia incrementando la tasa de desempleo,
producto de la crisis financiera a nivel mundial y la lucha del ser humano por
mejorar su calidad de vida, ha hecho que las personas creen su propia fuente
de trabajo de diversos tipos, que hoy se conoce como los pequefios negocios,
cuya formalizacion los ha llevado a constituir las empresas familiares,

teniendo la denominacién general de Micro y Pequefia empresa (Mypes).

Por lo tanto, la actividad, como servicio, comercio e industria y rol que llevan
a cabo las Micro y Pequefias Empresas (MYPES) a nivel de la provincia de
Ica, es de indiscutible importancia, no solo por su contribucion a la generacion
de empleo, sino también considerando su participacion en el desarrollo
socioecondémico, ya sea por la venta de sus productos o servicios que brindan,
en concordancia con el ambito de accion. En tal sentido, bajo esa percepcion
Okpara y Wynn (2007) afirman que los pequefios negocios son considerados
como la fuerza impulsora del crecimiento econémico, la generacién de empleo
y la reduccion de la pobreza en los paises en desarrollo. En términos
econdémicos, cuando un empresario de las Mypes crece, genera mas empleo,
porque demanda mayor mano de obra. Ademas, sus ventas se incrementan,
y logra con ello tener mayores beneficios, lo cual contribuye, en mayor medida,

a la formacion del producto bruto interno (Okpara & Wynn, 2007)
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Sin embargo, a pesar de todo el esfuerzo que realizan los empresarios de las
Mypes para contribuir al desarrollo del pais y de la region, actualmente
enfrentan una serie de obstaculos que limitan su supervivencia a largo plazo
y desarrollo, tales como: la tecnologia, la competitividad, calidad y precio de
productos, etc. Por lo consiguiente, el analisis previo indican que la tasa de
extincion de los pequefios negocios es mayor en los paises en desarrollo que
en los paises desarrollados (Arinaitwe, 2006). Por tal razon, las Mypes deben
desarrollar estrategias especificas de corto y largo plazo para salvaguardar la
salida progresiva del mercado, dado que la apertura de una Mypes involucra
un nivel de riesgo, y sus probabilidades de perdurar mas de cinco afios son
bajas (Sauser, 2005). En el Perq, las estadisticas de la Direccion Nacional del
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (MTPE), referidas a las micro y
pequefias empresas, muestran que la participacion de las Mypes en el
Producto Bruto Interno (PBI) ha sido del 42% y han representado el 98% del
total de empresas en el Perd (MTPE, 2007) y el 80.96% de la poblacién

econdémicamente activa (MTPE, 2005).

Por lo observado, se evidencia que las Mypes como toda organizacion luchan
por mantenerse en el mercado, por lo consiguiente para competir y segmentar
mercado realizan analisis permanente de las estrategias que permitan ofrecer
productos a precios competitivos en determinados mercado y de esa forma

posicionarse en el mismo.

En consecuencia, la problematica quedo delimitada de la siguiente manera:

% Delimitacién espacial. La investigacion se realizé dentro del contexto de

funcionamiento de las Mypes a nivel de la provincia de Ica.
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+ Delimitacion temporal. La investigacion abarco los afios 2016-2018

« Delimitacion social. Los resultados del estudio fueron relevancia directa

en todas las Mypes en la provincia de Ica

+« Delimitacion conceptual. Comprendié determinar la relacion causa —
efecto entre la estrategia de comercializacidén y ventas y la competitividad

de las Mypes.

2.2. FORMULACION DE PROBLEMAS.

2.2.1. Problema General.

¢De qué manera incide el analisis de la estrategia de comercializacion
y ventas en la competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel

de la provincia de Ica, afios 2016 — 20187

2.2.2. Problemas Especificos.

+ ¢De qué manera incide la estrategia de producto en la competitividad
de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios

2016 — 20187

+ ¢De qué manera incide la estrategia de precio en la competitividad
de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios

2016 — 20187
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« ¢(De qué manera incide la estrategia de promocion en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia

de Ica, anos 2016 — 20187

+ ¢De qué manera incide la estrategia de plaza/distribucion en la
competitividad de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia

de Ica, afos 2016 — 20187

2.3. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION.

2.3.1. Justificacion.

La investigacién se justifica porque permiti6 conocer y analizar la
problemética en la cual desarroll6 las actividades la Micro y Pequefa
empresa a nivel de la Provincia de Ica, entendiendo que es un sector
donde para el funcionamiento de las Mypes no cuenta con tecnologia
de dultima generacién, mas bien su accionar esta sujeto a las
condiciones de mercado, exigencias de los clientes, a los cambios
politicos y sociales que se suscitan en el entorno empresarial. Por lo
tanto, para mantenerse en el mercado tiene que establecer politicas y
estrategias acorde con sus competidores, donde muchas veces se ven
condicionados el precio, calidad del producto, ademas del mercado y

formas de como ofertar el producto o servicio que brindan.

2.3.2. Importancia.
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La investigacion fue relevante en la medida que los resultados
contribuyan a mejorar el quehacer de las Mypes a nivel de la provincia
de Ica. Dado que su rol cumple un papel muy importante en la
economia, pero el mercado en el cual se desarrollan todavia es muy
fragil, pues se observan bajos indices de supervivencia y consolidacion
empresarial de estas empresas (Barba-Sanchez, Jiménez-Sarzo, &
Martinez-Ruiz, 2007). A pesar de ello, en el Peru, se estima que 9.2
millones de peruanos estan involucrados en una actividad
emprendedora, de los cuales el 75% tiene un periodo de operaciones
de entre 0 y 42 meses, y el restante 25% sobrepasé este periodo,
considerandose como empresas consolidadas. Asimismo, de este
25%, solamente el 3% ha llevado a cabo proyectos emprendedores,
como el desarrollo de nuevos productos o el ingreso a nuevos
mercados (Serida, Borda, Nakamatsu, Morales & Yamakawa, 2005).
Estas cifras evidencian la necesidad de identificar los factores que
limitan el crecimiento y desarrollo de las empresas, de forma que se
pueda lograr una mayor proporcién de empresas consolidadas en el

Peru.
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2.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

2.4.1. Objetivo General.

Determinar la influencia de la estrategia de comercializacion y ventas
en la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia de Ica; afios

2016-2018

2.4.2. Objetivos Especificos.

» Analizar la influencia de la estrategia de producto en la
competitividad de las MYPEs a nivel de la provincia de Ica; afios

2016-2018.

» Analizar la incidencia de la estrategia de precio en la competitividad

de las MYPEs a nivel de la provincia de Ica; afios 2016-2018

» Analizar la influencia de la estrategia de promociona en la
competitividad de las MYPEs a nivel de la provincia de Ica; afios

2016-2018.

> Determinar la influencia de la estrategia de plaza/distribucion en la
competitividad de las MYPEs a nivel de la provincia de Ica; afos

2016-2018.
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2.5. HIPOTESIS DE INVESTIGACION

2.5.1.

2.5.2.

Hipotesis General.

El analisis de la estrategia de comercializacion y ventas influyen
significativamente en la competitividad de las Mypes a nivel de la

provincia de Ica; afos 2016-2018

Hipdtesis Especificos.

» La estrategia de producto influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia

de Ica, afos 2016 — 2018.

> La estrategia de precio influye directamente en la competitividad de
la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016

— 2018.

» La estrategia de promocion influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia

de Ica, afos 2016 — 2018.

> La estrategia de plaza/distribucion influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia

de Ica, afos 2016 — 2018.
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2.6. VARIABLES DE LA INVESTIGACION.

2.6.1. ldentificacién de Variables

e Variable Independiente: Estrategia de comercializacion y ventas

e Variable Dependiente: Competitividad de las Mypes

2.6.2. Operacionalizacion de Variables.

VARIABLES DEFINICION OPERACIONAL | INDICADORES
Son acciones que se efectlan | e Estrategia de
para alcanzar determinados producto
. objetivos de marketing para :
Ersr;[ra:te_zglll_as O.l?n lanzar al mercado un producto y Eftrgtegla de
co e\;:é?];zmo nuevo 0 incrementar la Precio
y participacion o las ventas. e Estrategia de
(V.1) promocion
e Estrategia de
plaza/distribucion
Es la capacidad de | ¢ Eficacia
proporcionar  productos vy L
%%T;:R;Mdeid servicios con mayor eficacia y * eEmﬁCIrer]gr?al
yp eficiencia  frente a sus P
(v.D) competidores. e Productividad
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CAPITULO 1l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. TIPO, NIVEL Y DISENO DE LA INVESTIGACION.

e Tipo. La investigacion de acuerdo a su naturaleza fue de tipo Bésica, ya
que permiti6 analizar el conocimiento y proponer soluciones a la

problemética de estudio.

Segun la ciencia fue una Investigacion de tipo Factica, ya que se trabajo en
base a hechos concretos, relacionados a la competitividad de las Mypes a

nivel de la provincia de Ica.

¢ Nivel de investigacion. En funcién al propdsito, el trabajo fue de Nivel
Explicativo, porque conllevo a explicar la relacion causa — efecto, referente

a la problemética de estudio.

e Disefio de investigacidn. Al respecto, se utilizé el disefio Transversal, el
mismo que permitié observar la muestra segun afos 2016 - 2018, siendo

su esquema el siguiente:

MT1

MT2 O

MT3

Donde: M representa la muestra

O representa a las observaciones realizadas

T representa la muestra estudiada en el tiempo (2016 —

2018).
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3.2. POBLACION Y MUESTRA.

3.2.1.

3.2.2.

Poblacion.

La poblacion de estudio estuvo integrada por todas las Mypes a nivel
de la Provincia de Ica. Siendo en total de 15721 Empresas de actividad
econdmica manufacturera y no manufacturera segun Direccion General

de Industria.
Muestra de Estudio.

De acuerdo a los datos aproximados, la muestra resulto de la aplicacion
de la siguiente férmula, con una confiabilidad del 95% y un margen de

error del 5%

z’pgN

e2(N—-1)+z2pq

Donde: n = Tamafo de muestra
p = probabilidad de éxito
g = probabilidad de fracaso
e = margen de error
N= Poblacion

_ (1.96)2(0.5)(0.5)(15721)
~ (0.05)2(15721 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

n

n = 375 representantes de las Mypes a nivel de la provincia de Ica.
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CAPITULO IV

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

4.1. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS.

De acuerdo a la problematica de estudio, se utilizaron las siguientes técnicas

para recolectar los datos:

e La observacion. Se recurrié a la técnica de observacion directa que se
apoyo6 en la utilizacién de nuestros sentidos y la observaciéon indirecta
apoyada en determinados instrumentos que complementé los datos

requeridos.

e Encuesta. Es el medio que permitié obtener la informacion necesaria, a fin
de conocer la relacion existente entre la estrategia de comercializacion y
ventas en la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia de Ica; afios

2016-2018.

e Analisis documental. Técnica que permitio revisar documentos (fuentes)
acerca de la realidad de estudio; para el caso se consideraron: Leyes,
Libros, Revistas, Investigaciones realizadas anteriormente, reglamentos,

directivas entre otros.

4.2. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS.

En funcién a las técnicas de recoleccidon de informacién se utilizaron los

siguientes instrumentos:
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e Paralaobservacion, el instrumento corresponde a las fichas estructuradas

gue permitieron recolectar los datos pertinentes.

e Para la encuesta; el instrumento que permitio recolectar datos fue el

cuestionario que se consolida mediante el formato de preguntas.

e Para el anélisis documental su instrumento implico la lectura o revision de
libros, investigaciones y documentos, entre otros acerca de la problemética

de estudio.

43. TECNICAS DE PROCESAMIENTO, ANALISIS E INTERPRETACION DE

RESULTADOS.

Para procesar e interpretar la informacion acerca de la problematica de

estudio se utilizaron las siguientes técnicas:

e Codificacion y clasificacion de datos. Permitié ordenar y agrupar los

datos obtenidos, segun variables de estudio.

e Tabulacion de datos. Con esta técnica se realiz6 el conteo de las

respuestas para la obtencion de los resultados de la investigacion.

e Cuadros y representaciones estadisticas. Técnica que permitié hacer la
presentacion final de los resultados obtenidos mediante tablas y las graficas

respectivas.
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A)

CAPITULO V

CONTRASTACION DE HIPOTESIS

CONTRASTACION DE HIPOTESIS GENERAL.

e HIPOTESIS DE INVESTIGACION.

El analisis de la estrategia de comercializacion y ventas influye
significativamente en la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia

de Ica; afos 2016-2018.
HIPOTESIS NULA.

El analisis de la estrategia de comercializacion y ventas NO influye
significativamente en la competitividad de las Mypes a nivel de la provincia

de Ica; afios 2016-2018.

Para realizar la prueba de Hipétesis en funcién a los resultados arribados,
a un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, se aplicé la

prueba del CHI-CUADRADO mediante la siguiente férmula

fo— f.)?
X2 — 2.(fo— 1) , considerando los grados de libertad que resultaron de
f

e

las filas por columnas (20-1) (3-1) = 19 x 2 = 38 obteniendo el valor critico

de 53.3835 segun tabla.

Luego en gréafica se determind la Region de Aceptacion (R.A) y la Region

de Rechazo (R.R).
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Region de Aceptacion

(R.A)

w
53.3835
Valor critico
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CUESTIONARIO — TRABAJADORES
APLICACION DEL CHI - CUADRADO EN FUNCION

A LAS FRECUENCIAS OBSERVADAS

FORMULA: x2 = M

e

Donde: x? = CHI CUADRADO

f, = Frecuencias Observadas

f, = Frecuencias Esperadas

spuesta 1 2 3
S TOTAL
N° Cuad fo fe X2 fo fe x2 fo fe X2
1 218 300.35 2258 | 123 34.4 228.2 34 40.25 0.97 375
2 373 300.35 17.57 2 34.4 30.52 0 40.25 40.25 375
3 349 300.35 7.88 26 34.4 2.05 0 40.25 40.25 375
4 371 300.35 16.62 4 34.4 26.87 0 40.25 40.25 375
5 319 300.35 116 19 34.4 6.89 37 40.25 0.26 375
6 228 300.35 17.43 52 34.4 9 95 40.25 74.47 375
7 284 300.35 0.89 34 34.4 0 57 40.25 6.97 375
8 218 300.35 22.58 36 34.4 0.07 121 40.25 162 375
9 243 300.35 10.95 24 344 3.14 108 40.25 114.04 375
10 181 300.35 47.43 27 34.4 1.59 167 40.25 399.14 375
11 293 300.35 0.18 51 34.4 8.01 31 40.25 213 375
12 294 300.35 0.13 28 34.4 1.19 53 40.25 4.04 375
13 354 300.35 9.58 21 34.4 5.22 0 40.25 40.25 375
14 341 300.35 55 34 34.4 0 0 40.25 40.25 375
15 237 300.35 13.36 81 344 63.13 57 40.25 6.97 375
16 349 300.35 7.88 26 34.4 2.05 0 40.25 40.25 375
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17

347

300.35

28

34.4

1.19

40.25

40.25

375

18

300.35

4.47

36

34.4

0.07

40.25

36.35

375

19

299

300.35

0.01

33

34.4

0.06

43

40.25

375

20

372

300.35

17.09

34.4

28.66

40.25

40.25

375

TOTAL

6007

230.54

688

417.91

805

1129.53

7500

Célculo de Frecuencias esperadas (fe)

6007x375 688x375 805x375

feay = “egg = 30035 few = oo fe® =700

= 344

~x2=230.54+417.91 + 1129.53

x?2=1777.98

= 40.25

En consecuencia, el valor obtenido fue de 1777.98; superando el valor critico

de tabla 53.38; razdn por la cual se rechaza la hipotesis Nula (Ho) y se acepta

la Hipotesis de Investigacion (Hi), donde se afirma que: El andlisis de la

estrategia de comercializacién y ventas influye significativamente en la

competitividad de las Mypes a nivel de la provincia de Ica; afilos 2016-2018.

Regién de
Aceptacion.

53.18 1777.98

Valor Criticode  Valor Obtenido
Tabla
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B) CONTRASTACION DE HIPOTESIS ESPECIFICAS.

(fo - fe)?

Formula: x2= )’ ;
e

e 375+3 =125 ->Frecuencia esperada.
a) Hipotesis Especifica (1)

Grados de libertad (GL) = (6-1) (3-1) = 5 x 2 = 10, siendo el valor critico
de 18.31

La estrategia de producto influye significativamente en la competitividad de
la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016 —
2018.

Hipotesis nula (Ho)

La estrategia de producto NO influye significativamente en la competitividad
de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016 —
2018.

_ 2 (2—125)2 (0—125)2 (349 —125)2
, _ (373-125) +( )+( )+( )

125 125 125 125
(26 —125)2 (0—125)> (371 —125)2 (4 — 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(0—-125)2 (341—125)2 (34—125)2 (0— 125)2
+ + + +
125 125 125 125
237 —125)2 (81 —125)2 (57 —125)2 (349 — 125)2
N ( ) N ( ) +( ) N ( )
125 125 125 125
26 — 125)2 _ 2
N ( ) L (0-125)
125 125

x2 =492.03 +121.03 + 125 + 401.41 + 78.41 + 125 + 484.13 + 117.13
+ 125+ 373.25 + 66.25 + 125 + 100.35 + 15.49 + 36.99
+401.41 + 78.41 + 125

X?=3391.28
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De acuerdo a los resultados se rechaza la Hipoétesis Nula y se acepta la
Hipotesis Especifica (1), debido a que el valor obtenido (3391.28) supera el

valor critico (18.31).

b) Hipétesis Especifica (2)

Grados de libertad (GL) = (6-1) (3-1) = 5 x 2 = 10, siendo el valor critico
de 18.31

La estrategia de precio influye directamente en la competitividad de la Micro

y Pequefia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016 — 2018.

Hipotesis Nula (Ho)

La estrategia de precio NO influye directamente en la competitividad de la

Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016 — 2018.

_ 2 (19-125)2 (37 —125)% (228 — 125)2
x2:(319 125) +( )+( )+( )

125 125 125 125
(52—125)? (95—125)2 (284 —125)% (34— 125)?
+ + + +
125 125 125 125
(57 —125)> (341—-125)> (34—125)* (0 - 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(237 —125)> (81—125)* (57 —125)* (349 — 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(26 — 125)2 (0 — 125)2
* 125 * 125

x%? = 301.09 + 89.89 + 61.95 + 84.87 + 42.63 + 7.2 + 202.25 + 66.25
+ 36.99 + 373.25 + 66.25 + 125 + 100.35 + 15.49 + 36.99
+401.41 + 78.41 + 125

X?=2215.26
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Los resultados nos muestran que se rechaza la Hipotesis Nula y se acepta
la Hipotesis Especifica (2), debido a que el valor obtenido (2215.26) supera

el valor critico (18.31)

c) Hipoétesis Especifica (3)

Grados de libertad (GL) = (6-1) (3-1) = 5 x 2 = 10, siendo el valor critico
de 18.31

La estrategia de promocion influye significativamente en la competitividad
de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia de Ica, afios 2016 —

2018.
Hipotesis Nula (Ho)

La estrategia de promocién NO influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de
Ica, afos 2016 — 2018.

(218 — 125)2 (36 —125)? (121—125) (243 — 125)2
x? = + + +
125 125 125 125
24 — 125)? 108 — 125)2 181 — 125)? — 2
+( )+( ) +( )+(27 125)
125 125 125 125
(167 —125)2 (341 —125)2 (34—125)2 (0 — 125)
+ + + +
125 125 125 125
(237 —125)> (81 —125)> (57 —125)> (349 — 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(26 —125)*> (0 — 125)2
+ +
125 125
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x2 =69.19 + 63.37 + 0.13 + 111.39 + 81.61 + 2.31 + 25.09 + 76.83
+14.11 + 373.25 4+ 66.25 + 125 + 100.35 + 15.49 + 36.99
+401.41 + 78.41 + 125

X?=1766.18

En funcion a los resultados que se rechaza la Hipotesis Nula y se acepta la
Hipotesis Especifica (3), debido a que el valor obtenido (1766.18) supera el

valor critico (18.31).

d) Hipo6tesis Especifica (4)

Grados de libertad (GL) = (6-1) (3-1) =5 x 2 = 10, siendo el valor critico
de 18.31.

La estrategia de plaza/distribucion influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de

Ica, aflos 2016 — 2018.
Hipotesis Nula (Ho).
La estrategia de plaza/distribucion NO influye significativamente en la

competitividad de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia de
Ica, afios 2016 — 2018.
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(293 —125)2 (51—125)2 (31—125)2 (294 — 125)2
= + + +

2
x 125 125 125 125
(28 —125)%2 (53 —125)? (354 —125)2 (21— 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(0—12522 (341-125)2 (34—125)2 (0— 125)2
+ + + +
125 125 125 125
(237 —125)2 (81 —125)2 (57 —125)2 (349 — 125)2
t—am vt YT T
(26 —125)*> (0 — 125)2
+ +
125 125

x2 = 225.79 + 43.81 + 70.69 + 228.49 + 75.27 + 41.47 + 419.53 + 86.53
+ 125+ 373.25 + 66.25 + 125 + 100.35 + 15.49 + 36.99
+401.41 + 78.41 + 125

X? = 2638.72

En funcion a los resultados que se rechaza la Hipotesis Nula y se acepta la
Hipétesis Especifica (3), debido a que el valor obtenido (2638.72) supera el

valor critico (18.31)
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CAPITULO VI

PRESENTACION, INTERPRETACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

6.1. PRESENTACION E INTERPRETACION DE RESULTADOS

CUSTIONARIO TRABAJADORES

(ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA SU REPRESENTADA?

CUADRO N° 01

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Comercio 218 218 58.13 58.13
Servicio 123 341 32.80 90.93

34
Manufacturera 0
stin 375 9.07 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

En cuanto al giro del negocio, se puede establecer que la mayoria
representada por el 58.13% de empresas Mypes se dedica a la compra y
venta de productos, es decir su actividad es comercial. En tanto, el 32.80% se

dedica al servicio y el 9.07% de organizaciones Mypes corresponden al sector

industria.
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GRAFICA N2 01
¢ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICA SU REPRESENTADA?

9.07%

B Comercio

32.80% M Servicio
58.13% = Manufacturera o industria
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CUADRO N° 02

¢EL PRODUCTO O SERVICIO QUE OFRECE ES ACEPTADO EN EL

MERCADO?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 373 373 99.47 99.47
Indeciso 2 375 0.53 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Segun opiniones de los responsables de las Mypes — Ica, la gran mayoria
representada por el 99.47% indica que el producto o servicio que brinda en el
mercado cumple con las exigencias del cliente, en consecuencia
generalmente es aceptado ya sea por calidad, precio, entre otros factores que
conllevan a la competitividad empresarial y el 0.53% de representantes de las
Mypes se encuentran indecisos para emitir algun criterio del producto o

servicio que ofertan, al parecer por la informacion que manejan sobre el caso.
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GRAFICA N2 02
¢EL PRODUCTO O SERVICIO QUE OFRECE ES ACEPTADO EN EL
MERCADO?

M De acuerdo
M Indeciso

M En desacuerdo
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CUADRO N° 03
¢LA MARCA DE SU PRODUCTO Y CUALIDADES DE SU SERVICIO LE

PERMITEN COMPETIR ADECUADAMENTE EN EL MERCADQO?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Si 349 349 93.07 93.07
A veces 26 375 6.93 100.00
No 0 375 0.00 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Acorde con los puntos de vistas, criterios, estrategias, etc, respecto a las
marcas de los productos y caracteristicas de los servicios que ofertan las
Mypes, el 93.07% aprecia que es factible competir con eficacia en el mercado
iquefio y el 6.93% considera que dependiendo la oportunidad a veces las
condiciones del mercado conllevan a una eficiente y efectiva competitividad

empresarial.
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GRAFICA N2 03
¢LA MARCA DE SU PRODUCTO Y CUALIDADES DE SU SERVICIO LE
PERMITEN COMPETIR ADECUADAMENTE EN EL MERCADO?

uSi
m Aveces

= No
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CUADRO N° 04

¢LAS BONDADES O CUALIDADES DE SUS PRODUCTOS O SERVICIOS QUE

OFRECE SON ACEPTADOS EN EL MERCADO?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 371 371 98.93 98.93
Indeciso 4 375 1.07 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Como se puede apreciar, los resultados nos indican que la gran mayoria
representada por el 98.93% de encuestados manifiestan que las bondades de
los productos o servicios que ofertan las Mypes — Ica, son aceptados en el
mercado, resaltando que cada Mype de una u otra forma trata en lo posible
de darle algun valor agregado para diferenciarse de sus competidores
directos, con el fin de posicionarse en el mercado y el 1.07% se ubica en
condicion de indecisos, al no poder responder sobre lo solicitado, ya que ellos

desconocen si lo que oferta satisfacen mercado o no.
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GRAFICA N2 04
¢LAS BONDADES O CUALIDADES DE SUS PRODUCTOS O
SERVICIOS QUE OFRECE SON ACEPTADOS EN EL MERCADO?

M De acuerdo
M Indeciso

M En desacuerdo
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CUADRO N° 05

¢LAS ACCIONES UTILIZADAS PARA DETERMINAR O FIJAR PRECIO DE SU
PRODUCTO/SERVICIO LE HAN PERMITIDO COMPETIR CON EFICACIA EN EL

MERCADO?
RESPUESTAS fo Fa h% H%
Frecuentemente 319 319 85.07 85.07
A veces 19 338 5.06 90.13
Nunca 37 375 9.87 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Para el caso, la mayoria de responsables de las Mypes — Ica, en un 85.07%
responden que los criterios técnicos y comportamiento del mercado son
aspectos relevantes para fijar el precio de los productos / servicios que ofertan,
lo que les permite competir y posicionarse en un mercado exigente en cuanto
a satisfaccion del cliente / usuario. En cambio, el 9.87% de involucrados en el
estudio, aprecian que nunca las politicas institucionales para fijar precio
afectan las estrategias de competitividad de las Mypes, debido a que se

aplican en funcion al costo del producto / servicio.

Por su parte, el 5.06% de encuestados responden que A veces sus acciones
para fijar precio le permiten competir con eficacia en un mercado dinamico,
gue cambia segun oportunidades; por lo tanto es primordial considerar la

situacidon socioeconémica del cliente.
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GRAFICA N2 05
¢LAS ACCIONES UTILIZADAS PARA DETERMINAR O FIJAR PRECIO
DE SU PRODUCTO/SERVICIO LE HAN PERMITIDO COMPETIR
CON EFICACIA EN EL MERCADO?
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CUADRO N° 06

¢PARA FIJAR PRECIO AL PRODUCTO O SERVICIO, CONSIDERA LA

SITUACION SOCIOECONOMICA DEL CLIENTE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%

Siempre 228 228 60.80 60.80

A veces 52 280 13.87 74.67

Nunca 9 375 25.33 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Los resultados muestran que el 60.80% de responsables de las Mypes indican
que para fijar los precios de sus productos / servicios ademas de los costos
consideran la situacion socioecondmica del cliente; lo que les permite ofrecer
sus bienes en funcion a la clase social que interactia en el mercado; contrario
a ello, el 25.33% de personas inmersas en el estudio responden que nunca
consideran lo indicado en la pregunta; mas bien su politica de fijar precio
responden a criterios técnicos de produccidén, gatos administrativos y
operativos que se dan para ofrecer el producto; ademas de ello el 13.87%
manifiesta que A veces toman en cuenta la situacién socioecondmica del
cliente para ofrecer sus productos, siendo lo primordial a considerar los

criterios técnicos del caso.
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GRAFICA N2 06
¢PARA FIJAR PRECIO AL PRODUCTO O SERVICIO, CONSIDERA LA
SITUACION SOCIOECONOMICA DEL CLIENTE?
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CUADRO N° 07
(AL OFRECER SUS PRODUCTOS O SERVICIOS AL MERCADO, ES

NECESARIO ANALIZAR PRECIOS DE LOS COMPETIDORES DIRECTOS?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Siempre 284 284 75.73 75.73
A veces 34 318 9.07 84.80
Nunca 57 375 15.20 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

De acuerdo a los objetivos empresariales y estrategias de competitividad, las
Mypes — Ica, en un 75.73% aprecian que para mantenerse y posicionarse en
el mercado siempre es fundamental conocer las acciones de los competidores
directos e indirectos, ya que ello conlleva analizar las condiciones y factores
gue les permite actuar en el mercado. Contrario a lo analizado, el 15.20% de
integrantes de la muestra de estudio responde que nunca priorizan que hace
la competencia, mas bien se preocupan como ofrecer producto / servicios al
alcance de las grandes mayorias segun segmento de mercado y el 9.07% de
encuestados indica que A veces es necesario entender que hace la
competencia para establecer sus estrategias de competitividad en el mercado

y de esa forma saber a qué segmento se dirigen.
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GRAFICA N2 07
¢AL OFRECER SUS PRODUCTOS O SERVICIOS AL MERCADO, ES
NECESARIO ANALIZAR PRECIOS DE LOS COMPETIDORES
DIRECTOS?
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CUADRO N° 08

¢PARA ATRAER CADA DIA CLIENTES, EFECTUA PROMOCIONES SEGUN

PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Si 218 218 58.13 58.13
Periédicamente 36 254 9.60 67.73
No 121 375 32.27 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Es importante entender que el dinamismo del mercado, en la cual las
empresas actlan se sujeta a las estrategias de competitividad que las mismas
implementan. Por lo tanto, el 58.13% de involucrados aprecian que la
sostenibilidad empresarial y fidelidad se sustenta en las promociones o valor
agregado que realizan en favor de sus clientes. En cambio, el 32.27%
responde que no es necesario hacer promociones para atraer clientes, mas
bien se preocupan por ofrecer productos de calidad al alcance de las grandes
mayorias y el 9.60% de encuestados manifiestan que A veces 0
periodicamente es fundamental realizar promociones con la intencién de
mantener su cartera de clientes; asegurando de esa forma su posicién en el

mercado.
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GRAFICA N2 08
¢PARA ATRAER CADA DIA CLIENTES, EFECTUA PROMOCIONES
SEGUN PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO?
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CUADRO N° 09

¢PARA EL CONOCIMIENTO DE SUS PRODUCTOS O SERVICIOS UTILIZA LA
PUBLICIDAD PARA INCREMENTAR SUS VENTAS?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 243 243 64.80 64.80
Indeciso 24 267 6.40 71.20
En desacuerdo 108 375 28.80 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Actualmente todos los negocios de una u otra forma utilizan diversos medios
para hacer publicidad, siendo el propdésito el conocimiento de las bondades
de sus productos o servicios. Razon por la cual, el 64.80% de representantes
de las Mypes — Ica, considera que la mejor forma para explicar las cualidades
de los productos / servicios e incrementar sus ventas, responden a la
publicidad virtual mediante las redes sociales. Opinidn contraria la establece
el 28.80%; quienes indican que no necesitan de la publicidad para aumentar
sus ventas, debido a que la calidad de atencion, asi como la calidad de los
productos, confiabilidad y entrega oportuna con las garantias del caso,
posicionan a su empresa sin necesidad de efectuar gasto en publicidad y el

6.40% de encuestados se ubican en la condiciéon de indecisos
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GRAFICA N2 09
¢PARA EL CONOCIMIENTO DE SUS PRODUCTOS O SERVICIOS
UTILIZA LA PUBLICIDAD Y PROMOCION DE VENTAS?
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CUADRO N° 10

(PARTICIPA EN EVENTOS O FERIAS QUE CONLLEVEN A CONOCER

SU EMPRESA Y LOS PRODUCTOS QUE OFRECE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Si 181 181 48.27 48.27
A veces 27 208 7.20 55.47
No 167 375 44.53 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Gran parte de los involucrados en el estudio, representados por el 48.27%

responden que segun disponibilidad empresarial, participan en eventos para

dar a conocer la marca y los productos / servicios que ofertan en sus

empresas. En cambio, un contundente 44.53% de representantes de las

Mypes — Ica responden gue no es necesario participar en ferias, debido a que

su empresa y productos / servicios que ofertan tienen aceptacion en el

mercado dada la calidad y confiabilidad de los mismos y el 7.20% de

encuestados responden que A veces participan en los eventos, dada la

relevancia e impacto de los mismos, dentro del contexto de un mercado

competitivo.

78




GRAFICA N2 10
¢PARTICIPA EN EVENTOS O FERIAS QUE CONLLEVEN A CONOCER
SU EMPRESA Y LOS PRODUCTOS QUE OFRECE?

44.53% = n
48.27% B Aveces
= No

79



CUADRO N° 11

¢LOS MECANISMOS DE DISTRIBUCION UTILIZADOS ESTAN EN
RELACION A LOS REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES / USUARIOS?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 293 293 78.13 78.13
Indeciso 51 344 13.60 91.73
En desacuerdo 31 375 8.27 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Al respecto, la mayoria de involucrados en el estudio, representados por el
78.13% aprecian que los mecanismos 0 procedimientos de distribucion,
utilizados por las Mypes son los mas adecuados y oportunos, segun
requerimientos del cliente. En cambio, el 13.60% de personas integrantes de
la investigacion estan indecisos para responder, debido a las limitaciones e
informacion que tienen sobre el caso y el 8.27% manifiesta estar en
desacuerdo, porgue sus ventas las realizan en la misma empresa, sin tener

necesidad de distribuir acorde con el requerimiento del cliente.
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GRAFICA N2 11
éLOS MECANISMOS DE DISTRIBUCION UTILIZADOS ESTAN EN
RELACION A LOS REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES /
USUARIOS?
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CUADRO N° 12

¢LA ENTREGA DE SUS PRODUCTOS O CUMPLIMIENTO DE LOS SERVICIOS
ESTA EN RELACION A LA FORMA DE PAGO Y LUGAR DEL CLIENTE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Si 294 294 78.40 78.40
A veces 28 322 7.47 85.87
No 53 375 14.13 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Los resultados nos muestran, que el 78.40% de responsables de las Mypes —
Ica tienen por politicas, que toda entrega de los productos o servicios estan
en funcion a las condiciones de pago segun requerimiento y capacidad de los
clientes. En tanto, el 14.13% de personas inmersas en la investigacion
responden que no es necesario la forma de pago, porque ellos no se hacen
problemas, debido a que todas sus transacciones es al contado y el 7.47% de
encuestados manifiestan que A veces es fundamental la forma de pago para

poder entregar oportunamente los productos.
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GRAFICA N2 12
¢LA ENTREGA DE SUS PRODUCTOS O CUMPLIMIENTO DE LOS
SERVICIOS ESTA EN RELACION A LA FORMA DE PAGO Y LUGAR
DEL CLIENTE?
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CUADRO N° 13

¢ES POLITICA DE LA EMPRESA, ENTREGAR LOS PRODUCTOS O CUMPLIR
CON EL SERVICIO EN EL TIEMPO PROGRAMADO, COMO ESTRATEGIA DE

CONFIABILIDAD Y FIDELIDAD DEL CLIENTE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
Siempre 354 354 94.40 94.40
A veces 21 375 5.60 100.00
No 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Los resultados nos indican en un 94.40% que su politica comercial es cumplir
oportunamente con la entrega de los requerimientos del cliente, ya que ello
permite que los mismos confien en la empresa, por la calidad y precios de los
productos / servicios brindados y el 5.60% de encuestados responden que A
veces es necesario analizar las estrategias de confiabilidad y fidelidad del
cliente, dada la entrega de los productos que ofertan, con la finalidad de

satisfacer necesidades de la poblacion.
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GRAFICA N2 13
¢ES POLITICA DE LA EMPRESA, ENTREGAR LOS PRODUCTOS O
CUMPLIR CON EL SERVICIO EN EL TIEMPO PROGRAMADO, COMO
ESTRATEGIA DE CONFIABILIDAD Y FIDELIDAD DEL CLIENTE?
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CUADRO N° 14

¢EN FUNCION AL GIRO Y POLITICA EMPRESARIAL LOGRA LOS

RESULTADOS ESPERADOS?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 341 341 90.93 90.93
Indeciso 34 375 9.07 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Teniendo en cuenta la actividad empresarial, la mayoria de representantes de
las Mypes — Ica (90.93%) manifiestan obtener los resultados esperados,
indicando que ello se debe al esfuerzo de los directivos y trabajadores
conscientes y responsables en querer desarrollar empresa y por ende crear
oportunidades para desarrollarse personalmente, lo que conlleva a establecer
mecanismos de competitividad en funcion a las exigencias de mercado y el
9.07% de encuestados manifiestan estar indecisos para emitir opinién, por
desconocer los resultados que se obtienen en su centro de trabajo; ya que por

politica ellos permanentemente informan a los duefios, quienes establecen

sus mecanismos de control sobre su inversion y beneficios obtenidos.

86




GRAFICA N2 14
¢EN FUNCION AL GIRO Y POLITICA EMPRESARIAL LOGRA LOS
RESULTADOS ESPERADOS?
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CUADRO N° 15

¢ PARA REALIZAR SUS ACTIVIDADES Y CUMPLIR CON LA DEMANDA,
CUENTA CON LOS RECURSOS OPORTUNAMENTE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 237 237 63.20 63.20
Indeciso 81 318 21.60 84.80
En desacuerdo o7 375 15.20 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Para cumplir con la demanda y requerimientos de mercado, el 63.20% de
implicados en el estudio responde tener los recursos necesarios de acuerdo
a la funcion o tarea asignada; en cambio el 21.60% de personas inmersas en
la investigacion, expresan su indecision para emitir opinién sobre lo solicitado,
debido a la privacidad de la informacién que manejan y el 15.20% de
integrantes del estudio afirman estar en desacuerdo porque en el centro
laboral, la asignacién de los recursos tienen relativamente retraso, lo que

dificulta cumplir o realizar la labor oportunamente.
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GRAFICA N2 15
¢PARA REALIZAR SUS ACTIVIDADES Y CUMPLIR CON LA
DEMANDA, CUENTA CON LOS RECURSOS OPORTUNAMENTE?
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CUADRO N° 16

¢PARA COMPETIR ADECUADAMENTE, EXIGE PRODUCTIVIDAD EN SU

REPRESENTADA?
RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 349 349 93.07 93.07
Indeciso 26 375 6.93 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Como se puede apreciar, los resultados nos muestran que el 93.07% de
personas inmersas en la problemética expresan que para desarrollar y
mantener empresa competitiva en los tiempos actuales, es necesario
establecer las estrategias que conlleven a competir en 6ptimas condiciones y
el 6.93% de involucrados estan indecisos para emitir opinién, expresando que
no estan autorizados para ello, dada las reglas y principios del centro de

trabajo.
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GRAFICA N2 16
PARA COMPETIR ADECUADAMENTE, EXIGE PRODUCTIVIDAD EN
SU REPRESENTADA?
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CUADRO N° 17

¢ LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL ESTA RELACIONADA, A LA FORMA
DE ADMINISTRAR O GERENCIAR SU REPRESENTADA?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 347 347 92.53 92.53
Indeciso 28 375 7.47 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Al respecto, es necesario entender que la competitividad implica la capacidad
gue tienen las organizaciones como los trabajadores para establecer ventajas
que los diferencien frente a sus competidores directos. De tal forma, que el
92.53% de encuestados expresan que el éxito de la competitividad
empresarial se debe a los lineamientos, reglas, politicas y estrategias de
direccion, por lo tanto tienen que estar en constante actualizacion debido a los
cambios de mercado y de las exigencias de los propios competidores y el
7.47% de personas inmersas en la investigacion se encuentran indecisos para

responder lo requerido; por la condicion laboral y privacidad de la informacion.
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GRAFICA N2 17
¢LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL ESTA RELACIONADA, A LA
FORMA DE ADMINISTRAR O GERENCIAR SU REPRESENTADA?
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CUADRO N° 18

¢LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS UTILIZADAS PARA DESARROLLAR
EMPRESA LE HAN PERMITIDO POSICIONARSE Y COMPETIR CON EFICACIA
EN EL MERCADO?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 337 337 89.87 89.87
Indeciso 36 373 9.60 99.47
En desacuerdo 2 375 0.53 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

En cuanto al posicionamiento de mercado, es importante resaltar que el
89.87% de involucrados expresan que lo logrado esta en relacién a las
politicas y estrategias implementadas por la direccion empresarial, lo que les
ha permitido competir con eficacia mediante la productividad empresarial; en
cambio el 9.60% se encuentra indeciso para responder y el 0.53% de
encuestados estan en desacuerdo con lo indicado, expresando que el
posicionamiento y competitividad se logra por la perseverancia y compromiso

de los trabajadores por desarrollar empresa.
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GRAFICA N2 18
¢LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS UTILIZADAS PARA
DESARROLLAR EMPRESA LE HAN PERMITIDO POSICIONARSE Y
COMPETIR CON EFICACIA EN EL MERCADO?
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CUADRO N° 19

¢EN FUNCION AL RENDIMIENTO DEL TRABAJADOR, SE LOGRA LA
PRODUCTIVIDAD LABORAL E INSTITUCIONAL RESPECTIVAMENTE?

RESPUESTAS fo Fa h% H%

De acuerdo 299 299 79.73 79.73

Indeciso 33 332 8.80 88.53

En desacuerdo 43 375 11.47 100
TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Segun resultados el 79.73% de encuestados afirman que el rendimiento del
trabajador conlleva a optimizar la productividad laboral y empresarial, en
relacion a la cantidad producida, recursos utilizados, horas de trabajo y
capacidad para realizar las cosas. En cambio, el 11.47% de involucrados esta
en desacuerdo por la falta de motivacién y recursos para cumplir con eficacia
su labor y el 8.80% indica estar indecisos para responder, por la poca

informacion que manejan.
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GRAFICA N2 19
¢EN FUNCION AL RENDIMIENTO DEL TRABAJADOR, SE LOGRA
LA PRODUCTIVIDAD LABORAL E INSTITUCIONAL
RESPECTIVAMENTE?
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CUADRO N° 20

¢COMPETIR EN EL MERCADO EXIGE DIFERENCIARSE POR CALIDAD DEL
PRODUCTO, PRECIO, COSTOS, DISENO, POLITICAS DE DISTRIBUCION O
ENTREGA DE PRODUCTOS, ETC.?

RESPUESTAS fo Fa h% H%
De acuerdo 372 372 99.20 99.20
Indeciso 3 375 0.80 100.00
En desacuerdo 0 375 0.00 100

TOTAL 375 100

Fuente: Datos de encuesta

Elaboracion propia de la tesista

Los resultados nos muestran que la mayoria de encuestados, representados
por el 99.20% responde que la competitividad exige tener en cuenta diversos
factores, tales como: precio, calidad, disefio de productos, etc.; todo ello
dentro del marco de las estrategias de comercializacibn y ventas
respectivamente, mientras que el 0.80% se ubica en condicién de indeciso

para verter alguna opinion.
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GRAFICA N2 20
¢COMPETIR EN EL MERCADO EXIGE DIFERENCIARSE POR
CALIDAD DEL PRODUCTO, PRECIO, COSTOS, DISENO, POLITICAS
DE DISTRIBUCION O ENTREGA DE PRODUCTOS, ETC.?
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6.2. DISCUSION DE RESULTADOS
Teniendo en cuenta que la problematica esta referida a las estrategias de
comercializacidon / ventas; las mismas que deben de entenderse como las
diversas acciones que se realizan con la finalidad de llevar un producto /
servicio nuevo al mercado o incrementar la participacion y ventas de los ya
existentes. Por su parte, la competitividad se refiere a la capacidad que tienen
las Mypes para ofertar productos o servicios al mercado, considerando calidad

y precio al alcance de las grandes mayorias.

Entonces; los resultados nos indican que la mayoria de involucrados,
representados por el 99.47% de las Mypes establecen que sus productos y
servicios son aceptados, segun segmento y posicionamiento de mercado.
Otro 93.07% de encuestados manifiestan que la marca y precios de los
productos / servicios les permiten competir con eficiencia y eficacia; siendo
una de las estrategias efectuar promociones (58.13%) para atraer clientes,
para ello el 64.80% exige nuevos mecanismos de distribucién y publicidad
para incrementar las ventas; para el caso la entrega oportuna del producto o
servicio requerido es esencial para lograr confiabilidad y fidelidad del cliente

(94.40%).

Motivo por el cual, los resultados fueron sometidos a la comprobacion
estadistica de la hipotesis, a un 95% de confiabilidad y un nivel de significacion

del 5%, llegando a lo siguiente:

e La estrategia de producto influye significativamente en la

competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia
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de Ica, hecho que se sustentd con el valor obtenido de 3391.28 frente

a un valor critico de 18.31

e La estrategia de precio influye directamente en la competitividad de la
Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia de Ica, cuyo resultado

arribado corresponde a 2215.26 frente al valor critico de 18.31|

e La estrategia de promocion influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequefia empresa a nivel de la provincia
de Ica, obteniendo como resultado 1766.18 contrastado con el valor

critico de 18.31

e La estrategia de plaza/distribucion influye significativamente en la
competitividad de la Micro y Pequeiia empresa a nivel de la provincia
de Ica, siendo el resultado obtenido de 2638.72 contrastado con el valor

critico de 18.31

En tal sentido, de acuerdo al giro del negocio, politica empresarial y
resultados arribados, se tiene que las estrategias de comercializacion por
una u otra razon, afectan la competitividad de las Mypes a nivel de

provincia de Ica.
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CONCLUSIONES

Considerando el procesamiento de los datos, resultados de la comprobacion

estadistica de las hipotesis y los objetivos se llegé a las siguientes conclusiones:

e La estrategia de comercializacion y ventas afectan la competitividad de las
Mypes a nivel de la provincia de Ica; dada las politicas, mecanismos y

resultados arribados en los ultimos tres afios de gestion empresarial.

e Laestrategia de producto tiene relevancia en la competitividad de las Mypes,
en la medida que se consideren actividades para estructurar el disefio del
producto o servicio a ofertar; dentro del contexto de satisfaccion de

necesidades del consumidor.

e El precio es un elemento fundamental para competir y posicionarse en el
mercado, dado la calidad y costos del bien o servicio ofertado; ademas de
factores, tales como: penetracion, alineamiento y seleccion; que permiten

adecuarse a las constantes fluctuaciones o variaciones del mercado.

e La estrategia de promocion es un componente esencial para la
competitividad de las Mypes — Ica; ya que ello implica promover las ventas,

reconocer las marcas de los productos, etc.

e La estrategia de plaza / distribucion afecta la competitividad de las Mypes,
en la medida que se ponga el producto / servicio a disposicion del
consumidor final; en la cantidad requerida, en el momento que se necesite

y en lugar o plaza donde pueda ser adquirido, entre otros aspectos.
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RECOMENDACIONES

Analizada la problematica, se recomienda lo siguiente:

Los responsables de las Mypes — Ica, para mantener el posicionamiento y
competitividad empresarial, deben dar a conocer permanentemente los

atributos del producto o servicio ofertado.

Es fundamental que los directivos de las Mypes, para mantener la
competitividad, basado en diferenciacion deben tener en cuenta los
enfoques de penetracion, alineamiento y seleccion del mercado, para

obtener los beneficios esperados

Para un 6ptimo desarrollo empresarial; los responsables de las Mypes — Ica,
deben implementar estrategias tendientes a realizar de forma continua
estudios de mercado, para aprovechar las oportunidades y satisfacer los

requerimientos de los clientes.

Para competir de forma eficiente y eficaz, las Mypes — Ica, deben disefiar e
implementar un sistema de informacién que conlleve a una optima toma de
decisiones, dentro del contexto de las necesidades y exigencias de los

clientes / usuarios.

El conocimiento empresarial y de los productos / servicios, exige que las
Mypes — Ica, deben realizar campafas publicitarias agresivas, con el

propdésito de impulsar las ventas.
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1.- FORMATO DE CUESTIONARIO

2.- MATRIZ DE CONSISTENCIA
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UNIVERSIDAD NACIONAL “SAN LUIS GONZAGA” DE ICA
ESCUELA DE POSGRADO
TRABAJO DE INVESTIGACION

“ANALISIS DE LA ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION Y VENTAS Y LA

COMPETITIVIDAD DE LAS MYPES A NIVEL DE LA PROVINCIA DE ICA. ANOS 2016 —2018”

ENCUESTA

INSTRUCCIONES: Sefiores para contribuir el desarrollo de las Mypes, se necesita su opinion en

forma objetiva; de tal manera de antemano le agradecemos su colaboracion y
solicitamos responder con claridad las interrogantes planteadas; manifestando
que dicha encuesta es andnima. Por lo tanto, los datos recolectados solo serviran
para sustentar el trabajo de investigacion.

Preguntas:

1.

10.

11.

12.

SActividad a la que se dedica su representada?
Comercio () Servicio () Manufacturera o industria ()

¢El producto o servicio que ofrece es aceptado en el mercado?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢La marca de su producto y cualidades de su servicio le permiten competir adecuadamente en
el mercado?
Si() Aveces () No ()

¢Las bondades o cualidades de sus productos o servicios que ofrece son aceptados en el
mercado?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢Las acciones utilizadas para determinar o fijar precio de su producto/servicio le han permitido
competir con eficacia en el mercado?
Frecuentemente () A veces () Nunca ()

¢ Para fijar precio al producto o servicio, considera la situacion socioecondmica del cliente?
Siempre () Aveces () Nunca ()

¢Al ofrecer sus productos o servicios al mercado, es necesario analizar precios de los
competidores directos?
Siempre () Aveces () Nunca()

¢ Para atraer cada dia clientes, efectlia promociones segun producto o servicio ofrecido?
Si () Periédicamente () No ()

¢ Para el conocimiento de sus productos o servicios utiliza la publicidad para incrementar sus
ventas?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢ Participa en eventos o ferias que conlleven a conocer su empresa y los productos que ofrece?
Si() Aveces () No ()

¢Los mecanismos de distribucion utilizados estan en relacion a los requerimientos de los
clientes / usuarios?

De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢La entrega de sus productos o cumplimiento de los servicios esta en relacién a la forma de
pago y lugar del cliente?
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Si()Aveces () No ()

¢Es politica de la empresa, entregar los productos o cumplir con el servicio en el tiempo
programado, como estrategia de confiabilidad y fidelidad del cliente?

Siempre () A veces () No ()

¢En funcién al giro y politica empresarial logra los resultados esperados?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢Para realizar sus actividades y cumplir con la demanda, cuenta con los recursos
oportunamente?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢ Para competir adecuadamente, exige productividad en su representada?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢La competitividad empresarial esté relacionada, a la forma de administrar o gerenciar su
representada?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢Las politicas y estrategias utilizadas para desarrollar empresa le han permitido posicionarse y
competir con eficacia en el mercado?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢En funcion al rendimiento del trabajador, se logra la productividad laboral e institucional
respectivamente?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

¢, Competir en el mercado exige diferenciarse por calidad del producto, precio, costos, disefio,
politicas de distribucién o entrega de productos, etc.?
De acuerdo () Indeciso () En desacuerdo ()

Nombre del encuestador:

Lugar: Fecha: Hora:

Observaciones:
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2.- MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES E ESTRATEGIAS TECNICAS DE BIBLIOGRAFIA
INDICADORES METODOLOGICAS INVESTIGACION
. v VARIABLE v'Ti Nivel v 5
PROBLEMA GENERAL. OBJETIVO GENERAL. HIPOTESIS GENERAL. INDEPENDIENTE: | - Diseho o iﬁgu'i?o"; Veto dgisg?;
¢De qué manera incide el | Determinarlainfluenciadela | El andlisis de la estrategia de Estrategia de DE RECOLECCION de. Ig Invest.igacién;
andlisis de la estrategia de | estrategia de | comercializacién y ventas influye |  comercializacién v Tipo: Bésica DE DATOS: Editorial Prentice-Hall,
comercializacion y ventas enla | comercializacién y ventas en | significativamente en la s - Mexico 2006.
o X o e y ventas v Nivel: Explicativa
competitividad de la Micro y | la competitividad de las | competitividad de las Mypes a v Disefio: v Observacion vAles, M. (2005).
Pequefia empresa a nivel de la | Mypes a nivel de la provincia | nivel de la provincia de Ica; afios Transvérsal v Encuesta Desarrollo del talento
provincia de Ica, afios 2016 — | de Ica; afios 2016-2018. 2016-2018 Indicadores: v Andlisis humano basado en
20187 L competencias.
v Estrategia de L Documental R d d
PROBLEMAS . ) ] producto v Poblacion y ecuperado e
ESPECIFICOS. OBJETIVOS ESPECIFICOS | HIPOTESIS ESPECIFICAS. /Estrategia ~ de | Muestra httpS-///ttJ)OOiS-?qgggle-q
/<De qué manera incide la | ¥ /Analizar la influencia de la | v Laestrategia de producto influye | precio Poblacién: om.pe. OOdS -_ld—':YXllI
; estrategia de producto en significativamente en la | i gmxValC&dg=desarro
estrategia de producto en la g o . Estrategia de . lo+de+ tencia&hl
competitividad de la Micro y la competitividad de las competitividad de la Micro y promocion Todas las Mypes a | DE  ANALISIS  E _0 € comp_e enclasnl
Pequefia empresa a nivel de | MYPES @ nivel de la| Pequefia empresa a nivel de Ia | + Estrategia de | nivel de la Provincia | INTERPRETACION =es&source=gbs_navli
la provincia de Ica. afios provincia de Ica; afios provincia de Ica, afios 2016 — plaza/distribucion de Ica, en total DE DATOS: ., nks_s
201% o187 , 2016-2018. 2018 15721, v Caodificacion y | v CHIAVENATO, l.
/D e incide | v'Analizar la incidencia de la | v'La estrategia de precio influye clasificacion  de (2014)', Introduccion a
¢ e que manera Incide @ 1 estrategia de precio en la | directamente en la datos la teoria general de la
estrategia de precio en la ga de p g . v Muestra: v Tabulacié d ini i
titividad  d | titividad de la M abulacion e administracion.
competitividad de la Micro y competitividad ~ de  las competitividad de la Micro y |, yariABLE datos MeGra Hil
Pedauefia empresa a nivel de MYPEs a nivel de la Pequefia empresa a nivel de la DEPENDIENTE: 375 representantes .
a P rovincia de Ica; afios incia de | flos 2016 — i ¥ Cuadros y | Interamericana
la provincia de Ica. afios p ; provincia de Ica, anos de las Mypes a nivel . ; -
201% 20182 ’ 2016-2018 2018 Competitividadde | 4o |5 provincia de | ePresentaciones Editores, S.A. México,
v De aUé manera incide la | ¥/Analizar la influencia de la | vLa estrategia de promocion las MYPEs ca. estadisticas D.F.
gstrategia de promocion en | esStrategia de promaciona | influye significativamente en la v HERNANDEZ
la competitividad de la Micro | €N 12 competitividad de las | competitividad de la Micro y SAMPIERI, R: (2001),
~ : MYPEs a nivel de la Pequefia empresa a nivel de la Indicadores: Metodologia ~ de la
y Pequefia empresa a nivel = R . > J Efi Investigacion, editorial
de la provincia de Ica, afios provincia de Ica; afios provincia de Ica, afios 2016 — Ef!CaCIa_ f, edll
2016 — 20187 ’ 2016-2018. 2018 ¥ Eficiencia ) Mc Graw Hill, México.
v ¢De qué ménera incide la | ¥ Determinar la influencia de | vLa estrategia de empres_ar_lal KQONTZ HAROLD, W
('t teqi d la estrategia de plaza/distribucién influye | v Productividad Ko ~ (2004),
estrategia e iStribucio ianificati Administracion  una
plaza/distribucion  en  la plaza/distribucion en la significativamente en la ' A
competitividad de las | competitividad de la Micro y Perspectiva  Global

competitividad de la Micro y
Pequefia empresa a nivel de
la provincia de Ica, afios
2016 — 20182

MYPEs a nivel de Ila
provincia de Ica; afios
2016-2018

Pequefia empresa a nivel de la
provincia de Ica, afios 2016 —
2018

122 Edicion McGraw -
Hill Interamericana.
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