UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES,
FINANCIERAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CARACTERIZACION DEL FINANCIAMIENTO Y LA
COMPETITIVIDAD DE LAS MYPE DEL SECTOR
COMERCIO - RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE

SERVICIO DEL DISTRITO DE SULLANA, ANO 2018

TESIS PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADA
EN ADMINISTRACION

AUTORA:
Bach. MILAGROS MARICIELO VASQUEZ REYES

ASESOR:
Mgtr. CARLOS DAVID RAMOS ROSAS

SULLANA — PERU
2019




UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES,
FINANCIERAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CARACTERIZACION DEL FINANCIAMIENTO Y LA
COMPETITIVIDAD DE LAS MYPE DEL SECTOR
COMERCIO - RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE

SERVICIO DEL DISTRITO DE SULLANA, ANO 2018

TESIS PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE LICENCIADA
EN ADMINISTRACION

AUTORA:
Bach. MILAGROS MARICIELO VASQUEZ REYES

ASESOR:
Mgtr. CARLOS DAVID RAMOS ROSAS

SULLANA - PERU
2019




EQUIPO DE TRABAJO

BACH. MILAGROS MARICIELO VASQUEZ REYES
AUTOR

MGTR. CARLOS DAVID RAMOS ROSAS
DTI
DOCENTE TUTOR DE INVESTIGACION

MGTR. VICTOR HUGO VILELA VARGAS
DAR
DOCENTE ASESOR REVISOR



FIRMA DE JURADO EVALUADOR Y ASESOR

MGTR. VICTOR HUGO VILELA VARGAS
PRESIDENTE

MGTR. MARIA DEL CARMEN ROSILLO DE PURIZACA
SECRETARIA

DR. FELIX WONG CERVERA
MIEMBRO

MGTR. CARLOS DAVID RAMOS ROSAS

ASESOR



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, a Dios, mi fuerza y guia en
cada uno de mis pasos, a mis padres Raul y
Aracely por su esfuerzo y apoyo
incondicional en cada una de mis metas y

suefos.

A los duefios y gerentes de las MYPE del rubro
grifos y estaciones de servicios; que son los
principales protagonistas de esta investigacion y
me permitieron cumplir con el desarrollo de la

misma.



DEDICATORIA

A Dios, mi fuerza, fe, confianza, esperanza y amor.
A mis padres Raul y Aracely por su amor, apoyo, confianza plena y
esfuerzo por darme lo mejor. Asi como a mis padres espirituales,

Wilinton y Mariana por su afecto, apoyo y consejos brindados.

Vi



RESUMEN

La presente investigacion titulada “Caracterizacion del financiamiento Yy la
competitividad de las MYPE del sector comercio — rubro grifos y estaciones de
servicios del Distrito de Sullana, afio 2018” tuvo como objetivo determinar las
principales caracteristicas del financiamiento y competitividad de las MYPE en
estudio. La investigacion fue de tipo cuantitativa, nivel descriptivo y disefio no
experimental, la técnica utilizada fue la encuesta y el instrumento el cuestionario con
20 preguntas cerradas, aplicado a una muestra poblacional de 12 MYPE para la
variable financiamiento y 384 clientes para la variable competitividad. Esta
investigacion tiene los siguientes resultados: Respecto al financiamiento: 58% de
microempresarios utiliza financiamiento a corto plazo, 58% le fue mas facil acceder al
financiamiento de Corto plazo y 100% si cuenta con fuentes de financiamiento
externo. Respecto a la competitividad: 71% de los clientes encuestados sefiala que la
Mype no logra satisfacer, 44% el precio influye en su decision de compra y el 78%
considera que la Mype que frecuenta si cuentan con alianzas estratégicas con sus
proveedores. Se concluye que las Mype de este rubro recurren segun la procedencia a
fuentes de financiamiento externo y segun el tiempo de devolucién a los créditos
financieros utilizando las fuentes de financiamiento a corto plazo; asimismo, utilizan
la linea de crédito simple, aunque si tuvieron dificultades para acceder a ella. En
cuanto a la competitividad las Mype no logran satisfacer a los clientes debido a que no
aplican estrategias competitivas. El poder de negociacion de los proveedores

predomina como fuerza competitiva.

Palabras clave: Competitividad, Estrategias, Financiamiento, Fuentes de

financiamiento, Fuerzas de la competitividad, Lineas de crédito.
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ABSTRAC
The present investigation entitled "Characterization of the financing and the
competitiveness of the SMEs of the commerce sector - item taps and service stations
of the District of Sullana, year 2018" had as objective to determine the main
characteristics of the financing and competitiveness of the MYPE under study. The
research was quantitative, descriptive level and non-experimental design, the
technique used was the survey and the instrument the questionnaire with 20 closed
questions, applied to a population sample of 12 MYPE for the financing variable and
384 clients for the competitiveness variable. This research has the following results:
Regarding financing: 58% of microentrepreneurs use short-term financing, 58% had
easier access to short-term financing and 100% had financing sources external.
Regarding competitiveness: 71% of the clients surveyed indicate that the Mype does
not manage to satisfy, 44% the price influences its purchase decision and the 78%
considers that the Mype that frequents if they have strategic alliances with their
suppliers. It is concluded that the Mype of this item turn according to the source to
sources of external financing and according to the time of return to the financial credits
using the sources of short-term financing; They also use the simple credit line,
although they did have difficulty accessing it. In terms of competitiveness Mype fail
to satisfy customers because they do not apply competitive strategies. The bargaining

power of suppliers predominates as a competitive force.

Keywords: Competitiveness, Strategies, Financing, Sources of financing,

Competitiveness forces, Credit lines.
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INTRODUCCION

Una Mype es una pequefia unida de produccion, comercio o prestacion de
servicios. Segun la legislacion peruana, una Mype es una unidad econdmica
constituida por una persona natural o juridica bajo cualquier forma de organizacion o
gestion empresarial, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacién de bienes o prestacion de servicios.

(Prolnversion, 2007)

Actualmente, las micro y pequerias empresas significan para los paises un sector
muy importante ya que no solo aumentan el PBI, sino que ademés ayudan a optimizar
la calidad de vida de las personas, a disminuir la pobreza y la desigualdad de

oportunidades, esto debido a su indiscutible participacion en la generacion de empleo.

Al respecto Villaran (2007) afirma no se puede poner en duda la importancia que
representan las pequefias empresas tanto para los paises desarrollados como en
desarrollo. En términos porcentuales, en primer lugar, debido a que forman parte casi
del 99% del total de empresas existentes; en segundo lugar, a su participacion de entre
el 50 y 80 % en la generacion de empleo y en tercer lugar a su aporte importante en el
producto bruto interno, de entre el 40 y 70%. Datos que en cualquier lugar del mundo

no se pueden negar. (pag. 10).



Por su parte, el Instituto Nacional de Estadistica Italiano [ISTAT] (2010)
manifiesta en su informe que en Italia las microempresas tienen una participacion
mayor en comparacion con las grandes empresas que cuentan con no menos de 250
trabajadores; ya que atraen el 42,2% de los trabajadores y producen el 33,3% del valor
agregado. Mientras las grandes empresas, solo atraen el 18,6 % de los trabajadores y
cubren el 28,7 % del valor agregado. Pero también afiade que no todo es color de rosa
para las microempresas italianas, en palabras textuales del ISTAT, la razén esta en que
la “renta muestra una tendencia neta a crecer al aumentar las dimensiones de la
empresa”. Es decir que los ingresos o la utilidad dependen en gran manera del tamafio
y capacidad productiva de la empresa. Lo cual para una microempresa con
dimensiones menores a las grandes es una desventaja muy notable. Por ultimo también,
sefiala que el salario de estas empresas en relacion con las grandes empresas es mucho

menor, significando también una gran desventaja.

Asimismo, la Organizacion Internacional de Trabajo [OIT] (2010) dice que en
América Latina mas del 90% de las empresas entran en la categoria de micro y/o
pequefias empresas, definidas como aquellas que dan empleo a un maximo de 20
personas. En un reciente estudio del Banco Interamericano de Desarrollo revela la
existencia de pequefios negocios poco productivos, demostrando que los paises
latinoamericanos muy pocas veces toman en cuenta la division del trabajo, la
capacitacion y el financiamiento como elementos clave para el desarrollo de las
MYPE, ademas las estadisticas muestran que el 80% del total de las MYPE en América

Latina, son atendidas con servicios financieros, esencialmente crédito.



De acuerdo con un estudio de alcance internacional realizado por la Global
Entrepreneurship Monitor 2004-2005, en el cual participo por primera vez el Peru se
encontrd que en el pais existen aproximadamente 6,3 millones de emprendedores y
nuestro indice de actividad emprendedora asciende a 40,3%, lo que significa que en
promedio 4 de cada 10 peruanos adultos estan realizando algun tipo de actividad
emprendedora. Ello en comparacién a un promedio de solo 9,3% para los 34 paises
analizados. Lo que nos ubicé como el pais mas emprendedor del mundo. En relacion
a estos resultados Jaime Serida Nishimura, Director del Centro de Desarrollo
Emprendedor de la Universidad ESAN opina es una buena noticia. Indica que el
peruano tiene deseos de superacion y, aun con escasos recursos y un entorno adverso,
es capaz de salir adelante. Cada vez los peruanos esperan menos asistencia del
Gobierno y, mas bien, confian en sus propios esfuerzos para progresar. Sin embargo,
cabe sefialar que, debido a una serie de limitaciones, la mayoria de los
emprendimientos son muy pequefios, tienen poco crecimiento 0 cierran

prematuramente. (Prolnversion, 2007)

Para la region Piura el porcentaje de Mype segun estadisticas de la Sunat de la
region, existen 58 mil 927 microempresas y 2 mil 193 pequefias empresas. Asimismo,
resalta que al 2014 a nivel nacional el 99.4% de las MYPES son formales. (Walac

noticias, 2016)



Segln La Republica (2015) es evidente que las Pymes, se han convertido en un
factor importante en la economia peruana, pero es conveniente indicar que nuestras
Pymes todavia no estan listas para participar en el comercio internacional de una
economia globalizada, pues sus niveles tecnoldgicos no les permiten actualmente

adaptarse a los nuevos flujos de informacion.

En la Encuesta Nacional de Empresas realizada el afio 2015 se encontr6 como
los factores mas limitantes para todas las empresas, la informalidad con un 47.5%, la
demanda limitada, la excesiva regulacion tributaria y el exceso de cargas tributarias
que restringen su crecimiento en el 2014, siendo todos estos factores clasificados como
problemas externos a la empresa. Por su parte, el 12.9% encontré como limitante la
dificultad de obtener financiamiento, clasificAndose dicho problema como uno
administrativo; mientras que el 5.9% de empresas considerd un problema estratégico,
es decir la falta de informacién de mercados, como un factor limitante a su desarrollo.

(Ministerio De La Produccidn, 2017)

Al hablar de micro y pequefias empresas, nos entramos ante la existencia de un
gran porcentaje de estas y un sin nimero de dificultades que tienen que enfrentar para
mantenerse en el mercado, problemas relacionados con financiamiento, productividad,
calidad, competencia, etc. Para algunos autores el financiamiento es un factor
importante en el desarrollo de las Mype debido a que determinara su rumbo y su nivel

de competitividad.



Las MYPE ayudan al crecimiento y desarrollo de la economia de los paises, pero
existen una variedad de factores que las limitan entre los cuales esta la falta de
financiamiento, ya que el problema de capital restringe el desarrollo de nuevos
emprendimientos. Siendo, una de las mayores preocupaciones de los micro, pequefios
y medianos empresarios debido a que obtener financiamiento significa que puedan
impulsar sus inversiones, hacer mas atractivos sus productos, mejorar su calidad, asi
como crear canales de comercializacion que amplié su mercado a nivel nacional e
internacional. Cabe resaltar, que una de las raices de este problema esta en las altas
tasas de interés que pueden llegar hasta 36% anuales impuestas por las entidades

financieras al obtener un crédito. (Regalado, 2000)

El financiamiento es importante, ya que todo empresario de la micro y pequefia
empresa necesita del financiamiento de banca multiple, cajas municipales, cajas
rurales y Edpymes u otros medios para poder atender todas las posibilidades de éxito

ante la competitividad y la globalizacion. (Andina, Agencia peruana de noticias., 2012)

En cuanto a la competitividad, Ivan Vasquez (como se cité en Hernandez, 2008)
la define como la capacidad de una organizacion publica o privada, lucrativa o no, de
mantener sistematicamente ventajas comparativas, es decir, sus habilidades, recursos,
conocimientos y atributos que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una

determinada posicidn en el entorno socioecondmico. Pero también es importante tener



en cuenta que en el contexto de competitividad tanto nacional como internacional, las
MYPES no solo tienen la necesidad de ser competitivas internamente, sino que la
globalizacion exige buscar la competitividad externa y consolidarse haciendo alianzas
estratégicas, subcontratacion y utilizar otros mecanismos para lograr permanecer en

los mercados. (Centurion, 2013).

En lo politico legal, el estado promueve un entorno favorable para la creacion,
formalizacion, desarrollo y competitividad de las MYPE y el apoyo a los nuevos
emprendimientos, a través de los Gobiernos Nacional, regionales y locales; y establece
un marco legal e incentiva la inversion privada, generando o promoviendo una oferta
de servicios empresariales destinados a mejorar los niveles de organizacion,
administracion, tecnificacion y articulacion productiva y comercial de las MYPE,
estableciendo politicas que permitan la organizacién y asociacion empresarial para el
crecimiento econdmico con empleo sostenible (Escalante, 2016). EI 02 de Julio del
2013, el Congreso de la Republica promulgo6 la Ley N° 30056 “Ley que modifica
diversas leyes para facilitar la inversion, entre ellas la Ley N° 28015- Ley de
Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, y Decreto 17 Legislativo
N° 1086, Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la
Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente y su reglamento aprobado
con D.S. N° 007-Buscando impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento

empresarial”.



Uno de los principales objetivos del estado peruano es establecer el marco legal
para la promocién de la competitividad, formalizacion y desarrollo de las micro y
pequefas estableciendo politicas de alcance general y la creacion de instrumentos de
apoyo y promocién, el acceso a los mercados internos y externos y otras politicas que
impulsen el emprendimiento y permitan la mejora de la organizacion empresarial junto
con el crecimiento sostenido de estas unidades econémicas lo que se ve evidenciado
en la ley N° 30056, esta ley que fue publicada el 2 de Julio de 2016 modifica diversas
leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento
empresarial. De igual modo, se han introducido importantes modificaciones en el
régimen laboral especial de las micro y pequefias empresas; entre las cuales destaca,
la eliminacion del nimero maximo de trabajadores como elemento para categorizar a
las empresas, quedando solo el volumen de ventas como criterio de categorizacion;
ademas, se ha creado un nuevo nivel de empresas: la Microempresa, es asi que para
clasificar dentro de este nivel se debe tener ventas anuales hasta el monto maximo de
150 UIT y también esta la Pequefia Empresa que requiere ventas anuales superiores a

150 UIT y hasta el monto maximo de 1700 UIT. (Velasquez, 2016)

El organismo supervisor de la inversion en energia y mineria (OSINERGMIN)
establece el siguiente reglamente para las MYPE del rubro en estudio: D.S. N° 054-
93-EM “Reglamento de Seguridad para Establecimientos de Venta al Publico de
Combustibles Derivados de Hidrocarburos” (Modificatorias: DS 020-2001-EM; DS
027-2005- EM; DS 037-2007-EM) ™D.S. N° 030-98-EM “Reglamento de

Comercializacion de Combustibles Liquidos” 25, D.S. N° 019-97-EM “Reglamento



de Establecimientos de Gas Licuado de Petrdleo para uso automotor — Gasocentros.
(Modificatorias: DS 027-2005-EM; DS 037-2007- EM), D.S. N° 015-2006-EM

“Reglamento para la Proteccion Ambiental en las actividades de Hidrocarburos”.

En cuanto al factor econdmico en el 2017, la economia peruana mostré un
crecimiento relativamente débil, de 2,5%. Sin embargo, esto no fue impedimento para
que la dindmica de creacion de empresas en el pais se acelerase. De acuerdo con el
Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI), al final del afio pasado existian

2°303.662 firmas en el Peru. (El Comercio, 2018).

De acuerdo con diferentes estudios de EY y la experiencia de muchos casos de
“emprendedurismo”, el emprender negocios formales genera mayores retornos y el
retorno a la sociedad también es mas alto. En primer lugar, cuando se emplea en una
pyme formal, el trabajador vera mejoras en su calidad de empleo (estabilidad y
beneficios), y en sus ingresos. En segundo lugar, la sociedad se beneficiara con la
contribucion fiscal y el aumento de la productividad. Como producto de este cambio,
los paises se vuelven mas productivos y competitivos, y sus poblaciones se vuelven
mas prosperas, con lo que se muestra a las pymes como la base del desarrollo. No por
nada, en promedio, el 76% de la fuerza laboral de los paises del mundo se concentra
en las pequefias y medianas empresas, por lo que su existencia es vital para la economia
mundial y la prosperidad de su poblacion. Su importancia en la generacion de ingresos,

empleo e innovacion, sitGa a las pymes en el centro de la agenda nacional de desarrollo.



En el Perq, las micro, pequefias y medianas empresas representan el 99.6% de todos
los negocios en el pais, las cuales producen el 47% del PBI y dan empleo a mas del
80% de la fuerza laboral, cifras que explican por qué EY Peru esta tan comprometida
en ayudar y apoyar el crecimiento de nuestras pymes, alentando a los emprendedores

del pais. (Pantigoso, 2015)

Los comerciantes de estacion de servicios vienen creciendo econémicamente
como micro empresarios debido al tipo de combustible, ya que este lugar es
frecuentado por clientes de los diferentes tipos de vehiculos. La economia de este
sector se manifiesta fuerte, enfrentando retos y riesgos que les permitird impulsar sobre

todo las relaciones emprendedor — comprador. (Velasquez, 2016)

Sanchez, 2006 (como se cito en Velasquez, 2016) califica las micro y pequefias
empresas en nuestro pais como un componente importante del motor de nuestra
economia. En porcentajes, las MYPE a nivel de todo el Pert generan el 80% de la
poblacion econdmicamente activa - PEA y cerca del 40% del producto bruto interno-
PBI. Las MYPE contribuyen en varios aspectos importantes de la economia del pais,
entre los cuales estd su contribucion a la generacion de empleo, que si bien no es
generado en las condiciones adecuadas de realizacion personal, permite de forma
creciente a reducir el alto indice de desempleo que es una amenaza constante en el
Perd, sin contar con el autoempleo que genera; sin embargo, el desarrollo de dichas

empresas se encuentra estancado, principalmente por la falta de un sistema tributario



estable y simplificado que les permita superar problemas de formalidad de estas

empresas y que motiven el crecimiento sostenido de las mismas.

En cuanto al factor socio-cultural, las Mype son muy importantes porque en
primer lugar son una fuente de empleo para muchos jovenes que buscan oportunidades
ante un mercado laboral muy exigente, con horarios pocos flexibles, en el caso de las
Mype del rubro grifos y estaciones de servicio los jovenes aprovechan a trabajar de
noche para poder estudiar durante el dia y crecer profesional, moral e intelectual

mejorando su calidad de vida.

El Ministerio de Trabajo y Promocion del empleo [MINTRA] (2016) clasifica
a las Mype del rubro grifos y estaciones de servicio, dentro del comercio al por menor
y manifiesta acerca de la demanda ocupacional de griferos que para el afio 2013 se
requirieron contratar un promedio 834 despachadores de combustibles en grifos
(estaciones de servicios); asimismo en su boletin ocupacional del afio 2014 esta
demanda obtuvo un ligero aumento incrementandose a 900 trabajadores de grifos
quienes desempefian la funcién de manipular la maquina surtidora o dispensadora para

el despacho de combustible; asi como el cobro y el arqueo de caja.

Asimismo, los cambios en las actitudes, gustos, preferencias, habitos, valores

y creencias de las personas sobre lo que necesitan consumir; los cambios en la forma
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de vida en las grandes ciudades, en los poblados, en el campo; la cantidad de jovenes,
nifios, ancianos, y de hombres y mujeres que conforman la poblacion, etc., modifican
los habitos de compra y de consumo. Las MYPE de la provincia de Sullana se crean
para satisfacer las necesidades de sus clientes; por lo tanto, un cambio en dichas
necesidades impactara las actividades de las mismas, obligandolas a adaptarse al nuevo

entorno. (Velasquez, 2016)

Para el rubro en estudio la necesidad de la poblacién de trasladarse de un lugar
a otro sea por trabajo, estudios, etc. Impacta en gran manera puesto que la mayoria
emplea moto taxis, automoviles, motos lineales sean propios o por servicio de terceros.
Generando el aumento de las ventas y por ende una mayor competitividad. La
interaccion que se da entre vendedor y comprador es también de gran relevancia puesto
que si resulta asertiva el comprador se sentira satisfecho y el vendedor otorgara una

buena imagen del lugar.

En cuanto al factor tecnolégico es el que mas impacto genera en la
competitividad de las Mype puesto que si no estan actualizadas poseeran menor
ventaja ante quienes si se adaptan a los nuevos cambios tecnologicos. En el caso de
los combustibles la aparicion de productos sustitutos de menor precio, avances

tecnoldgicos que mejoran los procesos de atencion.
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La revolucion tecnoldgica se ha instalado también en las estaciones de servicio.
Atrés quedan las gasolineras en las que un mismo empleado se encargaba del repostaje
y el cobro al cliente. Los avances tecnoldgicos y el desarrollo de dispositivos que
permiten controlar todos los aspectos del negocio desde un ordenador o un dispositivo
movil permiten a los gestores de las gasolineras realizar muchas mas tareas, en menos
tiempo y de una forma mas eficiente. Mejorar la productividad de la empresa, reducir
costes de produccidn o integrar gestion y produccion son algunas de las ventajas que
supone la automatizacion para las empresas en general. Y en particular el sector de las

estaciones de servicio no ha quedado ajeno a esta tendencia. (Alvic, s/f)

En el analisis competitivo del entorno de un determinado sector, las 5 fuerzas
de Porter son un modelo que permite analizar la rentabilidad y los factores que
determina las ventajas competitivas y la vez contribuye a crear estratégicas para el

logro de objetivos organizacionales.

En el que se detallan los componentes o determinantes que influyen de
manera positiva o negativa en el ambiente competitivo de la industria: Barreras
de Entrada, Amenaza de Productos Sustitutos, El poder de negociacién de los
compradores. El poder de negociacion de los proveedores y La rivalidad entre

los competidores. (Vasquez, Castafieda y Triana, 2011, p.37)
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Para que un nuevo competidor pueda entrar al mercado, evaluar las Barreras de
entrada sera determinante en su rentabilidad frente a los competidores ya existentes;
por otro lado, para los competidores ya establecidos seré igual de importante evaluar

la amenaza de entrada de nuevos competidores.

En el caso de que haya beneficios superiores a la media en el sector,
atraerd mayor numero de inversionistas, aumentando la competencia y, en
consecuencia, bajando la rentabilidad media del sector. EI nimero de
competidores potenciales estara condicionado a las barreras de entrada
existentes y a la capacidad de represalia de las empresas pertenecientes del

sector. (Baena, Sanchez y Montoya, 2003, p.3)

Con la presencia de los dos mas importantes refinadores y distribuidores como
son Petropery y Refineria La Pampilla (Repsol), la entrada de un nuevo competidor
estaria limitado en primer lugar por la barrera de capital; puesto que, involucra
inversion para infraestructura adecuada y asi competir exitosamente. Otra barrera de
entrada es los precios puesto que estos tienden a ser establecidos mediante una politica
de precios al que la mayoria de grifos se acogen por lo tanto no se podria pensar en
una competencia por diferenciacion de precios. “El mercado peruano de combustibles
estd lejos de ser un mercado abierto, competitivo y con consumidores sensibles al

precio y a la calidad de los combustibles que adquieren” (Santillana y Salinas, s/f).
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Por su parte, el ex ministro de Energia y Minas, Carlos Herrera Descalzi sefiala
el negocio de comercializar combustibles es altamente rentable en el pais, otorgando
una vista general de la rentabilidad a largo plazo de un nuevo competidor. La ganancia
mensual promedio de una estacion de servicio por la venta de combustibles en Lima
Metropolitana es de S/. 35,831. Es decir, anualmente un grifo logra como ganancia
unos S/. 429,971 al afio en promedio. Esto debido a que por ejemplo, la ganancia
promedio por cada galén que los grifos venden es de S/. 2,07 en el gasohol de 97
octanos, mientras que en la de 90 es de S/. 0,79. Por otra parte, El costo operativo en
promedio de un grifo es de alrededor el 10% del precio de venta al publico, realizando
una inversion de S/. 60 mil al mes en sus operaciones, personal, electricidad entre

otros. (Garcia, 2013)

Debido a que el combustible hasta ahora es el producto principal de los
consumidores del rubro grifos y estaciones de servicio, la amenaza de productos
sustitutos es poco notoria; sin embargo, estan entrado nuevos productos como GLP y

gas natural que estan teniendo poco a poco una pequefia participacion en este mercado.

Los factores que determinan la decision de compra de un consumidor son
principalmente el precio, la calidad y atencion. En el rubro en estudio el cliente al optar
por que el precio influya en su decision de compra, pierde su poder de negociacion;
puesto que las Mype de este rubro, se acogen a la politica de precios de combustibles

existiendo una variacion minima entre los precios de una y otra. Pero si apuesta por la
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calidad y atencion de servicio, recupera el poder de negociacion que se le es quitado
al momento de exigir reduccion en los precios. Llevando a los empresarios a otorgar
un valor agregado a su actividad principal, MINTRA (2004) sefiala que la mayoria de
estos presentan en sus instalaciones un minimarket, en el cual se ofrecen diversos
productos al por menor. Ademas, algunos le afiaden servicio de lavado y engrase,
enllante y mantenimiento de vehiculos. Siendo esta la razén por la que aparte de
despachadores de combustibles también encontramos ocupaciones de vendedor

demostrador y dependiente de tienda.

La posicion de los proveedores también es importante, sobre todo si el producto
que ofrecen es esencial del producto final que se le ofrece al cliente. Esto se conoce

como el poder de negociacion de los proveedores.

Su fuerza se vera disminuida si el producto que ofrecen es estandar y
puede obtenerse en el mercado con facilidad, es decir, existe un gran nimero de
proveedores. En este caso el comprador estara en una buena posicion para elegir
la mejor oferta. Por el contrario, el proveedor estara en posicion ventajosa si el
producto que ofrece escasea y los compradores necesitan adquirirlo para sus

procesos. (Baena, Sdnchez y Montoya, 2003, p.5)
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La rivalidad competitiva es una de las fuerzas més trascendentales del modelo
de Porter, debido a que determina el punto de partida para que los empresarios
promuevan acciones que fortalezcan su posicionamiento en el mercado y proteger asi

su posicién competitiva a costa de sus rivales en el sector. (Baena et al., 2003, p.3)

Y si bien los grifos no se diferencian Unicamente por precio sino también
por calidad de servicio, resulta crucial garantizar que exista competencia entre
ellos. Segun el Minem, el margen de ganancia de los grifos y estaciones de
servicio ha subido en 20% en este proceso.
Como deciamos, entonces, para que el mercado funcione adecuadamente y los
consumidores puedan beneficiarse de mejores productos a menores precios, es
crucial que tanto el sector publico como el sector privado operen segun lo que se
espera de ellos. El primero siendo més transparente con sus decisiones de precios
y sin aprovechar indebidamente su posicion de poder en el mercado, y el segundo
compitiendo legitimamente por captar las preferencias de los consumidores. En
tanto ello no suceda, sequiremos pagando de mas por un producto basico y por

el que hoy otros paises pagan mucho menos”. (Santillana y Salinas, s/f)

La problematica de los grifos en el Peru, se da en relacion principalmente a la
informalidad, la competencia desleal, la evasion de impuestos, la adulteracion, el
contrabando, la inseguridad de las instalaciones y la contaminacion ambiental. Siendo

entonces, afrontar los problemas del mercado de combustibles liquidos del pais el
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principal reto del organismo fiscalizador y regulador. (Morris, Diaz, Marco, y

Montenegro, 2010)

En el distrito de Sullana, donde se realizara el estudio existen varios
establecimientos conocidos como MYPES dedicados al rubro grifos y estaciones de
servicio, de los cuales se desconocen las principales caracteristicas del financiamiento,
y la rentabilidad; es decir, si dichas MYPES en los ultimos afios han sido rentables o
no, si su rentabilidad ha subido o ha bajado. Por esta razén planteamos la siguiente
pregunta como enunciado del problema ¢Cuéles son las principales caracteristicas del
financiamiento y la competitividad de las MYPE del sector comercio — rubro grifos y

estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio 20187

Para dar respuesta al problema, se plante6 como objetivo general: Determinar las
principales caracteristicas del financiamiento y la competitividad de las MYPE del
sector comercio — rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio

2018.

Asi mismo, para poder alcanzar el objetivo general, se plantearon los siguientes

objetivos especificos.

o ldentificar las principales fuentes de financiamiento de las MYPE del sector
comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio

2018.
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¢ Identificar el tipo de linea de crédito que utilizan las MYPE del sector comercio
- rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio 2018.

¢ Identificar las estrategias para mejorar la competitividad de las MYPE del sector
comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio
2018.

o Identificar las fuerzas que determinan la competitividad de las MYPE del sector
comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio

2018.

La presente investigacion se justifica debido porque permitir conocer a nivel
descriptivo las principales caracteristicas del financiamiento y la competitividad de las
micro y pequerias empresas del sector comercio - rubro grifos y estaciones de servicios
del distrito de Sullana y por consiguiente tener ideas mas concretas y acertadas acerca
de como opera el financiamiento, asi como la competitividad en las MYPE del sector

y rubro en estudio.

También se justifica porque desde el punto de vista metodoldgico
proporcionara un instrumento (cuestionario) para el recojo de informacion y desde el
punto de vista practico, permitira contar con datos estadisticos concretos y abordar con
precision las principales caracteristicas del financiamiento y la competitividad de las

MYPE del ambito de estudio.
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Asimismo, se justifica porque la investigacion realizada servira de antecedente
y base tedrica para futuros estudios a ser realizados por los estudiantes de la comunidad

universitaria, tanto local como nacional.

Ademas, servira para ampliar no solo nuestros conocimientos como estudiantes,
sino que ademas podamos realizar contrastaciones y comparaciones de nuestros
resultados con los de investigaciones que se hayan realizado con anterioridad. Lo que
conllevard a poseer una idea mas real de la situacion que afrontan las MYPE
actualmente en cuanto a financiamiento y competitividad, factores que son muy
importantes cuando se trata de que un negocio, empresa y principalmente una MYPE
pueda obtener los resultados que espera. Esta investigacion incide en la calidad de

formacion y en la capacidad.

En cuanto al aspecto social se justifica porque la informacién y los datos que se
obtendran serviran de aporte para mejorar el crecimiento y desarrollo de las MYPE del
ambito de estudio, asi como también para que aquellos emprendedores que deseen
incursionar en este rubro poseen los conocimientos de las caracteristicas del
financiamiento y la competitividad, permitiéndoles estar preparados para

aprovecharlas o afrontarlas.

Asimismo, se justifica porque esta investigacion me servira para obtener el titulo
de licenciada en administracion, y ademas para que la Universidad Catolica los

Angeles de Chimbote, mejore sus estandares de calidad sefialados por la Nueva Ley
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Universitaria, al permitir y exigir la titulacién de sus egresados a través de la

elaboracion y sustentacion de trabajos de investigacion.

Metodoldgicamente la investigacion sera de tipo descriptiva, para su ejecucion
se escogera una muestra de doce microempresas debidamente formalizadas y que se
encuentren ubicadas dentro de la ciudad de Sullana, a cuyos representantes se les
aplicara un cuestionario de veintitrés preguntas, utilizando la técnica de la encuesta.
Por otra parte, la tematica de la investigacion, se desarrolla en relacion a las

caracteristicas de las MYPE, en cuanto a financiamiento y competitividad.

Esta investigacion tiene los siguientes resultados: Respecto al financiamiento:
83% inicio su negocio con financiamiento tanto propio como de terceros, 58% utiliza
el financiamiento a corto plazo, 75% utiliza con frecuencia el crédito simple como
financiamiento a corto plazo y 67% utiliza el crédito de habilitacion como
financiamiento a largo plazo. Respecto a la competitividad: 71% de los clientes la
Mype no logra satisfacer, en el 44% el precio influye en su decisién de compra, 78 %
considera que las MYPE cuenta con alianzas estratégicas con sus proveedores. Se
concluye que las Mype de este rubro hacen uso tanto del financiamiento interno y
externo, utilizando con mayor frecuencia el crédito simple como linea de crédito a
corto plazo y el crédito de habilitacion a largo plazo. En cuanto a la competitividad las
Mype de este rubro no logran satisfacer a los clientes, su principal estrategia es la

competitividad en el precio, no hacen uso de los descuentos como estrategia.
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La presente investigacion estd dividida en 3 partes donde desarrollamos el
planteamiento de la investigacion, que incluye la caracterizacion del problema,
enunciado del problema, objetivos generales y especificos vy la justificacion del
problema. Se desarrolla también el marco tedrico y conceptual donde se presenta los
antecedentes, base tedrica relacionada con el problema, los modelos a seguir y las
definiciones conceptuales sobre las micro empresas en relacién con las variables

“Financiamiento y competitividad” las cuales forman parte de la investigacion.

De igual forma, se presenta el marco metodoldgico en el cual se menciona el tipo
y nivel de la investigacion dando a conocer que sera de tipo cuantitativo dado que se
harén recolecciones de datos para ser presentados a
través de procedimientos estadisticos; también dentro del capitulo se presenta, el

disefio de la investigacion, la poblacion y la muestra.

Ademas, se elabora un plan de andlisis de tipo descriptivo, que permite
recolectar una serie de informacion para poder planificar como se realizard,
con qué estrategia y que instrumentos utilizare, todo esto con la finalidad de obtener
datos mas concretos y viables. Se muestran también, los resultados obtenidos después
de la aplicacion del instrumento de investigacion, asi como las recomendaciones en
relacion a los resultados. Para finalizar, se presenta las conclusiones seguidas de las

referencias bibliograficas para dar mayor compatibilidad a esta investigacién y de este
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modo, las ideas plasmadas en este documento sean de apoyo para guiar, de manera

prospectiva.
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REVISION DE LA LITERATURA
2.1. ANTECEDENTES

2.1.1. Variable Financiamiento

Romero y Lemus (2017) en su investigacion titulada “Formulacién de Plan de
Contingencias y Emergencias para la Estacion de Servicio de Combustible Brio en el
Corregimiento La Unién, Municipio de Foémeque, Cundinamarca” Trabajo de Grado
Presentado para Obtener el Titulo de Ingeniero Ambiental y Sanitario tuvo como
objetivo disefiar el plan de emergencias y contingencias para la Estacion de Servicio
“Brio La Union” ubicada en Fomeque (Cundinamarca), con el fin de disminuir el
riesgo de desastres dentro del area de influencia de la misma. En la cual utilizo la
metodologia de analisis semicuantitativa, de colores y la Guia para la identificacion de
los peligros y la valoracion de los riesgos en seguridad y salud ocupacional, obteniendo
las siguientes conclusiones: La Estacion de Servicio Brio La Union, ubicada en el
corregimiento La Unidén, Cundinamarca, no cuenta con el conocimiento adecuado para
la prevencidn y atencion de emergencias, incrementando la vulnerabilidad del recurso
humano, fisico y ambiental. De acuerdo a la evaluacion de la vulnerabilidad y amenaza
realizada, los recursos son el factor que mas deficiencia presenta, esto sin dejar de lado
los programas de prevencion y capacitacion para reduccion del riesgo; dicha
evaluacién acogia diferentes criterios incluidos en la metodologia integral propuesta
por los autores, la cual tuvo en cuenta el célculo del nivel de riesgo con resultados de
9 amenazas con nivel medio y nivel de probabilidad Alto-Medio, demostrando la

necesidad de la Estacion de Servicio por implementar un Plan de Contingencias y
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Emergencias (PDCE) para la empresa, sin embargo los riesgos de baja prioridad deben

ser aceptados y monitoreados.

Garcia y Villafuerte (2015) en su investigacion titulada “Las restricciones al
financiamiento de las PYMES del Ecuador y su incidencia en la politica de
inversiones”. De tipo descriptiva cuyo objetivo fue analizar si las restricciones de
financiamiento que tienen las PYMES del Ecuador han condicionado sus posibilidades
de crecimiento. Con una muestra de 400 empresas de diferentes sectores a la cual le
aplico un cuestionario de 12 preguntas haciendo uso de la encuesta como técnica para
la recoleccion de datos. Obteniendo las siguientes resultados: que la mediana empresa
del total de sus activos 60% esté financiada por recursos ajenos y 40% con recursos
propios; en cambio las pequefias empresas tienen un financiamiento ajeno de
64% y 36% de recursos propios; ademas, se concluyé que Las fuentes de
financiacion preferida por las PYMES es la bancaria en 74.84%, seguida por
las cooperativas en 17.68%. En menos escala utilizan a las mutualistas 3.27%. El
3.92% restante se distribuyen entre la bolsa de valores, la propia empresa y otras
fuentes de financiamiento. Llegando a la conclusidn que en las empresas en estudio su
financiacién preferida es la bancaria y la alterna son las cooperativas de ahorro y
crédito. Otras vias de financiamiento como la bolsa de valores o la propia empresa
entre otras son escasamente utilizadas. Pero a pesar de utilizar al banco como su fuente
principal de financiamiento, estas empresas muestran su descontento atribuyéndoselo
a los costos altos, plazos inadecuados, recorte en la cuantia documentacion, demora en

la concesion y finalmente las garantias.
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Ajtun (2014) realizo una investigacion en la Universidad Rafael Landivar
Guatemala sobre “Fuentes de financiamiento de pequefias empresas del sector
confeccion de la cuidad de Mazatenango”. Método descriptivo, muestra 18 pequefias
empresas dedicadas a la confeccion. Para efecto de estudio se tomd el 100% de estas
empresas. Obteniendo los siguientes resultados: EI 37% de empresarios dedicados a la
confeccidn utilizan préstamos con instituciones financieras, el 32% utilizan utilidades
retenidas, mientras un 26% utilizan a proveedores finalmente un 5% recurren a
préstamos particulares con intereses; EI 55% de empresarios encuestados manifestd
haber utilizado capital combinado al iniciar sus operaciones, mientras el 39% inici6
con capital propio, y un 6% indicé haber utilizado Unicamente préstamo en una
institucion financiera. Concluyo que la mayoria de empresarios dedicados a la
confeccion en la ciudad de Mazatenango, acuden a instituciones financieras en busca
de préstamos, lo que revela que su principal fuente para financiar sus actividades
productivas ha sido el financiamiento externo, entre tanto un porcentaje minimo utiliza
financiamiento interno. Los resultados demuestran que la mayor parte de empresarios
acuden a bancos, y a ONG, en busca de recursos para financiar sus actividades
productivas. Unicamente un porcentaje minimo se ha acercado a las cooperativas la
mayoria de empresarios que participaron en esta investigacion afirman que las
mayores dificultades que tuvieron al momento de solicitar un préstamo fueron los
tramites y requisitos que solicitan las financieras, ademas consideran que las tasas de

intereses que cobran son algunas de las causas por la que no utilizarian préstamos.

Lépez (2018) en su investigacion “Aplicacion de un planeamiento financiero

para mejorar la rentabilidad de la empresa Coesti s.A. estacion de servicio, afio 2017”
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Tesis para optar el titulo profesional de contador publico, tuvo como objetivo
Demostrar que un Planeamiento financiero mejora la rentabilidad de la empresa
COESTI S.A. Estacion de Servicio en el periodo 2017. El andlisis se llevo a cabo
mediante el uso del método Disefio Inductivo, Transversal — Correlacional Causal y
las técnicas de entrevista, cuestionario, fichaje y analisis de contenido que fueron
aplicadas al personal de la empresa. Obteniendo los siguientes resultados: las ventas
en el 2015 disminuyeron en 8.06% en relacion al afio 2014, asi también las ventas en
el afio 2016 disminuyeron en un 2.47% en comparacion al afio base y en un 4.79% en
relacion al afio 2015; asimismo concluyo que las disminuciones anualmente se deben
basicamente a la disminucion de descuentos y eliminacion de promociones ofertadas
anteriormente a los clientes, aumento de la competencia y la no participacion de la
empresa en licitaciones publicas (motivo de evitar las retenciones del 6%) tal como lo

manifesto el gerente general de la empresa COESTI S.A.

Perez (2017) en su trabajo de investigacion titulado “Propuesta de disefio de una
instalacion de consumidor directo de diésel B5 y gasolina para disminuir el costo de
adquisicién de combustibles para la municipalidad provincial de Maynas — Loreto”
investigacion para optar el Titulo Profesional de Ingeniero Mecénico, tuvo como
objetivo disminuir el costo final de adquisicion de los combustibles para la
Municipalidad. El disefio de la investigacion fue de tipo Investigacion Tecnoldgica,
nivel Aplicada. Las técnicas de recoleccion de datos utilizadas fueron: la técnica
documental y la técnica empirica, Para el analisis de datos se Utiliz6 la prueba
estadistica “Prueba T o t-students”. Se realiz6 un estudio técnico y de seguridad de las

instalaciones del consumidor directo de Diésel B5 y Gasolina, También se realiz6 un
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estudio econémico, y un estudio de impacto ambiental. Finalmente obtuvo como
resultado que mediante la instalacion de un consumidor directo para la Municipalidad
Provincial de Maynas, se genera un ahorro en bruto de 21.9% en el costo de Gasolina
yun 27.9% enel caso del Diesel B5, resultando en un ahorro neto total en el costo
de adquisicion del combustible de 21%. Llegando a la conclusion que La Actual forma
de abastecimiento de combustible que tiene la municipalidad por medio de una
estacion de Servicios genera un margen comercial muy excesivo por pagar, Mediante
la instalacion de un consumidor Directo de Diésel B5 y gasolina para la municipalidad
Provincial de Maynas, se puede disminuir el costo de adquisicion del combustible,
donde en un periodo de 10 afios se ve generado un ahorro Neto de alrededor de S/. 4,
210,203.93, el cual equivale a un 21% en ahorro, referente al costo total de adquisicion

del combustible mediante una estacion de servicios.

Arrascue (2017) en su investigacion denominada “Caracterizacion del
financiamiento y su incidencia en los resultados de la micro y pequefia empresa del
Sector Comercio — Rubro Abarrotes — Caso de Comercial Princesa de la Ciudad De
Guadalupe — La Libertad - Periodo 2016 tuvo como objetivo validar y justificar las
caracteristicas del financiamiento y su incidencia en los resultados de las micro y
pequefias empresas del sector comercio — rubro abarrotes — caso de Comercial Princesa
de la ciudad de Guadalupe — La Libertad - periodo 2016. Esta investigacion fue
cualitativa y de nivel descriptiva. Se aplicé a través de la técnica de la encuesta a 30
comerciantes de la ciudad. Los principales resultados que se obtuvieron son los
siguientes: el 50% comento que, si trabaja con créditos a corto plazo, ademas el 67%

comento que, si pagan impuestos; mientras que el 33% no y el 73% comento que si ha
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obtenido intereses econémicos y el 27% no. Concluyendo que en la ciudad de
Guadalupe en el rubro de abarrotes si se correlacionan con las entidades bancarias.
Esto se demuestra con el cumplimiento de algunos puntos que benefician a las MYPE,
como por ejemplo los comodos intereses y las ventajas que brindan. Las entidades

bancarias presentan ante las MYPE un buen apoyo para poder crecer en el mercado.

Sandoval (2016) en su trabajo de investigacion titulado “Caracterizacion del
financiamiento y la capacitacion en la rentabilidad de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro compra y venta de abarrotes del distrito de Calleria, 2016”.
Tesis para optar el titulo de Contador Publico. Tuvo como objetivo general, describir
las principales caracteristicas del financiamiento y la capacitacion en la rentabilidad
de las Mypes del sector comercio, rubro compra y venta de abarrotes del distrito de
Calleria. La cual fue descriptiva, con una muestra poblacional de 11 microempresas, a
quienes se les aplicd un cuestionario de 40 preguntas, utilizando la técnica de la
encuesta, obteniéndose los siguientes resultados los empresarios encuestados
manifestaron que: el 100% financia su actividad econdmica con préstamos de terceros
y el 27% lo invirti6 en mejoramiento y/o ampliacion de su local. Concluyendo que las
Mype de este rubro financian con fondos de terceros, han obtenido su credito de

entidades no bancarias debido a que dan mayor facilidad en la obtencion del crédito

Aguilar (2015) realizo la investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento, capacitacion y rentabilidad de las micro y pequefias empresas del
sector comercio — rubro boticas de Trujillo, 2013.” Aplicada a una muestra de 37

MYPE, de una poblacién de 370, a quienes se les aplicd un cuestionario de 32
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preguntas cerradas, utilizando la técnica de la encuesta. En esta investigacion, el autor
propone describir las principales caracteristicas del financiamiento y rentabilidad de
las MYPE del sector comercio - rubro boticas de Trujillo, 2013; de la cual se
obtuvieron los siguientes resultados: en cuanto a financiamiento poco mas de la mitad
(51.4%) de las MYPE encuestadas autofinanciaron su actividad productiva. resto
(48.6%) lo hizo con financiamiento de terceros. De igual manera, la mayoria (83%)
de las MYPE encuestadas que solicitaron créditos de terceros, obtuvo dichos créditos
de distribuidoras y laboratorios farmacéuticos. La mayoria (86%) de las MYPE
encuestadas, que solicitaron credito de terceros, los créditos otorgados fueron de corto
plazo y el resto (14%) fue de largo plazo. Finalmente, poco mas de 2/3 (72%) de las
MYPE encuestadas, que solicitaron crédito de terceros, los créditos otorgados lo

invirtieron en capital de trabajo.

Campos (2015) en su investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector industria,
rubro elaboracién de productos de pasteleria del distrito de Chimbote, provincia del
Santa, afio 2015 tesis para optar el titulo profesional de licenciado en Administracion.
Propuso determinar las principales caracteristicas de financiamiento de las micro y
pequefias empresas del sector industria, rubro pasteleria del distrito de Chimbote.
Provincia del Santa periodo 2015. Siendo la investigacion fue cuantitativa-descriptiva.
Con una muestra de 10 micro y pequefias empresas de una poblacién total de 35 micro
y pequefias empresas, a quienes se les aplico un cuestionario de 15 preguntas a través
de la técnica de la encuesta obteniéndose los siguientes resultados: EI 50% de los

encuestados respondieron que han solicitado préstamo en cajas municipales. EI 60%
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han solicitado 5000 para el financiamiento de su negocio. EI 60% solicito el
financiamiento a corto plazo, EI 80% respondieron que el interés que le cobraron fue
de 5 a 10 %. El 60% utilizo su préstamo en maquinaria y equipo. El 80% percibe que
su empresa es rentable. Llegando a la conclusion que la mayoria de empresarios
encuestados del rubro pasteleria del distrito de Chimbote obtuvo su financiamiento en
Cajas Municipales, en un monto menor a S/.5000 nuevos soles y solicitaron
financiamiento a Corto Plazo, pagando por el financiamiento de 5 al 10% de tasa de

interés y utilizaron el financiamiento en la compra de maquinas y equipos.

Dominguez (2015) en su investigacion denominada “Caracterizacion Del
Financiamiento, En Las Micro Y Pequefia Empresa Del sector comercio - rubro venta
de calzado en el mercado modelo de la ciudad de Chimbote en el afio 2013” tesis para
optar el titulo profesional de licenciada en administracion tuvo como objetivo principal
determinar las principales caracteristicas del financiamiento en la Micro y pequefia
empresa del sector comercio- rubro venta de calzado en el mercado modelo de la
ciudad de Chimbote - 2013. La investigacion fue tipo cuantitativo, nivel Descriptivo y
de disefio No experimental/ transversal, con una muestra de 37 MYPES, se aplicé un
cuestionario de 16 preguntas abiertas y cerradas obteniendo los siguientes resultados:
La mayoria de las MYPES solicito créditos bancarios en los ultimos 5 afios y un 2,8%
no lo hizo, Siendo SCOTIABANK una mejor fuente de financiamiento para las
MYPES acercandose Mi banco por sus bajas tasas de intereses, el 55.6% utiliza la
Linea de crédito estandar ofrecida por el Numero de MYPES Porcentaje banco, 33.3
% la linea de crédito autorizada conforme a la necesidad de laempresay 11.1% Tarjeta

de crédito. Llegando a la conclusiéon que las microempresas de este rubro utiliza la
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linea de crédito que les ofreces las entidades financieras de acuerdo a su posibilidad
de endeudamiento, asi poder cumplir con sus obligaciones financieras sin que afecte
su presupuesto y que es bien adecuado el plazo que le brinda su entidad financiera que
ellos mismos escogen de acuerdo a sus posibilidades de pago, tratando de o endeudarse

mas de lo que ellos pueden cumplir.

Pacherrez (2017) en su investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento de las micro y pequefias empresas del sector servicio del Per(: caso
empresa “Transportes Janvsa” Sullana y propuesta de mejora, 2017” tiene como
objetivo describir las caracteristicas del financiamiento de las micro y pequefias
empresas del sector servicio del Pera: Caso Empresa “Transportes Janvsa” Sullana
2017. La metodologia fue de nivel No experimental, disefio Transversal — descriptivo.
Aplicando la técnica de entrevista estructurada con 23 preguntas, Obteniendo los
siguientes resultados: Las tasas de interés, varian de acuerdo a la entidad que financia,
un 45% recibié financiamiento de instituciones financieras y un 55% de cajas de
ahorro. Asi mismo un 70% destino el crédito a compras de activos y mejoramiento de
local, y en cuanto a la devolucion del crédito los empresarios no tuvieron problemas
para asumir deudas a corto plazo, los empresarios en su totalidad concluyen que el
financiamiento incremento su capital de trabajo. Se concluyé que Transportes
JANVSA adquiere su financiamiento con fuentes propias y mixtas de terceros
(prestamistas) y autogestion con las ganancias obtenidas de los servicios de
transportes, ya que por experiencia propia considera que los bancos son muy
burocréaticos para desembolsar el dinero y los prestamistas entregan el dinero el mismo

dia g lo solicitas, el crédito obtenido fue destinado a compras de vehiculos y
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mantenimientos de las mismas. Tuvo limitacién para la devolucion del crédito porque
los negocios no son constantes ni parejos, y hay meses en que las ventas disminuyen,
considera que el financiamiento es muy importante y que mejor6 su negocio, obtuvo

mejores ganancias y dio mejores servicios a los clientes.

Sernaque (2017) en su investigacion titulada: "Caracterizacion del financiamiento
y la rentabilidad de las Mype Rubro Restaurante Cevicheria, de la Urbanizacion La
Providencia Piura, Afio 2016" tuvo por objetivo determinar las caracteristicas del
financiamiento y la rentabilidad en las MYPE del Rubro Restaurante Cevicheria de la
Urbanizacion La Providencia. La investigacion fue de tipo Cuantitativa y el nivel es
Descriptivo, para llevarla a cabo se escogio en forma dirigida una muestra de 4
restaurantes Cevicherias. Obteniendo los siguientes resultados: el 50% de los casos
que inician o empiezan su negocio utilizando capital propio, 25% admite haber
recurrido y obtenido préstamo y el restante 25% sefiala que utiliz6 una combinacion
de capital propio y préstamo, el 75% de los casos si han hecho uso de financiamiento
externo durante el ultimo afio y 25% manifiesta que no, el 100% de los empresarios
admiten que no es dificil obtener financiamiento externo, 75%, no utilizan
financiamiento de proveedores y solo 25% sefiala que si, 75%, sefiala que las Cajas
son las entidades que otorgan financiamiento externo y solo 25% obtiene
financiamiento de los Bancos, 50% manifiesta que cancel6 el préstamo obtenido en el
plazo que le otorgo la entidad financiera y el 50% restante admite haber cancelado su
préstamo antes del plazo que le otorgaron. Concluyendo que la gran mayoria hace uso
del financiamiento externo debido a la facilidad para obtenerlo siendo las Cajas las

principales entidades financieras que lo proporcionan. Los principales beneficios que

32



se obtienen del financiamiento, se refieren al plazo adecuado que obtienen para
cancelar el préstamo, el mismo que es utilizado mayormente en materias primas e

inSumMos.

Panta (2015) en su investigacion titulada “Caracterizacion del financiamiento
de las empresas comerciales del Perd. Caso: Estacion de Servicio Nevado de la ciudad
de Piura en el afio 2015” Tesis para optar el titulo de Contador Publico, tuvo como
objetivo determinar las principales caracteristicas del financiamiento de las Empresas
Comerciales del Peru y de la Estacion de Servicios Nevado de la ciudad de Piuraen el
afio 2015. Se desarroll6 usando la Metodologia de tipo descriptivo, nivel cuantitativo,
disefio No experimental-descriptivo-bibliografico-documental de caso, la técnica fue
la encuesta y el instrumento el cuestionario. La determinacion de la poblaciéon no
aplico por ser una investigacion descriptiva, bibliografica y documental de caso; asi
mismo la muestra estuvo constituida por la empresa en estudio —Estacion de Servicios
Nevadol, ubicado en la ciudad de Piura. Obteniendo lo siguientes resultados: La
Estacion de Servicio Nevado EIRL. Financia sus actividades comerciales y
capital de trabajo con créditos en entidades bancarias, considera que los factores
que limitan la obtencion de créditos son falta de garantias y falta de capacidad
de pago, la tasa de interés cobrado fue el 25% anual. Llegando a las siguientes
conclusiones: las Mypes no se encuentran en la capacidad de afrontar pagos de cuotas
y tasas de interés con montos elevados, porque no cuentan con ingresos fijos y
permanentes, En las Mypes afectan al financiamiento la falta de garantias, las Mypes
localizadas en Chimbote, no sélo tienen problemas de financiamiento para modernizar

sus activos fijos (tecnologia), sino que también se enfrentan a la vulnerabilidad de su
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poco capital de trabajo con que cuentan para el desarrollo de sus actividades cotidianas.

Rios (2017) en su investigacion denominada “Caracterizacion del
financiamiento y la capacitacion en las MYPE, rubro restaurantes de la ciudad de
Sullana, afio 20167, estableci6 como objetivo describir las caracteristicas del
financiamiento y la capacitacion en las MYPE, rubro restaurantes de la ciudad de
Sullana, afio 2016. Se emple6 la metodologia de tipo descriptiva, nivel cuantitativo,
disefio no experimental, corte transversal; para poder ejecutar la investigacion se aplico
una encuesta de 16 preguntas a una poblacion de 14 MYPE, constituida por 14
propietarios y 70 trabajadores. Siendo los resultados respecto a las caracteristicas del
financiamiento: el 100% financian su actividad productiva con recursos ajenos,
64.29% de las MYPE en los dos ultimos afios se han capitalizado financieramente con
préstamos a bancos, 42.86% de los encuestados pagan una tasa de interés entre los
rangos del 21% a 30%, el 50% de los encuestados creen que el mayor factor que limita
la obtencion de un crédito es la informalidad. Concluyendo que las MYPE de este
rubro financian su actividad productiva con recursos ajenos y mayoritariamente

acuden a los bancos para obtener financiamiento.

Luzuriaga (2016) en su investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento y la rentabilidad de las mype del sector servicio - rubro consultorios
odontologicos y dentales del distrito de Sullana, afio 2016” la cual es una Tesis para
optar el titulo profesional de licenciada en Administracion cuyo propdsito fue
determinar las caracteristicas generales del financiamiento y la rentabilidad de las

MY PE del sector servicio - rubro consultorios odontoldgicos y dentales, del distrito de
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Sullana, Afio 2016. De tipo cuantitativa de nivel descriptiva, con un disefio no
experimental — descriptivo y una muestra del 100% de la poblacién, constituida por 12
microempresarios, a quienes se les aplicd un cuestionario estructurado de 28
preguntas, obteniéndose las siguiente resultados: ElI 75% si tiene conocimiento del
financiamiento formal, el 58% utilizo financiamiento propio para el inicio de la
actividad comercial de su negocio, el 75% adquirié financiamiento a largo plazo, el
50% considera que algunas veces el financiamiento es importante para el crecimiento
y desarrollo de la MYPE, el 42% algunas veces estd conforme con la tasa de interés
del financiamiento adquirido. Concluyendo que los micro empresarios de las MYPE
estudiadas para el inicio de su actividad comercial utilizaron financiamiento de
terceros, sin embargo, casi nunca solicitan financiamiento para las operaciones
comerciales de su negocio. Dicho financiamiento solicitado fue a largo plazo, ya que
es el que siempre se ajusta a sus posibilidades empresariales, finalmente respecto a la
relevancia del financiamiento, consideran que algunas veces el financiamiento es

importante para el crecimiento y desarrollo de la MYPE.

Coronado (2015) en su investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento y la rentabilidad de las MYPE del sector turismo, rubro Cevicherias
del distrito Sullana, afio 2014”, tesis para optar el titulo profesional de licenciado en
administracion; tuvo como como objetivo general: Determinar las principales
caracteristicas del financiamiento y la rentabilidad de las MYPE antes mencionadas.
La investigacion fue de tipo descriptiva y de nivel cuantitativo y se escogié una
muestra de 30 MYPE, a quienes se le aplicé un cuestionario de 20 preguntas y se

obtuvieron los siguientes resultados: el 57% siempre usa financiamiento a mediano
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plazo, el 43% solicit6 financiamiento en los bancos, el 73% utiliz6 el financiamiento

para capital de trabajo, el 77% no esta conforme con la tasa de interés.

2.1.2. Variable Competitividad

Narvaez y Fernandez (2018) en su investigacion denominada “Factores
Condicionantes para El Desarrollo Empresarial Competitivo: Estudio Empirico De La
Pyme En Venezuela” teniendo como objetivo analizar los principales factores que
condicionan o limitan el desarrollo competitivo de las Pequefias y Medianas Empresas
(pymes) en Venezuela; para la cual se emplearon criterios tedricos y empiricos y
metodoldgicamente con disefio de campo, teniendo una muestra constituida por cien
(100) empresas pequefias y medianas que forman parte del sector terciario o de
servicios de la economia venezolana. Los resultados del estudio reflejaron que el 98%
de los gerentes encuestados indica que la aplicacion y uso de las Tecnologias de
Informacion y Comunicacion (TIC) limitan el desempefio de la gestion organizacional
de sus empresas; en relacion a la capacidad financiera, el 73% de los encuestados
manifiesta que este aspecto los afecta, sobre todo en lo correspondiente a la capacidad
de acceder a financiamientos externos con la banca nacional; el 61% expreso que la
capacidad de sus empresas para crear, modificar, sustituir, reemplazar o en ultima
instancia innovar sus procesos organizativos o productos limita el desarrollo
empresarial de sus organizaciones; el 58% de los gerentes indica que la calificacion
del personal que forma parte de las organizaciones limita el desempefio de sus
empresas. Obteniendo las siguientes conclusiones entre los principales factores

internos que limitan la capacidad competitividad de las pequefias y medianas empresas
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del contexto venezolano destacan: escasa aplicacion y uso de las modernas tecnologias
de informacién y comunicacion que apoyen los procesos administrativos y de
produccién, dificultades para acceder a financiamientos con la banca nacional, recurso
humano con pocas competencias y con bajos niveles de formacién y capacitacion,
escasa capacidad de las empresas para crear, modificar, sustituir, reemplazar o en
Gltima instancia innovar sus procesos organizativos o productos, y resistencia por parte
de las empresas para establecer alianzas o asociaciones con otros agentes

empresariales para emprender esfuerzos conjuntos para el logro de objetivos comunes.

Garcia (2018) en su investigacion denominada Gestion bajo el Enfoque de
atencion al cliente en las Mypes del sector servicios, Estaciones de Servicios, distrito
de Iquitos, afio 2018 - informe final de investigacion, tuvo como objetivo determinar
la gestion bajo el enfoque de atencion al cliente en las mypes del sector servicios,
Estaciones de Servicios, distrito de Iquitos, afio 2018. La metodologia de investigacion
se caracterizo6 por ser del tipo cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental,
transversal, descriptivo y correlacional. Se aplico a través de la técnica de la encuesta
y de un cuestionario como instrumento a una poblacion de 11 mypes de estaciones de
servicio con una muestra del 100,0% de la poblacion. Obteniendo los siguientes
resultados: 54,6% de los encuestados respondieron conocer las perspectivas del cliente
a futuro, El 55,5% de las microempresas han invertido en mejoras para brindar un
servicio de calidad a sus clientes, EI 54.6% de los microempresarios del sector en
investigacién, indican no contar con un servicio post venta, los gerentes de las
estaciones de servicios, indicaron que atender y satisfacer al cliente, les representa

“rentabilidad” (45,45%); “posicionamiento” (36,36%) y “nuevos clientes” (18,18%),
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El 45,5% de los microempresarios del sector en investigacion, aseguran que la radio
es el medio més efectivo para llegar a los clientes, en comparacion a un 9% que confian
en las redes sociales para empoderarse en el mercado. Asimismo se obtuvieron las
siguientes conclusiones: los que dirigen y estan a cargo de las microempresas en

estudio no se preocupan en brindar un servicio de calidad que satisfaga a sus clientes.

Le6n y Urbina (2017) en su estudio Titulado “Tecnologias de Informacion y
Comunicacién y su Incidencia en la Competitividad de las MYPEs de Calzado del
Distrito El Porvenir” en la cual se analiz6 la incidencia del uso de las Tecnologias de
Informacion y Comunicacion en la Competitividad de las Mypes de Calzado del
Distrito El Porvenir. La investigacion fue de tipo aplicada, no experimental, con nivel
descriptivo y disefio transaccional, con una poblacion finita la cual estuvo constituida
por una muestra de 116 micro y pequefias empresas formales de las cuales 93
estuvieron representadas por microempresas y 23 pequefias empresas. Obteniendo los
siguientes resultados: 72 empresas tienen acceso a internet, lo que representa el 62%
y el 38% no cuentan con este servicio en su negocio; 96 no cuentan con pagina web y
solo 20 de estos negocios poseen paginas web lo que representa el 17% del total; 74
los propietarios de Mypes hacen uso del correo electrénico (64% del total); 45 Mypes
Si utilizan las redes sociales, mientras que 71 empresas no utilizan las redes para
intercambio de informacion y comunicacion. Las Mypes dejaron de adquirir estos
instrumentos principalmente porque consideraban su costo elevado lo que representa
el 40% del total, 32% consideraban que no lo necesitan, 22% porque desconocian su
forma de utilizacién y solo el 7% comento que utilizan estos medios en otro lugar

diferente al lugar de trabajo. Asimismo, se obtuvieron las siguientes conclusiones: las
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Mypes de Calzado del distrito El Porvenir han constatado el valor que tienen las TICs
en sus negocios y de como el uso adecuado de estas herramientas puede ser beneficioso
en sus procesos administrativos, productivos, financieros, ventas entre otros; lo que
finalmente les permitira obtener una ventaja competitiva frente a otras empresas

locales, nacionales y extranjeras que no incorporan dichas TICs en sus procesos.

Tangoa (2017) en su investigacion denominada “Caracterizacion de la
competitividad y el Kaizen en las Mype rubro restaurante del distrito Tabalosos,
provincia Lamas — San Martin, afio 2017 tesis para optar el titulo licenciada en
Administracion. Tuvo por objetivo general establecer las caracteristicas de la
competitividad y el Kaizen en las MYPE en estudio. La metodologia de la
investigacion fue de tipo descriptiva, de nivel cuantitativo y con disefio no
experimental — transversal, con una poblacion de 04 MYPE y una muestra de 150
clientes para la variable competitividad, a quienes se les aplico el instrumento
cuestionario a través de la técnica encuesta. Obtuvo los siguientes resultados y
conclusiones: Segun las ventajas competitivas la percepcion de los clientes del
restaurante es cuentan con recursos adecuados para la atencion, lo demuestra el 56%,
del mismo modo los restaurantes cuentan con recursos tecnoldgicos que mejora la
satisfaccion del cliente, lo confirma el 54%; asi mismo el desempefio del personal en
la atencion al cliente, lo demuestra el 49%; asi como el restaurante no cuenta con
personal capacitado, lo afirma el 54% y segun las determinantes de Competitividad la
percepcion de los clientes del restaurante es que emplean estrategias de publicidad, lo
confirma el 72%; asi mismo los empleados evidencian procesos de atencion visible, lo

afirma el 68%, de igual manera los restaurantes brindan platos de calidad, lo demuestra

39



el 62%; del mismo modo el restaurante cuenta con servicios innovadores para una
mejor atencion al cliente, lo confirma 56%; concluyendo que la gestion del restaurante

le permite la captacion de mayor clientes, lo afirma el 52%.

Feijo6 (2016) en su investigacion denominada “Caracterizacion de la
capacitacion y competitividad en las MYPEs comerciales rubro electrodomésticos en
Tumbes, 2016”. Informe final para optar el titulo profesional de licenciada en
Administracion. Tuvo como objetivo general determinar las caracteristicas de la
capacitacion y la competitividad en las MYPEs comerciales rubro electrodomésticos
en la ciudad de Tumbes, 2016. La metodologia de la investigacion fue de tipo
descriptiva, de corte transversal y el nivel es cuantitativo, con una muestra de 54
clientes de una poblacion infinita, a quienes se les aplico un cuestionario a través de la
técnica de la encuesta. Obteniendo los siguientes resultados: el 100% nos manifiesta
que el servicio brindado influye a que ellos regresen a adquirir en otra oportunidad
mas productos, al 48% la empresa si satisface sus expectativas como consumidores, el
48% nos manifiesta que no recibe promociones en las tiendas de electrodomésticos
que frecuentas, el 100% manifiesta que la innovacién de los productos si influye para
que la empresa sea competitiva. Asi mismo concluyo que: las estrategias competitivas
gue se mencionan en esta investigacion se orientan mas en las estrategias de enfoque
y/o segmentacion de mercado, en donde se ha observado que en el area de marketing
divide a los clientes de acuerdo a sus necesidades (TV/Audio, Cémputo y
Cocina/Lavanderia) y los factores que determinan la competitividad las Pymes de este

rubro es el recurso humano.
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Espinoza (2016) en su investigacion titulada “Proyecto De Inversion:
Evaluacion De Factibilidad Econdémica Y Financiera Para La Instalacion De GLP Para
Uso Automotor En La Estacién De Servicio De Venta De Combustibles Liquidos —
Picorp-Ubicada En Lurigancho — Chosica” Tesis para optar el titulo profesional de:
Ingeniero Industrial tuvo como objetivo validar la viabilidad de la ampliacién de
Estacion de Servicio para la instalacion de GLP para uso automotor en la Estacion de
Servicio de venta de combustibles liquidos — Picorp - Ubicada en Lurigancho —
Chosica, la investigacion fue de tipo de Investigacion Cualitativo — Cuantitativo, Nivel
Descriptivo — Correlativo, Disefio No experimental y transversal con una poblacion
de 8,777 clientes / usuarios y una muestra de 80 clientes — usuarios, a quienes se les
aplico haciendo uso de la técnica Analisis de regresion lineal 'y como instrumentos la
Encuesta. Obteniendo los siguientes resultados: el 34% respondié que el precio
promedio de GLP es de 1.37, el 61% no utilizan los volantes como publicidad vy el
70% utiliza las afiliaciones (contratos) como de publicidad y el 37.5% prefiere a
Primax como estacion de servicio. Llegando a la conclusion que para ingresar al
mercado con un precio competitivo en la comercializacion de GLP en Estacion de
Servicio debera tener un margen comercial de 40% y como la relacion beneficio costos
(B/C) es mayor a 1, se podra de recuperar la inversion y cubrir la tasa de rendimiento
obteniendo una ganancia extra, un excedente en dinero después de cierto tiempo del

funcionamiento, haciendo viable el negocio.

Cruz (2016) en su investigacion titulada “Caracterizacion competitividad y

gestion de calidad en la Mype rubro banano organico en Tumbes, 2016” tesis para

optar el titulo profesional de licenciado en Administracion. Tuvo como objetivo
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determinar las principales caracteristicas de la competitividad y gestion de calidad en
las MYPES rubro banano organico en Tumbes, 2016. La investigacion fue de tipo
descriptivo, nivel cuantitativo, disefio no experimental — trasversal y se escogio una
muestra de 40 personas a quienes se les aplico un cuestionario, utilizando la técnica de
la encuesta. Obteniéndose los siguientes resultados: el 58% si tiene conocimiento de
ideas innovadoras para aumentar su competitividad, el 40% hace mantenimiento a su
maquinaria de produccion anualmente y el 48 % de las empresas actualiza su
infraestructura tecnolégica de 2 a 4 afios. Concluye que: Uno de los factores
competitivos en las MYPES bajo estudio es la innovacion y que para lograr altos
niveles de satisfaccion en sus clientes actualizan su infraestructura y su mantenimiento

de la maquinaria cada afio.

Dominguez (2017) en su investigacion titulada “Caracterizacion del
financiamiento y competitividad de las Mype rubro compra y venta de calzado del
mercado central de Tambogrande - Piura, afio 20177, tesis para optar el titulo
profesional de licenciado en Administracion, tuvo como objetivo general determinar
las caracteristicas del financiamiento y la competitividad de las MYPE antes
mencionadas. La investigacion fue de tipo descriptivo, nivel cuantitativo, disefio no
experimental —trasversal y se escogié una muestra de 10 MYPE, a quienes se les aplico
un cuestionario, utilizando la técnica de la encuesta. Obteniéndose los siguientes
resultados: Respecto al financiamiento que el 60% utiliza financiamiento bancario, el
70% solicitaron en el 2017 créditos bancarios, el 100% atendieron su crédito en menos
de una semana, el 100% de las MYPE estudiadas les otorgaron los créditos en los

montos solicitados, el 70% que sus créeditos fueron a largo plazo y que el 60% trabaja
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con dinero de prestamistas. Respecto a la competitividad: el 63% si percibe que
motivan a los trabajadores, el 68% afirma que la atencion es buena, el 71% que innovan
en los productos, el 92% si le ofrecen descuento y que el 83% los productos son de
buena calidad. Llegando a las siguientes conclusiones: Las fuentes de financiamiento
que emplean las MYPE para iniciar sus actividades comerciales son bancarias, las
ventajas de la competitividad en mas de la mitad de las MYPE es innovar
constantemente en los productos y Las estrategias de la competitividad que utilizan las
MYPE bajo estudio es el poder de negociacion de los clientes al ofrecer descuentos

para que no se va vallan a la competencia.

Aguilar (2016) en su investigacion titulada “Caracterizacion de la capacitacion
y la competitividad en las MYPE de servicios rubro fotocopiado del AA. HH Santa
Rosa, Piura 2016” tesis para optar el titulo profesional de licenciada en
Administracion. Tuvo por objetivo general determinar las caracteristicas de la
capacitacion y la competitividad de las MYPE de servicios rubro Fotocopiado del
AA.HH Santa Rosa, 2016; la metodologia de la investigacion fue de nivel cuantitativo,
tipo descriptivo, con un disefio no experimental, transversal. La poblacion esta
conformada por 11 MYPE donde la muestra esta conformada por 20 trabajadores y
384 clientes, a quienes se les aplico un cuestionario, haciendo uso de la técnica de la
encuesta. Obteniéndose los siguientes resultados y conclusiones: se establecié que las
ventajas competitivas se enfocan en contar con personal con experiencia o calificado
para el servicio, se busca la fidelidad de los clientes, para contar con la mayor
representacion en el mercado. Asimismo, las estrategias competitivas se enfocan en el

precio del servicio y la calidad del producto para satisfacer a los clientes.
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Velasquez (2017) en su investigacion “Caracterizacion de la gestion de calidad
y competitividad de las Mype del sector servicio rubro grifos ubicados en la provincia
de Sullana afio 2016 tuvo como objetivo general determinar las caracteristicas de la
gestion de calidad y competitividad de las MYPE del sector servicio, rubro grifos
ubicados en la provincia de Sullana afio 2016; la investigacion fue de tipo cuantitativa,
descriptiva con una muestra de 09 microempresas dedicadas al rubro; a las que se les
aplico un cuestionario conformado de 17 preguntas cerradas. Esta investigacion tiene
los siguientes resultados: el 79% de clientes encuestados consideran que el
combustible que venden los grifos de Sullana es confiable. El 78% de clientes
encuestados considera que se siente satisfecho con la calidad de servicio y producto
que le brindan los grifos. Se concluye que las principales caracteristicas de
competitividad que poseen las microempresas de este rubro son la confianza que tienen
los clientes al adquirir combustible, tienen personal capacitado y con cualidades en
atencion al cliente, y los factores de competitividad que utilizan las microempresas
pertenecientes al sector servicio en el rubro grifos es tecnologia, recursos para

mantener el precio del combustible, calidad de servicio y producto.

Viera (2015) en su investigacion titulada “Caracterizacion de la competitividad
y la gestién de calidad de las Mype comerciales, rubro prendas de vestir, Sullana
2015”, tesis para optar el titulo profesional de licenciado en Administracion, tuvo
como objetivo general identificar las caracteristicas de la Competitividad y la gestion
de calidad de las MYPE comerciales, rubro prendas de vestir, Sullana 2015. Se empled

la metodologia de tipo descriptivo, de nivel cuantitativo, disefio no experimental de
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corte trasversal y se escogié una muestra de 58 clientes de una poblacion infinita para
la variable competitividad, a los cuales se les aplico un cuestionario a través de la
técnica encuesta. Obteniéndose los siguientes resultados: el 73% si posee alianzas
estratégicas con sus proveedores, el 40% que su decision de compra se ve influenciada
por la calidad del producto, el precio 19%, la moda 29% y la marca el 12%, el 87% no
cuenta con un terminal electronico de venta/servicio. Concluyo que: uno de los
factores de la competitividad (innovacion, responsabilidad social, distribucion de
resultados) valorado por la mayoria de los clientes es la calidad de los productos.;
ademas la investigacion muestra que los representantes o propietarios de las MYPE
estudiadas no se preocupan por innovar su empresa u organizacion, no aprovechan las
redes sociales, no cuentan con una pagina web que promocione su empresa y sus

productos.
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2.2. BASES TEORICAS
2.2.1. EL FINANCIAMIENTO

2.2.1.1.Definicién de financiamiento

El nivel de crecimiento que vienen desarrollando las mypes es sin duda cada vez
mayor, y por lo tanto es cada vez mayor la necesesidad de obtener recursos
economicos y de credito que les permitan desarrollarse, poder invertir y realizar sus
operaciones economicas, las cuales pueden ser provistas de diversas fuentes y
dependiendo de estas tener un costo denominado por las entidades finacieras como
tasa de interes. A la obtencion de estos recursos es a lo que conocemos como

financiamiento.

Asi, para Palomo (2001) el financiamiento es el conjunto de recursos
econdmicos (dinero) que obtiene la empresa para aplicarlos e invertirlos, de una
u otra manera en su proceso productivo, y que deben ser debidamente
planificados en cuanto a su cuantia, origen o fuente, condiciones y finalidad que

se les va a dar. (pag. 112)

Sin embargo, Skertchly y Murguia (2000) nos dicen que el financiamiento no es
visto como una forma de disponer de dinero para resolver problemas
coyunturales y sacar a la empresa de una crisis financiera -en el caso de la
microempresa una crisis de liquidez-, sino por el contrario permite el crecimiento

de la empresa, para ponerla en posibilidad de aprovechar oportunidades. Esto

46



cambia radicalmente la postura del empresario frente al financiamiento, porque
aparece como una oportunidad que potencia a la empresa, en vez de una carga
que le significa pagar por algo que aparentemente resolvio problemas, pero que,

tarde o temprano, es un obstaculo que no gener6 posibilidades de desarrollo.

Entonces, el financiamiento es muy importante ya que como dicen Skertchly y
Murguia mas que un recurso economico es un mecanismo para mejorar la organizacion
y aprovechar oportunidades, aunque muchas empresas no lo ven desde este punto de
vista, sino que por el contrario limitan los beneficios que se pueden obtener de un
financiamiento, llegando muchas veces a en lugar de mejorar su situacion, perder lo

que invirtieron y ademas quedar endeudados.

2.2.1.2. Fuentes de financiamiento

Obtener recursos econdmicos para invertir en la empresa o solventar alguin
problema financiero, puede tener diversas procedencias, algunos autores los clasifican
de diferentes formas dependiendo del criterio que apliquen para su clasificacion. Asi

tenemos las siguientes:

2.2.1.2.1. Clasificacién de las fuentes de financiamiento segun el plazo de

devolucion

Para, Morales, Morales, y Ramon (2014) las fuentes de financiamiento se pueden

clasificar dependiendo al tiempo en que seran devueltas desde del momento de su
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adquisicion, asi nos presenta:

a. Fuentes de Financiamiento a corto plazo

Este tipo de financiamiento es adquirido para un determinado tiempo,
regularmente no mayor de un afo. La desventaja esta que las tasas de interés que se

les aplican a este tipo son muy altas a diferencia de las de largo plazo.

Este tipo de financiamiento tiene como objetivo apoyar los activos circulantes
de laempresa; los inventarios, las cuentas por cobrar, y el efectivo necesario para
hacer frente de manera temporal a las erogaciones normales generadas por la
operacion de la empresa, coinciden en requerimientos similares de

financiamiento. (Morales, Morales, & Ramdn, 2014, pag. 82)

Segun, el autor las fuentes de financiamiento a corto plazo mas comunes son:

e Financiamiento de proveedores:

Este es quiza la primera fuente natural de recursos que encuentran las empresas
en operacion, derivado de la constante relacion con sus proveedores. También
pudiera parecer en muchos casos como el mas adecuado por la facilidad de
obtencion e inclusive algunas empresas lo consideran como una fuente de

financiamiento sin costo.

e Financiamiento bancario:
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Las instituciones bancarias y los organismos auxiliares de crédito ofrecen distintos
esquemas de financiamiento de corto plazo que a través del tiempo se van

adecuando para poder ser atractivos a las empresas y conservar la rentabilidad.

(pag. 86)

Asi mismo indica que las operaciones mas comunes de este tipo de crédito son:

— Crédito simple: También Ilamado préstamo quirografario o directo. Su
objetivo es apoyar a las empresas en resolver problemas de liquidez temporal
de corto plazo. Se pacta a un plazo menor de un afio, al inicio del cual la
institucion financiera entrega el monto del crédito a la empresa. Las garantias
exigidas se limitan regularmente a la firma de los titulos de crédito y de los
avales. Las tasas de interés y comisiones aplicables a este tipo de
financiamiento son mas altas que las utilizadas en las lineas de crédito.

— Linea de crédito simple: El objetivo de este contrato es que la empresa tenga
lista una fuente de financiamiento para el momento contingente que lo requiera.
El plazo de contratacion es por un afio y el monto del crédito se entrega en
cualquier momento siempre dentro del plazo contratado a solicitud de la
empresa. EI monto de la linea de crédito puede ser utilizado todo en un solo
momento, o0 mediante disposiciones parciales. Las garantias requeridas en las
lineas de crédito son mayores, ya que los montos de crédito también se
incrementan.

— Linea de credito revolvente: El crédito revolvente funciona de manera

semejante a la linea de crédito simple, la diferencia consiste en que a medida
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que la empresa paga el capital que ha utilizado, éste vuelve a quedar a su
disposicion durante el plazo del contrato.

— Factoraje financiero: Cuando la empresa utiliza sus recursos para otorgar
credito a sus clientes, es posible utilizar dichas cuentas por cobrar para obtener
financiamiento. Las instituciones de factoraje, tambiéen llamadas Factores,
toman las cuentas por cobrar entregadas por la empresa para garantizar el
créedito.

— Pasivos acumulados: A estas fuentes de financiamiento no se les reconoce
costo en condiciones normales de uso; sin embargo, si no son pagadas a tiempo
pudieran ser aplicables penalidades incluso mas altas que las demas fuentes de

financiamiento.

Actualmente de todas las operaciones de financiamiento bancario mencionadas
anteriormente hay una que ha empezado a tomar mayor importancia para el sector
microempresario. El factoring o factoraje, una forma de obtener financiamiento a partir
de las facturas por cobrar que posea la empresa, una manera rapida y segura de obtener
su dinero y seguir invirtiendo solo a cambio de un pequefio descuento por la entidad
financiera. Ademas, con la promulgacion de la Ley 19.983 en abril de 2005 el

factoring ha tomado una mayor fuerza e importancia.

b. Fuentes de financiamiento a largo plazo
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A diferencia del financiamiento a corto plazo este tipo de financiamiento tiene un
tiempo de cancelacion mayor a un afio, en su mayoria destinado a alguna mejora, en
beneficio de la empresa y aumento de las ganancias (Cérdoba , 2012).

Morales, Morales, y Ramén (2014) define en su libro Administracién financiera cada

una de las formas de financiamiento a largo plazo.

e Financiamiento Bancario:

— Crédito de habilitacion o avio:
Este tipo de financiamiento esta destinado al apoyo o fortalecimiento del capital
de trabajo; es decir, a la adquisicion de materias primas, materiales, salarios,
gastos directos de fabricacion o explotacion, de empresas manufactureras en los
sectores industrial, agropecuario, forestal y pesquero.

— Crédito refaccionario:
Se utiliza cuando la empresa requiere incrementar su planta productiva o adquirir
activos fijos. Puede también utilizarse en parte para la liquidacion de adeudos
fiscales o derivados de su operacion normal.

— Crédito hipotecario industrial:
Este tipo de financiamiento es similar al crédito refaccionario y puede ser
utilizado por la empresa cuando el crédito refaccionario no es suficiente o
aplicable para sus requerimientos. Su destino es también la adquisicion de
activos fijos o la consolidacion de pasivos.

— Arrendamiento financiero:
Es la fuente de recursos mas importante con que cuenta una compafia. Las

empresas que presentan salud financiera o una gran estructura de capital sana o
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solida son aquellas que generan montos importantes de utilidades, con relacion

a su nivel de ventas y conforme a sus aportaciones de capital. (Cordoba, 2012)

e Bonos:
Son instrumentos de deuda a largo plazo, emitidos por las empresas que
participan en el mercado de valores con el objetivo de obtener financiamiento a
largo plazo. Al igual que otros tipos de financiamiento a largo plazo,
habitualmente los recursos que se obtienen por la colocacion de obligaciones son
usados por la empresa para invertirlos en proyectos originados en el proceso de
presupuestos de capital. (Cordoba, 2012)

e Utilidades retenidas:
Es la fuente de recursos mas importante con que cuenta una compafia. Las
empresas que presentan salud financiera o una gran estructura de capital sana o
solida son aquellas que generan montos importantes de utilidades, con relacion

a su nivel de ventas y conforme a sus aportaciones de capital. (Cordoba, 2012)

Asimismo, Coérdoba también resalta que la importancia que tienen tanto los
financiamientos a largo plazo, que diariamente utilizan las distintas organizaciones,
brindandole la posibilidad a dichas instituciones de mantener una economia y una
continuidad de sus actividades comerciales estable y eficiente y, por consecuencia,

otorgar un mayor aporte al sector econémico al cual participan.

2.2.1.2.2. Clasificacion de las fuentes de financiamiento segun la procedencia.
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Segln Cordoba (2012) las fuentes de financiamiento se clasifican en internas y
externas.

a. Fuentes internas: Dentro de las fuentes de financiamiento internas sobresalen
las aportaciones de los socios o capital social, que se divide en dos grupos:
capital social comun y capital social preferente.

b. Fuentes externas: entre ellas se tienen a los proveedores, hipoteca, bonos,

arrendamiento financiero o leasing.

2.2.1.2.3. Opciones de financiamiento disponibles para las

pymes

Segun Chorro (2010) las opciones de financiamiento disponibles para las PYMES son

proporcionadas por una amalgama de instituciones dentro de las cuales se incluyen:

a. Intermediarios financieros bancarios: banca privada y publica.

b. Diversos tipos de intermediarios financieros no bancarios: fundaciones y
organizaciones no gubernamentales (ONG), cajas de crédito, cooperativas de
ahorros y crédito, bancos de los trabajadores, entre otros y

c. Intermediadoras de fondos provenientes de instituciones de segundo piso:
como el BMI y otros fondos publicos y externos (intermediarios financieros

bancarios, FEDECREDITO, entre otros).
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2.2.2. LACOMPETITIVIDAD

“La competitividad es la capacidad de una empresa para enfrentar exitosamente a sus
contrapartes por de medio sus productos o servicios” (Rubio y Baz, 2004, p.20).

Porter et al. (1994) (como se citdé en Cerda, 2005) afirma: “La competitividad es la
capacidad que poseen las empresas para disminuir los costos y ofrecer productos de

alta calidad a un precio favorable” (p.4).

La competitividad es lo que permite a una empresa ser exitosa en el mundo en que
se desenvuelve. Una empresa es competitiva cuando logra desarrollar productos y
servicios cuyos costos y calidades son comparables o superiores a los de sus
competidores en el resto del mundo. (Rubio y Baz, 2004, p.20). Una empresa es
competitiva cuando asi lo muestra el conjunto de medidas objetivas vy
convencionalmente aceptadas, como pueden ser sus ventas, utilidades,

exportaciones, porcentaje del mercado, etc. (Rubio y Baz, 2004, p.23).
“La competitividad de cada empresa es producto de la suma de ambos factores: el
interno y el externo. Sin embargo, cuando la competencia alcanza el plano
internacional, los factores del entorno comienzan a adquirir una enorme relevancia”

(Rubio y Baz, 2004, p.35).

2.2.2.1. ESTRATEGIAS PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD
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“La estrategia de una empresa es el conjunto de objetivos e iniciativas que se
establecen para pasar de la situacién competitiva actual a la deseada en el futuro”

(Heredia, 2006, p.3).

Algunas son:

a) Competencia en el precio: esta estrategia requiere de una alta eficiencia de los
procesos productivos, para poder vender a precios mas bajos que los de la
competencia. “Las empresas que quieren ser competitivas en costes deben invertir
su valor afiadido en adquirir y mejorar sus recursos, ya que los niveles de
competencia tanto en precio como en calidad son siempre crecientemente

exigentes” (Heredia, 2006, p.10).

e Competencia en precio con bajo valor afadido: se refiere a aquella
competencia que ofrece productos o servicios a segmentos del mercado que
no le da valor a la calidad y consiste en obtener recursos baratos, sobre todo
de mano de obra para la produccion del bien o servicio. Si bien busca el
liderazgo en costes, es muy poco probable que lo logre. (Heredia, 2006,
p.10).

e Competencia en precio con un valor afladido a la par con el sector: es
la més comun en los sectores mas competitivos sobre todo en aquellos que
se encuentran en la fase de crecimiento o entrando a la etapa de madurez y
consiste en mantener los precios ofreciendo progresivamente mayor

variedad y calidad en el producto y servicio. (Heredia, 2006, p.10).
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b) Diferenciacion: esta estrategia se basa en que las empresas encuentren vias

originales para lograr diferenciarse del resto de competidores, para ello sera
importante una alta eficiencia de los procesos productivos como del propio disefio
de la estrategia. Esto debido a que el valor afiadido que perciban los clientes
repercutird en su decision de compra. Los métodos que pueden elegir estas
empresas son multiples, sobre todo a través de la potenciacion del marketing, o la
I+D, o la integracion vertical (por ejemplo, desarrollo de la red de distribucion).

(Heredia, 2006)

La estrategia hibrida o de especializacion: es una mezcla de las ventajas de la
competencia de precio y la diferenciacion, requiere de ideas geniales para ofrecer
productos y servicios con valor afiadido y a bajos precios. Cambiar los procesos
productivos (Ford), cambiar la distribucién (McDonalds), cambiar el producto
(Microsoft), son algunos ejemplos de métodos para conseguir hacer realidad esta

estrategia. (Heredia, 2006).

Esta estrategia se centra en satisfacer las necesidades de un segmento concreto del
mercado con la intencion de conseguir en él una cuota de participacion muy
elevada, fruto de una mejor adaptacion a sus necesidades. Es conveniente que la
adopcion de esta estrategia vaya precedida por un estudio exhaustivo que permita
averiguar si la comercializacién del producto entre el colectivo, a pesar de ser éste
reducido, puede generar rentabilidad para la empresa. (Rodriguez, Ammetller y Lopez

2006. p.66)
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Por su parte Kotler y Keller (citado en Rodriguez et al., 2006) las clasifica en cuatro

estrategias:

d) La estrategia del lider: “es la que ejerce la empresa que ocupa una posicion

dominante en el mercado y que es reconocida como tal por sus competidores”

(Rodriguez et al., 2006. p.69).

Estrategias retadoras, seguidoras o de especializacion en un nicho: esta
estrategia la utilizan en su mayoria las empresas que se encuentran en segundo
lugar y aunque su principal objetivo es ocupar el lugar del lider también puede
optar por tratar de incrementar su cuota de mercado luchando contra competidores
de su tamafio o contra empresas menores. Para ambos casos deberan evaluar sus
recursos y capacidades antes de intentar llevar a cabo cualquier accion contra el
competidor, ante la cual sea capaz de reaccionar (Rodriguez et al., 2006). Kotler

hace mencion de dos diferentes formas de llevar a cabo esta estrategia:

e El ataque frontal: es un ataque directo, que requiere recursos elevados y se
plantea con la pretension de desbancar en poco tiempo al lider de su posicion.
e EIl ataque lateral: pretende sacar provecho de algin punto débil del lider,
sobre el que resulta mas facil erosionar su posicion dominante: una zona
geogréafica donde tiene escasa implantacion, un segmento de mercado que no
trata correctamente, etc. A diferencia del ataque lateral, necesita un volumen
de recursos menor, aunque, en contrapartida, conlleva un proceso de

enfrentamiento mas lento.
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f) Estrategia del seguidor:

Envez de atacar al lider, estas empresas persiguen un objetivo de coexistencia pacifica
y de reparto consciente del mercado, alineado su actitud a la del lider reconocido del
mercado. Es una estrategia que se desarrolla, a través de un comportamiento de
adaptacion al lider, por un competidor con una baja cuota de mercado. Es aquella
estrategia que busca y se concentra en los segmentos en los que tiene una posicion
mayor a través de una mayor especializacién con la que conseguir una mayor
rentabilidad reduciendo la diversificacion. En esta estrategia la mayoria de empresas
no tratan de arrebatar clientela a la competencia, sino de presentar ofertas similares,
normalmente copiando las del lider y dando lugar a gran estabilidad en las cuotas de
mercado. Esto se puede resumir en tres importantes principios: comportamiento

adaptativo al lider, coexistencia pacifica y no represalias del lider.

Cuando las empresas son seguidoras e imitan al lider, no significa que estén
desprovistos de estrategias ya que deben mantener el nivel actual de su clientela y

tratar de incrementarlo poco a poco.

g) Estrategia del especialista

En la estrategia del especialista, Kotler hace mencion a que en la mayoria de las
industrias existen empresas que se especializan en determinados nichos de mercado en
lugar de atender a todos los mercados. Incluso se enfocan a segmentos amplios,
buscando segmentos dentro de los segmentos, Ilamados nichos. Este fendmeno, la
mayoria de veces, se da en pequefias empresas con escasez de recursos, aungue las

unidades de negocio de grandes empresas han seguido también esta estrategia. La
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ventaja del especialista procede de su capacidad para satisfacer de forma Unica las

necesidades de ese segmento especifico. (Castro, 2010)

2.2.2.2. LAS FUERZAS DE LA COMPETITIVIDAD

Porter (citado en Roldan, 2000) sefiala que existen cinco fuerzas que determinan el
poder competitivo de una organizacion. Estas fuerzas son importantes ya que su
analisis permite comprender el grado de competitividad en la que se encuentra la
empresa, mejorando la formulacion de estrategias para aprovechar las oportunidades

o defenderse ante las amenazas que se presenten en el mercado.

a) Amenaza de nuevos competidores

(...) hace referencia a la posibilidad de que los beneficios de las empresas
establecidas en un sector puedan descender debido a la entrada de nuevos
competidores. El alcance de la amenaza depende de las barreras de entrada
existentes, de la posibilidad de crear nuevas barreras de entrada y de la accion
combinada de los competidores actuales. Con este analisis lo que se pretende es
determinar los condicionantes que afectan a una empresa que quiera entrar en el
sector donde opera la sociedad. Si las barreras de entrada son altas y/o el nuevo
entrante puede anticipar una dura revancha de los competidores existentes, la

amenaza de entrada sera baja.
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b) Poder de negociacion del cliente

Un determinado sector puede verse forjado a bajar los precios, al sentirse amenazado
por sus clientes que apuestan por mayores niveles de calidad y mas servicios,
provocando de este modo la rivalidad entre los competidores que intentan satisfacerlos
y llenar sus expectativas. Siendo una de las principales consecuencias entre muchas
otras que genera este comportamiento por parte de los clientes, la reduccion de la
rentabilidad del sector. El poder de cada uno de estos grandes grupos de compradores
depende de las caracteristicas, de la situacion del mercado y de la importancia de las

compras de ese grupo comparadas con el negocio total del sector.

¢) Poder de negociacidn del proveedor

Los proveedores pueden ejercer una notable influencia en un sector presionando en
una subida del precio, en el tiempo de entrega o en la calidad de los productos, y de
esta manera exprimir la rentabilidad de un sector, por ello es de vital importancia

averiguar qué papel juegan dentro del sector.

d) Amenaza de productos o servicios sustitutos

Esto hace referencia a la existencia de productos que posean caracteristicas parecidas

al producto original y que puedan sustituirlo. Que esto ocurra conlleva a una serie de

consecuencias, entre ellas tenemos:
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e Afectaria el posicionamiento y rentabilidad de las empresas del sector,
principalmente porque cuanto mas atractivo sea el precio y la calidad del
producto sustituto en relacion con el original, tendra méas oportunidad de entrar

al mercado.

Es necesario que las empresas estén actualizadas, adaptandose a los cambios que

puedan acontecer, para mantener el equilibrio en su empresa.

e) Rivalidad entre los competidores existentes

Actualmente las empresas innovan constantemente y hacen uso de diversas estrategias
que les ayuden a alcanzar o mantenerse en una posicion favorable en comparacion con

sus competidores. Asi tenemos:

e Las guerras de precios.
e Las guerras publicitarias
e Los lanzamientos de productos o el incremento de servicios.

e Garantias para los consumidores.

Se sabe que, ante una accion, hay una reaccién y esto se aplica en la rivalidad de los

competidores de un rubro, si se sienten en presion o amenazados crean estrategias o

toman medidas para mantenerse o mejorar su posicion.

La rivalidad entre los competidores es mayor cuando se dan las siguientes condiciones:
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Existe un gran numero de competidores de tamafio similar en el mercado.
Cuando se trata de un sector donde hay muchas empresas, en este entorno
la inestabilidad surge de la batalla entre empresas que poseen recursos para
mantener la lucha. Las empresas que compiten en el mercado utilizan hoy
fundamentalmente el precio, la calidad del servicio y la imagen para
incrementar su cuota de mercado.

Los competidores ofrecen un producto similar poco diferenciado. Cuando
los compradores no aprecian la diferenciacion de los productos del mercado
la competencia se hara de acuerdo al precio, y por lo tanto sera mayor.

La competencia en el sector es desleal y existen grandes presiones que
ejercen los competidores para ganar cuota de mercado.

Las barreras de salida existentes condicionan a la permanencia en el sector
de empresas que no obtienen la rentabilidad esperada.

Se trata de un sector que atraviesa en el ciclo econémico del producto la
etapa de madurez, caracterizada por un exceso de capacidad productiva en
el mercado, lo que conduce a fuertes guerras de precios entre los

competidores.
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I1l. METODOLOGIA

3.1.Disefio de investigacion

Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se utilizd el disefio no

experimental — descriptivo.

a. No experimental, porque las variables no serdn manipuladas intencionalmente,
sino que se les observo tal como se manifestaron dentro de su contexto.
b. Descriptivo, porque su proposito fue describir las caracteristicas de las variables

en estudio, recolectando los datos en un solo momento y tiempo Unico.

M ) (O

Donde:

M = Muestra conformada por los representantes de las Mype encuestadas del rubro
grifos y estaciones de servicio del distrito de Sullana, 2018 para la variable
financiamiento y conformada por los clientes de las Mype del rubro grifos y estaciones

de servicio del distrito de Sullana, 2018 para la variable competitividad.

O = Observacion de las variables: Financiamiento y competitividad.

El tipo de investigacion sera descriptivo porque describe caracteristicas de un conjunto
de sujetos o areas de interes y se interesa en describir, no en explicar. (Martinez J,
2011). Ademas, me permite llegar a notas y conclusiones inmediatamente derivadas

de los datos cuantitativos. (Mejia, 2006)
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El nivel de investigacidon sera cuantitativo sustentandolo en lo que afirma Mejia (2006)
que “este tipo de investigacion tiene por objetivo presentar datos procesados y no
poner a prueba un conocimiento, los estudios se quedan en una etapa de clasificacion
y tabulacién en la exposicion de cuadros de frecuencias y porcentajes, sin ningin

analisis e interpretacion teorica de los resultados”.

3.2. Poblacién y muestra.

3.2.1 Poblacién

El area donde se realizé el estudio esta ubicada en la Ciudad de Sullana. La
poblacion de nuestro estudio para la variable financiamiento estuvo conformada por
un total de 12 representantes legales y/o gerentes de las Mype del rubro grifos y
estaciones de servicio, localizadas en el distrito de Sullana, las cuales estan
debidamente formalizadas y cuenten con numero de ruc; siendo una poblacion finita;
obtenida de la observacion directa. Y para la variable competitividad la poblacion
estuvo conformada por los clientes de las Mype del rubro grifos y estaciones de

servicio, la cual es infinita por lo que se procedio a calcular la muestra.

LISTA DE MYPES DEL RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE SERVICIO

RAZON SOCIAL RUC DIRECCION
0
COESTI S.A. 20127765279 | AV MARCEL'N?Z(Z:OHAMPAGNAT N
GRIFO AVILASCR.L 20102995946 | PANAMERICANA NORTE KM. 1021
SULLANA - AV PANAMERICANA. 1110
GRIFO SANTA JULIA 20102550588 B, CANTA ROSA
AV. BUENOS AIRES NRO. 425
GRIFO REGA BUSINESS S.A.C 20526380381
AH. SANTA TERESITA
GRIFO SAN LUIS (SIN ANUNCIO) 20483791845 | CENTRO DE SULLSB'A' SAN MARTIN-
COMBUSTIBLES Y TRANSPORTES UGAZ | Loo>o o | AV.MARIANO SANTOS- CALLE 7 0
ELRL. MZ A LT 03
ZONA 2 INDUSTRIAL-
EST. DE SERV. PETRO WORLD 20514636843 P ANAMERICANA 0 - KM 1017
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- CARRETERA SULLANA —
ESTACION DE SERVICIOS MARIO E.I.LR.L 20357023000 TAMBOGRANDE KM 1021
ESTACION DE SERVICIOS SAN MIGUEL AV.JOSE DE LAMAY AV
SR.L 20484259764 CGHAMPAGNAT

CARRETERA SULLANA-
ESTACION DE SERVICIOS KIKE E.I.R.L. 20316094539 TAMBOGRANDE N° C7- ZONA
INDUSTRIAL DE SULLANA 1 ETAPA
SERVICENTROAY RS.R.L 20525747906 SANTA ROSA N°504
AV. CHAMPAGNAT NRO. 1022 A H.
ESTACION DE SERVICIOS MARNOVI S.A.C| 20525801293 | SANTA ROSA (DENTRO ESTACION DE
SERVICIO NOBLECILLA)

3.2.2. Muestra

La muestra estuvo conformada para la variable financiamiento por el 100% de
los representantes legales y/o gerentes de las Mype del rubro grifos y estaciones de
servicios del distrito de Sullana, las cuales estan debidamente formalizadas y cuenten
con numero de ruc, equivalente a 12 MYPES, siendo esta cifra menor a 50, por lo tanto
segin Hernandez, Ferndndez y Batista (2011) en su libro “metodologia de la
investigacion 20107, sefiala que cuando una poblacién es menor a 50 no requiere de

aplicacion de formula estadistica, por tanto para esta variable la muestra es 12.

Para la variable competitividad se requiere la opinion de los clientes por lo cual se

procedié hallar la muestra con la siguiente formula:

Donde:

Z? = Nivel de confianza considerado (para el 95% de confianza Z=1.96)
e = Margen de error (5%)

p = Probabilidad de concurrencia (0.5)

g = Probabilidad de no concurrencia (0.5)

n = Tamafio de la muestra a ser estudiada

Por lo tanto:
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1.96% x 0.5 * 0.5
n =

0.052
~0.9604
M= 0.0025
1 = 384.16

n = 384 clientes

n =384.16 = 384 (N° encuestas)

Para la recoleccion de los datos se realizaron visitas previas a las Mype del sector
comercio —Rubro grifos, con la finalidad de coordinar con los representantes legales
y/o gerentes de estas, para determinar si estos se encontraban dispuestos a
proporcionarnos la informacion suficiente para la realizacion de nuestro trabajo de
investigacion. Finalmente, luego se realizaran las coordinaciones pertinentes, se

procedio a la aplicacion del instrumento (cuestionario).

e Criterios de inclusion

Con respecto a los criterios de inclusion para la variable financiamiento se
consideraron los criterios de inclusion: propietarios con mas de 6 meses en el mercado,
localizadas en el distrito de Sullana, las cuales estan debidamente formalizadas y
cuenten con namero de ruc. Para la variable competitividad la encuesta estuvo dirigida
a los clientes con los siguientes criterios de inclusién: hombres y mujeres mayores de
18 afios y menores de 37 que posean un medio de transporte terrestre (moto lineal,

automovil, moto taxi), residentes en la Provincia de Sullana.
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e Criterios de exclusién

Los criterios de exclusion para la variable financiamiento fueron: propietarios
de las MYPE comerciales del rubro grifos y estaciones de servicio no formalizadas,
propietarios con menos de 06 meses en el mercado y propietarios que no se encuentren
en la capacidad de proporcionar informacién sobre las variables bajo estudio. Para la
variable competitividad fueron: personas con limitaciones censo-perceptivas que les
impiden responder, menores de edad y personas no residentes en la Provincia de

Sullana.

3.3. Definicién y operacionalizacion de las variables
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Definicion y operacionalizacion de la Variable Financiamiento

DEFINICION SUB- - ESCALA DE
VARIABLE OPERACIONAL DIMENSIONES DIMENSION INDICADORES ITEMS O PREGUNTAS MEDICION
¢Qué tipo de financiamiento segln el plazo de duracién [a) Corto plazo
utiliza con frecuencia?
Corto plazo Z; IS_.? rgo plazo
¢Suele recurrir a créditos financieros?
recursos financiamiento ¢Ha obtenido alguna vez financiamiento de sus a Sl
econémicos segun el tiempo proveedores? b) NO
i de devolucion. S|
obtgéjrllgeliaoég:?esa Largo plazo ¢Ha solicitado créditos hipotecarios? Z; NO
. Fuentes de
o Para gpllllcaglos € | financiamiento ¢Cual de los dos tipos de financiamiento considera a) Corto plazo
- IEVc?trrgr rr?:}]e realg;]a que es mas accesible? b) Largo plazo
. . . a) Sl
u§.1 Su proceso Interno ¢Recurre al financiamiento interno? b) NO
< productivo, y que Fuentes de a) 5
O q d;kzjen s financiamiento ¢Cuenta con fuentes de financiamiento externo? )
<z( Ie |f _angjente segln la Extermo b) NO
E P 23;:](;3 aossuen procedencia. ¢Fue facil acceder a un crédito de financiamiento a) Sl
?
cuantia, origen o externo b) NO
f . . a) Sl
conduig?gﬁ’es y ¢La Mype cuenta con plan de contingencia? b; NO
finalidad que se ‘ *r a) SI
les va a dar. Crédit Llneii(r:i:p(igedlto ¢Cuenta su Mype con una Linea de crédito simple? b; NO
(Palomo, 2001) | Lineas de crédito reditos — - —
bancarios ¢ Tuvo dificultades para obtener una linea de crédito a) SlI
simple? b) NO
Linea de crédito . - a) Sl
; ?
revolvente ¢Cuenta su Mype con una Linea de crédito revolvente® b) NO
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Definicion y operacionalizacion de la Variable Competitividad

VARIABLE

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS O PREGUNTAS

ESCALA DE MEDICION

COMPETITIVIDAD

Porter et al. (1994)
(como se citd en
Cerda, 2005)
afirma: “La
competitividad es
la capacidad que
poseen las
empresas para
disminuir los
costos y ofrecer
productos de alta
calidad a un precio
favorable” (p.4).

Competencia en el

¢COmo considera el precio de los productos respecto al de los

precio competidores de la Mype que frecuenta? Muy bajos Muy altos
. . o ¢La Mype logra satisfacer sus expectativas como clientes a través de .
Estrategias Diferenciacion 1§ \¢ vroductos o servicio? S No
La estrategia hibrida | (Considera que la Mype sabe identificar los grandes segmentos Si No
o0 de especializacion | generadores de oportunidades de mercadeo?
Amenaza de nuevos | ¢Considera viable la entrada de un nuevo competidor al mercado de Si NO
competidores venta de combustible?
Pogjer_ fje , _ L El precio y
negociacion del | ;Qué es lo que influye en su decision de compra? - La atencion
cliente La calidad
Poder de , . . -
S ¢Considera que la Mype que frecuenta cuenta con alianzas estratégicas .
negociacion del Si No
con sus proveedores?
proveedor
Fuerzas
Amenaza de
productos o ¢Encuentra productos o servicios sustitutos? Si No
servicios sustitutos
Rivalidad entre los ;La Mype que frecuenta utiliza las redes sociales para promocionar su
competidores ¢ yped parap Si No

existentes

empresa y sus productos o servicios?
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3.4.Técnicas e instrumentos.

3.4.1 Técnicas

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplic la técnica de la encuesta,
Martinez (2009) no dice que la encuesta cuenta con una estructura lIdgica, rigida, que
permanece inalterable a lo largo de todo el proceso investigativo. Las repuestas se
recogen de modo especial y se determinan del mismo modo las posibles variantes de
respuestas estandares, lo que facilita la evaluacién de los resultados por métodos

estadisticos.

3.4.2. Instrumentos

Para el recojo de la informacidn de la investigacion se utilizé como instrumento
un cuestionario, el cual fue aplicado a las MYPE del rubro grifos y los clientes del
rubro en el estudio; consta de 20 preguntas segmentadas en dos partes, la primera son
12 interrogantes sobre el financiamiento, y la ultima parte son 08 preguntas referentes

a la competitividad.

De acuerdo con Martinez (2009) la utilizacion de este instrumento es importante
por su finalidad que permite obtener respuestas a las preguntas previamente elaboradas
que son significativas para la investigacion que se realiza y se aplica al universo, o0 a
una muestra, utilizando para ello un formulario impreso, que los individuos responden

por si mismos.
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3.5. Plan de anélisis.

Para analizar los datos recolectados en la investigacion se hizo uso del analisis
Descriptivo; asimismo para la elaboracion de las tablas y gréaficos de los datos se utilizé
el programa Excel. Luego se procedié a realizar un analisis teniendo en cuenta los

antecedentes y bases tedricas de la investigacion.
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3.6. Matriz de consistencia
CUADRO N2 03: MATRIZ DE CONSISTENCIA
DISENO Y
ENUNCIADO | VARIABLES OBJETIVOS POBLACION Y MUESTRA METODOLOG INSTRUMENT
iA O/ TECNICA
OBJETIVO GENERAL.: POBLACION
: O
. La poblacién objetiva sera de 12| °. | dEIIt'pO y E g
° o Determinar las principales caracteristicas del financiamiento y la | MYPES para la variable competitividad. nive t'e a w g
g competitividad de las MYPE del sector comercio — rubro grifos y Las cuales estin  Debidamente mvgsdlga}uon % 2
. '€ estaciones de servicio del distrito de Sullana, afio 2018. formalizadas y con n° de RUC. Para la sera t'f ttl_po 4 §
¢Cuales son las g variable competitividad la poblacién es g‘;‘;‘?ﬂ' ?i:/‘;o - O
czfr;l(r:]tceﬁ?tlﬁzsas 5 - infinita por la que se procedio a calcular ptiva. Z
del i OBJETIVOS ESPECIFICOS: la muestra.
financialmiento o Identificar las principales fuentes de financiamiento de las MYPE
yla del sector comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de MUESTRA
competitividad Sullana, afio 2018.
de las MYPES ! .
del sector La muestra estard conformada para la
comercio e Identificar el tipo de linea de crédito que utilizan las MYPE del variable financiamiento por el 100% de g
rubro grifos y sector cor’rjercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de las Mype del rubro grifos y estaciones de | o El disefio 8
estaciones de Sullana, afio 2018. servicios del distrito de Sullana, las |de la e
del distrito de El cuales estan debidamente formalizadas y | investigacion i
A 8 ; . )
Sullana, afio E o Identificar las estrategias para mejorar la competitividad de las cuelnztenlvtlz\c;r;élgmerc\)(de ruc, ;aquwa!eg:e sera no | ©)
20187 = MYPE del sector comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del |2 MR para fa variable | experimental - z
L distrito de Sullana. afio 2018, competitividad procedimos hallar la | descriptivo. 9
g ' muestra a través de una formula -
o

e Identificar las fuerzas que determinan la competitividad de las MYPE
del sector comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de
Sullana, afio 2018.

obteniendo 384 clientes.
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3.7. Principios éticos

e Responsabilidad: este principio ético se aplicO en esta investigacion
puesto que cumpliéremos responsablemente con las actividades en los
tiempos indicados, haciéndonos responsables de la informacion inscrita y
analizada en esta investigacion para el logro de nuestros objetivos.

e Honestidad: este principio se aplicé porque en esta investigacion seré
honesta en la presentacion de los resultados obtenidos de las encuestas
aplicadas por la razon de que deseo que esta investigacion sea un aporte
para la sociedad y contribuya al crecimiento econdmico de nuestro pais a
través del apoyo e informacién que brindaremos a las MYPE acerca de las
variables de estudio, las cuales son factores importantes en su desarrollo.

e Confiabilidad: se aplicé este principio en esta investigacion puesto que las
personas que muy amablemente participaron en el desarrollo de la
investigacion, tienen la seguridad que solo sera utilizada para fines
académicos.

e Consentimiento informado: se aplicd este principio porque las personas
dieron su autorizacion para participar en el estudio asi como que la
informacion obtenida fuera utilizada para el analisis y la obtencion de

resultados de la investigacion.
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(AVA

RESULTADOS
4.1. Resultados

411 DEL FINANCIAMIENTO DE LAS MYPES.

TABLA1

¢ Qué tipo de financiamiento segun el plazo de duracion utiliza con frecuencia?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Corto plazo 7 58%
Largo plazo 5 42%

TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.

Largo plazo

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Figura 1: Grafico de barras acerca de qué tipo de financiamiento segln el plazo de duracién
utiliza con frecuencia.

Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 1 y la figura 1 se observa que el 58% de los
representantes legales respondio que utiliza el financiamiento a corto plazo y el 42%

que utiliza financiamiento a largo plazo.



TABLA 2

¢Suele recurrir a créditos bancarios?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 10 83%
No 2 17%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 2: Grafico de barras acerca si suele recurrir a créditos bancarios.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 2 y la figura 2 se observa que el 83% de los
representantes legales respondid que si suele recurrir a créditos bancarios y el 17% que

no suele recurrir a créditos bancarios.
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TABLA3

¢Ha obtenido alguna vez financiamiento de sus proveedores?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 3 25%
No 9 75%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 3: Grafico de barras sobre si ha obtenido alguna vez financiamiento de sus
proveedores.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracién: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 3 y la figura 3 se observa que el 25% de los
representantes legales respondid que si ha obtenido alguna vez financiamiento de sus

proveedores y el 75% que no ha obtenido financiamiento de sus proveedores.
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TABLA 4

¢Ha solicitado créditos hipotecarios?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 11 92%
No 1 8%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Figura 4: Grafico de barras sobre si ha solicitado créditos hipotecarios.
Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
INTERPRETACION: En la tabla 4 y la figura 4 se observa que el 92% de los

representantes legales respondié que si ha solicitado créditos hipotecarios y el 8% no

ha solicitado.
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TABLAS

¢ Cual de los dos tipos de financiamiento considera que es mas accesible?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Corto Plazo 7 58%
Largo Plazo 5 42%

TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 5: Grafico de barras acerca de cual de los dos tipos de financiamiento considera que
es més accesible.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.
INTERPRETACION: En la tabla 5 y la figura 5 se observa que el 58% de los
representantes legales respondi6 que fue mas facil acceder al financiamiento de Corto

plazo y el 42% que no le fue mas facil acceder al financiamiento a Largo Plazo.



TABLA 6

¢Recurre al finamiento interno?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 5 42%
No Il 58%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 6: Grafico de barras acerca de si recurre al finamiento interno.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracién: Propia.
INTERPRETACION: En la tabla 6 y la figura 6 se observa que el 42% de los
representantes legales respondid que si recurre a financiamiento interno y el 58%

respondio que no.



TABLA7

¢ Cuenta con fuentes de financiamiento externo?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 12 100%
No 0 0%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 7: Grafico de barras acerca de si cuenta con fuentes de financiamiento externo.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 7 y la figura 7 se observa que el 100% de los

representantes legales respondi6 que Si cuenta con fuentes de financiamiento externo.
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TABLAS8

¢ Fue facil acceder a un crédito de financiamiento externo?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 7 58%
No 5 42%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 8: Grafico de barras acerca de si fue facil acceder a un crédito de financiamiento
externo.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 8 y la figura 8 se observa que el 58% de los
representantes legales respondio que si fue facil acceder a un crédito de financiamiento

externo y el 42% que no fue facil.
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TABLA9

¢La Mype cuenta con un plan de contingencia?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Sl 8 67%
NO 4 33%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 9: Grafico de barras acerca de si la Mype cuenta con un plan de contingencia.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 9 y la figura 9 se observa que el 67% de los

representantes legales respondié que Si cuenta con un plan de contingencia y el 33%

que no.
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TABLA 10

¢La Mype cuenta en su plan de contingencia con una linea de crédito simple?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Sl 10 83%
NO 2 17%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 10: Grafico de barras acerca de si la Mype cuenta en su plan de contingencia con
una linea de crédito simple.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 10 y la figura 10 se observa que el 83% de los
representantes legales respondi6 que Si cuenta en su plan de contingencia con una linea

de crédito simple financiero y el 17% que no.
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TABLA 11

¢ Tuvo dificultades para obtener una Linea de Credito Simple?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Sl 8 67%
NO 4 33%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 11: Grafico de barras acerca de si tuvo dificultades para obtener una Linea de
Crédito simple.
Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
INTERPRETACION: En la tabla 11 y la figura 11 se observa que el 67% de los

representantes legales respondié que si tuvo dificultades para obtener una linea de

crédito simple y el 33% dijo que no tuvo dificultades.

84



TABLA 12

¢ Cuenta su Mype con una Linea de crédito revolvente?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Sl 5 42%
NO 7 58%
TOTAL 12 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 12: Grafico de barras acerca de si cuenta su Mype con una Linea de crédito
revolvente.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.
INTERPRETACION: En la tabla 12 y la figura 12 se observa que el 58% de los
representantes legales respondié que no cuenta su Mype con una Linea de crédito

revolvente y el 42% respondi6 que si.



41.2 DE LA COMPETITIVIDAD DE LAS MYPE
TABLA 13

¢Coémo considera el precio de los productos respecto al de los competidores de la
Mype que frecuenta?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Mas elevado 34 9%
Igual 310 81%
Mas econémico 40 10%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracion: Propia.
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Figura 13: Grafico de barras sobre si como considera el precio de los productos respecto al
de los competidores de la Mype que frecuenta.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 13 y la figura 13 se observa que el 81% de los
clientes respondié que considera igual el precio de los productos respecto al de los

competidores de la Mype que frecuenta; el 10% méas economico y el 9% mas elevado.
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TABLA 14

¢La Mype logra satisfacer sus expectativas como clientes a través de sus productos

0 servicio?
DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 110 29%
No 274 71%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 14: Grafico de barras sobre si la Mype logra satisfacer sus expectativas como
clientes a través de sus productos o servicio.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 14 y la figura 14 se observa que el 29% de los
clientes respondio que la Mype si logra satisfacer sus expectativas como clientes a
través de sus productos o servicio y el 71% que no la Mype no logra satisfacer sus

expectativas.
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TABLA 15

¢ Considera que las Mype saben identificar los grandes segmentos generadores de
oportunidades de mercadeo?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 150 39%
No 234 61%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 15: Grafico de barras sobre si considera que las Mype saben identificar los grandes
segmentos generadores de oportunidades de mercadeo.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracidn: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 15 y la figura 15 se observa que el 39% de los
clientes respondié que si considera que las Mype saben identificar los grandes
segmentos generadores de oportunidades de mercadeo y el 61% que las Mype no

saben identificar los grandes segmentos generadores de oportunidades de mercadeo.



TABLA 16

¢Considera viable la entrada de un nuevo competidor al mercado de venta de
combustible?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 79 21%
No 305 79%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 16: Grafico de barras sobre si Considera viable la entrada de un nuevo
competidor al mercado de venta de combustible

Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 16 y la figura 16 se observa que el 79% de los
clientes respondié que si considera viable la entrada de un nuevo competidor al

mercado de venta de combustible y el 21% que no.
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TABLA 17

¢ Qué es lo que influye en su decision de compra?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
El precio 170 44%
La calidad 150 39%
La atencion 64 17%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 17: Grafico de barras sobre qué es lo que influye en su decision de compra.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 17 y la figura 17 se observa que el 44% de los clientes
respondié que el precio influye en su decision de compra; el 39% la calidad y el 17% la

atencion.



TABLA 18

¢ Considera que la Mype que frecuenta cuenta con alianzas estratégicas con sus

proveedores?
DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 300 78%
No 84 22%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Figura 18: Grafico de barras sobre si considera que la Mype que frecuenta cuenta con
alianzas estratégicas con sus proveedores.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 18 y la figura 18 se observa que el 78% de los
clientes respondié que si considera que la Mype que frecuenta cuentan con alianzas

estratégicas con sus proveedores y el 22% respondid que no.
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TABLA 19

¢Encuentra productos o servicios sustitutos?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 84 22%
No 300 78%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 19: Grafico de barras sobre si encuentra productos o servicios sustitutos.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracidn: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 19 y la figura 19 se observa que el 22% de los
clientes respondio que si encuentra productos o servicios sustitutos y el 78% que no

encuentra.
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TABLA 20

¢Conoce las redes sociales que la Mype que frecuenta utiliza para promocionar su
empresa y sus productos o servicios?

DESCRIPCION FRECUENCIA (MYPE) PORCENTAJE
Si 54 14%
No 330 86%
TOTAL 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta.
Elaboracidn: Propia.
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Figura 20: Grafico de barras sobre si la Mype que frecuenta utiliza las redes sociales para
promocionar su empresa y sus productos o servicios.
Fuente: Resultados de la encuesta.

Elaboracion: Propia.

INTERPRETACION: En la tabla 20 y la figura 20 se observa que el 86% de los
clientes respondié que no conoce las redes sociales que la Mype que frecuenta utiliza

para promocionarse y el 14% respondi6 que si.
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4.2 Andlisis de resultados

4.2.1 Variable financiamiento

Enlatabla 1y lafigura 1 se observa que el 58% de los representantes legales respondio
que utiliza el financiamiento a corto plazo y el 42% que utiliza financiamiento a largo
plazo. Resultado similar al de Coronado (2015) quien obtuvo que el tipo de
financiamiento mas usado segun el 57% de los encuestados es el financiamiento a
mediano plazo y diferente al de Luzuriaga (2016) quien obtuvo en su investigacion
que el 75% de consultorios odontologicos y dentales del distrito de Sullana adquirio
financiamiento a largo plazo. Cérdova (2012) afirma a diferencia del financiamiento a
corto plazo este tipo de financiamiento tiene un tiempo de cancelacion mayor a un afio,
en su mayoria destinado a alguna mejora, en beneficio de la empresa y aumento de las

ganancias.

En latabla 2 y la figura 2 se observa que el 83% de los representantes legales respondid
que si suele recurrir a créditos financieros y el 17% que no suele recurrir a créditos
bancarios. Resultado que se aproxima al de Rios (2017) quien en su investigacion
“Caracterizacion del financiamiento y la capacitacion en las MYPE, rubro restaurantes
de la ciudad de Sullana, afio 2016” obtuvo que ¢l 64.29% de las MYPE en los dos
Gltimos afios se han capitalizado financieramente con préstamos a bancos. Morales,
Morales y Ramoén, (2014) sefiala “las instituciones bancarias y los organismos
auxiliares de crédito ofrecen distintos esquemas de financiamiento de corto plazo que
a través del tiempo se van adecuando para poder ser atractivos a las empresas y

conservar la rentabilidad” (pag. 86).
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En latabla 3y la figura 3 se observa que el 25% de los representantes legales respondio
que si ha obtenido alguna vez financiamiento de sus proveedores y el 75% que no ha
obtenido financiamiento de sus proveedores. Este resultado se aproxima al resultado
obtenido por Logreira y Bonett (2017) quien ubica en tercer lugar a los créditos
comerciales otorgador por proveedores (9,8%) ya que estos no ofrecian ventaja alguna
para el microempresario. Sin embargo, Morales, Morales, y Ramén (2014) afirma que
este tipo de financiamiento pudiera parecer en muchos casos como el méas adecuado
por la facilidad de obtencion e inclusive algunas empresas lo consideran como una

fuente de financiamiento sin costo.

En latabla 4y la figura 4 se observa que el 8% de los representantes legales respondid
que si ha solicitado créditos hipotecarios y el 92% no ha solicitado. Resultado que se
aproxima al de Campos (2016) quien obtuvo que el 75% de los encuestados recibieron
el tipo de crédito comercial, y el 25% restante corresponde a créditos hipotecarios.
Cordoba (2012) sefiala que el destino de un crédito hipotecario es la adquisicion de

activos fijos o la consolidacion de pasivos.

En latabla 5y la figura 5 se observa que el 58% de los representantes legales respondid
que fue mas facil acceder al financiamiento de Corto plazo y el 42% que no le fue méas
facil acceder al financiamiento a Largo Plazo. Este resultado es diferente al de Ajtun
(2014) quien concluyo en su investigacion que la mayoria de empresarios tuvieron
dificultades al momento de solicitar un préstamo que fueron los tramites y requisitos
que solicitan las financieras, ademas consideran que las tasas de intereses que cobran

son algunas de las causas por la que no utilizarian préstamos. Morales, Morales, &
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Ramon (2014) indica que las garantias exigidas se limitan regularmente a la firma de
los titulos de crédito y de los avales. Las tasas de interés y comisiones aplicables a este

tipo de financiamiento son mas altas que las utilizadas en las lineas de crédito.

En latabla 6 y la figura 6 se observa que el 42% de los representantes legales respondio
que si recurre a financiamiento interno y el 58% respondié que no. Resultado diferente
a de Garcia y Villafuerte (2015) quien obtuvo que la mediana empresa del total de sus
activos 60% esta financiada por recursos ajenos y 40% con recursos propios; en
cambio las pequefias empresas tienen un financiamiento ajeno de 64% y 36%
de recursos propios. Cordoba (2012) sefiala que dentro de las fuentes de
financiamiento internas sobresalen las aportaciones de los socios o capital social, que

se divide en dos grupos: capital social comudn y capital social preferente.

En la tabla 7 y la figura 7 se observa que el 100% de los representantes legales
respondio que si cuenta con fuentes de financiamiento externo. Siendo este resultado
diferente al de Sernaque (2017) quien en su investigacion titulada: "Caracterizacion
del financiamiento y la rentabilidad de las Mype Rubro Restaurante Cevicheria, de la
Urbanizacion La Providencia Piura, Afio 2016” encontrd que el 75% de los casos si
han hecho uso de financiamiento externo durante el Gltimo afio y 25% manifiesta que
no y al de Ajtun (2014) quien concluyo en su investigacion que la mayoria de
empresarios dedicados a la confeccién en la ciudad de Mazatenango, acuden a
instituciones financieras en busca de préstamos, lo que revela que su principal fuente
para financiar sus actividades productivas ha sido el financiamiento externo, entre

tanto un porcentaje minimo utiliza financiamiento interno. Cérdoba (2012) sefiala que
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entre las fuentes de financiamiento externo se tienen a los proveedores, hipoteca,

bonos, arrendamiento financiero o leasing.

En latabla 8 y la figura 8 se observa que el 58% de los representantes legales respondio
que si fue facil acceder a un crédito financiero y el 42% que no fue facil. Este resultado
es similar al de Sernaque (2017) quien obtuvo que el 100% de los empresarios admiten
que no es dificil obtener financiamiento externo y concluyo que la gran mayoria hace
uso del financiamiento externo debido a la facilidad para obtenerlo siendo las Cajas
las principales entidades financieras que lo proporcionan. Por su parte, Morales,
Morales, & Ramon (2014) sefiala que las instituciones bancarias y los organismos
auxiliares de crédito ofrecen distintos esquemas de financiamiento de corto plazo que
a través del tiempo se van adecuando para poder ser atractivos a las empresas y

conservar la rentabilidad.

En latabla 9y la figura 9 se observa que el 67% de los representantes legales respondid
que si cuenta con un plan de contingencia y el 33% que no. Resultado diferente a lo
concluido por Romero y Lemus (2017) quien en su investigacion titulada
“Formulacién de Plan de Contingencias y Emergencias para la Estacion de Servicio
de Combustible Brio en el Corregimiento La Unién, Municipio de FOomeque,
Cundinamarca” sefiala la estacion en servicio no cuenta con el conocimiento adecuado
para la prevencion y atencion de emergencias, incrementando la vulnerabilidad del

recurso humano, fisico y ambiental.
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En la tabla 10 y la figura 10 se observa que el 83% de los representantes legales
respondid que si cuenta en su plan de contingencia con una linea de crédito simple y
el 17% que no. Resultado diferente al de Dominguez (2015) quien en su investigacion
denominada “Caracterizacion Del Financiamiento, En Las Micro Y Pequefia Empresa
Del sector comercio - rubro venta de calzado en el mercado modelo de la ciudad de
Chimbote en el afio 2013” obtuvo que el 55.6% utiliza la Linea de crédito estandar
ofrecida por el Nimero de MYPES Porcentaje banco, 33.3 % la linea de crédito
autorizada conforme a la necesidad de la empresa y 11.1% Tarjeta de crédito. Morales,
Morales, & Ramon (2014) senala “El objetivo de este contrato es que la empresa tenga

lista una fuente de financiamiento para el momento contingente que lo requiera”.

En la tabla 11 y la figura 11 se observa que el 67% de los representantes legales
respondid que si tuvo dificultades para obtener una linea de crédito simple y el 33%
dijo que no tuvo dificultades. Resultado similar a lo concluido por Panta (2015) quien
en su investigacion “Caracterizacion del financiamiento de las empresas comerciales
del Pera. Caso: Estacion de Servicio Nevado de la ciudad de Piura en el afio 20157
sefiala respecto a las dificultades de obtener financiamiento que en las Mypes afectan
al financiamiento la falta de garantias, las Mypes localizadas en Chimbote, no s6lo
tienen problemas de financiamiento para modernizar sus activos fijos (tecnologia),
sino que también se enfrentan a la vulnerabilidad de su poco capital de trabajo con que
cuentan para el desarrollo de sus actividades cotidianas. Morales, Morales, & Ramoén
(2014) afirma ““Las garantias requeridas en las lineas de crédito son mayores, ya que

los montos de crédito también se incrementan”.
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En la tabla 12 y la figura 12 se observa que el 58% de los representantes legales
respondié que no cuenta su Mype con una Linea de crédito revolvente y el 42%
respondid que si. . Resultado similar al de Dominguez (2015) quien en su investigacién
denominada “Caracterizacion Del Financiamiento, En Las Micro Y Pequefia Empresa
Del sector comercio - rubro venta de calzado en el mercado modelo de la ciudad de
Chimbote en el afio 2013” obtuvo que solo un 11.1% utiliza Tarjeta de crédito como
financiamiento y Ilego a la conclusion que las microempresas de este rubro utiliza la
linea de crédito que les ofreces las entidades financieras de acuerdo a su posibilidad
de endeudamiento, asi poder cumplir con sus obligaciones financieras sin que afecte
su presupuesto y que es bien adecuado el plazo que le brinda su entidad financiera que
ellos mismos escogen de acuerdo a sus posibilidades de pago, tratando de o endeudarse
mas de lo que ellos pueden cumplir. Para Morales, Morales, & Ramoén (2014) “El
crédito revolvente funciona de manera semejante a la linea de crédito simple, la
diferencia esta que a medida que la empresa paga el capital que ha utilizado, éste

vuelve a quedar a su disposicion durante el plazo del contrato”.

4.2.2 Variable competitividad

En la tabla 13 y la figura 13 se observa que el 81% de los clientes respondio que
considera igual el precio de los productos respecto al de los competidores de la Mype
que frecuenta; el 10% mas econdmico y el 9% mas elevado. Este resultado es similar
al de Aguilar (2016) quien determino que las estrategias competitivas de las Mype en
su estudio se enfocan en el precio del servicio y la calidad del producto para satisfacer

a los clientes y con Viera (2015) quien obtuvo que el 60% considera el precio igual al
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de sus competidores. Por su parte, Heredia (2006) sefiala “Las empresas que quieren
ser competitivas en costes deben invertir su valor afiadido en adquirir y mejorar sus
recursos, ya que los niveles de competencia tanto en precio como en calidad son

siempre crecientemente exigentes”

En la tabla 14 y la figura 14 se observa que el 29% de los clientes respondi6 que la
Mype si logra satisfacer sus expectativas como clientes a través de sus productos o
servicio y el 71% que no la Mype no logra satisfacer sus expectativas. Diferente al de
Feijoo (2016) quien obtuvo que al 48% la empresa si satisface sus expectativas como

consumidores.

En la tabla 15 y la figura 15 se observa que el 39% de los clientes respondio que si
considera que las Mype saben identificar los grandes segmentos generadores de
oportunidades de mercadeo y el 61% que las Mypes no saben identificar los grandes
segmentos generadores de oportunidades de mercadeo. Feijo6 (2016) concluyo en su
investigacion que las estrategias competitivas que se mencionan se orientan mas en las
estrategias de enfoque y/o segmentacion de mercado. Rodriguez, Ammetller y Lopez
(2006) sefiala que esta estrategia se centra en satisfacer las necesidades de un segmento
concreto del mercado con la intencidn de conseguir en él una cuota de participacion

muy elevada, fruto de una mejor adaptacion a sus necesidades.

En la tabla 16 y la figura 16 se observa que el 79% de los clientes respondid y el 21%

que no le ofrecen descuento. Este resultado es difiere Espinoza (2016) quien en su

investigacion titulada “Proyecto De Inversion: Evaluacion De Factibilidad Econdmica
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Y Financiera Para La Instalacion De GLP Para Uso Automotor En La Estacion De
Servicio De Venta De Combustibles Liquidos — Picorp-Ubicada En Lurigancho —
Chosica” concluyo que para ingresar al mercado con un precio competitivo en la
comercializacion de GLP en Estacion de Servicio deberd tener un margen comercial
de 40% y como la relacién beneficio costos (B/C) es mayor a 1, se podra de recuperar
la inversion y cubrir la tasa de rendimiento obteniendo una ganancia extra, un
excedente en dinero después de cierto tiempo del funcionamiento, haciendo viable el
negocio. Porter (citado en Roldan, 2000) sefiala “El alcance de la amenaza depende de
las barreras de entrada existentes, de la posibilidad de crear nuevas barreras de entrada

y de la accién combinada de los competidores actuales”.

En la tabla 17 y la figura 17 se observa que el 44% de los clientes respondi6 que el
precio influye en su decision de compra; el 39% la calidad y el 17% la atencidn.
Resultado diferente al de Viera (2015) quien obtuvo que el 40% que su decision de
compra se ve influenciada por la calidad del producto, el precio 19%, la moda 29% y
la marca el 12%. Para, Heredia (2006) el valor afiadido que perciban los clientes
repercutird en su decision de compra. Porter (citado en Roldan, 2000) sefala “los
clientes amenazan a un sector forzando a la baja los precios, negociando por mayores
niveles de calidad y més servicios, fomentando de este modo la rivalidad entre los

competidores”.

En la tabla 18 y la figura 18 se observa que el 78% de los clientes respondio que si

considera que la Mype que frecuenta cuentan con alianzas estratégicas con sus

proveedores y el 22% respondid que no. Similar al de Viera (2015) quien obtuvo que
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el 73% si posee alianzas estratégicas con sus proveedores. Porter (citado en Roldan,
2000) sefala los proveedores pueden ejercer una notable influencia en un sector
presionando en una subida del precio, en el tiempo de entrega o en la calidad de los
productos, y de esta manera exprimir la rentabilidad de un sector, por ello es de vital

importancia averiguar qué papel juegan dentro del sector.

En la tabla 19 y la figura 19 se observa que el 22% de los clientes respondi6 que si
encuentra productos o servicios sustitutos y el 78% que no encuentra. Resultado
diferente al de quien obtuvo que el 77% (297) si encuentra productos sustitutos. Porter
(citado en Roldan, 2000) afirma ““Todas las empresas de un sector compiten con otros

sectores que producen productos y servicios sustitutivos”.

En la tabla 20 y la figura 20 se observa que el 86% de los clientes respondié que no
conoce las redes sociales que la Mype que frecuenta utiliza para promocionarse y el
14% respondié que si. Resultado diferente al de Tangoa (2017) quien obtuvo que el
72% emplean estrategias de publicidad y similar al de Viera (2015) quien obtuvo que
el 87% no cuenta con un terminal electronico de venta/servicio. Porter (citado en
Roldan, 2000) senala “Las empresas usan tacticas como las guerras de precios, las
guerras publicitarias, los lanzamientos de productos o el incremento de servicios y

garantias para los consumidores”
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V.

CONCLUSIONES

En cuanto al primer objetivo especifico se logré Identificar que las principales
fuentes de financiamiento de las MYPE del sector comercio - rubro grifos y estaciones
de servicios del distrito de Sullana, afio 2018 son segun la procedencia fuentes de
financiamiento externo y segun el tiempo de devolucién recurre a los créditos
financieros utilizando las fuentes de financiamiento a corto plazo por ser mas
accesibles, lo que les permite obtener recursos financieros con prontitud. Sin embargo,
no recurren a los créditos hipotecarios, ni al financiamiento de sus proveedores y

tampoco hacen uso del financiamiento interno.

En cuanto al segundo objetivo especifico se logro identificar que el tipo de
linea de crédito que utilizan las MYPE del sector comercio - rubro grifos y estaciones
de servicios del distrito de Sullana, afio 2018 es la linea de crédito simple aunque si
tuvieron dificultades para obtenerla por las garantias que se exigen; asimismo este tipo
de linea de credito las Mype la incluyen dentro de su plan de contingencia financiero.

Por otro lado las Mype de este rubro no cuentan con una linea de crédito revolvente.

En cuanto al tercer objetivo especifico se logré identificar que las MYPE del
sector comercio - rubro grifos y estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio
2018 no utilizan estrategias para mejorar la competitividad; es asi que, en cuanto a la
competencia en el precio este lo mantienen igual con diferencias no atractivas; no
aplican una estrategia de diferenciacién por este motivo no logran satisfacer las

expectativas del cliente y tampoco una estrategia hibrida o de especializacion
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perdiendo la posibilidad de obtener ventajas frente a sus competidores al identificar

los segmentos generadores de oportunidades.

En cuanto al cuarto objetivo especifico se logré identificar que las fuerzas que
determinan la competitividad de las MYPE del sector comercio - rubro grifos y
estaciones de servicios del distrito de Sullana, afio 2018 son el poder de negociacion
del proveedores puesto que establecen alianzas estratégicas con sus proveedores. Sin
embargo, el poder de negociacion de los clientes no es notorio ya que el cliente no
negocia al momento del adquirir el producto o servicio ni por el precio, la calidad o la
atencion; asimismo, la amenaza de productos o servicios sustitutos no determina la
competitividad de las Mype de este rubro debido a que no hay aun productos que estén
posicionados y sustituyan el uso del combustible; la amenaza de nuevos competidores
tampoco determina la competitividad de las Mype de este rubro y en cuanto a la
rivalidad entre los competidores esta fuerza tampoco determina la competitividad de
las Mype de este rubro al no utilizar estrategias competitivas como el uso de las redes

sociales para promocionarse.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

PROPUESTA DE MEJORA

Los representantes de las Mype del rubro grifos y estaciones de servicio en cuanto al
financiamiento deben ensanchar las lineas de crédito por las cuales obtienen
financiamiento con la finalidad de aprovechar todas las opciones que tienen que
ofrecer las diferentes fuentes de financiamiento sobre todo las entidades financieras,
esto les permitird conocer las tasas de interés que serian favorables para su rentabilidad
y competitividad. Ademas, una opcion para que la obtencién de créditos sea mas
accesible seria que en la entidad de la que se desee les otorgue crédito abrir cuentas de

ahorro para que les favorezca su historial crediticio.

Los representantes legales y/o gerentes de las Mype del rubro grifos y estaciones deben
ampliar las estrategias para ser competitivos; si bien no existe un factor comun que
influye en la decision de compra del cliente es necesario fidelizar y satisfacer con el
servicio que se ofrece. Para algunos es el precio, para otros la calidad, la atencion o el
valor agregado que se les dé al producto. Disefar estrategias en las que se pueda
fusionar todos estos factores o los mas importantes. Ademas, ahora con la importancia
del uso de la tecnologia las Mype de este rubro deben incluir como estrategia para
competir el uso de las redes sociales y lograr que sus clientes conozcan sus paginas
sociales y a través de ellas promocionarse con concursos, descuentos por compartir su

pagina, etc.
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ANEXOS



ANEXO 1: CUADRO N° 01: PRESUPUESTO

PRESUPUESTO
GASTOS IMPORTE EN S/,
BIENES
Papel (Cuaderno) S/.12.00
USB S/.22.00
Lapiceros S/.3.00
Computadora S/2,000.00
SERVICIOS
Fotocopias S/. 70.00
Internet S/. 300.00
Impresiones S/. 50.00
Pasajes S/. 150.00
Tipeo S/. 2.00
Personal para aplicacion de encuestas (6 personas). S/.180.00
TOTAL S/. 2,789.00
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ANEXO 2: CUADRO N° 02: CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N° SEMANAS
ORDEN ACTIVIDADES 1 2 3 4 1 2 3 4
1 Titulo de investigacion.

Planteamiento del

2 problema.
3 Caracterizacion.
4 Enunciado del problema.

Planteamiento de los
objetivos: General y

5 especificos.

Justificacion de la

6 investigacion.

7 Marco teorico

Metodologia de
8 investigacion

Técnicas e instrumentos,

9 matriz de consistencia.
10 Referencias bibliogréficas.
11 Informe Final de pre banca.
12 Levantar Observaciones.
13 Empastado

14 Sustentacion final.
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ANEXO 3: FORMATO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Cuestionario aplicado a los duefios, gerentes o representantes legales de las Mype
del &mbito en estudio.

/EI presente cuestionario tiene por objetivo recolectar informacién de las micro y pequeﬁas\
empresas para desarrollar el trabajo de investigacion denominado: CARACTERIZACION
DEL FINANCIAMIENTO Y LA COMPETITIVIDAD DE LAS MYPES DEL SECTOR
COMERCIO - RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE SERVICIO DEL DISTRITO DE
SULLANA, ANO 2018. La informacién que usted proporcionara sera utilizada solo con fines
académicos y de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa informacion y
colaboracion.

K GraciaS/

l. FINANCIAMIENTO

1. ¢Qué tipo de financiamiento segun el plazo de duracion utiliza con frecuencia?

a) Corto Plazo
b) Largo Plazo

2. ¢Suele recurrir a créditos financieros?

a) Sl
b) NO

3. ¢Ha obtenido alguna vez financiamiento de sus proveedores?
a) SlI

b) NO
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10.

11.

¢Ha solicitado créditos hipotecarios?

a) SlI

b) NO

¢Cuaél de los dos tipos de financiamiento considera que es mas accesible?
a) Corto Plazo

b) Largo Plazo

¢Recurre al finamiento interno?

a) SlI

b) NO

¢ Cuenta con fuentes de financiamiento externo?

a) SlI

b) NO

¢Fue facil acceder a un crédito de financiamiento externo?

a) SlI

b) NO

¢La Mype cuenta con plan de contingencia?

a) SlI

b) NO

¢La Mype cuenta en su plan de contingencia con una linea de crédito simple?
a) SlI

b) NO

¢ Tuvo dificultades para obtener una Linea de Crédito Simple?
a) SlI

b) NO
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

¢Cuenta su Mype con una Linea de crédito revolvente?
a) SlI

b) NO
COMPETITIVIDAD

¢Cdémo considera el precio de los productos respecto al de los competidores de
la Mype que frecuenta?
a) Muy bajos
b) Igual
c) Muy altos
¢La Mype logra satisfacer sus expectativas como clientes a través de sus
productos o servicio?

a) SlI

b) NO
¢Considera que la Mype sabe identificar los grandes segmentos generadores de
oportunidades de mercadeo?

a) SlI

b) NO
¢Considera viable la entrada de un nuevo competidor al mercado de venta de
combustible?

a) SlI

b) NO
¢Qué es lo que influye en su decision de compra?

a) El precio

b) La calidad

C) Laatencién
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18.

19.

20.

¢Considera que la Mype que frecuenta cuenta con alianzas estratégicas con sus
proveedores?

a) SlI

b) NO
¢Encuentra productos o servicios sustitutos?

a) Sl

b) NO
¢La Mype que frecuenta utiliza las redes sociales para promocionar su empresa
y sus productos o servicios?

a) SlI

b) NO

Sullana, Junio de 2018
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ANEXO 4: CUADRO N° 03: HOJA DE TRABAJO DEL PRIMER OBJETIVO ESPECIFICO

SUB- P ESCALA DE
OBJETIVO DIMENSION INDICADORES ITEMS O PREGUNTAS MEDICION RESULTADOS CONCLUSION
. i L a) Corto o En cuanto al primer
¢Que tipo de financiamiento | 5,4 58% objetivo especifico se logré
segun el plazo de dura_lmon b) Largo Identificar que las
Corto plazo utiliza con frecuencia? plazo 42% principales  fuentes  de
s - . a) S 83% financiamiento de las
o ¢Suele recurrir a créditos MYPE del sector comercio
= financieros? b) NO 17% - rubro grifos y estaciones
L . Fuer]tes_det g,H_a obtgnid_o algunavez |q) gj 2504 de servicios~del distrito de
S Inanclamiento financiamiento de sus Sullana, afio 2018 son
< segln el tlerr)po proveedores? b) NO 75% segln la  procedencia
g de devolucion. Ha solicitado créditos | @) I 8% fuentes de financiamiento
< hinotecarios? - externo y segin el tiempo
pa Largo plazo P b) NO 92% de devolucion recurre a los
L Ny ) a) Corto caut créditos bancarios
a ¢Cual de los dos tipos de | 574 0 utilizando las fuentes de
n flnanClamle,ntO Congldera b) Largo financiamiento a corto
Lo que es mas accesible? olazo 42% plazo por ser mas
zZ accesibles, lo que les
L Interno ¢Recurre al financiamiento |8) S| 42% permite obtener recursos
& interno? b) NO 58% financieros con prontitud.
— Fuentes de Sin embargo, no recurren a
financiamiento ¢Cuenta con fuentes de @) Sl 100% los créditos hipotecarios, ni
seglin la financiamiento externo? | p) NO 0% al financiamiento de sus
procedencia. Externo (Fue fécil accederaun | a) s| 58% proveedores y tampoco
crédito de financiamiento hacen uso del
externo? b) NO 42% financiamiento interno.
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SUB- ITEMSO ESCALA DE
OBJETIVO DIMENSION INDICADORES PREGUNTAS MEDICION RESULTADOS |ANTECEDENTE TEORIA
cQuetipode |5 corg plazo 58%
financiamiento ) P ° Coronado (2015) Cordova
segln el plazo de Luzuriaga (2016) (2012)
duracién utiliza |b) Largo plazo 42%
Corto plazo con frecuencia?
;Suele recurrira | @) Sl 83% M'v(ljcr’;?;is’
créditos Rios (2017) RamoN y
financieros? b) NO 17% (2014)'
E finilﬁli?;?;igﬁto ¢Ha obtenido a) SI 25% Morales,
pd seqtn el tiempo de alguna vez Logreira y Bonett Morales, y
w g devoluciéﬁ financiamiento de |b) NO 75% (2017) Ramén
<§( ' sus proveedores? (2014)
O ¢Hasolicitado | gy g 8% .
Z Larao plazo créditos ) Campos (2016) C(%dlc;t;a
pa gop hipotecarios? | b) NO 92%
E (;CU?ilp%es Ig: dos |3y Corto plazo 58% Morales,
“a financiamiento Ajtun (2014) Mg;arlr?gh&
E considera que es |b) Largo plazo 42% (2014)
% mas accesible?
i ¢Recurre al a) SI 42% . . .
= Interno financiamiento ) Garcia é(}/llélafuerte Ccz){)dlozba
interno? b) NO 58% (2015) (2012)
Fuentes de ¢Cuenta con 0
financiamiento fuentes de a) Sl 100% Sernaque (2017) Cérdoba
. financiamiento Y Ajtun (2014) (2012)
seggn Ia_ externo? b) NO 0%
procedencia. Externo ¢Fue facil acceder [ a) Sl 58% Morales,
a un crédito de Morales, &
financiamiento | b) NO 42% Sernaque (2017) Ramodn
externo? (2014)
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ANEXO 5: CUADRO N° 04: HOJA DE TRABAJO DEL SEGUNDO OBJETIVO ESPECIFICO

SUB-

ESCALA DE

OBJETIVO DIMENSION INDICADORES ITEMS O PREGUNTAS MEDICION RESULTADOS CONCLUSION
¢La Mype cuenta con plande |@) Sl 67% En cuanio al  segundo
contingencia financiero? b) NO 33% 9b18t!\'_0 eSpeC'f'C_O € Itzgro
identificar que el tipo de linea
Linea de crédito | ;Cuenta su Mype con una a) Sl 83% de crédito que utilizan las
simple Linea de crédito simple? b) NO 17% MYPE del sector comercio -
'®) rubro grifos y estaciones de
= ¢Tuvo dificultades para obtener | @) SI 67% servicios del distrito  de
a una linea de crédito simple? |y NO 33% Sullana, afio 2018 es la linea
ad de crédito simple aunque si
B Créditos 8) Sl 42% tuvieron dificultades para
a bancarios obtenerla por las garantias
? que se exigen; asimismo este
% tipo de linea de crédito las
i Linea de crédito | ;Cuenta su Mype con una Mype la incluyen dentro de su
& revolvente Linea de crédito revolvente? | ) NO 580 plan  de  contingencia

financiero. Por otro lado las
Mype de este rubro no
cuentan con una linea de
crédito revolvente.
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SUB-

ITEMS O

ESCALA

OBJETIVO DIMENSION INDICADORES PREGUNTAS DE RESULTADOS | ANTECEDENTE | TEORIA
MEDICION
¢La Mype Morales,
cuenta con plan |2 SI 67% Romeroy Lemus | Morales,
de contingencia (2017) & Ramon
financiero? (2014)
b) NO 33%
o ¢Cuenta su ) i 830 Morales,
3 . Mype conuna |& 0 . Morales,
I_
a Linea de clredlto Linea de crédito Dominguez (2015) | ¢ Ramén
u Simple simple? (2014)
O b) NO 17%
uDJ Créditos
b .
e ancarios S Tuvo
< L Morales,
L] dificultades |5y g 67%
= 0 Morales,
= para obtener Panta (2015) ,
;' una linea de & Ramon
o crédito simple? (2014)
b) NO 33%
¢Cuenta su ) i y Morales,
Linea de crédito | Mype conuna |2 0 . Morales,
revolvente Linea de crédito Dominguez (2015) & Ramén
revolvente? (2014)
b) NO 58%
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ANEXO 6: CUADRO N° 05: HOJA DE TRABAJO DEL TERCER OBJETIVO ESPECIFICO

hibrida o de
especializacion

generadores de
oportunidades de

OBJETIVO INDICADORES ITEMS O PREGUNTAS | ESCALA DE RESULTADOS CONCLUSIONES

MEDICION
A ¢Coémo considera el Maés elevado 9% En cuanto al tercer objetivo especifico se
< _ precio de los logré identificar que las MYPE del sector
S Competen(_:la enel | productos respecto al comercio - rubro grifos y estaciones de
= precio ge :Osl\zompe“dores gual 81% servicios del distrito de Sullana, afio 2018 no
- fricien%/age que utilizan estrategias para mejorar la
b ' competitividad; es asi que, en cuanto a la
= competencia en el precio este lo mantienen
O : dmi 0 . . . . .
O Mas economico 10% igual con diferencias no atractivas; no aplican
5 una estrategia de diferenciacién por este
o motivo no logran satisfacer las expectativas
3 ¢LaMype logra Si 29% del cliente y tampoco una estrategia hibrida o
o _ o satisfacer sus de especializacion perdiendo la posibilidad
LéJ Diferenciacion eigpeftatlvtas C?”:jo de obtener ventajas frente a sus competidores
< gu':”ris dic:g\slis € No 71% al identificar los segmentos generadores de
g:: seeri)cio? oportunidades.
(ol
)
< ¢Considera que la Si 39%
Q Mype sabe identificar
= los grandes
é La estrategia segmentos
= No 61%
(2]
m
&

mercadeo?

127




ITEMS O ESCALA DE
OBJETIVO INDICADORES PREGUNTAS MEDICION RESULTADOS |ANTECEDENTES| TEORIA
Mas elevado 9% Aguilar (2016)
¢Colmo considera el
< . precio de los productos .
- Competreerg?(l)a enel respecto al de los Igual 81% Viera (2015) '?;6%%')61
EE P competidores de la
o Mype que frecuenta?
o -
i Mas econdmico 10%
g
< >
C =
= ¢La Mype logra Si 29%
o W satisfacer sus Heredia
< Diferenciacién expectativas como Feijod (2016)
-S - . (2006)
Q03 clientes a través de sus
',"_J @) productos o servicio? No 71%
<
nd
— .
cufJ) ¢Considera que la i 0
o Mype sabe identificar Si 39% Rodriguez,
La estrategia hibrida [ los grandes segmentos o Ammetller
T Feijod (2016) ,
0 de especializacion | generadores de y Lopez
oportunidades de No 61% (2006)

mercadeo?
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ANEXO 7: CUADRO N° 06: HOJA DE TRABAJO DEL CUARTO OBJETIVO ESPECIFICO

OBJETIVO | INDICADORES | ITEMSOPREGUNTAS | ESCALADE | RESULTADOS CONCLUSIONES
MEDICION
¢Considera viable la Si 21% En cuanto al cuarto objetivo especifico se logro
9( Amenaza de entrada de un nuevo identificar que las fuerzas que determinan la
a nuevos competidor al mercado de | NO 79% competitividad de las MYPE del sector comercio
E competidores | venta de combustible? - rubro grlfos~y estaciones de servicios del d_IStr_IItO
= ¢Qué es lo que influye en | El precio 44% de Sullana, afio 2018 son el poder de negociacion
L Poder de su decision de compra? 2 calidad 39% del p(oyeedores puesto que establecen alianzas
= negociacion del _ estratégicas con sus proveedores. Sin embargo, el
8 cliente Laatencion | 17% poder de nego_uacujn de los clientes no es notorio
5 ;Considera que la Mype | Si 78% ya que el cliente no negocia _aI momento_ del
adquirir el producto o servicio ni por el precio, la
<ZE Po_der_ fje que frecuenta (,:u.ema con calidad o la atencion; asimismo, la amenaza de
= negociacion del | alianzas estratégicas con | g 22% productos o servicios sustitutos no determina la
2 proveedor | sus proveedores? _ competitividad de las Mype de este rubro debido
C Amenaza de SI 22% a que no hay atin productos que estén posicionados
o productoso | ¢Encuentra productos o y sustituyan el uso del combustible; la amenaza de
w servicios servicios sustitutos? No 78% nuevos competidores tampoco determina la
8, sustitutos competitividad de las Mype de este rubro y en
0 ¢La Mype que frecuenta | Si 14% cuanto a la rivalidad entre los competidores esta
ﬁ Rivalidad entre | utiliza las redes sociales fuerza tampoco determina la competitividad de las
& los competidores | para promocionar su Mype de este rubro al no utilizar estrategias
Y existentes empresa y sus productos | no 86% competitivas como el uso de las redes sociales
<

0 servicios?

para promocionarse.
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ESCALA DE

OBJETIVO INDICADORES ITEMS O PREGUNTAS MEDICION RESULTADOS ANTECEDENTE TEORIA
. . i 9
¢Considera viable la S 21% Porter (citado
Q entrada de un nuevo .
é competidor al mercado de Espinoza (2017) en Roldan,
S Poder de venta de combustible? | NO 79% 2000)
- negociacion del
- cliente -
w El precio 44%
S ¢Qué es lo que influye en . 5 . Heredia
8 su decision de compra? La calidad 39% Viera (2015) (2006)
< La atencion 17%
— - -
2 pogerge | (Contera e e | Pt i
Z negociacion del glianzas estratégicas con 290 Viera (2015) en Roldan,
No %o
E proveedor sus proveedores? 2000)
L
|_
a _
w Amenaza de , SI 22% Porter (citado
S ¢Encuentra productos o .
o productos o servicios sustitutos? Dominguez (2017) en Roldan,
» servicios sustitutos ' 2000)
N No 78%
i
- o ¢La Mype que frecuenta | g; 14% _
. Rivalidad entre los | utiliza las redes sociales Porter (citado
~ competidores para promocionar su Tangoa (2017) en Roldan,
existentes empresa y sus productos | NO 86% 2000)

0 servicios?
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ANEXO 8: LIBRO DE CODIGOS

VARIABLE FINANCIAMIENTO

CLIENTE
PO1 P02 P03 P04 P05 P06 P07 P08 P09 P10 P11 P12

1
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

2
1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1

3
1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1

4
1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1

5
1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1

6
1 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2

7
1 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2

8
2 1 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2

9
2 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2

10
2 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2

11
2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2

12
2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2

1= 1= 1= 1= 1= 1= 1= 1= 1= 1= 1=
PORCENTAJES 58% 83% 25% 1=8% 58% 42% 100% 58% 67% 83% 67% 42%
= = = 2= 2= = 2= = = = =

42% 17%  75%  92%  42%  58% 2=0% 42% 33% 17% 33%  58%
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VARIABLE COMPETITIVIDAD

P20

P19

P18

P17

P16

P15

P14

P13

CLIENTE

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

22

23
24
25

26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
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40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55

56
57

58
59

60
61

62

63

64
65

66
67

68
69

70
71

72

73

74
75

76
77

78
79

80
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82

83
84
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86
87

88
89
90
91

92

93
94

95

96
97

98
99

100
101

102
103

104
105
106
107
108
109
110
111
112
113

114
115
116
117

118
119
120
121
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125

126

127
128
129
130
131

132
133

134
135

136
137
138
139
140
141

142
143

144
145
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147
148
149
150
151

152
153

154
155

156
157
158
159
160
161
162
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168
169
170
171

172
173

174
175

176

177
178
179
180
181

182
183

184
185

186
187
188
189
190
191

192
193

194
195

196
197
198
199
200
201

202
203
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204
205
206
207

208
209

210
211

212
213
214
215

216
217
218

219
220
221

222
223
224
225

226
227

228
229
230
231

232
233
234
235

236

237

238
239
240
241

242
243
244
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246
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248
249
250
251

252
253
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255

256
257

258
259

260
261

262
263
264
265

266
267
268

269
270
271

272
273
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275

276
277

278
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282
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286
287
288

289
290
291

292
293
294
295

296
297
298

299
300
301
302
303

304
305
306
307

308
309
310
311
312
313

314
315
316
317

318
319
320
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327
328
329
330
331
332
333

334
335
336
337

338
339
340
341
342
343

344
345
346
347

348
349
350
351
352
353

354
355
356
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358
359
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140



14%
86%

NN NNNNNNS SN NSNS
nin
|~
X R
0| N

NN NN N NN N NN NN NN NN e NS
nin
|~
X R
0| N

NN N|NN NN N NN NNNN NN
win
|~
N RN R
S| | N

nionononooloolonlonjonjonjenonfonfononlon|on| S| on| -
winfn
| N[
RN R
=iK)

N NN NNNNNNN NSNS NN NS
win
|~
X| X
| -

NN NANNNNN NSNS~
nin
|~
X| R
| -

N NN NNNNNN NSNS NSNS
nin
|~
XXX
910

22222222222222222__81

nin
Nl
2
[

NV N O|=H NN T N ONO OO O - N OO T 2

O IOINININININININININ|IN|[OCO|0O|(00| 00|00 w

M MmO ononononon oo oo onononon Q

o
(o]
o

141



ANEXO 9: VALIDACION DE RESULTADOS

“Aiio de la lucha contra la corrupcién y la impunidad”

DOCENTE: Mg. Lic. IGNACIA ABIGAIL LOZANO RAMOS

ESPECIALIDAD: ESTADISTICO COLEGIADO: COESPE N°214

Validez y Confiabilidad:
Para evaluar el instrumento en su validez y confiabilidad se realizo una prueba piloto, a
fin de garantizar la calidad de los datos. El instrumento se aplicé a 396 personas con el

fin de explorar sobre la claridad y comprensién de las preguntas.

Validez: El instrumento que midié la “Caracterizacion del financiamiento y la
competitividad de las MYPE del sector comercio — rubro grifos y estaciones de servicio
del distrito de Sullana, afio 2018” fue validado por expertos que acrediten experiencia
en el area, para emitir los juicios y modificar la redaccion del texto para que sea

comprensible por el entrevistado.

Confiabilidad: La confiabilidad fue evaluada mediante el método de Alfa de Cronbach,
utilizando el paquete estadistico Statistical Package for the Social Sciences (SPSS)

version 25. Dando el siguiente resultado:

ABIGAIL LOZANG P
COESPE 214 e
DE ESTADISTICOS DEL prpyt
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ESTADISTICO DEL ALFA DE CRONBACH PARA DETERMINAR CARACTERIZACION DEL
FINANCIAMIENTO Y LA COMPETITIVIDAD DE LAS MYPE DEL SECTOR COMERCIO -
RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE SERVICIO DEL DISTRITO DE SULLANA, ANO 2018

VARIABLE FINANCIAMIENTO:
Estadistica de Fiabilidad
N° de Preguntas Alfa Cronbach
12 0.935
Estadisticos total-elemento
Media de la Varianza de la Alfa de
escala si se escala si se Correlacién Cronbach si se
elimina el elimina el elemento-total elimina el
elemento elemento corregida elemento

P01 15,67 13,152 ,909 821
P02 15,92 14,811 617 ,933
P03 15,33 14,606 ,879 ,935
P04 15,17 15,970 ,328 ,940
P05 15,67 13,152 ,909 ,921
P06 15,50 13,545 791 927
P07 16,08 16,811 ,000 ,943
P08 15,67 13,152 ,909 ,921
P09 15,75 13,477 ,855 924
P10 15,92 14,811 817 ,933
P11 15,75 13,477 ,855 ,924
P12 15,50 13,545 , 791 927

Podemos Determinar que el Instrumento utilizado para este estudio es confiable debido a

que existe un 93.5 % de confiabilidad con respecto a 12 Preguntas (12 encuestados) de la

Variable Financiamiento.
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VARIABLE COMPETITIVIDAD:

Estadistica de Fiabilidad

N° de Preguntas Alfa Cronbach

08 0.864

Estadisticos total-elemento

Media de la Varianza de la Alfa de
escala si se escala si se Correlacién Cronbach si se
elimina el elimina el elemento-total elimina el
elemento elemento corregida elemento
P13 11,96 8,001 323 ,883
P14 12,97 7,260 ,838 ,826
P15 13,07 7,152 ,810 ,827
P16 12,89 7,517 ,823 ,832
P17 12,70 5,601 ,687 ,864
P18 13,46 8,432 ,376 ,869
P19 12,90 7,454 ,833 ,830
P20 12,82 7,955 ,729 ,844

Podemos Determinar que el instrumento utilizado para este estudio es confiable debido a
que existe un 86.4 % de confiabilidad con respecto a 8 Preguntas (384 encuestados) de la
Variable Competitividad.
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ANEXO 10: RESULTADOS DE TURNITIN

@ Turnitin X+ - X
& C & https://www.turnitin.com/s_class_portfolio.asp? i e H

turnitink/)

Portafolio de la clase Mis notas Discusion Calendario

ESTAS VIENDO: INICIO = CURSO CO-CUCURRICULAR

Pagina de Inicio de la clase

Esta es |a pagina de inicio de su clase. Para entregar un trabajo, haga clic en el botén de "Entregar” que estd a la derecha del nombre del ejercicio. 5i el botén de Entregar aparece en gris, no se pueden realizar entregas al
ejercicio. Si estd permitido entregar trabajos mas de una vez, el botdn dira "Entregar de nuevo” después de que usted haya entregado su primer trabajo al ejercicio. Para ver el trabajo que ha entregado, pulse el botén "Ver".
Una vez la fecha de publicacion del ejercicio ha pasado, usted también podra ver los comentarios que le han dejado en el trabajo haciendo clic en el boténd e "Ver".

Informacion Fechas Similitud
Comienzo 26-ene-2019 9:21AM —_—
1ER AVANCE @® Fecha de entrega 31-mar-2019 11:59PM 0% 1 E
Publicar 31-mar-2019 11:59PM
Comienzo 13-mar-2019 4:51PM

informe Final @ Fecha de entrega 20-mar-2019 11:59PM 0% E
Publicar 20-mar-2019 11:59PM
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CONSTANCIA DE JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL EXPERTO: (prlos DAuin Qlwt (o)) Cosa S
PROFESION ._Lc en fdm. € MpPresas
DNI : 03691324

Por medio del presente hago constatar que he revisado con fines de validacion el instrumento de
Recoleccion de datos del trabajo de investigacién “Caracterizacién del F Inanciamiento y la
Competitividad de las Mype del sector comercio — rubro grifos y estaciones de servicio del distrito
de Sullana, afio 2018”, presentada por la estudiante Universitaria Milagros Maricielo Vasquez
Reyes, cursante del taller de titulacién en Administracion.

Una vez indicada las correcciones pertinentes considero que los instrumentos de datos son validos

para su aplicacion.
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MATRIZ DE VALIDACION
TITULO: “CARACTERIZACION DEL FINANCIAMIENTO Y LA COMPETITIVIDAD DE

LAS MYPE DEL SECTOR COMERCIO — RUBRO GRIFOS Y ESTACIONES DE SERVICIO

DEL DISTRITO DE SULLANA, ANO 2018”

fTEMS ¢ES ¢NESECITA A 2SE NECESITA
6
RELACIONADOS | PERTINENTE | MEJORAR [, E00 | MAS ITEMS PARA
coNLs CONCEPTO? |REDACCION? |AQUIESCENTE? | (JROPLNE,
VARIABLE : - : ,
FINANCIAMIENTO| st | No | st [ No | s1 | NO SI NO :

(Qué tipo de |
financiamiento segun i
el plazo de duracion X I
utiliza con frecuencia?

;Suele recurrir a
créditos financieros?

>

(Ha obtenido alguna
vez financiamiento de
sus proveedores?

(Ha solicitado créditos
hipotecarios?

(Cual de los dos tipos
de financiamiento
considera que es mas
accesible?

LS e R

(Recurre al
financiamiento
interno?

;Cuenta con fuentes
de financiamiento
externo?

(Fue facil acceder a
un crédito de
financiamiento
externo?

¢La Mype cuenta con
plan de contingencia
financiero?

LM XK KX PR e

A A B R S S e R
b4

X | X [ | 5] ¢ et

X | X | X
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(Cuenta su Mype con
una Linea de crédito
simple?

(Tuvo dificultades
para obtener una linea
de crédito simple?

(Cuenta su Mype con
una Linea de crédito
revolvente?

FIRMA DEL EVALUADOR

nenunoaeT

5. M AP Gats i Rams 0
£ TUTOR ULADECH
DOCENTCLAD 23509
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, 7ES : ; SE NECESITA

e PERTINENTE ARIonaR 1A | TENDERCIOSO, | MASTHEVS R
NEL , MEDIR EL

CONLA VARIABLE | coneppro? | REPACCION? [ AQUIESCENTE? | MEDIREL

N~ | st [vo | st [ o ST NO

(La  Mype logra

satisfacer sus

expectativas como X X )( :

clientes a través de sus
roductos o servicio?

X

(Considera que la
Mype sabe identificar
los grandes segmentos

generadores de
oportunidades de
mercadeo?

(Considera viable la
entrada de un nuevo
competidor al mercado
de venta de
combustible

(Qué es lo que influye
en su decision de
compra?

(Considera que la
Mype que frecuenta
cuenta con alianzas

estratégicas con sus

proveedores?

(Encuentra productos o

servicios sustitutos? Y X Y X
(La Mype que

frecuenta utiliza las

redes sociales para

promocionar su X >( X X
empresa y sus

productos o servicios?

(Considera que la :

Mype que frecuenta >< X N X
analiza su

competencia?

T AR Cas et
‘ |3

B LILLL

DOCENTE TUTORU

CLAD 03503
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