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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general: Determinar la relacion que existe entre
la Gestion de calidad en la asociatividad y la competitividad de la red de fabricantes
de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018. En la investigacion se utilizo el disefio no
experimental-transversal, de tipo Descriptivo — Correlacional, para el recojo de la
informacidn se utilizé una muestra de 11 gerentes de una poblacion de 23 a quienes
se les aplico un cuestionario de 38 preguntas en medicion de escala de Likert; La
validez del instrumento se obtuvo mediante juicio de expertos y la confiabilidad con
el coeficiente Alfa de Cronbach en donde se obtuvo un valor de 0.850 la cual es
aceptable; del mismo modo los datos obtenidos fueron procesos en el programa SPSS
version 22; obteniéndose los siguientes resultados . En cuanto a la variable gestion de
calidad en la asociatividad existe un nivel muy alto (54,5%); en cuanto a la variable
competitividad existe un nivel de muy alto con un 45,5%, debido a que sus
dimensiones presentan un 45,5% nivel alto en cuanto a los estandares de
competitividad. Se concluye que la Gestion de calidad en la asociatividad y la
competitividad se relacionan, debido a que despues de aplicar el método estadistico
para la contratacion de hipotesis, se obtuvo un valor p= 0,002 < 0,05, por ende, se
acepta la hipdtesis general del trabajo de investigacion, y su coeficiente de correlacion
segun Spearman es de 0,831, el cual significa que existe una correlacion positiva muy

fuerte.

Palabras Clave: Asociatividad, Calidad, competitividad, empresas, Gestion,
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ABSTRACT

The general objective of the research was to: Determine the relationship that exists
between the Quality Management in associativity and the competitiveness of the
network of bicycle manufacturers in the city of Lima, 2018. In the research, the non-
experimental-transversal design was used. of Descriptive - Correlational type, for the
collection of the information a sample of 11 managers was used from a population of
23 to whom a questionnaire of 38 questions was applied in Likert scale measurement;
The validity of the instrument was obtained by expert judgment and the reliability
with the Cronbach's Alpha coefficient where a value of 0.850 was obtained, which is
acceptable; In the same way, the data obtained were processes in the SPSS program,
version 22; obtaining the following results. Regarding the quality management
variable in associativity, there is a very high level (54.5%); as for the competitiveness
variable, there is a very high level with 45.5%, due to the fact that its dimensions are
45.5% high in terms of competitiveness standards. It is concluded that Quality
Management in associativity and competitiveness are related, because after applying
the statistical method for contracting hypotheses, a value of p = 0.002 <0.05 was
obtained, therefore, the hypothesis is accepted of the research work, and its
correlation coefficient according to Spearman is 0.831, which means that there is a

very strong positive correlation.

Palabras Clave: Associativity, Quality, Competitiveness, Companies, Management,

Vii



INDICE

1. TITULO DE LA TESIS oottt i
2, EQUIPO DE TRABAJO......oeiiiiiiiiie ettt il
3. JURADO EVALUADOR .....cooiiiiiiiiiiiie ettt il
4. Hoja de agradecimiento y/0 dediCatoria ..........c.uveeiiivreeeiiiiiiieeiniieeee s v
5. RESUMEN Y ABSTRACT ...ttt ettt vi
6. INDICE ..o viii
7. INDICE DE TABLAS, FIGURAS Y ANEXOS ......cocoovoiiiieseiereneeessessisinns iX
L INTRODUCCION ......cooiiiiiiiiiiiensessssssessesssssss s ssessnes 1
II. REVISION DE LITERATURA .......cocviiivieirrieeseee e, 7
2.2 Bases tedricas relacionadas con el estudio..........cccuvvvvviiiieniiiiiiiiiiiieeens 7
2.3 HIPOTESIS . ..evveeeiiiiiee e ettt 20
2.4 Variables .....oooviiiiiiiiii s 20
IIL. METODOLOGIA ........ccotiiieeeeeeeee ettt 21
3.1 Diseio de 1a INVEStIZACION ...vvveveiiiiiiiiiiiiiiiee et 21
3.2 PObIaciOn Y MUESLTA........uvvviiiiieeiiiiiiiiiie e a e e 22
3.3 Definicion y operacionalizacion de las variables ..........cccoocvvvviiiiinnnnnns 24
3.4 Técnicas € MNSLTUMENLOS .....vvveeeeiiireeeesiireeeesssree e e e e e e e e e e nnees 26
3.5 Plan de anAliSis ......coiuvreieiiiiiiie et 27
3.6 Matriz de CONSISTENCIA ..veeiiuvrrieeiiiiieeeeeitiee e e e e 28
3.7 PrINCIPIOS ETICOS .tiiiieiiiuiiiiriiiieeeesssiittrteee e e e s s s ssibbrreee e e e e s s s s sbbbbreraaeeeesnns 28
IV RESULTADOS ...ttt ettt 29
4.1.1 Presentacion de resultados de la V1 ... 29
4.1.2 Presentacion de resultados de [a V2 ... 33
4.1.3 Prueba de RIPOLESIS ..vvvveriiieiiiiiiiiiiiiii ettt e e 38
4.2 Analisis de 1eSultados .........eeeiiiiiiiieiiiiee e 39
V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........ccoiiiiiiieiiie e 43
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .....cocoovovviieieieieeeseseseseesieseesesen s, 45
ANEXOS it 48

viii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Distribucion porcentual Variable 1 Nivel de gestion de calidad en la

ASOCTALIVITAD «..eeee et e ettt e e e e 29

Tabla 2. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Gestion socio —

OFQANIZATIVA ..veeivvveeeiiie et et e et a et e e et e e e nrae e e nnaeeennneeeanes 30
Tabla 3. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Gestion de recursos.....31
Tabla 4. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Trabajo en equipo....... 32

Tabla 5. Distribucion porcentual de la Variable 2 Nivel de Competitividad .33
Tabla 6. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Estandares de
COMPELITIVIAA ... e 34

Tabla 7. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Estrategia de liderazgo de
(610151 (0 S T PP PP P P PP PPPPPPPPPPPRT 35

Tabla 8. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Estrategias de
DITEIENCIACION ......eiiiiie ittt 36
Tabla 9. Distribucion porcentual de la Dimension 4

Estrategia de SEgMENaCION..........ccuveiiuiieiiiee e 37

Tabla 10. Método estadistico para contraste de hipotesis general................ 38



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Distribucion porcentual Variable 1 Nivel de gestion de calidad en la
o0 o - LAY/ o - Lo PSPPSR 29

Figura 2. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Gestion socio —

o] oo a2 (V- PSPPSR 30
Figura 3. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Gestion de recursos ...31
Figura 4. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Trabajo en equipo......32
Figura 5. Distribucion porcentual de la Variable 2 Nivel de Competitividad 33
Figura 6. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Estandares de
COMPELITIVIAA ... e 34

Figura 7. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Estrategia de liderazgo de
(610151 (01 TP P P PP PPPPPPPPPPPTT 35

Figura 8. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Estrategias de
DITEIENCIACION ...ttt 36
Figura 9. Distribucion porcentual de la Dimension 4

Estrategia de SegmMENaCiON...........cuveiiuireiiiie e 37



INDICE DE ANEXOS

Anexo 1 Cronograma de aCtiVIdadesS...........ccueiieeiiieiieiiie e 48
ANEXO 2 PrESUPUESEO ....ceveeeiie ettt sttt 49
ANEXO 3 PODIACION ...t 50
ANEXO 4 CUBSTIONAIIO +.eevvveeeiiie et e eiieesiee e e tee et eesree e et eeesneeeesnteeesnteeesnnaeesnneeens 51
Anexo 5 Tablas descriptivas de las variables.............ccccceoviiiiiien i 54
Anexo 6 Matriz de validaCion ...........ccceiiviiie i 69
ANEX0 7 Matriz de CONSISLENCIA ... ..eeivereiiireiiiie et e eiee e e e e e e e e e snaeeeneeeas 72

Xi



I. INTRODUCCION

En la investigacion se ha buscado estudios desde el plano internacional a
nacional con el fin de realizar una contrastacion con los resultados y conclusiones de
los objetivos planteados, en este sentido se muestran los siguientes autores: segun
Mejia (2011) en su tesis titulada: Asociatividad empresarial como estrategia para la
internacionalizacion de las PYME. Explica que las Pyme pueden buscar estrategias
individuales para lograr su internacionalizacion, sin embargo, sus debilidades podrian
ser un obstaculo para el cumplimiento de su objetivo. Dando paso a estrategias
colectivas como la Asociatividad Empresarial, que permite construir y desarrollar
nuevas estructuras organizacionales para aprovechar oportunidades, que de otra
forma, serian muy dificil hacerlo para las PYME. Por su parte Henriquez (2013) en
su tesis: Asociatividad y vinculos de las pequefias y medianas empresas de la
industria metalmecanica en las principales comunas de la Provincia de Concepcion.
Establece que los cambios experimentados en las Ultimas décadas a raiz del desarrollo
de las tecnologias de la informacién, la mayor difusion de la tecnologia a menores
costos y la expansion de nuevas formas de produccién, gestion empresarial y
financiera han sometido a las empresas a una mayor presion competitiva, por ende es
necesario tomar conciencia de que la asociatividad es una estrategia clave para
mejorar la competitividad. De acuerdo con Morales (2013) en su tesis: “Asociatividad
comunal para promover el desarrollo econdémico y social de los productores de teja
del distrito de Cajabamba — 2017”. Establece que la gestion socio — organizativa, la
gestion de recursos y el trabajo en equipo; como estrategia de la asociatividad,
promueven de forma integral y eficiente el desarrollo econémico y social de los
productores de teja, dicho esto se pude decir que estas dimensiones de la asociatividad
pueden contribuir a mejorar la competitividad de las empresas. Mientras tanto Montes
(2016) en su tesis: Asociatividad en los productores como estrategia de
internacionalizacion: caso “asociacion senior de Pachapunya”. Explica que la
conformacion de la asociacion permite lograr mejoras en los procesos productivos,
alcanzar mayores ingresos, mejorar la calidad de vida de los individuos que son parte
de la asociacién, asi como de su comunidad o region, acceder a mayores mercados

nacionales. Por otra parte, en el ambito local, de acuerdo con Velazquez (2015) en su



tesis: Estrategias competitivas para las pymes exportadoras de ropa deportiva de
lima en 2015. Los resultados mostraron que solo el 40 % de las Pymes exportadora
de ropa deportiva presentan una utilizacion “Buena” de las estrategias competitivas,
por ende, estos resultados son de utilidad pues se puede desarrollar una propuesta
como por ejemplo que las Pyme en el &mbito de estudio que se orienten a utilizar
especificamente la estrategia de enfoque por diferenciacion, ya que al ser pyme no
cuentan con la tecnologia suficiente para desenvolverse adecuadamente. Mientras
tanto Gonzales (2013) en su tesis “Gestion Empresarial y Competitividad en las
Mypes del sector textil en el marco de la Ley N° 28015 en el distrito de La Victoria -
ano 2013”. El autor concluyo que gran parte de estas empresas no tienen
conocimiento acerca de la Ley N° 28015, lo que hace que su gestidn sea deficiente y
no les permita ser competitivos, del mismo modo la gran mayoria de las empresas
cuenta con un deficiente o inexistente planeamiento empresarial lo que hace que

influya negativamente en el mercado local y extranjero

Por otra parte, decimos que la Asociatividad constituye mecanismos
generalmente aplicados a micro, y pequefias empresas, en el que cada participante
mantiene su autonomia general, y la decision a pertenecer en la misma es voluntaria.
Lo que se busca es cumplir con objetivos comunes a todos; por lo general compartir
riesgos y disminuir costos, a través de esfuerzos mancomunados y complementarios
entre si. Para que la Asociatividad tenga éxito en lo primero que se debe trabajar es
el cambio de mentalidad de empresarios locales y las estructuras de las empresas,
generalmente tradicionales y adversas al cambio; sin embargo aun existe una gran
cantidad de empresas que no toman en cuenta el trabajo en sociedad, debido a que
sientes que serd una pérdida de tiempo o que todos no tendran el mismo entusiasmo
0 motivacion para lograr éxito del sector en el que se ubiquen; por lo tanto estos

problemas se observan desde el plano internacional, nacional y local.

A nivel general, las micro y pequefias empresas, representan parte importante
del desarrollo econdmico, productos y social de diversos paises, no obstante, en el
caso de Colombia se les dificulta exportar exitosamente debido a que las MYPE son

de reducido tamafio por lo cual esto impide contar con una estructura financiera que



les proporcione una capacidad de produccion significativa y una estructura de costos
eficiente. Por esta situacion, se propone como alternativa de solucion la
implementacion de un modelo de asociatividad entre este tipo de empresas para que
aspiren a ubicar exitosamente su oferta en los mercados externos. A través de redes o
cadenas empresariales se podrian superar las limitaciones de este tipo de empresas
individualmente para que, de manera mancomunada y armonizada, puedan lograr
mayores volimenes de produccidn, precios mas competitivos y una mejor capacidad

negociadora. (Lozano, 2010)

Del mismo modo en la Argentina las micro y pequefias empresas carecen de
una cultura asociativa, debido a que no hay un contexto que favorezca la formacién
de redes de trabajo en las que se asocien las empresas entre si, con el Estado y con
otros organismos e instituciones (o el contexto se crea y lo “macro” lo desestabiliza
siempre). Si se busca trascender las situaciones de crisis con la menor cantidad de
heridos, sera necesario construir un contexto de confianza entre las empresas que
permita desarrollar un modelo colaborativo. La asociatividad implica relaciones de
largo plazo, reglas de juego claras, financiacion, toma de riesgos que no se pueden
concretar si no hay escenarios propicios. Por lo tanto, el desafio es generar, en nuestro

pais, un ambiente que favorezca la asociacion de empresas. (Cofone, 2011)

En el caso de Costa Rica La falta de asociacion empresarial, el gran problema
de las micro y pequefias empresas, podemos decir que si algo les sobra a las pymes
es creatividad, si algo les falta es vocacion para trabajar en equipo. Esa tendencia al
aislamiento es probablemente uno de los factores que mas dafio les hacen a las
pequefias empresas; esto se debe a que las personas no quieren involucrarse en grupos
sociales o de otro tipo pero a la vez esperan mucho del Estado. (Diario el Financiero,
2013)

En el Peru los factores que impiden que las mype se desarrollen y crezcan en
el mercado son tres: falta de confianza, rechazo a la asociatividad y espera a que el
estado resuelva sus problemas; del mismo modo en el Peru, del 100% del sector
empresarial, seguin Tello Pacheco, el 89% esta conformado por las mype. Los rubros

gue mas se han incrementado en los Gltimos cinco afios son el agroindustrial,



manufactura y servicios, por ende, los aspectos que deben fortalecer las mype son la
confianza entre ellas y la asociatividad, esta Gltima muy importante para afrontar la

demanda del mercado. (Diario la Republica, 2011)

En el caso de las micro y pequefias empresas de la ciudad de Lima, estan
atravesando por una crisis econdémica debido a que la competencia ha aumentado
considerablemente, por ende se puede decir que existe demanda por una mayor
calidad de los productos, lo que incluye que estén estandarizados, que puedan
demostrar trazabilidad e inocuidad y, en general, que tengan mejores propiedades
fisicas, ante ellos las micro y pequefias empresas no estan preparadas para asumir
grandes cambios y aplicar las nuevas técnicas de gestion de calidad, del mismo modo
carecen de cultura de asociacion; sin embargo, fomentar la asociatividad no es
suficiente, por ello el estado también debe acompafar a las mype para que logren los
estandares de calidad necesarios para su insercion en la formalidad. A nivel
administrativo, el Estado deberia brindar un acompafiamiento importante para

generar la estructura organizacional adecuada y ayudarlas con planes de negocios.

Por todo lo expresado el enunciado del problema es el siguiente: ;Cuél es la
relacion que existe entre la Gestion de calidad en la asociatividad y la competitividad
de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018?. Del mismo modo
se plantearon los siguientes Problemas especificos: ¢Cudl es el nivel de Gestion de
calidad en la asociatividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
20187, ;Cual es el nivel de competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018? Y ;Cual es la relacion de la Gestion de calidad en la
asociatividad y la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad
de Lima, 2018?. Del mismo modo se planteo el siguiente objetivo general: Determinar
la relacion que existe entre la Gestidn de calidad en la asociatividad y la
competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018. Para
desarrollar el objetivo general se plantearon los siguientes objetivos especificos:
Determinar el nivel de Gestion de calidad en la asociatividad de la red de fabricantes
de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018; Determinar el nivel de competitividad de la

red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018 y Determinar la relacion



de la Gestion de calidad en la asociatividad y la competitividad de la red de
fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

El presente trabajo se realiz con la finalidad de promover la asociatividad y
potencializar la competitividad en la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de
Lima. En el ambito social, los fabricantes de bicicletas obtendran mas conocimientos
en los beneficios que puede traer el trabajo mediante la asociatividad con otros
fabricantes del sector, generando en ellos una vision empresarial de los negocios que
podran aprovechar para emprender nuevos retos que les permita mejorar su entorno

actual.

Por el lado del aspecto econémico, se lograra que los fabricantes tengan un
ingreso mas estable y seguro, que conjuntamente con la consolidacion de la
asociacion se traduciré en la mejora de su economia que les permita una mejor calidad

de vida.

La investigacion ayudara a resolver algunos problemas de las micro y
pequefias empresas, debido que a través de los resultados se plantean propuestas de
mejora como capacitacion continua para lograr un mejor trabajo en equipo en la
asociatividad, del mismo modo aplicar un liderazgo participativo, para que puedan

tomar buenas decisiones.

Esta investigacion se realizé acorde con los procedimientos metodolédgicos de
la investigacion cientifica, los métodos y tipos de estudio, se utilizaron las técnicas e
instrumentos apropiados para la recoleccion de datos, en este sentido se aplicaron
cuestionarios en escala Likert, las cuales fueron validadas por 3 expertos; del mismo
modo para la contrastacion de las hipotesis planteadas, se aplicd el método estadistico
Rho de Spearman para evaluar la asociacion entre la asociatividad y la competitividad

puesto que tienen categorias ordinales.

El estudio permitira tomar conciencia de la manera de realizar nuestras
funciones en nuestro centro laboral, debido a que muchas veces se tiene nuevas ideas
0 proyectos para el crecimiento de la organizacion, pero a veces se requiere de

financiamiento o0 materia prima, u otra cosa que nos impide avanzar, pero una gran



forma de crecer, es apoyarse con otras personas u emprendedores a través de la
asociatividad, de esta manera se puede lograr una mayor competitividad en nuestra

formacion profesional.

Para el desarrollo del estudio; se tuvo un solo inconveniente y fue la
disponibilidad de tiempo para ejecutar el cuestionario, por ende en el centro de trabajo
en el que me encuentro se tuvo que solicitar un permiso para la aplicacion del

instrumento.

El presente trabajo de investigacion consta de seis (05) capitulos: El Capitulo
| dedicado a la introduccion que nos permite una visualizacion general de todo el
contenido y fundamentalmente la estructuracion teérica del problema, los
antecedentes, bases tedricas, metodologia y justificacion de la investigacion; el
Capitulo Il se dedica a exponer la sustentacion tedrica de la investigacion,
estableciendo el hilo argumental de la teoria afianzandose en las bases tedricas
existentes sobre las variables en estudio; del mismo modo se presenta el sistema de
hipdtesis que orientaran la investigacion, del mismo modo se expone también las
hipdtesis nula y alternativas; en el Capitulo 111 aparece la metodologia que se aplico
en el proceso de investigacion, definiendo el tipo, nivel y disefio de la investigacion;
asi mismo se presenta el Capitulo 1V, en donde se presentan los hallazgos mas
relevantes en base a los objetivos del estudio, asi como también la prueba de
Hipdtesis; de la misma manera en el Capitulo V, se presentan las conclusiones y las
recomendaciones para la mejora del desarrollo de las micro y pequefias empresas en
estudio, asi también expone las referencias bibliograficas correspondiente al estudio,
asi como los anexos, es decir los aspectos complementarios que fueron de utilidad
para el desarrollo del estudio . finamente queda culminado el informe de investigacion
y se pone a disposicién de las autoridades, comunidad académica y jurado de
investigacion de la Universidad Catdlica Los Angeles - ULADECH catélica de
Chimbote.



Il. MARCO TEORICO
2.1. Bases tedricas
Asociatividad

La asociatividad es un mecanismo de cooperacion entre individuos o
empresas pequefias en donde, segun lguera (2002) “cada empresa participante,
manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial, decide
voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto con los otros participantes para la

busqueda de un objetivo comun”. (p. 25)

Esta asociatividad surge, tal como manifiesta Arce (2006) como “mecanismo
de cooperacion entre las empresas pequefias y medianas que estan enfrentando un

proceso de globalizacion™. (p. 33)

La asociatividad es comprometerse en cooperacion de dos 0 mas personas
mediante la identificacion de objetivos comunes que permite formar grandes grupos
para asi generar un proposito comun y sea en caminado a cumplir por cada uno que
se vincule a dicha asociacion esto llevara a que la asociacion tenga buenas fortalezas
para no decaer en el ambito comercial y en el mercado globalizado, segin Mansfield

(1997) menciona que:

La asociatividad debe ser orientada a potenciar un logro de una agrupacion de
personas con un mismo horizonte generando una ventaja competitiva
mediante una cooperacion entre ellos de acuerdos a los establecimientos con
otras organizaciones, para poder desarrollar una o todas las actividades
necesarias dentro de la cadena de valor que se requiera para la presencia del

producto en los diferentes mercados de comercializacion. (p. 54)

La asociatividad es una unién de una a mas persona para llegar a determinar
un logro acordado por una o todas las personas teniendo una voluntariedad de
pertenecer y acatando todo lo acordado para unir fuerzas y de esa manera trabajar
conjuntamente para la busqueda de sus objetivos comunes, trazados o propuestos por

ambos integrantes.



Caracteristicas de la asociatividad

Algunas de las principales caracteristicas de los modelos asociativos que se
pueden destacar es que la incorporacion a cualquier asociacion es voluntaria, ya que
ninguna empresa o persona es forzada a integrar un grupo, sino que lo hace cuando
tiene la conviccion de que puede generarle oportunidades de crecer y mejorar, sin
embargo otra caracteristica resaltante de la asociatividad es dada por Iguera (2002)

quien menciona que:

Se mantiene la autonomia general de las empresas/personas ya que no se trata
de un joint venture en el cual las decisiones de cada participante estan en
funcién de las necesidades de las demas. En el caso de los grupos asociativos,
cada participante mantiene su autonomia, y decide qué hacer con los

beneficios que obtiene del proyecto. (p. 67)

Por su parte Arce (2006) agrega que “como instrumento de participacion
social, la asociatividad se caracteriza por surgir del comun acuerdo, en que un grupo
humano en concordancia con las voluntades individuales que lo componen considera
tener intereses similares y un mismo objetivo a realizar, formando asi una asociacion

en particular”. (p. 38)

Cabe resaltar que la asociatividad puede adoptar distintas modalidades, tanto
organizacionales como juridicas. Es asi que se puede determinar en forma global que
la asociatividad, es un tipo de organizacion social, conformada por sujetos que,
fundados en diferentes tipos de acuerdos, deciden unirse de manera permanente y
voluntaria para compartir sus esfuerzos y conocimientos en la consecucion de un
objetivo comdn. Estos acuerdos son el resultado de la interaccidn social que los
sujetos ponen en practica en el dia a dia, estando mediados por una diversidad de

cddigos compartidos o estatutos asociativos.
Objetivos de la asociatividad

Se debe de mencionar a partir de todos estos conceptos que las empresas se
asocian para lograr algin objetivo en comdn. Para esto, lo ideal es buscar socios que

tengan valores comunes y cuyas habilidades se complementen entre si, de manera tal



de que todos tengan algo para contribuir, y que todos tengan algo que llevarse del
grupo. Iguera (2002) menciona que:

En funcion del objetivo que persigue el grupo asociado, pueden generarse
relaciones mas o menos duraderas. En el largo plazo, en algunos casos, la
asociacion puede concluir en la formacién de una empresa con personalidad
juridica y patrimonio propio, pero en este caso, ya deja de ser un modelo
asociativo. (p. 54)

Con el objeto de aprovechar y potenciar las fortalezas de cada uno de los
integrantes, el modelo asociativo posibilita desarrollar proyectos mas eficientes,
minimizando los riesgos individuales. Las empresas asociadas, generalmente,
mediante la implementacion de acciones conjuntas mejoran la competitividad e
incrementan la produccion a través de alianzas entre los distintos agentes que
interacttian en el mercado incrementando las oportunidades de crecimiento individual

y colectivo.
Factores que limitan la asociatividad

Para mencionar los siguientes factores de la asociatividad es un buen estilo
manejar la credibilidad de cooperacion que existe dentro de un grupo de personas
llegando a concluir y encaminar en mismo nivel y con el mismo propdsito de llegar

a finalizar exitosamente, al respecto Rosales (1997) sefiala que:

Donde no existe ninguna institucion u organizacion que incentive, explique
todos los mecanismos sobre la existencia de cooperacion dentro del &mbito
comercial, si esto dentro de un grupo de asociados no existe, se debe
desarrollar las experiencias vividas por grupos de personas que se
encaminaron a mejorar creando una diferenciacion lo que le puede llamar una
ventaja competitiva, debido a las expectativas que presenten ellos y los
comportamientos que sobre salgan por cada uno de ellos para las visiones
sectorialitas de produccién esto implica que ellos desarrollaran una
predisposicion para el manejo y el desarrollo de una cultura organizativa

orientadas a los bienes comunes y quitandoles el temor de la desconfianza



entre los integrantes de la asociatividad para asi llegar a cumplir todos los
acuerdos pactados, creando la predisposicion de intereses comunes en un solo

proposito. (p. 40)

Los factores que limitan la asociatividad son la ausencia de un entorno
institucional que coopere, del mismo modo se da cuando las reglas de asociatividad
no estan definidas es ahi donde aparecen las confusiones con las estrategias
individuales y colectivas, también se da cuando las personas tienen temor y y

desconfian de los integrantes con los que van a cumplir sus acuerdos.
Tipos de asociatividad

La asociatividad puede adoptar diversas modalidades, dependiendo del
objetivo por el cual se produce. Cada modalidad implica diversas formas de
participacion de los actores y genera mayores 0 menores responsabilidades, al

respecto PROMPERU (2013) menciona los tipos de asociatividad:

Subcontratacion Son relaciones verticales entre los distintos eslabones de la
cadena de valor. En muchos casos, se trata de pequefias 0 medianas empresas

que orientan su produccion a clientes grandes.

Alianzas estratégicas Son relaciones horizontales entre empresas que
compiten en el mercado, pero que se unen y cooperan en ciertas actividades,

como pueden ser investigacion y desarrollo, compras, comercializacion, etc.

Distritos industriales Son aglomeraciones regionales de un nudmero de
empresas de una rama de la industria que se complementan mutuamente y
cooperan de manera intensiva para fortalecer la competitividad de la

aglomeracion.

Nucleos empresariales Son equipos de trabajo formados por empresarios del
mismo rubro, o de rubros diferentes con problemas en comdn, que se unen

para compartir experiencias y buscar soluciones en conjunto.

Redes de servicios Son grupos de personas de una misma profesion, pero con

diferentes especialidades, o un conjunto de instituciones que organizan un
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equipo de trabajo interdisciplinario para cubrir integralmente las necesidades
de potenciales clientes.

Pools de compras. Son grupos de empresas que necesitan adquirir productos
0 servicios similares y se rednen con el objeto de aumentar el poder de

negociacion frente a los proveedores.

Grupos de exportacion Varias empresas de un mismo sector se agrupan para
encarar juntas un proyecto de exportacion. Cuentan con un coordinador que
las va guiando en el trazado de una estrategia que le permita al grupo colocar

sus productos en el exterior.

Cluster Similar a las cadenas de valor, pero los actores estan concentrados
geograficamente y estan interconectados en una actividad productiva
particular. Comprende no sélo empresas, sino también instituciones que

proveen servicios de soporte empresarial.

Joint venture Una nueva sociedad, constituida por dos o mas empresas con
personalidad juridica independiente, que realiza una actividad empresarial
supeditada a las estrategias competitivas de las empresas propietarias. Esta
forma de cooperacion implica la aportacion de fondos, tecnologia, personal,

bienes industriales, capacidad productiva o servicios. (p. 27)

Por otra parte, los 2 tipos de asociatividad mas comunes son el consorcio y la
alianza estratégica, en base al consorcio Torres (2006) menciona las siguientes

ventajas:

a) aprovechar las cualidades y calidades técnicas, administrativas, financieras

o de infraestructura de cada uno de las empresas vinculadas al consorcio.
b) Mayor produccion, productividad, competitividad.
c) Aumentan y complementan la oferta de empresas individuales.

d) Reducir costos (logistica compartida).
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e) Hacen mas facil la consecucion de recursos financieros. f) Produccion

exportable sostenible. (p. 49)

Cabe recalcar que cada uno de los consorciados debe coordinar la actividad
de los otros miembros, pero asi mismo también cada uno, desarrolla su parte asignada

individualmente, beneficiandose de los resultados econdmicos correspondientes.

Por otra parte, las alianzas estratégicas son una alternativa de asociatividad es
una estrategia de cooperacion que consiste en que dos 0 mas empresas combinan parte
de sus recursos y capacidades para crear una ventaja competitiva. Por lo tanto, Duane
y Hoskisson (2007) explica que:

Como las alianzas estratégicas son vinculos que unen a las empresas, estas
implican que existe cierto grado de intercambio y que las partes comparten
capacidades y recursos con el fin de desarrollar o distribuir sus bienes o
servicios en cooperacion. Las alianzas estratégicas permiten que las empresas
apalanquen los recursos y capacidades que tienen, al mismo tiempo que
trabajan con sus aliadas para desarrollar recursos y capacidades adicionales

que seran la base de nuevas ventajas competitivas. (p. 269)

En resumen, una alianza estratégica liga facetas especificas de los negocios
de dos 0 mas empresas. en esencia, es una sociedad que potencia la efectividad de las
estrategias competitivas de las empresas participantes a través del intercambio de

tecnologias, habilidades o productos basados en ellas
Desventajas de la asociatividad empresarial

Una de las soluciones hacia la competitividad es el concepto de asociatividad
0 cooperacion empresarial, fundamentalmente, para las micro y pequefias empresas
en las cuales a pesar de las amplias bondades que el mecanismo de asociacion
promete para este sector, su viabilidad se ve restringida basicamente por los siguientes

factores mencionado por Orozco (2005):
La falta de una cultura de cooperacion entre empresas.

El prevaleciente sesgo anticompetitivo de las relaciones inter- empresas.
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La ausencia de un entorno institucional que estimule y soporte la existencia

de mecanismos de cooperacion.

La confusién del término con otros tipos de estrategias individuales y

colectivas.

La falta de difusion de las experiencias que pueden ser tipificadas como

précticas de asociacion. (p. 9)

En resumen, la asociatividad se puede ver afectada por la falta de un grupo de
gerencia profesional que mantenga la cohesion entre los grupos asociativos y los

ayude a lograr los objetivos propuesto por el grupo, de la manera mas eficiente.
Trabajo en equipo y asociatividad

Todos los integrantes de un grupo humano en este caso cuando se trabaja en
asociatividad estos buscan alcanzar un proposito cuando se rednen; el triunfo de su
equipo, ganar un torneo, un concurso, sobresalir ante los gerentes por sus resultados,
etc., en este sentido el trabajo en equipo esta siempre asociado a la razon por la cual
ha sido creado el equipo y la busqueda constante de contar con las personas indicadas
para obtener los resultados esperados, del mismo modo la importancia del trabajo en

equipo se fundamenta, entonces, en aspectos claves asi lo establece Vecino (2008):

Los Roles de los participantes. Se refiere a los conocimientos, experiencia,
pericia o habilidades de los integrantes el equipo, en este sentido se valora la
importancia de la complementariedad por cuanto cada integrante hace un

aporte diferente que permite la consecucion de los resultados esperados.

La comunicacion. Es un factor definitivo que permite mantener enterados a
todos los integrantes del equipo de lo que ocurre y establecer un clima
organizacional adecuado por cuanto permite que se expresen los acuerdos y

desacuerdos en la gestion que se realiza.

Liderazgo. Es un aspecto que permite motivar y animar a los integrantes al

tener claridad en las metas que se persiguen. Los lideres son aquellos que
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visualizan el objetivo y trasmiten a todos los impulsos requeridos para que el

desempefio no decaiga, sino que por el contrario se incremente.

Compensacion. Cada integrante debe percibir que recibe, no sélo en el aspecto
economico, el reconocimiento que merece, en muchas ocasiones el ritmo del
equipo puede disminuir si no siente que recibe felicitaciones, bonificaciones

o triunfos que les permite fortalecer su compromiso con el equipo.

Compromiso. Una vez que los integrantes del equipo establecen vinculos con
los demas integrantes y que se identifican con los propdsitos para los cuales
estd creado el grupo se genera el sentido de pertenencia que hace del
compromiso una caracteristica que cohesiona mucho mas a los miembros del

equipo. (parr. 5)

En la asociatividad es importante considerar que tener metas claras y
compartidas es el mejor aliciente para que el equipo trabaje de modo conjunto,
armoénico y decidido. En ocasiones los integrantes de los equipos de trabajo
comienzan a perder el sentido de la tarea que realizan, la comprension del impacto
que ofrece su trabajo queda reducida a metas de corto plazo, tareas puntuales y

esfuerzos que no se valoran suficientemente por parte de los responsables del equipo.
Beneficios de la asociatividad empresarial

Podemos decir que la asociatividad es un modelo coherente, unificador e
integrador de decisiones que determina y revela el propdsito de la organizacion en
términos de objetivos a largo plazo, programas de accion, y prioridades en la
asignacion de recursos. Seleccionando los negocios actuales o futuros de la
organizacion, tratando de lograr una ventaja sostenible a largo plazo y respondiendo
adecuadamente a las oportunidades y amenazas surgidas en el medio externo de la
empresa, teniendo en cuenta las fortalezas y debilidades de la organizacién, del
mismo modo Dini (2010) sefiala una serie de beneficios que las empresas pueden

adquirir a partir de su integracion con otras:

Flexibilidad; pues no abandonan su gestion empresarial autonoma, pero

amplian su accionar a partir de las alianzas realizadas.
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Aprendizaje colectivo; cada integrante logra conocer nuevas formas de
gestion, de produccion, estrategias, tecnologias, mercados, entre otras.

Economias de escala; para la adquisicion de bienes y servicios, el costeo de

misiones comerciales
Fuerza de negociacion; ante proveedores, gobierno local, clientes.

Crecimiento con equidad; aun cuando no parece un beneficio directo para las
empresas, lo es para la localidad, region o pais, y en los nuevos enfoques de
competitividad sistémica y desarrollo sustentable

Competitividad local/sectorial; no solo se genera la competitividad en las
empresas, sino que, al actuar sobre grupos de empresas, generalmente

impactan en una mayor competitividad territorial y/o sectorial. (p. 20 - 22)

La asociatividad un proceso bastante complejo que abarca una considerable
gama de posibilidades, pero siempre persigue como objetivo fundamental unir
fuerzas para alcanzar el éxito conjunto. Estas dos aproximaciones a los conceptos de
asociatividad y estrategia, nos permiten inferir que la asociatividad estratégica es la
union de dos 0 mas empresas, para enfrentar cambios estructurales de manera mas
eficiente, ya que permite estimular las capacidades individuales de las empresas
participantes fortaleciéndolas para enfrentar a la competencia y lograr un interes
comun, con unos objetivos previstos en una estrategia previa, y que muy
probablemente no pudiesen alcanzarlos por las empresas participantes de la mejor

manera, en forma individual.
Competitividad empresarial

Por otra parte la competitividad empresarial es parte importante para las
empresas porque gracias a ello ha podido ver crecimiento en el entorno econémico y
social por que las empresas estdn comprometidas con sus clientes a dar el
mejor servicio o productos y cada vez mejorarlo para que esto se pueda realizar
también se necesita que dentro de la empresa haya un departamento de recursos
humanos, aunque en la actualidad se cree que es un departamento que casi no hace

nada pero es parte fundamental para que la empresa tenga una buena direccion
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y tener control de cada situacion que pase en interior o exterior de la empresa, por
este motivo es importante tener en cuenta que significa el termino competitividad, al
respecto Gomez (2014) en su libro On Competition manifiesta que: “la
competitividad incide de manera participativa con la productividad, que se define
como la parte del valor del producto esencial que ofrecen las empresas definida como
el valor del producto que se genera dentro de la unidad de trabajo” (p. 20).

Segln Abdel y Romo (2004) enfatizan que: “la competitividad empresarial se
deriva de la ventaja competitiva que tiene una empresa a través de sus métodos de
produccion y de organizacion (reflejados en precio y en calidad del producto final)

en relacion con los de sus rivales en un mercado especifico. (p. 9)

Por su parte Fernandez (1995) sefiala que “la competitividad es la capacidad
de una empresa u organizacion de cualquier tipo para desarrollar y mantener ventajas
comparativas, que permiten disfrutar y sostener una posicion destacada en el entorno

4

socio econdmico en que actua”. (p. 32)

Ante ello podemos decir que las empresas por lo general buscan mejorar su
posicion donde para ello consideran que la competitividad es disminuir el precio, e
incrementar la rentabilidad, los cuales son necesidades que la empresa tiene por la
cual se visionan, sin tomar en cuenta caracteristicas que puedan diferenciarlas con las

empresas, unificando ideales con rentabilidad.

La competitividad permite promover un mejor nivel de generacién sobre los
bienes que las empresas ofrecen a sus clientes, con una mayor calidad, y que a su vez
se cumplan, las demandas y los requisitos que el mercado les ofrece, al respecto Porter

(2014) manifiesta que:

Una fortaleza de manera competitiva de productos y servicios que brinda
algunos sustitutos es medible por su buen avance el cual se obtiene por la
buena participacion que ellas demuestran en el mercado donde operan, que al
final se refleja en los futuros planes que son propuestos por las empresas y

con ello lograr aumentar la capacidad competitiva y una mejor manera de
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penetracién en el mercado donde realizan sus actividades diariamente. (p.
238)

Ademas se tiene, que las estrategias competitivas son acciones de caracter
ofensivo o defensiva, entre las empresas, para la creacion de su posicion, defendibles
dentro de las industrias, donde se toman en accidn, las diferentes respuestas, se toman
en conocimiento y plantean para su conveniencia la estrategia sobre las cinco fuerzas
competitivas, que Porter propone dentro de su teoria, indicando como parte
determinante sobre la naturaleza y el grado de competitividad que rodea a las
empresas y que dan como resultados favorables la eficiencia en su actividad

empresarial.
Factores para la ventaja competitiva

Las empresas competitivas son aquellas capaces de crear a menor costo y mucho méas
rapido que los competidores, tecnologias o aptitudes esenciales, que les
permiten generar productos y servicios innovadores. Para ello, las organizaciones han

de construir una ventaja competitiva sostenible, en este sentido Luer (2012):

Una ventaja competitiva se define como un atributo superior y estratégico que
un producto o marca tiene sobre sus rivales en el marco de su industria de
competencia. Es decir, es aquello en lo que una empresa es mejor que sus
competidores y con lo que es capaz de entregar mayor valor a sus clientes.
(parr. 5)

El objetivo de desarrollar ventajas competitivas sostenibles dentro de las
organizaciones no es otro que diferenciarse de la competenciay asi, mejorar la
posicion dentro del mercado. Podemos decir, pues, que la creacion de ventajas

competitivas es el camino para que las empresas sobrevivan a su competencia.
Capital humano

La ventaja competitiva viene definida como todo factor que permite a la
organizacion diferencial sus productos o servicios de los de sus competidores. Este

factor puede ser los recursos humano, al respecto Almonte (2013):
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Hoy dia el capital humano es considerado una fuente de ventaja competitiva,
por lo que ya no son un gasto, sino un recurso que hay que cuidar a través de
planes de  formacién, desarrollo e  inventivos. En la
actualidad, las organizaciones han descubierto que su personal hace la
diferencia al ser responsables de movilizar las metas u objetivos estratégicos

y hacerlos realizables. (parr. 3)

Por ende, el area de Recursos humanos debe ser capaz de traducir las formulas
estratégicas a una serie de intervenciones concretas en las politicas y procesos de
gestion de los recursos humanos y desarrollar el capital humano para cumpla con las

exigencias no solo de hoy sino del futuro del negocio.
La tecnologia

Una razén prominente por la que las firmas obtienen ventaja competitiva es
que éstas adoptan una perspectiva diferente de los competidores, centrandose en un
segmento diferente, alterando la cobertura geografica, o combinando los productos
de industrias relacionadas, es decir, se encuentran innovando y cambiando

paradigmas, en este sentido Cevallos (2013):

Asi, la innovacion y la tecnologia son factores clave que juegan un papel
central en los distintos procesos economicos. A nivel macro, existe evidencia
de que la innovacién es el factor dominante no s6lo en el crecimiento
econdmico nacional sino en cuestiones como la determinacion de los patrones
internacionales del comercio. A nivel micro (al interior de las firmas) la
investigacion y desarrollo (junto a otras formas de innovacion) es considerada
como factor que mejora la capacidad de una firma para absorber y aprovechar
nuevos conocimientos de todo tipo, no solo de tipo tecnoldgico; sino a la vez

de mejoramiento y mantenimiento de la posicion competitiva. (parr. 3)

La importancia de la tecnologia en la empresa no tiene discusion. Las
empresas que se anticipen y aprovechen el poder de la tecnologia pueden conseguir

una ventaja competitiva y tener el control de los acontecimientos. Las empresas que
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miren para otro lado se veran obligados a aceptar los cambios que su competencia

inicie y se encontrardn en desventaja competitiva.
Estrategias competitivas

Las estrategias competitivas genéricas que se pueden aplicar a cualquier rubro
empresarial; las estrategias que se pueden poner en acto, generalmente por separado,
pero en algunas circunstancias también en conjunto, segun los casos, para
asegurarnos el crecimiento del valor de la empresa, al respecto Porter (1985)

menciona 3 estrategias para lograr una venta competitiva:

El liderazgo en costos, que es la estrategia mas intuitiva y representa una
oportunidad si la empresa estd capacitada para ofrecer en el mercado un

producto a un precio inferior comparado a la oferta de las empresas oponentes.

La diferenciacion, que constituye una opcion atractiva para empresas que
quieren construirse su propio nicho en el mercado y no apuestan
necesariamente a un elevado porcentaje de consensos en términos generales,
sino en compradores que buscan caracteristicas peculiares del producto

distintas a las que ofrecen las empresas oponentes.

El enfoque, que consiste en especializarse en un dado segmento del mercado
y en ofrecer el mejor producto pensado expresamente para los reales
requerimientos de nuestro segmento. Ejemplos concretos de enfoque pueden
ser: una categoria especial de potenciales compradores- un area geografica

especifica- un segmento particular de la linea de productos. (p. 115)

Del mismo modo la estrategia de segmentacién es un enfoque muy util pues
Gracias a esta segmentacion de mercado, las empresas se benefician de una serie de
ventajas, entre las que cabe destacar; la posibilidad de conocer mejor las
peculiaridades y necesidades de sus clientes o consumidores objetivos, al respecto

Porter (2009) explica que:

Otra estrategia importante para lograr la ventaja competitiva es la
segmentacion la cual consiste en enfocarse sobre un grupo de compradores en

particular, en un segmento de la linea del producto, o en un mercado
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geografico; al igual que la diferenciacion, el enfoque puede tomar varias
formas. Aunque las estrategias de bajo costo y de diferenciacion estan
orientadas a lograr sus objetivos ampliamente dentro del sector, toda la
estrategia del enfoque esté construida para servir muy bien a un objetivo en
particular, y cada politica funcional esta formulada teniendo esto en mente.

(p.59)

Queda claro que cada estrategia puede asegurar una ventaja competitiva
sostenible solamente hasta cuando el mercado reaccione de forma eficaz a nuestra
estrategia. En cuanto se presente una empresa capaz de ganar terreno y cambiar
nuestra posicion de supremacia deberemos forzosamente recurrir a otra estrategia o
bien cambiar los términos de la que hemos elegido para asegurarnos de no dejarnos

derrotar por nuestros competidores.
2.2. Hipotesis

Hi: La Gestion de calidad en la asociatividad, se relaciona significativamente con la

competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

Ho: La Gestion de calidad en la asociatividad, no se relaciona significativamente con

la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.
2.3. Variables

Gestion de calidad en la asociatividad. Es una estrategia de cooperacion entre
empresas medianas y pequefias, en donde cada empresa participante, manteniendo su
independencia juridica y autonomia gerencial, decide voluntariamente participar en

un esfuerzo conjunto con los otros participantes para la cumplir un objetivo comun

Competitividad. Es la capacidad de una organizacion o empresa, de cualquier tipo,
para desarrollar y mantener unas ventajas comparativas que le permitan disfrutar y

sostener una posicién destacada en el entorno econémico social en que actla.

V.1. (Independiente) X = Gestidn de calidad en la asociatividad

V.2. (Dependiente) Y = Competitividad
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I1l. METODOLOGIA

3.1 El tipo y el nivel de la investigacion

3.1.1. Tipo

El tipo de investigacion fue descriptivo — correlacional

Fue descriptivo, porque se describié las caracteristicas de las variables gestion de
calidad en la asociatividad, y la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas
de la ciudad de Lima, 2018, tal y como se presentd en la realidad donde se encuentran

en funcionamiento.

Fue correlacional, porque se determind la relacion que existe entre la gestion de
calidad en la asociatividad y la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas
de la ciudad de Lima, 2018.

3.1.2. Nivel

El nivel del estudio fue aplicado, debido a que se utilizo las teorias de la gestion de
calidad en la asociatividad y la competitividad, dentro de una realidad especifica, la
cual permito analizar la problematica y con ello se buscé soluciones practicas para

mejorar el desarrollo de las micro y pequefias empresas en estudio.
3.2. Disefio de la investigacion

En la presente investigacion se utilizd el disefio no experimental-transversal,

Correlacional.

Fue no experimental, porque se utilizé sin manipular deliberadamente la gestion de
calidad en la asociatividad y la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas
de la ciudad de Lima, 2018, es decir se observo el fendmeno tal como se encuentra

dentro de su contexto.

Fue Transversal, porque el estudio “Gestion de calidad en la asociatividad como
estrategia para mejorar la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018”. Se utilizé en un espacio de tiempo determinado, donde tuvo

un inicio y un fin (1 afio)
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M = Muestra de estudio

O x = Observacion de la variable (X) Gestion de calidad en la asociatividad.
Oy = Observacion de la variable (Y) Competitividad empresarial
R = Coeficiente de correlacion entre las variables

3.3. Poblacion y muestra.

3.3.1 Poblacion

La poblacion para la presente investigacion se ha considerado a todas las micro,
pequefias y medianas empresas del sector metalmecanico fabricante de bicicletas que
operan en la ciudad de Lima, se tienen empresas que pertenecen al CIIU 3592
fabricantes de bicicletas y de sillones de ruedas para invalidos que ascienden a nivel
nacional a treinta y un (31) MIPYME.

En Lima se ubican a un total de veintitrés (23) empresas de las cuales una (01) es
mediana empresa, seis (06) son pequefias empresas Yy dieciséis (16) son
microempresas, segun el Directorio MIPYME Manufacturero del afio 2017 del

Ministerio de la Produccidon. (Ver anexo 3)
3.3.2 Muestra

Para efectos del presente trabajo de investigacion, el tamafio de la muestra lo
determinamos a través de la muestra FISHER-ARKIN-COLTON:

Por tener una poblacién menor a 500 tomamos el 40% del sector metalmecanico

fabricantes de bicicletas calculando hallamos las siguientes muestras:
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Determinacién de la muestra

EMPRESAS POBLACION TOTAL MUESTRA
Micro y Pequefias empresas

del sector industria del 23 11
mueble debidamente

constituidas, con personeria

juridica.

TOTAL 23 11

Fuente: Elaboracion propia.

Poblacion de 23 Micro y pequefias empresas del sector industria, aplicando el 40%

nos dio una muestra de 11 empresas para el trabajo de investigacion. Para dicha

determinacion se empled el método probabilistico en base al directorio de MYPE

proporcionado por la Directorio MIPYME Manufacturero del afio 2017 del

Ministerio de la Produccién. (Ver anexo 3)
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3.4. Definicion y operacionalizacion de la variable

. Definicién Definicién . . .
Variable . Dimensiones | Indicadores Escala
conceptual operacional
. Obget_lvos organizativos O Siempre
asociativos _
* Recursos y mecanismos Casi siempre
Proceso en el Gestion socio | ¢ Herramientas y equipos de la A veces
que se - organizativa | asociacion Rara vez
requiere de La * Exito de la asociacion
cierto grado de o * Evaluacion periddica Nunca
2 asociatividad . S,
organizacion y permite el * Mecanismos de participacion
permanencia, 0 | : * Transparencia de los recursos Siempre
relacion incremento de Redistribucion de 1
: la produccién (& l.S 1."1 ucion de 10s recursos Casi siempre
conjunta entre * Suministran recursos A veces
diferentes . L *Ri ili
) productividad; | Gestion de Riesgoy rentabﬂ.ldad R
interesados en mayor poder FeCUTSOS * Equipos y suministros ara vez
Gestion de articular sus de * Recursos necesarios
calidad en la esfuerzos de L . i
asociatividad manera negoclacion, . lézﬁtfrizsdimﬂosecms Nunca
. mejora de la proy
voluntaria "
ara alcanzar su Cz_’l“dad y Siempre
gb'etivo meta disefio y se :
J y mejora la . .. Casi siempre
de esa forma - * Sugerencias y opiniones
. gestion de la ; iy L A veces
conseguir » Satisfaccion de los participantes
o cadena de L : R
beneficios que valor (mayor * Experiencias apropiadas ara vez
no podrian control) Trabajo en * Herramientas de planificacion
obtener de ' equipo * Procesos productivos
manera * Solucién rapida de problemas
individual * Compaifierismo y sentido de Nunca

pertenencia

24



Competitividad
empresarial

Capacidad de
respuesta una
empresa, para
desarrollar y
mantener
ventajas
comparativas
que le permita
medirse y
lograr
diferenciarse en
su entorno
econdémico con
una
diferenciacion,
y buena
segmentacion
de sus
productos
buscando
liderar el
mercado

La
competitividad
permite lograr
innovar y
mejorar de
forma
inmediata o a
futuro sus
productos o
servicios,
creando asi
una ventaja
frente a sus
competidores.

Estandares de
competitividad

Totalmente de

Infraestructura acuerdo
Produccion De acuerdo
Tecnologia Neutral
Rentabilidad En desacuerdo

Recurso humano

Totalmente en

desacuerdo
) Totalmente de
Estrategias de acuerdo
liderazgo de Costos bajos, control de mermas
De acuerdo
costos
Neutral
Estrategias de Totalmente en
. L, Contrato
Diferenciacion desacuerdo
Totalmente de
acuerdo
De acuerdo
Neutral

Estrategias de
Segmentacion

Caracteristicas de los productos
Estrategias de segmentacion

En desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo

Totalmente de
acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo
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3.5. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Para la investigacion la técnica que se utilizé en la recoleccion de datos es la encuesta, la

cual consiste en medir las variables mediante la aplicacion de un cuestionario.

En esta investigacion, el instrumento que se emple6 fue el cuestionario en escala Likert de
38 preguntas, siendo para la variable gestion de calidad en la asociatividad 21 preguntas y
se le asigno las siguientes categorias 1= nunca; 2 Rara vez; 3 A veces; 4 Casi siempre; 5
Siempre; y para la variable Competitividad empresarial 17 preguntas en las siguientes
categorias: 1= Totalmente en desacuerdo; 2 En desacuerdo; 3 Neutral; 4 De acuerdo; 5

Totalmente de acuerdo. (anexo 5)
Validez del instrumento

La validez de los instrumentos fue realizada mediante el criterio de 3 jueces expertos en el
tema, los cuales verificaron la medicion de las variables y su respectiva modificacion de

ser el caso. (ver anexo 6)
Confiabilidad

La confiabilidad de los instrumentos se realizé a traves de la prueba estadistica Alpha de
cronbach, el cual medio el grado de confiabilidad en base a la cantidad de preguntas
formuladas en el cuestionario aplicado a la muestra. Para ello se realizd un trabajo piloto

en la cual se encuesto a 11 personas obteniendo el siguiente resultado.

Resumen de procesamiento de casos

IN %
ICasos Valido 11 100,0
Excluido? |0 ,0
Total 11 100,0
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
|ICronbach N de elementog
0,850 38

26



Interpretacion

Como se puede apreciar el resultado tiene un valor de 0.850; lo que indica que este
instrumento tiene un alto grado de confiablidad ya que cuanto mas se acerque el indice al
extremo 1, mayor es la fiabilidad. Lo que indica que este instrumento tiene un alto grado
de confiabilidad, valiendo su uso para la recoleccién de datos.

3.6. Plan de andlisis.

Una vez recolectada la informacion a través de los instrumentos, se procedié a realizar el
analisis cuantitativo y cualitativo, cuyos datos de la encuesta aplicada, fueron
sistematizados y ordenados en tablas y graficos disefiados segun los criterios en estudio, en
el programa estadistico SPSS version 22. Para el analisis se aplico la estadistica descriptiva
a traveés de las tablas de frecuencia y las graficas correspondientes.

Posteriormente se organizaron los datos a traves de tablas de frecuencias y graficos de

circulares, a fin de hacer una presentacion muy demostrativa.

Por altimo, se obtuvo del analisis de datos, resultados representados en tablas y figuras, y
para la contratacion de las hipotesis se utilizd el método estadistico del coeficiente de

Spearman. En donde:

- 0.90 = Correlacion negativa muy fuerte.

- 0.75 = Correlacion negativa considerable.

- 0.50 = Correlacion negativa media.

- 0.25 = Correlacion negativa débil.

- 0.10 = Correlacion negativa muy débil.
0.00 = No existe correlacion alguna entre las variables.

+0.10 = Correlacién positiva muy débil.

+0.25 = Correlacidn positiva débil.

+0.50 = Correlacién positiva media.

+0.75 = Correlacidn positiva considerable.

+0.90 = Correlacién positiva muy fuerte.

+1.00 = Correlacidn positiva perfecta.
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3.7. Matriz de consistencia

La matriz de consistencia se constituye en una herramienta, que permite visualizar de
manera efectiva la coherencia y consistencia de toda la investigacion, debiendo registrar
como contenidos y en un solo documentos a la vez, el Titulo de la investigacion, el
problema, los objetivos, las variables, sus definiciones tanto conceptual como operacional,
las dimensiones, los indicadores y los items, en los anexos se presenta la Matriz de

Consistencia de la presente investigacion (ver anexo 7)
4.8. Principios éticos:

La investigacion estuvo orientado a presentar datos reales, trabajados con veracidad y
obtenidos de datos veridicos y transparentes; evitando todo tipo de ocultamiento de
informacion por aparentar buenos aspectos donde no las hay. La ética es un valor que debe
prevalecer en todo sentido de nuestra vida, dicho esto la ética fue fundamental para llevar
a cabo el estudio y culminar satisfactoriamente con resultados que ayuden verdaderamente
a la mejora de las empresas de sus estrategias. Por otro lado, toda la informacion que se
recopild fue tratada con el principio de reserva y confiabilidad, a fin de no divulgar datos

o fuentes que no autoricen su publicacion.
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IV. RESULTADOS
4.1 Resultados descriptivos de la V1 Gestion de calidad en la asociatividad

a) Determinar el nivel de Gestion de calidad en la asociatividad de la red de
fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

Para cumplir este objetivo se aplicé un instrumento en escala Likert: 1= Nunca; 2= Rara
vez; 3= A veces; 4= Casi siempre; 5= Siempre; sin embargo, para determinar el nivel de
gestion de calidad en la asociatividad se tuvo que transformar recodificando la variable, en
este sentido se le asigno puntuaciones en escala ordinal: 1= Muy bajo; 2= Bajo; 3= Medio;
4= Alto; 5= Muy alto.

Tabla 1.

Distribucion porcentual Variable 1 Nivel de gestion de calidad en la asociatividad

Frecuencia Porcentaje
Vélido Medio 1 9,1
Alto 4 36,4
Muy alto 6 54,5
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 1. Distribucion porcentual Variable 1 Nivel de gestion de calidad en la
asociatividad

HMedio
W Alto
[CIMuy alto
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Fuente. Tabla 1
Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 54,5% perciben un nivel muy alto en
cuanto a la gestion de calidad en la asociatividad, el 36,4% perciben que es alto, y el 9,1%
un nivel medio.

Tabla 2.
Distribucion porcentual de la Dimension 1 Gestion socio — organizativa
Frecuencia Porcentaje
Valido Medio 2 18,2
Alto 2 18,2
Muy alto 7 63,6
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 2. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Gestion socio — organizativa
BMedio

HlAlto
[ IMuy alto

Fuente. Tabla 2
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Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 63,6% perciben un nivel muy alto en
cuanto a la gestion socio-organizativa, el 18,2% un nivel alto, y el 18,2% un nivel medio.

Tabla 3.
Distribucion porcentual de la Dimension 2 Gestion de recursos

Frecuencia Porcentaje
Valido Alto 2 18,2
Muy alto 9 81,8
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 3. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Gestion de recursos

M Alto
EMuy alto

Fuente. Tabla 3

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 81,8% perciben un nivel muy alto en

cuanto a la gestion de recursos, y el 18,2% un nivel alto.
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Tabla 4.

Distribucién porcentual de la Dimension 3 Trabajo en equipo

Frecuencia Porcentaje
Valido Medio 2 18,2
Alto 4 36,4
Muy alto 5 45,5
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 4. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Trabajo en equipo

BMMedio
B Alto

[ IMuy alto

Fuente. Tabla 4

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 45,5% perciben un nivel muy alto en

cuanto al trabajo en equipo, el 36,4% un nivel alto, y el 18,2% perciben un nivel medio.
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4.2. Resultados descriptivos de la V2 Competitividad

b) Determinar el nivel de competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad
de Lima, 2018.

Para dicho objetivo se aplic6 un instrumento en escala Likert: 1= Totalmente en
desacuerdo; 2= En desacuerdo; 3= Neutral; 4= De acuerdo; 5= Totalmente de acuerdo; sin
embargo, para determinar el nivel de competitividad se tuvo que transformar recodificando
la variable, en este sentido se le asigno puntuaciones en escala ordinal: 1= Muy bajo; 2=
Bajo; 3= Medio; 4= Alto; 5= Muy alto.

Tabla 5.

Distribucién porcentual de la Variable 2 Nivel de Competitividad

Frecuencia Porcentaje
Valido Medio 1 9,1
Alto 5 45,5
Muy alto 5 45,5
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 5. Distribucion porcentual de la Variable 2 Nivel de Competitividad

WMedio
M Alto
[IMuy alto
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Fuente. Tabla 5
Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 45,5% perciben un nivel muy alto en

cuanto a la competitividad, el 45,5% un nivel alto, y el 9,1% perciben un nivel medio.

Tabla 6.
Distribucion porcentual de la Dimension 1 Estdndares de competitividad
Frecuencia Porcentaje
Valido Medio 2 18,2
Alto 5 45,5
Muy alto 4 36,4
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 6. Distribucion porcentual de la Dimension 1 Estandares de competitividad

WMedio
B Alto
[ IMuy alto

Fuente. Tabla 6

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 45,5% perciben un nivel alto en cuanto a
los estandares de competitividad, el 36,4% un nivel muy alto, y el 18,2% perciben un nivel

medio.
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Tabla 7.

Distribucién porcentual de la Dimension 2 Estrategia de liderazgo de costos

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 1 9,1
Medio 3 27,3
Alto 2 18,2
Muy alto 5 45,5
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 7. Distribucion porcentual de la Dimension 2 Estrategia de liderazgo de costos

MBjjo
EMedio

[]Alto
BMuy alto

Fuente. Tabla 7

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la

ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 45,5% perciben un nivel muy alto en
cuanto a la estrategia de liderazgo de costos, el 27,3% un nivel medio, el 18,2% un nivel

alto y el 9,1% un nivel bajo.
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Tabla 8.

Distribucion porcentual de la Dimension 3 Estrategias de Diferenciacion

Frecuencia Porcentaje
Valido Bajo 1 9,1
Medio 4 36,4
Alto 2 18,2
Muy alto 4 36,4
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 8. Distribucion porcentual de la Dimension 3 Estrategias de Diferenciacion

MBajo

EMedio
[Alto
BMuy alto

Fuente. Tabla 8

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 36,4% perciben un nivel muy alto en
cuanto a la estrategia de diferenciacion, el 36,4% un nivel medio, el 18,2% percibe un nivel

alto, y el 9,1% un nivel bajo.
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Tabla 9.

Distribucién porcentual de la Dimension 4 Estrategia de Segmentacion

Frecuencia Porcentaje
\alido Medio 2 18,2
Alto 5 45,5
Muy alto 4 36,4
Total 11 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Figura 9. Distribucién porcentual de la Dimension 4 Estrategia de Segmentacion

BMMedio
B Alto
[CIMuy alto

Fuente. Tabla 9

Segun los resultados brindados por los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la
ciudad de Lima, 2018, podemos observar que el 45,5% perciben un nivel alto en cuanto a
la estrategia de segmentacion, el 36,4% un nivel muy alto, y el 18,2% perciben un nivel

medio.
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4.1.3 Prueba de Hipdtesis

c) Determinar la relacion que existe entre la Gestion de calidad en la asociatividad y
la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018

Anélisis e interpretacion de los resultados de la correlacion entre la V1 de Gestion de
calidad en la asociatividad y V2 Competitividad (Hipotesis General)

Hi: La Gestion de calidad en la asociatividad, se relaciona significativamente con la
competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

Ho: La Gestion de calidad en la asociatividad, no se relaciona significativamente con la
competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

Tabla 10.

Meétodo estadistico para contraste de hipdtesis general

Gestion de
calidad en la
asociatividad |Competitividad
Rho de Gestion de calidad en la Coeficiente de o
Spearm asociatividad correlacion 1,000 831
an Sig. (bilateral) : ,002
N 11 11
Competitividad Coeficiente de -
i correlacion 831 1,000
Sig. (bilateral) ,002 :
N 11 11

Fuente: Cuestionario aplicado a los gerentes de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

Interpretacion:

La contrastacion de hipotesis se realizd mediante el Criterio del Valor p = 0.05. Sien la

colecta y procesamiento de los datos se halla un:
Valor p > 0.05, se aceptara la hipotesis nula (Ho).

Valor p < 0.05, se aceptara la hip6tesis alternativa (Hi).

38



Analisis e interpretacion: En la tabla 10, se observan los resultados de la correlacion entre
estas dos variables Gestion de calidad en la asociatividad y la competitividad, obteniéndose
un p= 0,002 < 0,05, por ende, se acepta la hipotesis general del trabajo de investigacion, y
su coeficiente de correlacion segin Spearman es de 0,831, el cual significa que existe una

correlacion positiva muy fuerte.
4.2. Anélisis de resultados

Objetivo general: Determinar la relacién que existe entre la Gestion de calidad en la
asociatividad y la competitividad de la red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima,
2018.

En la Tabla 10 se muestra que la Gestion de calidad en la asociatividad y la competitividad
se relacionan, debido a que después de aplicar el método estadistico para la contratacion de
hipdtesis, se obtuvo un valor p= 0,002 < 0,05, por ende, se acepta la hipotesis general del
trabajo de investigacion, y su coeficiente de correlacion segin Spearman es de 0,831, el
cual significa que existe una correlacion positiva muy fuerte, esto parcialmente coincide
con Barreto (2018) el cual demostro después del resultados obtenido de Spearman hallando
una correlacion de 0,451 se concluye que si existe una relacion entre calidad de gestion
empresarial y nivel de competitividad de las mypes. Esto demuestra que la asociatividad
impacta en la competitividad; debido a que esta estrategia es econdmica pues los recursos
que utilizan son principalmente el tiempo de los miembros, pues no requieren generalmente
la erogacion de gastos importantes del mismo modo se mejorar la competitividad, dado que
al adquirir insumos y materias primas en forma conjunta, obteniendo mejores condiciones
al hacerlo en mayores volimenes; del mismo modo al trabajar en conjunto para usar mejor
los recursos para la produccion, tener mejores rendimientos, y con ello mejores ingresos,

por ende se esta reduciendo los costos, para lograr asi lograr una ventaja competitiva.

Obijetivo especifico 1: Determinar el nivel de Gestidn de calidad en la asociatividad de la

red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018

En la tabla 1, se muestra que existe un nivel muy alto (54,5%) en cuanto a la gestién de
calidad en la asociatividad, esto parcialmente coincide con Morales (2017) quien menciona

que el 76% muestra un nivel débil en base a la asociatividad comunal. Se observa que las
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empresas en estudios, utilizan la asociatividad como una buena estrategia para lograr
mejorar la competitividad, pues una delas mayores ventajas que les ha proporcionado es el
abaratamiento de costos, que implican la gestién, promocién y comercializacién de los
productos o servicios; a la vez, este tipo de asociacion genera una imagen comercial sélida
frente a los clientes y repercute directamente en el aumento de la red de contactos, por ende
se puede decir que conseguir mejor y mayor informacion, la defensa de intereses comunes
y alcanzar nuevas oportunidades para exportar son algunos beneficios que acarrea para las

Pymes la asociacién empresarial.

En la tabla 2, se observa que el 63,6% perciben un nivel muy alto en cuanto a la gestion
socio-organizativa, esto contrasta con Morales (2017) quien aporta que el 58% perciben un
nivel regular en cuanto la gestion socio — organizativa. Esto demuestra que los gerentes
aplican una buena organizacion asociativa; debido a que los objetivos estan
bien definidos, compartidos y sobre todo se comunican a toda la organizacion; del mismo
modo esto permite que todo el personal tiene claro cual es su papelen la red, en
definitiva, esto repercute en un buen ambiente de trabajo que genera gente proactiva y con

entusiasmo.

En la tabla 3, se aprecia que el 81,8% perciben un nivel muy alto en cuanto a la gestion de
recursos, esto contrasta con Morales (2017) quien menciona que el 78% muestra un nivel
regular en base a la gestion de recursos. En este sentido la red de fabricacion de bicicletas
hace un uso eficiente sobre su recursos, en este sentido se elaboran proyectos, se evaldan y
analizan los indicadores de rentabilidad para asi lograr asigna un buen presupuesto; del
mismo modo esto proyectos se les comunica a todo el personal para que no tengan
incertidumbre sobre el tema, y en el momento de poner en marcha la fabricacion delos
productos sepan cuando, cuanto o que cantidad de materiales, equipo, etc., se utilizaran

para logar una mejor calidad.

En la tabla 4, se observa que el 45,5% perciben un nivel muy alto en cuanto al trabajo en
equipo, esto contrasta con Morales (2017) quien establece que el 78% presenta un nivel
regular en base al trabajo en equipo. Esto demuestra que la red de fabricantes d bicicletas
toman en cuenta el trabajo en equipo en sus operaciones diarias, por este motivo cada

individuo se centra en su especialidad, y la colaboracién permite que cada uno maximice
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su potencial en la tarea que domina, del mismo modo con el trabajo ene quipo esta red ha
mejorado la creatividad en sus actividades y por ende el desempefio; sin embargo antes de
conseguir estos resultados, se puede decir que trabajar en equipo necesita un periodo en el
que se establecen las relaciones interpersonales, cabe decir que los grupos que siguen
adelante aumentan la eficiencia y la productividad.

Objetivo especifico 2: Determinar el nivel de competitividad de la red de fabricantes de
bicicletas de la ciudad de Lima, 2018

En latabla 5, se muestra un nivel muy alto con un 45,5%, esto contrasta con Morales (2017)
quien menciona que 76% presenta un nivel bajo en la competitividad local. Esto demuestra
que las empresas en el &mbito de estudio, consideran que han logrado alcanzar una ventaja
competitiva, en este caso consideran que el capital humano calificado es su mejor arma
para lograr que los productos sean de alta calidad; por ende constantemente aplican
capacitacion para que asi puedan hace run uso eficiente de las materias primas, del tiempo

de entrega, etc.

En la tabla 6, se observa que el 45,5% percibe un nivel alto en cuanto a los estandares de
competitividad. En este sentido las empresas en estudio toman en cuenta cumplir con los
estandares de competitividad, en este caso se esta aplicando el uso de la tecnologia, dado
gue es una herramienta con la que se ha logrado la optimizacion y mejora de los procesos de
produccién, organizacion, despacho, ventasy cobranza, capacitacion, por ende se ha
logrado ventajas competitivas con las cuales se posicionaron en el mercado, consiguiendo
mayores clientes y por supuesto, alcanzar mayores niveles de productividad e incluso de

expansion

En la tabla 7, se muestra que el 45,5% perciben un nivel muy alto en cuanto a la estrategia
de liderazgo de costos, esto contrasta con Velazquez (2015) quien establece que existe un
nivel regular con 73.3%. esto demuestra que en el trascurso de los afios la red de fabricantes
de bicicletas ha mejorado sus estrategias de liderazgo de costos; por ende, han obtenido un
beneficio muy importante que es mejorar la rentabilidad; es decir han logrado que los
productos se realizan con los costos mas bajos y precios competitivos, por lo tanto la

utilidades son mayores que aquellas de las empresas que invierten mas para producir
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productos de una calidad similar; en esencia, una opcion para un lider de bajo costo es
lograr mas ganancias por sus productos que los competidores con mayores costos.

En la tabla 8, se observa que el 36,4% perciben un nivel muy alto en cuanto a la estrategia
de diferenciacidn, esto contrasta con Velazquez (2015) quien manifiesta que el 70% de las
tiene un nivel regular en la utilizacion de la estrategia de diferenciacion. Se puede decir
que cuando las empresas al utilizar dicha estrategia han mejorado la calidad de las
bicicletas; por ende han obtenido resultados como: lograr evitar la competencia por precio,
del mismo modo ubica el producto en otra categoria, pues no es comparable el valor que
representa para el cliente con la relacion costo-beneficio, de igual forma logran minimizar
la competencia, pues no hay nada que la competencia pueda hacer cuando el cliente esta
contento con lo que esta obteniendo.

En la tabla 9, se muestra que el 45,5% perciben un nivel alto en cuanto a la estrategia de
segmentacion. Esto denuesta que la red de fabricantes de bicicletas considera importante
dicha estrategia pues les permite la identificacion de los rivales mas directos, y de acuerdo
a ellos fortalecer las estrategias para mejorar la participacion de mercado, en este sentido
adaptando y enfocado los productos cuyos atributos superen las expectativas del

contratante, se podra lograr una mayor fidelidad.
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V. CONCLUSIONES

Objetivo general: Se concluye que la Gestién de calidad en la asociatividad y la
competitividad se relacionan, debido a que después de aplicar el método estadistico para la
contratacion de hip6tesis, se obtuvo un valor p= 0,002 < 0,05, por ende, se acepta la
hipotesis general del trabajo de investigacion, y su coeficiente de correlacion segun

Spearman es de 0,831, el cual significa que existe una correlacion positiva muy fuerte.

Objetivo especifico 1: Se concluye que existe un nivel muy alto (54,5%) en cuanto a la
gestion de calidad en la asociatividad, esto se debe a que el 63,6% perciben un nivel muy
alto en cuanto a la gestion socio-organizativa, el 81,8% perciben un nivel muy alto en
cuanto a la gestion de recursos, el 45,5% perciben un nivel muy alto en cuanto al trabajo
en equipo, el 36,4% un nivel alto, y el 18,2% perciben un nivel medio.

Objetivo especifico 2: Se concluye que el nivel de competitividad es muy alto con un
45,5%, debido a que sus dimensiones presentan con un 45,5% nivel alto en cuanto a los
estandares de competitividad, el 45,5% perciben un nivel muy alto en cuanto a la estrategia
de liderazgo de costos, el 36,4% perciben un nivel muy alto en cuanto a la estrategia de
diferenciacion, el 45,5% perciben un nivel alto en cuanto a la estrategia de segmentacion,

el 36,4% un nivel muy alto, y el 18,2% perciben un nivel medio.
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RECOMENDACIONES

Crear taller de capacitacion en el tema de Liderazgo democrético, pues esta herramienta
contribuird a promover constantemente la iniciativa, de esta manera, el proceso de trabajo
no se encontrara estancado, sino que evoluciona y se adaptara a medida que las necesidades
cambian, del mismo modo los trabajadores tendran, ademas, mayor libertad creativa para

traer a la empresa nuevas formas de desarrollar las actividades.

Aplicar talleres de trabajo en equipo; de esta manera se promueven interacciones sociales
significativas. Se desarrollan valores como la empatia y el trabajo en equipo, del mismo
modo las dindmicas grupales fomentan la comunicacion, permitiendo el equilibrio de
potencialidades de cada miembro del grupo, aumenta la motivacion personal vy
el compromiso, mejora la conciencia de uno mismo y le da el espacio necesario a la
expansion de la creatividad y al intercambio de conocimientos, estimulando siempre méas

el aprendizaje.
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Anexo 2

Presupuesto
CLASIFICADOR DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD cosTo costo
DE GASTOS UNITARIO S/.| TOTALS/.
2 GASTOS PRESUPUESTARIOS
2.3 BIENES Y SERVICIOS
2.3.1 Compra de Bienes
2.3.15 Papeleria en General, Utiles y
2.3.15.1 Materiales y utiles
2.3.15.1.2 Materiales de Oficina
Papel bulky Millar 0.50 40.00 20.00
Papel bond A4 Millar 3.00 25.00 75.00
Corrector Unidad 2.00 4.00 8.00
Lapiceros Unidad 6.00 3.00 18.00
Resaltador Unidad 2.00 5.00 10.00
Lapices Unidad 12.00 1.00 12.00
Engrampador Unidad 1.00 20.00 20.00
Perforador Unidad 1.00 20.00 20.00
Cds Unidad 6.00 3.00 18.00
USB Unidad 2.00 30.00 60.00
TOTALS/. 261.00
CLASIFICADOR DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD cosTo costo
DE GASTOS UNITARIO S/.| TOTALS/.
2 GASTOS PRESUPUESTARIOS
2.3 BIENES Y SERVICIOS
2.3.1 Contratacion de servicios
2.3.15 Viajes
2.3.15.1 Viajes domesticos
2.3.15.1.2 Otros gastos
Movilidad Local 500.00
2.3.22 Servicios basicos, comunicacién,
publicidad y difusion
2.3.22.2 Servicios de telefonia en internet
2.3.22.2.3 Internet
Movilidad Local 270.00
2.3.22 Servicios basicos, comunicacién,
Publicidad y difusion,
2.3.22.4 Servicios de publicidad,
Impresiones, difusion e imagen
Institucional
2.3.22.4.4 Servicios de impresiones,
Encuadernacion y empastado
Impresiones Unidad 750.00 0.8 600.00
Empastado Unidad 3.00 30 90.00
Fotocopias Unidad 750.00 0.15 112.50
TOTALS/. 1833.50

Financiamiento: autofinanciado por el estudiante
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Poblacién

Anexo 3

Red empresarial fabricantes de bicicletas

N | RUC, RAZON SOCIAL DIRECCION DISTRITO REPRESENTANTE DNI. TELEFONO
w LEGAL 8
1 10101584696 Chomba Vidal Lidia Mz, R Lole 58 SEC, El Pedregal (AllL el San Juan de Chembo Vidal Lidia 1016846 as2110a801
Parton) Lurigancho g
2 | 20550118897 | Mayoisa Peiu SRL. Jr. Los Duraznos N* 423-A San Juan de Hulllcahuamay Hullcahuamay | 2621758 | #9B0225945 /
Lurigancha Horma a 386-3008
3 20514283202 | Megaciclo SRL. Calle Los Clruglos 276, Urb, Canto Grande, | San Juan de Ramirez Pumaplila Andghy 4841133 Q97279223 f
Luigancho Zafiro 2 342-1543
4 | 20555288332 | Marloy SAC. Calle Ayni Mza U Lote 6-4 AH. Jicamaica | Humochill San | Marca Aponte Yovana 4041223 | 998016062
Anexo 22 (Asoc. De Pobladores - Seclor Anlenio 7
Padiegal}
5 20538804788 | Bicicletas Enfurla EIRL. | Mza. | Lote 16 Asoc. Viv. Chillan, Puente Pledra Ponle Gomez Wilson Elias -;473?73 g;-gg;‘igg 1
B | 20524778085 g:gorwioﬂ Alvigurl Ay, Aviacion Mz, E1 lote 04 Manzanllla La victoria Alvisurl Cabello Fernanda ;1323?1 24303?%0‘3}
7 10412731731 | Inversiones Ignacio Cossla N*. 1421 La victorda Jesus Davila Cesar Alfreda 2003842 | 2400848 /
Comerciales Jesus & QBBET168
SAC.
:] 20622910971 Invarsionss Lion's Mza. A5 Lote 86 AH. Manzanila || (Alt. La victoria Arroyo Quispe Pauling 0842163 3244076 7
EIRL. Hospltal 2 de Mayo) 1 998002781
8 10074623772 | Blolemania EIRL. Pioleingacion Huanuco N° 2495 La victoiia Jesus Davila Eric Miguel gonam gg;asw
158176
10 | 20555632007 | Representaciones Ay, Avlacion N® 1378 AH. Manzanilla 1 La vieloda Alvisurl Cabello Luls Dlonisio | 4074489 | 013246319/
Iafeiaa SAC, 2 093985763
11 | 1018238976 Saldafta Toledo Braulla | Mz J Lt 28 AH. 16 de Encio Eia] .Iulr;de Saldana Toledo Biaulle ;52389'3' a3z21101e7
urigancha

Fuente: Ministerio de Produccion
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Anexo 4
Cuestionario

VI: Gestion de calidad en la asociatividad
INSTRUCCIONES: Marque por favor lo que a su criterio es la alternativa correcta

En donde: 1= Nunca; 2= Rara vez; 3= A veces; 4= Casi siempre; 5= Siempre

Dimension 1: Gestion socio organizativa 112 |3 |4 |5
1. Los objetivos organizativos 0 asociativos se
identifican y se encuentran disponibles

2. Se tienen recursos y mecanismos para alentar la
mejora innovadora continua

3. Se producen cambios positivos en los procesos,
herramientas y equipos de la asociacion

4. Se generan nuevas ideas Yy estrategias para
acrecentar el éxito de la asociacion

5. Se usan indicadores para evaluar periodicamente
el desempefio del proceso asociativo

6. Se generan mecanismos de participacion y
representatividad dentro de las asociaciones
Dimension 2: Gestion de recursos

7. Las organizaciones y asociaciones manejan con
transparencia los recursos que manejan

8. Se usa como técnica de gestion la redistribucion
de los recursos

9. Se suministran recursos para actividades de
gestion, trabajo y verificacion

10. Se evalua la combinacion de riesgo y
rentabilidad de los recursos invertidos

11. Se cuenta con instalaciones, material, equipos y
suministros acordes

12. Se manejan los recursos necesarios y suficientes
para satisfacer al cliente

13. Se establecen mecanismos necesarios para
obtener recursos propios

14. Se tiene carteras de proyectos para obtener el
maximo rendimiento de sus recursos

Dimension 3: Trabajo en equipo

15. Se asegura el trabajo en equipo eficaz y se
comunican sugerencias y opiniones

16. Se usan mecanismos para medir la satisfaccion
de los participantes

17. Los participantes tienen como base la
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educacion, formacion, habilidades y experiencias
apropiadas

18. Se utilizan herramientas de planificacion para la
mejora continua

19. Se mejora constantemente la eficacia y
eficiencia de los procesos productivos

20. Se facilita la solucion rapida de problemas
evitando retrasos y disputas costosos

21. Se promueve la solidaridad, el comparierismo
de los miembros

VD: Competitividad

INSTRUCCIONES: Marque por favor lo que a su criterio es la alternativa correcta

En donde: 1= Totalmente en desacuerdo; 2= En desacuerdo; 3= Neutral; 4= De acuerdo;

5= Totalmente de acuerdo

Dimension 1: Estandares de competitividad

22. ;Al trabajar en la Red, ha mejorado el
rendimiento por producto?

23. (Al asociarse en la Red, los costos de
produccién y comercializacién son mas favorables?

24. (Al trabajar en la Red, ha mejorado la
tecnologia para la fabricacion de las bicicletas?

25. ¢Al trabajar en la Red, innovan o invierten en
nuevas maquinarias y equipos de computo?

26. ¢Al asociarse como Red, ha mejorado su
presencia en el mercado nacional (cuota de
mercado)?

27. ¢Cree que a los clientes (MINEDU vy otros) les
conviene que los fabricantes de bicicletas estén
asociados en una Red?

28. ¢Ha mejorado la relacion de los clientes
(MINEDU Yy otros) con los fabricantes de bicicletas
después que se han formado su Red?

29. ¢(Es conocida es la Red de fabricantes de
bicicletas en el mercado?

30. ¢Reciben capacitacién, entrenamiento e
incentivos?

31. (Al trabajar en la Red, cumplen con las
exigencias laborales?

32. ¢Los costos de fabricacion son méas bajos en
comparacion a afios anteriores?

Dimension 2: Estrategia de liderazgo de costos

33. ¢, Las mermas que existen en la fabricacion de
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bicicletas se vuelven a usar?

34. ;Considera que sabe como cerrar un contrato de
manera accesible?

Dimensién 3: Estrategia de diferenciacion

35. ¢Considera que cumple con el tiempo pactado
en su contrato y no hace esperar al cliente?

36. ¢Considera que los productos que entrega
cumplen con todas las caracteristicas sefialas en su
contrato?

Dimensién 4: Estrategia de segmentacion

37. ¢Considera que los productos que entrega
cumplen con todas las caracteristicas sefialas en su
contrato?

38. ;Considera que la organizacion tiene como
estrategia segmentar a sus clientes de manera
ordenada?
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Anexo 5
Tablas descriptivas de las variables
Tablas: v1 Gestion de calidad en la asociatividad

1. Los objetivos organizativos o asociativos se identifican y se encuentran disponibles

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
A veces 2 18,2
Casi siempre |1 9,1
Siempre 7 63,6
Total 11 100,0

El 63,8% consideran que siempre los objetivos organizativos o asociativos se identifican y se
encuentran disponibles, el 18,2% mencionan que a veces, el 9,1% nunca y el 9,1% casi siempre.

2. Se tienen recursos y mecanismos para alentar la mejora innovadora continua

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 2 18,2
Casi siempre |3 27,3
Siempre 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% expresan que siempre se tienen recursos y mecanismos para alentar la mejora
innovadora continua, el 27,3% casi siempre, y el 18,2% nunca.

3. Se producen cambios positivos en los procesos, herramientas y equipos de la asociacion

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
Rara vez 1 9,1
A veces 1 9,1
Casi siempre |2 18,2
Siempre 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% consideran que siempre se producen cambios positivos en los procesos, herramientas y

equipos de la asociacidn, el 18,9% casi siempre, y el 9,1% expresan rara vez y nunca.
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4. Se generan nuevas ideas y estrategias para acrecentar el éxito de la asociacién

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 2 18,2
Rara vez 1 9,1
A veces 1 9,1
Casi siempre |1 91
Siempre 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% afirma que siempre se generan nuevas ideas y estrategias para acrecentar el éxito de la
asociacion, el 18,2% mencionan que nunca, y el 9,1% expresan casi siempre, a veces y rara vez.

5. Se usan indicadores para evaluar periddicamente el desempefio del proceso asociativo

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 2 18,2
Casi siempre |2 18,2
Siempre 7 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% consideran que siempre se usan indicadores para evaluar periédicamente el desempefio

del proceso asociativo, y el 18,2% sostienen que casi siempre y nunca.

6. Se generan mecanismos de participacion y representatividad dentro de las asociaciones

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
Raravez |1 9,1
A veces |1 9,1
Siempre |8 72,7
Total 11 100,0

El 72,7% expresa que siempre se generan mecanismos de participacion y representatividad dentro

de las asociaciones, el 9,1% mencionan que a veces, rara vez y nunca.
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7. Las organizaciones y asociaciones manejan con transparencia los recursos que manejan

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
A veces 1 9,1
Casi siempre |4 36,4
Siempre 5 45,5
Total 11 100,0

El 45,5% consideran que siempre las organizaciones y asociaciones manejan con transparencia los

recursos que manejan, el 36,4% casi siempre, y el 9,1% mencionan a veces y nunca.

8. Se usa como técnica de gestion la redistribucion de los recursos

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
Raravez | 2 18,2
Siempre | 8 72,7
Total 11 100,0

El 72,7% expresan que siempre se usa como técnica de gestion la redistribucion de los recursos,

el 18,2% rara vez, y el 9,1% mencionan que nunca.

9. Se suministran recursos para actividades de gestion, trabajo y verificacion

Frecuencia | Porcentaje
Casi siempre |2 18,2
Siempre 9 81,8
Total 11 100,0

El 81,8% mencionan gque siempre se suministran recursos para actividades de gestion, trabajo y

verificacion, y el 18,2% casi siempre.

56



10. Se evalta la combinacion de riesgo y rentabilidad de los recursos invertidos

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
Raravez | 1 9,1
Aveces |1 9,1
Siempre |8 72,7
Total 11 100,0

El 72,7% afirman que siempre se evalUa la combinacion de riesgo y rentabilidad de los recursos

invertidos, y el 9,1% expresan que nunca, rara vez y a veces.

11. Se cuenta con instalaciones, material, equipos y suministros acordes

Frecuencia | Porcentaje
Rara vez 1 9,1
Casi siempre |1 9,1
Siempre 9 81,8
Total 11 100,0

El 81,8% expresan que siempre se cuenta con instalaciones, material, equipos y suministros

acordes, y el 9,1% mencionan que casi siempre y rara vez.

12. Se manejan los recursos necesarios y suficientes para satisfacer al cliente

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
A veces |3 27,3
Siempre |7 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% afirman que siempre se manejan los recursos necesarios y suficientes para satisfacer al

cliente, el 27,3% a veces, y el 9,1% menciona que hunca.
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13. Se establecen mecanismos necesarios para obtener recursos propios

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
Raravez | 1 9,1
Aveces |1 9,1
Siempre |8 72,7
Total 11 100,0

El 72,7% expresan que siempre se establecen mecanismos necesarios para obtener recursos

propios, y el 9,1% mencionan que nunca, rara vez y a veces.

14. Se tiene carteras de proyectos para obtener el maximo rendimiento de sus recursos

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
Rara vez 1 9,1
A veces 2 18,2
Casi siempre |1 9,1
Siempre 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% afirma que siempre se tiene carteras de proyectos para obtener el maximo rendimiento
de sus recursos, el 18,2% mencionan que a veces, Yy el 9,1% expresan nunca, rara vez y casi

siempre.

15. Se asegura el trabajo en equipo eficaz y se comunican sugerencias y opiniones

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |2 18,2
Rara vez | 2 18,2
Siempre |7 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% expresa que siempre se asegura el trabajo en equipo eficaz y se comunican sugerencias

y opiniones, y el 18,2 5 mencionan que nunca y rara vez.
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16. Se usan mecanismos para medir la satisfaccion de los participantes

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
A veces |2 18,2
Siempre |8 72,7
Total 11 100,0

El 72,7% afirma que siempre se usan mecanismos para medir la satisfaccién de los participantes,
el 18,2% a veces, y el 9,1% que nunca.

17. Los participantes tienen como base la educacion, formacion, habilidades y experiencias

apropiadas
Frecuencia | Porcentaje

Nunca 1 9,1

Rara vez 2 18,2

A veces 2 18,2

Casi siempre |4 36,4
Siempre 2 18,2

Total 11 100,0

El 36,4% menciona que casi siempre los participantes tienen como base la educacion, formacion,
habilidades y experiencias apropiadas, el 18,2% expresan rara vez, a veces y siempre, y el 9,1 %

nunca.

18. Se utilizan herramientas de planificacion para la mejora continua

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
A veces |4 36,4
Siempre | 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% afirma que siempre se utilizan herramientas de planificacion para la mejora continua, el

36,4% a veces, y el 9,1% expresa que nunca.
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19. Se mejora constantemente la eficacia y eficiencia de los procesos productivos

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |3 27,3
A veces |2 18,2
Siempre | 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% expresan que siempre se mejora constantemente la eficacia y eficiencia de los procesos
productivos, el 27,3% nunca, y el 18,2% menciona a veces.

20. Se facilita la solucion rapida de problemas evitando retrasos y disputas costosos

Frecuencia | Porcentaje
Nunca |1 9,1
Raravez | 3 27,3
A veces |1 91
Siempre | 6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% afirma que siempre se facilita la solucion rapida de problemas evitando retrasos y

disputas costosos, el 27,3% rara vez, y el 9,1% expresan nunca y rara Vez.

21. Se promueve la solidaridad, el comparfierismo de los miembros

Frecuencia | Porcentaje
Nunca 1 9,1
Rara vez 1 9,1
Casi siempre |2 18,2
Siempre 7 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% expresa que siempre se promueve la solidaridad, el compafierismo de los miembros, el

18,2% casi siempre, y el 9,1% mencionan nunca y rara vez.
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Tablas: v2 Competitividad empresarial

22. ¢ Al trabajar en la Red, ha mejorado la infraestructura de los talleres de los asociados?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 1 91
De acuerdo 2 18,2
Neutral 1 9,1
De acuerdo 3 27,3
Totalmente de acuerdo |4 36,4
Total 11 100,0

El 36,4% esta totalmente de acuerdo que, al trabajar en la Red, ha mejorado la infraestructura de
los talleres de los asociados, el 27,5% de acuerdo, el 18,2% de acuerdo, y el 9,1% se muestra
totalmente en desacuerdo y neutral.

23. ¢ Al trabajar en la Red, ha mejorado el rendimiento por producto?

Frecuencia | Porcentaje
De acuerdo 2 18,2
Neutral 2 18,2
Totalmente de
acuerdo ! 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% esta totalmente de acuerdo al decir que trabajar en la Red, ha mejorado el rendimiento

por producto, y el 18,2% se muestra de acuerdo y neutral.

61



24. ¢ Al asociarse en la Red, los costos de produccién y comercializacién son mas favorables?

Frecuencia | Porcentaje
De acuerdo 1 91
Neutral 1 9,1
Totalmente de
acuerdo | 818
Total 11 100,0

El 81,8% esta totalmente de acuerdo en que, al asociarse en la Red, los costos de produccion y
comercializacion son mas favorables, y el 9,1% mencionan que estan de acuerdo y neutrales.

25. ¢ Al trabajar en la Red, ha mejorado la tecnologia para la fabricacion de las bicicletas?

Frecuencia | Porcentaje
De acuerdo 4 36,4
Totalmente de 7 63.6
acuerdo
Total 11 100,0

El 63,6% esta totalmente de acuerdo que, al trabajar en la Red, ha mejorado la tecnologia para la

fabricacion de las bicicletas, y el 36,4% expresan que estan de acuerdo.

26. ¢Al trabajar en la Red, innovan o invierten en nuevas maquinarias y equipos de

cémputo?
Frecuencia | Porcentaje

Totalmente en 1 9.1
desacuerdo
De acuerdo 1 9,1
Neutral 2 18,2
De acuerdo 1 9,1
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% estan totalmente de acuerdo al decir que, al trabajar en la Red, innovan o invierten en
nuevas maguinarias y equipos de cémputo, el 18,2% se muestra neutral, y el 9,2% expresan que

estan totalmente en desacuerdo y de acuerdo.
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27. ¢Al asociarse como Red, ha mejorado su presencia en el mercado nacional (cuota de

mercado)?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 2 18,2
Neutral 1 9,1
De acuerdo 3 27,3
Totalmente de
acuerdo S 45,5
Total 11 100,0

El 45,5% esta totalmente de acuerdo expresan que, al asociarse como Red, ha mejorado su

presencia en el mercado nacional (cuota de mercado), el 27,3% de acuerdo, 18,2% expresan que

estan totalmente en desacuerdo, y el 9,1% se muestran neutrales.

28. ¢Cree que a los clientes (MINEDU y otros) les conviene que los fabricantes de bicicletas

estén asociados en una Red?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 1 9.1
De acuerdo 18,2
Neutral 9,1
Totalmente de acuerdo 63,6
Total 11 100,0

El 63,6% estan totalmente de acuerdo al decir que los clientes (MINEDU y otros) les conviene que

los fabricantes de bicicletas estén asociados en una Red, el 18,2% de acuerdo, y el 9,1% expresan

que estan totalmente en desacuerdo y neutrales.
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29. ¢Ha mejorado la relacion de los clientes (MINEDU y otros) con los fabricantes de
bicicletas después que se han formado su Red?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo L 91
Neutrales 2 18,2
De acuerdo 2 18,2
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% estan totalmente de acuerdo que se ha mejorado la relacion de los clientes (MINEDU y
otros) con los fabricantes de bicicletas después que se han formado su Red, el 18,2% expresan de
acuerdo y neutrales, y el 9,1% totalmente en desacuerdo.

30. ¢ Es conocida la Red de fabricantes de bicicletas en el mercado?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 2 18,2
Neutrales 2 18,2
De acuerdo 2 18,2
Totalmente de acuerdo |5 45,5
Total 11 100,0

El 45,5% estan totalmente de acuerdo expresando que es conocida la Red de fabricantes de
bicicletas en el mercado, y el 18,2% mencionan que estan totalmente en desacuerdo, de acuerdo y

neutrales.
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31. ¢{Reciben capacitacion, entrenamiento e incentivos?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 2 18.2
De acuerdo 1 9,1
Neutral 1 9,1
De acuerdo 1 9,1
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% estan totalmente de acuerdo al mencionar que reciben capacitacion, entrenamiento e
incentivos, el 18,2% expresan que estan totalmente en desacuerdo, y el 9,1% de acuerdo y

neutrales.

32. ¢Al trabajar en la Red, cumplen con las exigencias laborales?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 3 213
De acuerdo 2 18,2
Neutral 1 9,1
De acuerdo 1 9,1
Totalmente de acuerdo |4 36,4
Total 11 100,0

El 36,4% estan totalmente de acuerdo al mencionar que, al trabajar en la Red, cumplen con las
exigencias laborales, el 27,3% expresan que estan totalmente en desacuerdo, el 18,2% de acuerdo,

y el 9,1% de acuerdo y neutral.
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33. ¢Los costos de fabricacion son mas bajos en comparacion a afios anteriores?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en ) 18,2
desacuerdo
Neutral 2 18,2
De acuerdo 2 18,2
T
otalmente de 5 455
acuerdo
Total 11 100,0

El 45,5% estan totalmente de acuerdo al decir que los costos de fabricacién son mas bajos en
comparacion a afnos anteriores, y el 18,2% expresan que estan totalmente en desacuerdo, de

acuerdo y neutrales.

34. ¢Las mermas que existen en la fabricacion de bicicletas se vuelven a usar?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 2 18,2
Neutral 2 18,2
De acuerdo 1 9,1
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% estan totalmente de acuerdo al mencionar que las mermas que existen en la fabricacion
de bicicletas se vuelven a usar, el 18,2% expresan que estan totalmente en desacuerdo y neutrales,

y el 9,1% estan de acuerdo.
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35. ¢Considera que sabe como cerrar un contrato de manera accesible?

El 54,5% estan totalmente de acuerdo que sabe como cerrar un contrato de manera accesible, el

Frecuencia [ Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 3 27,3
De acuerdo 2 18,2
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

27,3% totalmente en desacuerdo, y el 18,2% de acuerdo.

36. ¢ Considera que cumple con el tiempo pactado en su contrato y no hace esperar al cliente?

Frecuencia | Porcentaje
Totalmente enl, 18.2
desacuerdo
Neutral 1 9,1
De acuerdo 2 18,2
Totalmente de acuerdo |6 54,5
Total 11 100,0

El 54,5% esta totalmente de acuerdo que se cumple con el tiempo pactado en su contrato y no hace
esperar al cliente, el 18,2% estan de acuerdo y totalmente en desacuerdo, y el 9,1% se muestra
neutral.

37. ¢Considera que los productos que entrega cumplen con todas las caracteristicas sefialas

en su contrato?

Frecuencia | Porcentaje
De acuerdo 4 36,4
Neutral 1 9,1
De acuerdo 3 27,3
Totalmente de
acuerdo 3 27,3
Total 11 100,0

El 36,4% esta de acuerdo que los productos que entrega cumplen con todas las caracteristicas
sefialas en su contrato, el 27,3% expresan totalmente de acuerdo y de acuerdo, y el 9,1% se

muestran neutrales.
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38. ¢ Considera que la organizacion tiene como estrategia segmentar a sus clientes de manera

ordenada?
Frecuencia | Porcentaje
Totalmente en
desacuerdo 2 18.2
Totalmente de acuerdo |9 81,8
Total 11 100,0

El 81,8% estan totalmente de acuerdo que la organizacidn tiene como estrategia segmentar a sus

clientes de manera ordenada, y el 18,2% menciona que esta totalmente en desacuerdo.
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Matriz de consistencia

Anexo 7

GESTION DE CALIDAD EN LA ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD DE LA RED DE FABRICANTES DE BICICLETAS DE LA CIUDAD DE LIMA, 2018
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GESTION DE CALIDAD EN LA ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA MEJORAR LA COMPETITIVIDAD DE LA

RED DE FABRICANTES DE BICICLETAS DE LA CIUDAD DE LIMA, 2018

éCuadl es la relacion que existe entre la Gestidn de calidad en la asociatividad y la competitividad de la red de

fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 20187?.

Determinar la relacion que existe entre la Gestidon de calidad en la asociatividad y la competitividad de la red

de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018

Determinar la
relacion de la
Gestion de
calidad en la
asociatividad y
la
competitividad
de la red de
fabricantes de
bicicletas de la
ciudad de
Lima, 2018

La Gestion de calidad en la asociatividad, se relaciona significativamente con la competitividad de la red

Hi:

de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.
Ho: La Gestidn de calidad en la asociatividad, no se relaciona significativamente con la competitividad de la

red de fabricantes de bicicletas de la ciudad de Lima, 2018.

Competitividad
empresarial

Capacidad de
respuesta una
empresa, para
desarrollar y
mantener ventajas
comparativas que le
permita medirse y
lograr diferenciarse
en su entorno
econémico con una
diferenciacion, y
buena
segmentacion de
sus productos
buscando liderar el
mercado

La competitividad
permite lograr
innovar y mejorar
de forma
inmediata 0 a
futuro sus
productos o
servicios, creando
asi una ventaja
frente a sus
competidores.

Estandares de
competitividad

22. Al trabajar en la Red, ha mejorado la infraestructura de los talleres de los

Infraestructura Totalmente de acuerdo  {asociados?
23. Al trabajar en la Red, ha mejorado el rendimiento por producto?

produceion De scterdo 24, Al asociarse en la Red, los costos de produccion y comercializacion son més
favorables?
25. Al trabajar en la Red, ha mejorado la tecnologia para la fabricacion de las

] bicicletas?

Tecnologfa Neutral ‘ . . - - .
26. (Al trabajar en la Red, innovan o invierten en nugvas maquinarias y equipos de
computo?
27. (Al asociarse como Red, ha mejorado su presencia en el mercado nacional
(cuota de mercado)?
28. ;Cree que a los clientes (MINEDU y atros) les conviene que los fabricantes de

Rentabilidad En desacuerdo bicicletas estén asociados en una Red?
29. ;Hamejorado la relacion de los clientes (MINEDU y atros) con los fabricantes de
bicicletas después que se han formado su Red?
30. ¢Es conocida es la Red de fabricantes de bicicletas en el mercado?

Recurso humano 31. (Reciben capacitacion, entrenamiento e incentivos?

Totalmente en desacuerdo

32. (Al trabajar en la Red, cumplen con las exigencias laborales?

Totalmente de acuerdo |33, ¢Los costos de fabricacion son més bajos en comparacion a afios anteriores?
Estrategiade  [Costos bajos, controlde |De acuerdo 34. ; Las mermas que existen en la fabricacion de bicicletas se vuelven a usar?
lderazgo de | Mermas Neutral
costos En desacuerdo
Estratedis de 35. ¢Considera que sabe cOmo cerrar un contrato de manera accesible?
. g. . Contrato Totalmente en desacuerdo  |36. ;Considera que cumple con el tiempo pactado en su contrato y no hace esperar al
Diferenciacion )
cliente?
Totalmente de acuerdo ) -
De acuerdo 37. Considera que los productos que entrega cumplen con todas las caracterfsticas
sefialas en su contrato?
Neutral
Caracteristicas de los En desacuerdo
Estrategias de  |productos Totalmente en desacuerdo
Segmentacion  |Estrategias de segmentacion {Totalmente de acuerdo
De acuerdo . o . '
38. Considera que la organizacion tiene como estrategia segmentar a sus clientes de
Neutral
manera ordenada?
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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