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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tiene como objetivo general, Identificar las
caracteristicas que tiene la competitividad y estrategias de precios en las Mype rubro
ropa sport para damas en el centro comercial Diver plaza Piura, afio 2018. La
metodologia utilizada fue de tipo descriptiva, nivel cuantitativa, diseio no
experimental de corte transversal, la poblacion de dicha investigacion estd conformada
por un total de 4 mypes rubro ropa sport para damas, la poblacion obtenida para la
variable competitividad es un total de 384 clientes los cuales se les aplico la encuesta
asimismo para la variable estrategias de precios la muestra fue de 4 representantes de
las mype rubro ropa sport para damas. La técnica que se utilizo para el recojo de datos
fue el instrumento del cuestionario siendo sus conclusiones en las cuales se determind
que las estrategias de la competitividad influye de manera directa en las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, por lo mismo que existe
mayoria de negocios del mismo rubro, asi mismo con el desarrollo de la tecnologia y
la globalizacién las empresas se ven obligadas a seguir innovando y creando nuevas
estrategias competitivas nuevos productos y servicios los cuales son de gran beneficio
para los clientes y consumidores, de tal modo que se pudo observar en cuanto a la
competitividad el 87% de los empresarios se preocupan por brindar un mejor
producto/servicio ya que esto hace que marquen la diferencia de la competencia. En
cuanto a los precios se conocid que el 75% de micro empresarios indican que el tipo
de cambio es un riesgo ya que genera una inestabilidad econémica lo cual trunca el

desarrollo de los negocios.

Palabras claves: competitividad, estrategias de precios, MYPE, ropa sport de damas



SUMMARY

The present research work has, as a general objective, Identify the characteristics that
competitiveness and pricing strategies have in the Mype item sportswear for ladies in
the Diver Plaza Piura shopping center, year 2018. The methodology used was
descriptive, level quantitative, non-experimental cross-sectional design, the population
of said research is made up of a total of 4 mypes, sportswear for ladies, the population
obtained for the competitiveness variable is a total of 384 clients, who also applied the
survey to The variable price strategies the sample was of 4 representatives of the mype
rubro sportswear for ladies. The technique that was used for data collection was the
instrument of the questionnaire being its conclusions in which it was determined that
competitiveness strategies directly influence the mype item sportswear for ladies of
the shopping center diver Plaza Piura, so same that there is a majority of businesses of
the same category, likewise with the development of technology and globalization
companies are forced to continue innovating and creating new competitive strategies
new products and services which are of great benefit to customers and consumers, in
such a way that it was observed in terms of competitiveness 87% of entrepreneurs are
concerned with providing a better product / service since this makes them mark the
difference in competition. As for prices, it was known that 75% of micro entrepreneurs
indicate that the exchange rate is a risk since it generates economic instability which

truncates the development of business.

Keywords: competitiveness, pricing strategies, MYPE, ladies' casual wear.
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l. INTRODUCCION

La presente investigacion pertenece a la linea denominada competitividad y estrategias
de precios linea que ha sido asignada por la Escuela de Administracion y comprende
el campo investigativo: promocion de las MYPE rubro ropa sport para damas la cual
se realiza en la region Piura, por lo tanto esta investigacion busca conocer cuales son
los niveles de competitividad que existen hoy en dia en las MYPES dedicadas al rubro
ropa sport para damas para lograr que dichas mype sobre salga de la competencia que
les permitira desarrollar un mayor nivel y posicionamiento en el mercado, por ende se
observa que en la region Piura dichos negocios poseen un destacable comportamiento
dentro de la economia en el Perti y a su vez el aporte se ha venido incrementando
continuamente con el transcurso de los anos por lo mismo que es un paradigma
empresarial que se publica y a su vez incrementa un mejor desarrollo socioecondémico.
Mayormente las organizaciones empresariales como son; mypes son las principales
fuentes generadoras de empleo en todo el pais asi mismo responder a sus necesidades
demanda de una excelente vital importancia para el crecimiento y un mejor desarrollo
de los grandes y pequefios negocios de modo que a medida las micro y pequeiias
empresas crecen cada dia mas es una mayor ventaja y posibilidad para generar mas
empleo para la sociedad, ya que en nuestro pais tenemos muy bajos niveles
econdmicos es por eso que el crecimiento de los pequeiios negocios es una gran fuente
que permite adecuarse a un mejor desarrollo socioecondémico una  mayor
sostenibilidad tanto para la sociedad como también para el crecimiento econdmico en

nuestro pais.



De tal modo las micro y pequeiias empresas son unidades econdmicas las cuales estan
constituidas por personas naturales o personas juridicas dichas Mype tiene como
objetivo primordial desarrollar diversas actividades de extraccion, transformacion,
produccion, comercializacion de bienes o servicios para satisfacer las necesidades de

la poblacion en general (Gilberto, 2015)

De igual forma recalcamos que las guias de inversiones para las medianas compafiias
conservan un rol de espera lo cual contribuye a los pequefios negocios en un 6ptimo
crecimiento econdmico y un elevado nivel de indice de produccion y expansion en el
mercado asi como también difundir con precision la inversion privada, si bien es
cierto en esta guia se manifiesta que los trabajadores independientes, el empresario y
el micro empresario le serd més factible poder responder a una serie de preguntas las
cuales a lo largo del camino les conllevara a desarrollarse como empresario de éxito la
cual puede ser desde una pequefia idea de negocio se vera reflejada en un excelente
negocio y con una adecuada y correcta administracion de los recursos tanto materiales
como econdmicos lo mismo que pasara por la determinacion y la viabilidad y busqueda
del financiamiento y la identificacion de sus consumidores con la finalidad de tomar
mejores decisiones sobre el futuro de la empresa, y asi mismo poder potencializar
mayor tasa de empleo y mejorar la situacion econdmica de mas de millones de familias

peruanas (Gilberto, 2015)

Mayormente el emprendedor peruano es relativamente mas joven que la mayoria de
emprendedores de otros paises de acuerdo al estudio estadistico elaborado por el
Instituto Nacional Estadistico e Informatico (INEI) se sabe que la mayoria de
emprendedores peruanos son menores de 30 afios asi mismo se observa que la mayoria

de los negocios son creados por oportunidad fuente del INEI menciona que el (66%)



aumenta conforme aumenta el nivel de oportunidades de ser empresario por lo mismo
que en nuestro pais la situacion econdmica es muy baja y por ende las personas con
una vision de emprendiendo con creatividad, desempefio y una vision de negocio les
lleva hacer realidad una gran inversion de financiamiento lo cual tomando las mejores
medidas de planificacion y adaptando las mejores estrategias logran realizar sus
objetivos y del mismo modo ser independientes y a la vez contribuir con el desarrollo
econdmico brindandoles fuentes de trabajo para las nuevas generaciones. esta hace
relevante y evidentemente que los peruanos tienen un gran talento y habilidades solo
falta un poco de iniciativa y se desarrollan de forma empresarialmente y superacion a
la vez se tiene que la mayoria de emprendedores la mayoria son mujeres (Guia Mype,

2014)

Se observa que actualmente las pequefias y medianas empresas se establecen como un
pilar muy apropiado para el crecimiento econémico y desarrollo sostenido de nuestro
pais aportando el 24% del producto bruto interno lo que permite que cada dia se
incremente mas la tasa de empleo para la poblacion y asi poder disminuir el porcentaje
de pobreza que abunda debido a los bajos nivel econdmicos existentes, y poder tener

una mejor calidad de vida (Bazén, 2014)

Mayormente las micro y pequeflas empresas pueden estar creadas como persona
natural o persona juridica en la mayoria de los casos las mype son conformadas por
familias emprendedoras que se esfuerzan dia a dia por conseguir una mejor fuente de
ingresos para su sustento familiar, esto hace que muchos de ellos descubran el gran
talento que tienen y formarse como pequefios empresarios consiguiendo la libertad
financiera y al mismo tiempo generando oportunidades de trabajo para la sociedad con

la finalidad de contribuir al mejor desarrollo de nuestro pais implementando la



innovacion y creando estrategias las cuales son una herramienta para poder seguir
creciendo en el mercado, por otro lado se sabe que la mayoria micro empresas
(MYPES) suelen ser las que mayormente generan empleo realizando cualquier tipo de
actividades permitiendo desarrollarse como una de las mejores fuentes de trabajo asi
disminuyendo la pobreza y ocupando un mejor posicionamiento en el eje empresarial

(Pantigoso, 2015)

Ministerio de trabajo y Promocién del Empleo, Anuario (2010) de acuerdo al
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo (MTPE), en 2010 en el Perti la MYPE
representaba un 98.6% del total de las empresas a nivel nacional, de las cuales el 86.8%
son microempresas y el 11.8% son pequenas empresas; el otro 1.4% estaria constituido
por la mediana y gran empresa, el Consejo Nacional de la Competitividad (CNC)
sostiene: “Esta elevada tasa refleja no tanto la capacidad emprendedora del peruano,
sino sobre todo la estrategia de supervivencia con la que responde a la falta de empleo
dependiente de calidad”. Consideramos esta afirmacion cierta, debido a que una gran
mayoria de empresarios MYPE cre6 su propio puesto de trabajo ante la falta de un

empleo que le brinde calidad de vida y una remuneracion acorde a sus capacidades.

La competitividad depende de la relacion entre el valor y la cantidad del producto
ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo y la productividad de los otros
oferentes del mercado. El concepto de competitividad se puede aplicar tanto a una
empresa como a un pais. Por ejemplo, una empresa sera muy competitiva si es capaz
de obtener una rentabilidad elevada debido a que utiliza técnicas de produccion mas
eficientes que las de sus competidores, que le permiten obtener ya sea mas cantidad
y/o Calidad de productos o servicios, o tener costos de produccion menores por

unidad de producto (Gomez, 2009)


https://perspectivasperu.ey.com/author/paulopantigoso/

La propuesta de la aldea global describe la interconexion humana a escala global
generada por la evolucion de los medios de comunicacion, y por lo tanto comunicacion
en tiempo real. Asi los clientes conocen cudles son las caracteristicas del producto y
cuales son los beneficios que deben exigir. Las MYPE son organizaciones que no se
encuentran ajenas a esta realidad mundial, por ello deben de implementar estrategias
que les permita ser mas competitivas. Con respecto al factor tecnologia que en sentido
amplio significa empleo de la ciencia y la técnica en relacion con el campo de la
produccion (procesos productivos) y/o nuevos productos; métodos de gestion;
sistemas de informacion. La tecnologia es un factor determinante de la capacidad
competitiva de la empresa, dado que posibilita aumentos de la productividad, lo que

se refleja en disminucion del costo unitario del bien o servicio (Morales & Ramirez,

2015)

Las micro y pequefias empresas han ido cobrando mayor importancia cada afio.
Aportan el 24% en el PBI nacional, albergan al 60% de la poblacion econdémicamente
activa del pais, generando fuentes de trabajos formales e informales, y, ademas, son el
principal motor de la actividad comercial en la region Piura. Tienen un gran potencial
de crecimiento y desarrollo y sostenibilidad; por ello, debemos tratar de ayudarlas a
mejorar su gestion empresarial y fomentar la formalidad para que puedan crecer de

manera sostenida (Pérez, 2018)

Ademas, ya que hoy en dia las competencias cada vez son mas elevadas debido a las
tendencias asi como también gustos y preferencias de los consumidores por lo mismo
que las mype deben preocuparse por seguir innovando y no dejarse caer en el sentido
de las fuertes competencias para ello se les sugiere que apliquen las 5 fuerzas de Porter

los cuales son herramientas indispensables que ayudan a la toma de decisiones y a



lograr un mejor desarrollo empresarial. Asi mismo recalcamos que nuestra region
Piura ocupa el puesto nimero cuatro, en cuanto a la participacion empresarial a nivel
nacional por lo mismo que la medida que se incrementan mas negocios asi mismo
aumenta las fuentes de empleo lo cual es una base muy importante para mejorar la
estabilidad econdémica de la poblacion vy, respecto a la participacion de las mypes
formales, esta es del 3,8%. De acuerdo al marco legal vigente, debe tener ventas
menores de 1700 UIT, que son aproximadamente S/ 6 205 000, al afo; dichas mypes
deben tener menos de 100 trabajadores. Casi el 98% de empresas tienen esta
caracteristica por ende la region Piura se caracteriza por tener una gran actividad
comercial, tanto en el crecimiento de pequefios negocios asi mismo con el aumento del

turismo (Silupu, 2012)

Hoy en dia las micro y pequefias empresas son las principales fuentes generadoras de
empleo en todo el pais asi mismo responder a sus necesidades demanda de una
excelente vital importancia para el crecimiento y un mejor desarrollo de los grandes y
pequetios negocios de modo que a medida las micro y pequefias empresas crecen cada
dia més es una mayor ventaja y posibilidad para generar méas empleo para la sociedad,
ya que en nuestro pais tenemos muy bajos niveles econdmicos es por eso que el
crecimiento de los pequefios negocios es una gran fuente que permite adecuarse a un
mejor desarrollo socioecondémico una mayor sostenibilidad tanto para la sociedad

como también para el crecimiento econémico en nuestro pais (Pérez, 2018)

De tal modo las micro y pequeiias empresas son unidades econdmicas las cuales estan
constituidas por personas naturales o personas juridicas dichas Mype tiene como
objetivo primordial desarrollar diversas actividades de extraccion, transformacion,

produccion, comercializacion de bienes o servicios para satisfacer las necesidades de



la poblacion en general. Por ende las mype surgen de la necesidad por lo mismo que
no han podido ser satisfecha por el estado y a la misma vez por las inversiones de
grandes empresas comercializadoras las mismas que carecen de generacion de
empleos, esto hace que las personas guiadas por esa necesidad e impulso buscan la
forma més adecuada y oportuna de ellos mismos poder crear sus propios negocios y
fuente de ingresos para ser independientes en sus labores y asi poder tener un sustento

para su familia (Gilberto, 2009)

De igual forma recalcamos que las guias de inversiones para las micro y pequefias
empresas mantienen un rol de espera a contribuir a los pequeios negocios en un 6ptimo
crecimiento econdmico y un elevado nivel de indice de produccion y expansion en el
mercado asi como también difundir con precision la inversion privada, si bien es
cierto en esta guia se manifiesta que los trabajadores independientes, el empresario y
el micro empresario le sera mas factible poder responder a una serie de preguntas las
cuales a lo largo del camino les conllevara a desarrollarse como empresario de éxito la
cual puede ser desde una pequena idea de negocio se vera reflejada en un excelente
negocio y con una adecuada y correcta administracion de los recursos tanto materiales
como econdmicos lo mismo que pasara por la determinacion y la viabilidad y busqueda
del financiamiento y la identificacion de sus consumidores con la finalidad de tomar
mejores decisiones sobre el futuro de la empresa, y asi mismo poder potencializar
mayor tasa de empleo y mejorar la situacion econdmica de mas de millones de familias

peruanas (Pérez, 2018)

Mayormente el emprendedor peruano es relativamente mas joven que la mayoria de
emprendedores de otros paises de acuerdo al estudio estadistico (INEI) se sabe que la

mayoria de emprendedores peruanos son menores de 30 afios asi mismo se observa



que la mayoria de los negocios son creados por oportunidad fuente del INEI menciona
que el (66%) aumenta conforme aumenta el nivel de oportunidades de ser empresario
por lo mismo que en nuestro pais la situacion economica es muy baja y por ende las
personas con una vision de emprendiendo con creatividad, desempefio y una vision de
negocio les lleva hacer realidad una gran inversion de financiamiento lo cual tomando
las mejores medidas de planificacion y adaptando las mejores estrategias logran
realizar sus objetivos y del mismo modo ser independientes y a la vez contribuir con
el desarrollo econdmico brinddndoles fuentes de trabajo para las nuevas generaciones.
esta hace relevante y evidentemente que los peruanos tienen un gran talento y
habilidades solo falta un poco de iniciativa y se desarrollan de forma empresarialmente
y superacion. a la vez se tiene que la mayoria de emprendedores la mayoria son

mujeres (INEL, 2017)

De tal modo hacemos referente que actualmente, en el Peru, las micros y pequefias
empresas aportan, aproximadamente, el 24% del Producto Bruto Interno, asi mismo se
sabe son una de las mayores potenciadoras del crecimiento econdémico del pais. En
conjunto, las MYPES generan el 47% del empleo en América Latina, siendo esta una

de las caracteristicas mas rescatables de este tipo de empresas (INEI, 2018)

Podemos observar que actualmente conforme las Mype van creciendo, nuevas van
apareciendo, debido a la necesidad de la poblacion que existe hoy en dia, es decir la
baja tasa de desempleo hace un surgimiento que cada dia se incrementen mas micro
empresas las cuales generen mas oportunidades de trabajo para la sociedad. Segun los
estudios del Ministerio de Produccion, en el presente, el nimero de mype en el Peru
va a ascender a un total de 5.5 millones al cierre del 2015, la gran mayoria son

informales (83%), ya que no estan registradas en la SUNARP como personas juridicas



y a su vez, no cumplen con las formalidades, el otro 17% est4 conformado por MYPES
formales. Se estima que para el cierre del 2015 habra un total de 0.9 millones de

MYPES formales (INEI, 2007-2013)

La competitividad es la capacidad que tiene una empresa o pais de obtener
rentabilidad en el mercado en relacion a sus competidores. La competitividad depende
de la relacion entre el valor y la cantidad del producto ofrecido y los insumos
necesarios para obtenerlo y la productividad de los otros oferentes del mercado. El
concepto de competitividad se puede aplicar tanto a una empresa como a un pais. Por
ejemplo, una empresa serd muy competitiva si es capaz de obtener una rentabilidad
elevada debido a que utiliza técnicas de produccion mas eficientes que las de sus
competidores, que le permiten obtener ya sea mds cantidad y/o Calidad de
productos o servicios, o tener costos de produccion menores por unidad de producto.

(Goémez, 2009)

La propuesta de la aldea global describe la interconexion humana a escala global
generada por la evolucion de los medios de comunicacion, y por lo tanto comunicacion
en tiempo real. Asi los clientes conocen cudles son las caracteristicas del producto y
cuales son los beneficios que deben exigir. Las MYPE son organizaciones que no se
encuentran ajenas a esta realidad mundial, por ello deben de implementar estrategias
que les permita ser mas competitivas. Con respecto al factor tecnologia que en sentido
amplio significa empleo de la ciencia y la técnica en relacion con el campo de la
produccién (procesos productivos) y/o nuevos productos; métodos de gestion;
sistemas de informacion. La tecnologia es un factor determinante de la capacidad

competitiva de la empresa, dado que posibilita aumentos de la productividad, lo que



se refleja en disminucion del costo unitario del bien o servicio (Morales & Ramirez,

2015)

Microentorno:

1.

Los clientes son aquellos que constituyen una variable muy esencial en las
empresas ellos influyen en la organizaciones en la medida que estas van
detectando los cambios que se producen en cuanto a sus preferencias y
comportamiento de compra, por ello las mype se enfocan principalmente en
brindarle un mejor servicio al cliente ya que su prioridad es que los clientes se
sientan satisfechos con los productos o servicios ofrecidos, en tal sentido las
mype dedicadas a la comercializacién de prendas de vestir se enfocan
directamente en hacer que sus clientes encuentren las prendas de vestir de
acuerdo a los gustos y preferencias, ya que en la actualidad las mujeres de hoy
les gusta vestirse bien con las modas que aparecen en cada temporada y por
ende la gran mayoria estan a las expectativas de poder estar a la moda con las
tendencias, modelos, disefios y colores ya que la vestimenta les ayuda a poder
verse mejor y subir su nivel de autoestima, en funcién a estos cambios las
empresas toman decisiones con la finalidad de lograr que sus clientes sigan
adquiriendo sus productos o servicios con el afan de fidelizar a sus

compradores y aumentar su cartera de clientes (Esan, 2016)

Competidores son aquellos elementos que comercializan productos o servicios
con las cuales las empresas compiten para ganar la mayor preferencia de los
clientes ya que la competencia hace que las diverss organizaciones se
mantengan a las expectativas de seguir innovando y creando nuevas estrategias

que les ayude a ser mejor frente a su competencia, existen dos tipos de
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competidores; aquellos que producen o fabrican productos o servicios similares
o0 iguales al de su competencia y aquellos que influyen en los gustos de los
clientes para modificar sus decisiones de compra, en este contexto las mype
dedicadas a la venta de ropa para damas en el centro comercial diver plaza
Piura se enfrenta a una competencia de manera directa ya que en su entorno
existen negocios del mismo rubro lo que hace que la productividad de ventas
disminuya por ello los empresarios se enfocan en seguir innovando para

obtener un mayor desarrollo de sus negocios (Esan, 2016)

Los proveedores el autor antes mencionada indica gque son empresas 0 personas
que de alguna manera se encargan de facilitar los productos o servicios finales
a la organizacion, por consiguiente afectan de manera directa en el costo de
transportes, fabricacion y en la calidad y el periodo de entrega de los productos,
es decir que cuando mas rapido se la distribucion mayor ventaja obtendra la
organizaciéon para brindarles en el momento oportuno el producto a sus
clientes, de igual forma si el proveedor tarda mas de lo indicado es una perdida

para la organizacion.

Empleados son un pilar muy fundamental para que las organizaciones en su
conjunto puedan seguir desarrollandose ya que con el desarrollo de las
actividades a diario hacen que los clientes se sientan comodos y satisfechos
con el producto y la atencion que ellos les brindan compartiendo asi los valores
de la empresa, por lo general la gran mayoria de las empresas estan tomando
con mucha importancia la capacitacion a los empleados para que cada dia se
puedan desarrollar mejor en sus actividades y su atencién al cliente sea de

manera mas sofisticada.
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5. Entidades gubernamentales en tal sentido las mype dedicadas al rubro ropa
sport para damas en el centro comercial diver plaza mantienen una buena
relacién con cualquier tipo de entidad gubernamental para cumplir con todas
las leyes y normas es algo primordial para que puedan desarrollar sus

actividades econdmicas en el mercado.
Macroentorno:

Demografia. Buscan integrar a todo los segmentos de mercado sin excepcion incluido
el pais o region; edad; etnicidad; nivel de educacion; estilo de vida del hogar; nivel
socioecondmico; caracteristicas y movimientos culturales, por ello las empresas lo que
buscan es centrarse en observar las necesidades de la poblacion en general y poder asi

sacar sus productos al mercado para que los clientes puedan adquirir de manera oportuna.

Factor econdémico. “Hoy en dia muchas de las mypes se van desarrollando con
facilidad que muchas de ellas son autofinanciadas con las entidades financieras por
ende la mayoria de los microempresarios se ven preocupados por lograr el crecimiento
de su negocio y poder trabajar con capital propio asimismo ayuda a la generacion de
empleo las mypes tienen una participacion decisiva en materia de generacion de
empleo, inclusioén social, innovacidon, competitividad y lucha contra la pobreza en

conjunto las mypes generan el 47% del empleo en América Latina” (comexperu, 2018)

Factor politico legal. “La incertidumbre politica perjudica el crecimiento econémico
del Pert, ya que si este factor se despejase, el pais avanzaria hacia su producto bruto
interno (PBI) potencial (entre 4% y 5%), proyecto el director ejecutivo y jefe de

Estrategias de Inversion” (Morgan, 2018)
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Factor tecnoldgico. “La tecnologia hoy en dia es un factor muy importante que fluye
en todas las organizaciones como un factor que ayuda a poder sacar a la venta los
productos o servicios que brindan las empresas, entonces de un lado tenemos a la
innovacion, entendida desde una idea nueva que tiene valor para el publico, sea bajo
el formato de una mejora en un producto existente o bien la introduccion de uno nuevo.
Ella puede darse en el producto o en su proceso productivo; ademas, puede ser
tecnologica, organizacional o en el modelo de negocio 4 y también incremental o
radical. El reto del emprendedor frente a la innovaciéon es mejorar la calidad y
productividad, y con ello los ingresos de su negocio y la sostenibilidad de su
emprendimiento. Sin embargo, la clave en la innovacion es que pueda pasar la «prueba

del mercado»; es decir, que tenga demanda” (Zevallos, 2008)

En la ciudad de Piura donde se realizd el estudio, existen varios establecimientos de
negocios conocidas como Mype dedicadas al rubro de ropa sport para damas pero sin
embargo carecen de herramientas estrategias de competitividad y adaptacion las
nuevas tecnologias que les permita ser competitivas en el mercado, por lo cual se
desconoce si estas Mype son rentables dentro del mercado debido al desconocimiento
y escasa participacion en el centro comercial Diver plaza Piura, Asi mismo después de
haber elaborado dichos puntos de investigacion el problema identificado fue; ;Qué
caracteristicas tiene la competitividad y estrategias de precios de las Mype rubro ropa

sport para damas en el centro comercial Diver plaza en la ciudad de Piura afio 2018?

Como objetivo general: identificar las caracteristicas que tiene la competitividad y
estrategias de precios en las Mype rubro ropa sport para damas en el centro comercial

Diver plaza Piura, afio 2018.
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Ademas los objetivos especificos son: (a) Conocer las estrategias competitivas que
utilizan las Mype rubro ropa sport para damas en el centro comercial Diver plaza Piura,
ano 2018; (b) Identificar el tipo de competitividad en las Mype rubro ropa sport para
damas en el centro comercial Diver plaza Piura, afio 2018; (¢) Conocer cual es el nivel
de precios en las Mype rubro ropa sport para damas en el centro comercial Driver plaza
Piura, afio 2018; (d) Conocer la variedad de precios en las MYPE rubro ropa sport para

damas en el centro comercial Diver plaza Piura, afio 2018.

Practica: Esta investigacion se realiza por que SUNEDU plantea a los estudiantes
universitarios realizar un trabajo de investigacion para obtener el grado de bachiller,
asi como también esta investigacion se realiza con la finalidad de poder determinar las
caracteristicas que poseen las Mype rubro ropa sport para damas en el centro
comercial Driver plaza Piura, para ello se disefiara un diagndstico exacto lo cual
permitird conocer cudl es el grado de competitividad que afrontan hoy en dia las Mype
asi poder mejorar un mejor nivel de desarrollo en el entorno competitivo y lograr los
objetivos esperados.

Teorica: CoOmo primer variable de esta investigacion tenemos “competitividad”
tomando como referencia al Autor Porter (2009) sefiala que la medicién de la
competitividad implica el determinar los componentes o factores que la generen y el
grado de impacto que tienen en las Mype. Por otro lado Kotler (2008) identifico cinco
fuerzas que determinan el atractivo intrinseco, a largo plazo, de un mercado en cuanto

a su rentabilidad: competidores potenciales, sustitutos, compradores y proveedores.

En segundo plano esta la variable “estrategias de precios”. Lo que consulte al autor
Adam Smith (2007) quien menciona que existe una relacion directa entre valor y

precio, puesto que en su teoria del valor, nos dice que éste viene dado en funcidn del
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trabajo, al igual que el precio real. Castro (2008) indica que la participacion en el

mercado es el cociente entre las ventas de la empresa y las ventas del sector.

Metodologica: en dicha investigacion se aplicara la metodologia cientifica por lo cual
se emplearan fuentes primarias asi como también fuentes secundarias para poder
obtener los datos necesarios. Ademas se lograra determinar el tamafo de la poblacion
para ello se disefiara un sondeo para la recoleccion de informacién que sera validado

para ahondar con la investigacion.

II. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.- Antecedentes

2.1.2.- Competitividad

Gonzales (2014) en su investigacion titulada: Gestion empresarial y competitividad en las
Mype del sector ropa sport para damas, realizo sus estudios en la Universidad Politécnica
de Valencia. Espafia, aplicando la metodologia descriptiva. La mencionada
investigacion tuvo como objetivo general, conocer coémo influye la gestion de
competitividad en las mype del sector rubro ropa sport para damas, el punto critico de
este tipo de empresas es que realizan sus actividades empiricamente por ende no realizan una
adecuada gestion, El mencionado autor concluye que no existe una teoria generalmente
aceptada que explique la competitividad empresarial, la elaboracion de la misma se
ha visto obstaculizada por la complejidad del propio proceso de formacion de la
ventaja competitiva en las Mype y por serias dificultades entre las cuales destaca la
complicacion que surge a la hora de elaborar un indicador representativo y operativo,
el problema para distinguir entre aquellos factores que son causa de la evolucion de la
competitividad y los que son efectos de la misma o la existencia de aspectos

cualitativos de dificil valoracion.
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Giorgis (2015) realizo una investigacion denominada “Factores que afectan la
competitividad de las empresas textiles de la zona norte de la provincia de la Pampa
Argentina” realizo sus estudios en la Universidad de Cérdoba Espana aplicando la
metodologia correlacional. Dicha investigacion tuvo como objetivo general; conocer
cuales son los principales factores que afectan a la competitividad en las mype rubro
textileria, el autor Giorgis sefiala que la productividad y competitividad de las Mype
es de vital importancia para el bienestar economico del Estado. En la medida en que
las empresas sean mas competitivas y productivas, aumentara el flujo econémico y
con esto incrementaran la calidad de vida de los habitantes del estado de puebla, es por
eso que es de vital importancia la labor que juega el instituto poblano para la

productividad competitiva.

Botitano (2014) en su investigacion titulada “Analisis de estrategias competitivas de
las empresas del sector textil y de confecciones de la paz” realizo sus estudios en la
Universidad Mayor de san Andrés (Bolivia) aplicando la metodologia de tipo
exploratorio y descriptivo. El método descriptivo tiene la finalidad de descubrir y
observar los fendmenos intentando describirlos, clasificarlos e interpretarlos pero sin
modificarlos, en cuanto al método exploratorio basicamente se centra en examinar un
tema poco estudiado partiendo de un conocimiento superficial para profundizar.
Teniendo como objetivo general. Analizar las acciones estratégicas y dinamismo de
las empresas del sector textil y de confecciones de la Paz inclinadas a buscar una buena
posicion en relacion al mercado. El mencionado autor llega a la conclusion que la
elaboracion de una estrategia competitiva es una practica adoptada por diversas
empresas del sector textil con el objetivo principal de posicionarlas mejor en el

mercado; de entre los cuales existen muchos caminos a escoger.
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Mendoza & Giraldo (2016) en su investigacion “La internacionalizacién y su relacion
con la competitividad de las Mype exportadoras textiles ubicadas en lima
metropolitana” realizaron sus estudios en la Universidad San Ignacio de Loyola (Lima)
para dicha investigacion aplico la metodologia de tipo descriptivo correlacional. Como
objetivo general; Determinar la relacion que existe entre la internacionalizacion y la
competitividad de las mype exportadoras textiles. Los investigadores concluyen que
la innovacion esta altamente vinculado con la internacionalizacién y competitividad
por lo mismo que la innovacion es una de las herramientas mas efectivas para
conquistar nuevos mercados, ademas de crear y/o mantener una ventaja competitiva,

ya que se logra una diferenciacion respecto a los competidores.

Kurokawa (2017) en su tesis “Factores de competitividad que influyen en el desarrollo
exportador de las micro y pequefias empresas del sector textil de la provincia de
Trujillo-2017” realizo sus estudios en la universidad nacional de Trujillo, aplicando la
metodologia de tipo descriptivo, nivel cuantitativo, teniendo como objetivo principal
Determinar los factores de competitividad que influyen en el desarrollo exportador de
las micro y pequefias empresas del sector textil, por lo expuesto en la investigacion el
autor concluye sobre los factores de competitividad que in fluyen en el desarrollo
exportador de las micro y pequefias empresas rubro textil son el acceso al mercado,
acceso a la capacitacion y al financiamiento para que dichas mypes puedan
desarrollarse con mas facilidades y exportar sus productos para los mercados

internacionales.

Gutiérrez (2013) elaboro su investigacion “Caracterizacion de la gestion de calidad y
competitividad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro — venta

minorista de ropa para damas del centro comercial galerias alfa, Chimbote, 2013
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realizo sus estudios en la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote, aplicando la
metodologia descriptiva, tipo cuantitativo, no experimental, el objetivo general de
dicha investigacion Determinar las caracteristicas de gestion de calidad en las micro y
pequeiias empresas sector comercio - rubro venta minorista de ropa para damas,
concluyendo que hoy en dia la totalidad de las micro y pequefias empresas encuestadas,
la mayoria no tienen conocimiento sobre gestion de calidad. Pero si buscan dar

soluciones a los problemas de su micro y pequefia empresa.

Silva (2013) elaboro un trabajo de investigacion denominado “el financiamiento y la
competitividad de las Mype dedicadas al rubro ropa sport para damas en el distrito de
la unién —Piura”, realizo sus estudios en la Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote (Piura) utilizando la metodologia de tipo descriptiva, tipo cuantitativo,
disefio no experimental, como objetivo general planteo el siguiente; conocer de qué
manera influye el financiamiento y la competitividad en la mype dedicadas al rubro
ropa sport para damas, por lo consiguiente Silva concluye que la estrategia competitiva
por lo cual consiste en lo que estd haciendo una compaiiia para tratar de desarmar las
compaiiias rivales y obtener una ventaja competitiva. Puesto que la estrategia de una
compaifiia puede ser basicamente ofensiva o defensiva, depende de una posicion a otra
segun las condiciones del mercado competitivo. En el mundo actual las compaiiias
han tratado de seguir todos los enfoques concebibles los cuales les permite vencer a
sus rivales y obtener una ventaja en el mercado y mayor rentabilidad econdémica en el

mercado.

Romero & Guevara (2014) elaboraron un trabajo de investigacion denominado
“Lineamientos estratégicos claves de competitividad para la introduccién y

fortalecimiento en la actividad exportadora, las mypes del sector artesanal en la region

18



de Piura, frente a las nuevas tendencias del mercado”, realizaron sus estudios en la
Universidad de Piura (UDEP) aplicando la metodologia cuantitativa y cualitativa,
como objetivo general; identificar los lineamientos estratégicos de competitividad en

la introduccion y fortalecimiento en las mype del sector artesanal en la region Piura,

Segun el autor Romero y Guevara sefialan que es importante y clave definir el actor
del sector que pueda tomar la batuta para impulsar la agrupacion y asociatividad de los
artesanos locales que permita hacerlos mas fuertes y competitivos; las alianzas con los
organismos claves son fundamentales; la creacion de un fideicomiso con estos fines
resulta clave; y si ello es con el auspicio de un organismo financiero multilateral seria

mucho mas recomendable.

Maza (2018) en su investigacion “caracterizacion de la capacitacion y competitividad
de las mype comerciales rubro prendas de vestir sport para damas del centro comercial
los algarrobos Piura, 2018 realizo sus estudios superiores en la Universidad Catolica
Los Angeles de Chimbote Piura, para la presente investigacion empleo la metodologia
descriptiva, tipo cuantitativo, disefio no experimental de corte transversal,
mencionando como objetivo general; Determinar las principales caracteristicas de la
capacitacion y competitividad en las MYPE, rubro prendas de vestir sport para damas
del Centro Comercial Los Algarrobos Piura. Maza llega a concluir que aplican analisis
organizacional, de personas y de tareas, los trabajadores consideran que la capacitacion
beneficia a la MYPE, ademas éstos necesitan capacitacion constante, esto incrementa
sus habilidades y mejora sus actitudes para desempefiar mejor sus funciones en su

puesto de trabajo.
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2.1.3. Estrategias de precios

Rondan (2012) realizo una investigacion denominada “Estrategias de precios
minoristas para productos de compra frecuente”, realizo sus estudios en la
Universidad de Sevilla (Espana) utilizando la metodologia de tipo descriptiva, como
objetivo general; identificar las principales estrategias de los pecios minoristas para
los productos de compra frecuente, el menciona autor concluye que las estrategias de
precios tienen efectos sobre todo en la decision de compra de los consumidores y
también en los beneficios, ya que los precios multiplicados por las ventas son ingresos,
a los que si les restamos los costes, que a su vez estan influenciados por los acuerdos
con los proveedores, el formato detallista y el nivel de ventas obtendriamos el
beneficio. Asi mismo menciona entre las estrategias de precios esta el pago con tarjeta
lo que facilita mayormente a los clientes poder usar sus tarjetas de crédito para

cualquier medio de pago ya sea un producto o servicio.

Loria (2007) realizo un trabajo de investigacion denominado “estrategia de fijacion
de precios Anheuser Busch México, inc.” Concluyo sus estudios en la Universidad
Iberoamericana (México) aplicando la metodologia correlacional indicando como
objetivo general; identificar la relacion que existe en la estrategia de fijacion de los
precios. Loria concluye una estrategia de precios es un conjunto de principios, rutas,
directrices y limites fundamentales para la fijacion de precios inicial y a lo largo del
ciclo de vida del producto, con lo cual, se pretende lograr los objetivos que se persiguen
con el precio, al mismo tiempo que se mantiene como parte de la estrategia de

posicionamiento general.

Lima (2012) elaboro una investigacion denominada “Estrategias de precios y

competitividad para las Mype” realizo sus estudios superiores en la Universidad
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Nacional Autonoma de (México) para este tipo de investigacion se aplico la
Metodologia descriptiva, correlacional indicando como objetivo general; analizar qué

relacion y funcion cumple las estrategias de precios y la competitividad en las mype,

El autor Lima concluye que la creacion de redes de negocio es indispensable para que
las empresas sean mas competitivas. Al realizar alianzas estratégicas para compras,
ventas, outsourcing y benchmarking, las empresas pueden reducir costos, asegurar
ingresos, aumentar el numero y la calidad de productos y servicios y comparar sus
relaciones financieras u operativas con otras empresas del mismo ramo con el fin de

conocer su desempeio en comparacion con la competencia.

Diaz (2016) Realizo una investigacion “plan de negocios y estrategias de marketing
para una tienda de ropa y accesorios para mujeres” desarrollo sus estudios superiores
en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, en dicha investigacion aplico la
metodologia de nivel cuantitativo, deductivo el objetivo general de esta investigacion
es; identificar el plan de negocio y estrategias de marketing en las tiendas de ropa y
accesorios para mujeres, dicho autor concluye que el plan de negocios y estrategias de
marketing es rentable por lo mismo que se aplica estrategias competitivas para lograr

el maximo posicionamiento en el mercado consumidor.

Loaiza (2015) investigo un trabajo de tesis denominado “estrategias de precios
confusos y poder de mercado un analisis de corte transversal para el mercado textil
peruano”, culmind sus estudios en la universidad (UPC) Pontificia Universidad
Catolica del (Pert — Lima), para este tipo de investigacion utilizo la metodologia
cuantitativa y cualitativa, como objetivo general se planted el siguiente; identificar la
determinacion de los precios confusos para el mercado textil peruano. EL autor Loaiza

menciona que la ldgica de esta causalidad (mayor competencia genera menor uso de
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estrategias de precios confusos) se debe a que precisamente una mayor competencia
reduce el poder de mercado de las empresas, por lo que los usuarios ganan mayor
capacidad de negociacion. Luego, al tener menor poder de mercado, las empresas
reducen el uso de estrategias de precios confusos, pues cambian su estrategia por

mejorar su oferta frente a sus competidores.

Sanchez (2009) elaboro un trabajo de investigacion denominado “Estrategias
competitivas en el mercado rubro prendas de vestir para damas”, realizo sus estudios
en la Universidad Pontificia Universidad Catolica del (Pert — Lima). Para dicha
investigacion aplico la metodologia método descriptivo de disefio no experimental —
transaccional. Sefiala como objetivo general; determinar las estrategias competitivas
en el mercado rubro prendad de vestir para damas, el menciona autor concluye cuando
las estrategias de precios estan elaboradas como un sistema con diferentes
interrelaciones, la competencia podrd imitar las partes de estas estrategias pero
dificilmente el todo, por lo que se creara una ventaja insuperable. Para los
competidores inteligentes el objetivo no es la imitacion competitiva sino la innovacion

competitiva.

Vargas (2016) realizo un trabajo de investigacion denominado “Caracterizacion de
competitividad y rentabilidad de las Mype rubro auto boutique de la provincia de
Talara, afio 2016” realizo sus estudios en la Universidad Catélica los Angeles de
Chimbote Piura. Aplicando la metodologia de tipo descriptiva, tipo cuantitativo,
disefio no experimental, corte transversal, indicando como objetivo; determninar las
caracteristicas que tiene la competitividad y la rentabilidad de las mype rubro auto
boutique de la provincia de talara. Vargas concluye que las estrategias de precios

competitivas desde la perspectiva de los clientes son los precios, estan acorde con la
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calidad de los productos y servicios, también se considera la capacidad de respuesta
de atencion siendo oportuna y que satisface las necesidades de los clientes,
manteniendo el nivel de precios de sus productos y el conocimiento sobre el

desempefio de su competencia.

Zorrilla (2016) en su investigacion titulada “Estrategias competitivas y marketing mix
internacional de las empresas exportadoras de prendas de vestir de tejidos planos de
algododn, lima 20167, aplico la metodologia de nivel cuantitativo es no experimental,
el mencionado autor tomo como objetivo general; Identificar las estrategias
competitivas y el marketing mix internacional de las empresas exportadoras de prendas
de vestir de tejidos planos de algodon, el investigador concluye. En base a las encuestas
aplicadas a mujeres de edades entre 18 y 35 afios se concluye que las mujeres en la
ciudad de Lima, no se encuentran totalmente satisfechas con los productos ofrecidos
por las tiendas de ropa y accesorios para mujeres, ademas estan dispuestas a cambiar
las tiendas que frecuentan por otra, que ofrezca mayor variedad de disefio en los

productos y por un mejor servicio al cliente.

Palacios (2016) realizo un trabajo de investigaciéon denominado “caracterizacion de
capacitacion y mezcla promocional de las Mype comerciales rubro venta de ropa av.
country mercado Piura, afio (2016)”, realizo sus estudios en la Universidad Catdlica
Los Angeles Chimbote. Aplicando la metodologia de tipo descriptiva. Cualitativa no
experimental de corte transversal, como objetivo general planteo; analizar las
caracteristicas de la capacitacion y mezcla promocional de las mype comerciales rubro

venta de ropa del mercado de Piura

Palacios concluye que las caracteristicas de mezcla promocional son: eleccion de

medios de marketing, del cual en un mayor porcentaje se inclinan por la venta por
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internet; por otro lado lo que mas les atrae a los clientes a las Mype son los precios
bajos de las prendas de vestir y esta es una fortaleza que los microempresarios poseen
respecto a su competencia; también respecto a la regularidad de asistencia pues no es

muy notoria ya que el porcentaje de asistencia no es muy alto.

Rodriguez (2013) realizo un trabajo de investigacion denominado “el potencial del
marketing viral para las mype de Chiclayo: rubro de ropa y tecnologia”, realizo sus
estudios en la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo Chiclayo. Aplicando
la metodologia de tipo exploratoria — descriptiva. Como objetivo general; analizar el
potencial del marketing para las mype en Chiclayo rubro ropa y tecnologia, Segin
Rodriguez concluye que la estrategia de marketing que realizan las Mype, es el boca a
boca, pues mediante su estrategia de precios (inician con precios bajos y
paulatinamente van subiendo o viceversa); las Mype dedicadas a la venta de ropa se
enfocan en ofrecer promociones, ofertas y descuentos al por mayor. Pues el objetivo
de ambas Mype es brindar una experiencia Unica para el cliente a través de la calidad
maxima en el producto o servicio para captar clientes, fidelizarlos y para su

posicionamiento.

2.2. Bases conceptuales

2.2.1 Competitividad

2.2.1.1 definicion

En el mundo globalizado la competitividad se ha venido evolucionando a través de las
tecnologias que dia se van extendiendo més en el mundo sin duda alguna hace muchos
afios atras la competitividad obtuvo una gran importada por lo mismo que se

incrementa cada vez mas los factores de negocios es ahi donde la competitividad
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desempefia un papel muy importante en la innovacion del mismo modo los negocios
que no innovan hoy en dia no se muestra ser competitivos en el mercado global, por
lo mencionado anteriormente se entiende que la competitividad es una herramienta
muy importante que permite hacer crecer las micro y pequefias empresas, tomando
como un punto muy importante la calidad del producto o servicio , la buena atencion
y la fijacion de los precios tienen que estar de acorde con las necesidades de los

consumidores (Lopez y Martin, 2014)

asimismo ahondaremos que hoy en dia la competitividad juega un rol muy importante
ya que esto les ayudara a las grandes y pequefias empresas a mejorar tanto en sus
productos y/o servicios que brinden a los cliente / consumidores, este tema se
encuentra en boca de los sectores de actividad econdmica, este reflejo del proceso
competitivo de mundializacién se presenta a nivel internacional, en al que las
organizaciones requieren ser mds eficientes y eficaces en cuanto al manejo de los

recursos financieros (Labarca, 2017)

Asi mismo consulte al autor Porter quien nos indica que la competitividad cumple un
rol muy importante en el contexto empresarial por lo mismo que ayuda e impulsa a
que las empresas sean mas innovadoras que se esmeren por lograr ser mejores en el
mercado global, del mismo modo también decimos que hoy las micro empresas se
preocupan por brindarles mejores productos y servicios a sus clientes y consumidores
no obstante sus productos sino que también una excelente atencién personalizada y
veraz ya que esto se considera como un valor agregado que dichas micro y pequefias
empresas ofrecen al publico en general permitiendo asi incrementar mas su cartera de
clientes y por ende aplicando mejores estrategias adaptandolas a su entorno

competitivo, y no es suficiente con solo tratar de innovar en sus productos sino que
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También esto influye mucho en la mano de obra en la calidad de atencion que sus
trabajadores brinden a los clientes ya que para que una empresa llegue a ser la mejor

en el mercado.

Hoy en dia muchas organizaciones se preocupan en invertir en capacitaciones para
sus colaboradores lo cual les permitira desarrollar sus habilidades y descubrir su
potencialidad y destrezas que tiene cada uno, para que de tal forma la empresas pueda
obtener mayores resultados y asi mismo lograr los objetivos deseados, ya que cuando
una empresas oferta un buen producto a precios accesibles y de calidad se convierte
en una de las mas reconocidas en el contexto laborar. si bien es cierto tanto el
empresario como el cliente lo que busca es satisfacer sus necesidades y no solo en los
servicios sino también los que busca y le llama la atencién es la calidad de atencion
que se le brinda ya que una excelente atencion es una estrategia para captar la mente
de los consumidores, en este proceso de competitividad también juega un rol muy
importante los precios de los productos ya que esto debe estar en funcion al nivel
socioecondmico de la poblacidn y lograr que puedan satisfacer sus necesidades ya sea

de consumo o de servicio (Porter, 2009)

2.2.1.2 estrategias competitivas o genéricas de Michael porter

- Liderazgo en cotos globales: “es la primera estrategia mas comun que en los
afios anteriores ha centrado con mayor certeza, por ello esta estrategia consiste
en alcanzar el maximo liderazgo en costos globales por intermedio de un
conjunto de politicas utilizables las cueles estan enfocadas ha dicho objetivo
basico. El liderazgo en costos es un factor que determina la relacion entre el
ofertante y demandante, asimismo exige la construccion de escala eficiente de

areduccion de los costos incluidos la areas de desarrollo de; publicidad, fuerza
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de venteas entre otras, siempre y cuando no deben descuidar los factores
importantes como son; la calidad, el servicio y atenciéon por ello el mencionado
autor indica que para alcanzar los cotos globales es necesario la participacion
respectivamente considerable en el mercado u otras ventajas, como un paso

preferencial hacia las materias primas” (Porter, 2014)

Diferenciacion: “Segunda estrategia genérica planteada por porter es aquella
estrategia genérica que marca la diferencia de un producto servicio, as formas
en las cuales se diferencia del competidor es la marca, imagen y el disefo,
dentro de ello también estan los modelos, colores, presentacion, exhibicion y
demostracioén canales o redes de distribucion el transporte de productos o
servicios, por ello cuando se logra la diferenciacion se transforma en una
estrategia util para alcanzar el méximo rendimiento superior al promedio, la
diferenciacion por consiguiente genera margenes o niveles mas altos de
utilidad para enfrentarse al poder de los proveedores .A menudo requiere la
percepcion de exclusividad, lo cual es incompatible con ese tipo de
participacion. Pero casi siempre la diferenciacion significard un debilitamiento
del liderazgo en costos, si las actividades que requiere son intrinsecamente

costosas.”

Enfoque o concentracion: “El enfoque, la tercera estrategia genérica, se centra
en un grupo de compradores, en un segmento de la linea de productos o en un
mercado geografico: igual que la diferenciacion, adopta multitud de
modalidades. En contraste con los costos bajos y con la diferenciacion,
estrategias que buscan alcanzar sus objetivos en toda la industria, ésta procura

ante todo dar un servicio excelente a un mercado particular; disefa las
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estrategias funcionales teniendo presente lo anterior. Se basa en la suposicion
de que la compafia podréa prestar una mejor atencion a su segmento que las
empresas que compiten en mercados mas extensos. De ese modo se diferencia
al satisfacer mas satisfactoriamente las necesidades de su mercado, al hacerlo
a un precio menor o al lograr ambas metas. Aunque esta estrategia no logra
costos bajos ni diferenciarse desde la perspectiva del publico en general, si logra

una o ambas metas frente a su pequefio nicho.”

2.2.1.3 Factores de la competitividad

a.

en un primer plano situaria la dotacion del pais: Geneva (2008) Sefiala que es
importante establecer el tamafio y la disposicion de aquellos factores productivos
que influyen meramente de tipo basico como son; aquellos recursos naturales,
capitales, infraestructuras y genero empresarial, por lo cual percibir de este mismo
modo indudablemente los recursos humanos es aqui donde se practicas las
habilidades, conocimientos, estrategias empresariales del mismo aplicar las
tecnologias lo cual esto servira de un gran beneficio para dicha organizacion

empresarial.

En segundo lugar hablariamos de la demanda interna. Lausanne (2009) indica
que en este punto es importante recalcar sobre cudn fundamental es conocer si
realmente hay una necesidad de dichos productos que tienen relacion con la
famosa existente oferta que ofrecen distintas mypes por tal motivo es muy
importante que exista una demanda la cual se refleje en la blisqueda de articulos

los mismos que se superen y al mismo tiempo se prevean a las insuficiencias.

El tercer lugar reside en demostrar si efectivamente ocurre o existe una

comercializacion remuneradora. Porter en el (2008) Sefiala como un punto muy
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importante donde vamos a poder observar si efectivamente existe una
adecuada estructura productiva con diversas empresas ya sea grandes,
medianas o pequefas empresas las cuales podrian poseer relacion tanto
verticales como horizontales y al mismo tiempo que puedan fomentar la

competitividad y poder crear una oferta que permita fomentar la innovacion.

d. Cuatro. Predisposicion social hacia la innovacion: el autor Porter (2008) indica
que esto incluye el trato legal a la iniciativa de innovacion por lo consiguiente
pueda tomar las medidas de quiza dificulten o de lo contrario faciliten las
mismas, se entiende que el tema de la innovacion es un punto bastante positivo
en cualquier empresa como se puede apreciar y observar a mejores productos

se obtendra mayor rentabilidad.

Por lo tanto las estrategias de competencia estan orientadas a establecer un mejor
cambio una mejor competitividad y aumentar el volumen de ventas de los productos
y/o servicios, los cuales satisfacen las necesidades de los clientes consumidores, por
lo tanto se necesita personas especializadas capaces de poder realizarse
profesionalmente dentro de las organizaciones, que dominen las técnicas de marketing

y calidad en los servicios para lograr el éxito (Zorrilla ,2007)

Como ya hemos mencionado anteriormente sobre la determinacion del surtido de
productos esté estrechamente relacionada con las ventas, es decir, si un producto se ha
logrado vender en un mayor nivel durante las temporadas anteriores es probable que

siga perteneciendo al mix en el futuro.

Las decisiones de surtido de productos se realizan mayormente por la marca puesto

que en una parte es importante este proceso de compra ya que se relaciona con las
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negociaciones con los proveedores, esto se realiza seguin se llegue al acuerdo con los
proveedores podra variar la cantidad del producto o bien podria ser la variedad del
surtido de los productos de cada una de las marcas, influyendo incluso en el espacio

que pueda tener la tienda en cada temporada (Gallien, 2007).

2.2.1.4 Tipos de competitividad

a) Competitividad sistematica

Tiene mucha importancia en los factores los cuales determinan la evolucion de
aquellos sistemas econdémicos que son tratados por los enfoques convencionales de la
macro y microeconomia, por ende esta competitividad involucra una relacion entre
diversos actores del mercado los cuales pueden generan mayor beneficio a nivel
nacional o internacional. Asi mismo se dice que la competitividad sistematica se
caracteriza por tener un desarrollo industrial exitoso que debe ser definitivo por
impulso a nivel micro y macro econdmicos, sino ademas de ello por la subsistencia de
las medidas especificas quienes estan encaminadas o direccionadas al fortalecimiento

de la competitividad de las empresas (Stamer, 2009)
b) Competitividad estructural

Mayormente este tipo de competitividad se produce como un resultado de las ventajas
competitivas nacional. De tal modo que se especifica en especializar la innovacion
tecnologica, la economia, los factores de implantacion asi como también la calidad de
las redes o canales de distribucion, todo lo mencionado forma una gran parte del estado
de suministro de bienes y servicios. Por ende la competitividad suele mejorar el
desarrollo de las economias de igual modo el desarrollo de una region en donde las

empresas las cuales forman parte contribuyan a la evolucion regional (Salas, 2007)
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C) Competitividad empresarial

Este tipo de competitividad forma parte como gran referencia a todas la otras antes
mencionadas, por lo cual se dice que en las empresas se existen diferentes tipos de
competitividad, esto va depender del publico al cual va dirigido el producto o servicio
igualmente si tienen exportaciones e importaciones a otros paises debido a que cada
vez mas se incrementa la competitividad las empresas deben aplicar herramientas
como son; la innovacion, tecnologia, liderazgo, trabajo en equipo asi mismo trabajar
con persona altamente capacitado y creativo y con mucho potencial de poder
desarrollarse en sus actividades las cuales son un eje muy importante para obtener un
mejor desarrollo y crecimiento de las empresas y ser reconocidas a nivel nacional e

internacional (Carrillo, 2007)

2.2.2 Estrategias de precios
2.2.2.3 definicion

Es muy importante investigar la demanda, determinando los perfiles de cada uno de
los consumidores aquellos que puedan tener la mayor eventualidad de poder obtener
los productos o servicios ofertados por las distintas compafiias. De tal forma se
manifiesta que las estrategias de precios, expresan un exclusivo programa general de
accion y un despliegue de esfuerzos y recursos para el logro de los objetivos que tienen
cada una de las micro y pequefias empresas, asi mismo la eleccion adecuada de una
estrategia de precios es muy fundamental dentro del proceso de fijacion de precios
para productos y servicios ya que establece las directrices para la adecuada fijacion del

precio inicial del mismo modo los precios que se iran fijando a lo largo del ciclo de
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vida del producto, lo que conlleva a lograr los objetivos que se persiguen conseguir

con el precio (Kotler, 2007)

Se entiende que la estrategia de precios es un marco de fijacion de precios basicos que
se establecen a largo plazo lo cual constituye el precio inicial para un producto y la
direccién que se propone para los distintos movimientos de precios con lo cual se
pretende alcanzar los objetivos que se esperan al mismo tiempo esto se mantiene como

gran parte de la estrategia de posicionamiento general.

Asimismo cabe sefialar el autor (Lamb, Hair y McDaniel, 2009) sefialan que la

estrategia de precios tiene diversos propositos entre ellos destacan los siguientes:

Promover margenes de utilidad para recuperar los costos de averiguacion y desarrollo,
connotar la mas alta calidad, limitar la demanda a los niveles que no exceda las
capacidades de produccion de la empresa, proveer flexibilidad a la organizacion lo que

suele ser mucho mas fécil disminuir un precio inicial que la resistencia de consumidor.

Asimismo se entiende que la fijacién de precios para capturar el nivel mas alto del
mercado es una estrategia en la que se fija un precio elevado para un producto nuevo
con la finalidad de obtener ingresos maximos, capa por capa, de los segmentos que
estén dispuestos a pagar ese precio alto; la compafiia vende menos, pero con un margen

de utilidades mayor.
- Laimagen y la calidad del producto deben sustentar este precio elevado.

- Debe haber una cantidad suficiente de compradores dispuestos a adquirir el

producto por ese precio.

- Los costos de produccion de un volumen mas pequefio no deberian ser tan altos

que eliminen la ventaja de cobrar mas.
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- No debe ser tan facil para los competidores penetrar el mercado y vender el

producto mas barato (diccionario marketing, 213)

La eleccion de un tipo de estrategia de precios necesariamente no pretende su
persistencia en el tiempo ya que es dable alternar diferentes posibilidades atendiendo
a las fluctuaciones constantes de mercado de modo de que la mayor importancia de
establecer una estrategia de marketing en el precio es que esta variable principalmente
actia en un corto plazo gracias a su elasticidad. Asimismo se determina que el precio
es un medida que permite a las organizaciones actuar de manera rapida al momento de
tomar decisiones considerando esto como un indicar de calidad muy adquirido por el
publico consumidor, por ende se dice que las estrategias de precios oportunamente
debe tener un funcionamiento de forma conjunta en el tal sentido que la fijacion o
colocacion de precios de los diferentes productos o servicios los que ofrece una
determinada empresa deber ser disefiada con incuestionable elevacion de coherencia,
que en muchas €épocas se ha observado que estos productos se denominan como

productos complementarios y ademas su consumo suele ser en ocasiones simultaneo
(Sanchez, 2016)

Desde el punto de vista se puede decir que la mercadotécnica y el precio son variable
controlable que se pueden diferenciar de los otros tres elementos de la mezcla de la
mercadotecnia como son: (producto, plaza y promocidn) en que promueven ingresos,
por ellos es muy importante que los empresarios, mercadologos e individuos quienes
se involucran en la rama comercial de una empresa u organizacion deben conocer
claramente la definicion de precio para asi poder fijar los precios de sus productos o
servicios los cuales brindaran a los consumidores en el mercado (Ivan Thompson,

2014)

33


http://economipedia.com/author/j-sanchez

Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 Preguntas Sobre Marketing y
Publicidad"(2010) definen el precio como "la expresion de un valor. El valor de un

producto depende de la imagen que percibe el consumidor.

La fijacion de precio es el proceso el cual determinar la cantidad de dinero por la cual
se vendera el producto, basada en los costos de produccion y comercializacion de ese
producto, equilibrandola con respecto a la que el mercado pueda aceptar en base a los

clientes consumidores”. (Gonzalez, 2017).

2.2.2.4 Estrategias de precios dentro de los métodos de fijacion de precios

“Se ha observado que una de las decisiones mas importantes que los comerciantes
minoristas o mayoristas es la determinacion correcta de los precios de sus articulos
y servicios, de modo que entra a tallar el poder de la negociacién con cliente, y los
canales de distribucion es decir la manera de como los comerciantes distribuyen sus
productos al mercado o consumidor final, en los Gltimos tiempos la fijacién de los
precios de los bienes de consumo esta relativamente contrala por los mismo duefios o
propietarios quienes ponen a disposicion la oferta y demanda en el mercado
consumidor. Por ende el precio adecuado es el que los consumidores desean y estan
dispuestos a pagar por un producto o servicio ya que dependiendo de su nivel
socioecondmico realizan sus compras frecuentes en los centros comerciales mas

adecuados” (Meyer, 2015)

“Para el autor antes mencionado cada negocio se enfrenta a la dificultad de los precios
en cuestion de la competencia, por lo general que suelen hacer el rebajar los precios
de sus productos ante la competencia con el afdn de poder atraer més clientes y que

consuman siempre de sus negocios lo que les genera como un factor muy importante
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para la expansion y comercializacion se su propio negocio, cuando un empresario fija
precios altos, medios bajos o al nivel de sus competidores, tienden a esperar las

diversas reacciones de los clientes”

2.2.2.5 factores determinantes de los precios

- Coste: “Es aquel que restringe inferiormente al que consecuentemente vender
los productos o servicios ya que en otros paises estd negado fijar precios de
venta por debajo de los costes de adquisicion ya que genera una desventaja en

la empresa con respecto al crecimiento y desarrollo de la misma

- Demanda: es la que marca el término preferente el cual no es recomendable
rebasar si pretendemos que nuestro productos se vendan en el mercado de
manera factible que se pueda notar la gran acogida por la percepcion del cliente
ya que esto es muy importante para cada producto nuevo que se desea lanzar
para satisfacer las necesidades de los consumidores, asimismo recalcamos que
la meda es un conjunto de todos aquellos participantes del pais quienes buscan
meramente que los productos o servicios llene sus expectativas y la satisfaccion
e consumirlo por ende es un factor de gran importancia para que las empresas
tengan éxito en &mbito empresarial, sin dejar de lado la calidad, el precio y la
cantidad ya que con estas caracteristicas que tenga el producto hace que marque

la diferencia de los demas.

- La competencia: entendemos que la competencia el todo aquel que rodea el
entorno y a su vez restringe los precios de los productos o servicios que se

brindan al consumidor, por ello muchas empresas se ven obligadas a crear
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nuevas alianzas estrategias para mantenerse ante la competencia y poder

desarrollarse y lograr sus objetivos trazados™ (Diez, 2014).

2.2.2.5 estructura y componentes del precio

“En este contexto vamos analizar los diversos componentes que ciertamente fijan un
determinado precio es decir el un precio no es solo una cantidad monetaria que fluye
en la meta de un comprador el cual esta dispuesto a pagar por un producto o servicio
adquirido, esto es una variable que transmite informacién de mucha importancia hacia
el cliente para que de tal modo toma una importante decision de compra en un
determinado momento y lugar especifico, relativamente al precio se le denomina
también como indicador que permite comprar los distintas informaciones en relacion

con otra marcas.”

2.2.2.6 Nivel de precios

a. Precio bruto: “se define como el importe que un empresario fija para cada
producto o servicio incluyendo los descuentos, el cual representa el valor
comercial del producto, asimismo dado que el precio bruto es aquel precio que
el consumidor final esta dispuesto a pagar por la adquisicion del bien o servicio
por consiguiente el precio bruto es aquel que incurre también los gastos
excesivos y recargado e impuestos sobre todo en las obligaciones de
facturacion de los tributos” (Pérez, 2008)

b. Precio de costo: se dice que el precio de costo de un producto esta conformado
por el costo de la materia prima, el costo de mano de obra directa el cual se
emplea en la produccion y fabricacion de los productos o servicios, por ende

esta parte del valor de la mercancia el cual repone los costos de los medios de

36



produccién y el precio de la mano de obra para la determinacion de los bienes
o servicios a los consumidores finales, asimismo los empresarios se asemejan
a denominar sus precios de sus productos de acuerdo al costo de produccion y
comercializacion para de tal forma obtener ganancias (Pérez, 2008)

Precio de demanda: el precio de demanda es aquel que n producto esta
respaldado por una capacidad de pago en relacion del ofertante y demandante
en el mercado para satisfacer sus necesidades, por lo cual la cuerva de la
demanda es la que indica las grandes o pequefias cantidades de un determinado
producto o servicio el cual los consumidores estan dispuestos a pagar (Kotler,
2008)

Precio de equilibrio: es la cantidad por lo cual desean adquirir los compradores,
este precio de equilibrio es igual al que desean vender los comerciante o
productores en el mercado, por ende el mercado alcanza al precio de equilibrio
con el cual la cantidad demandada es igual a la ofrecida, por lo tanto en ese
equilibrio el precio no tiende a subir ni a bajar logicamente la oferta y la
demanda interactuan con el objetivo de efectuar un precio y una cantidad de
equilibrio, por lo mismo que el mercado se encuentra en equilibrio cuando el
precio y la cantidad equilibran las fuerzas de la oferta y demanda (Kotler, 2008)
Precio fijo: el precio o costo fijo son aquellos que se asocian a la estructura de
la organizacion, este tipo de cotos generalmente implican los gastos llamados
periddicos mensuales y anuales los cuales pueden preverse en cambio los
costos variables son los cuales varian con mayor frecuencia y tiende a ser mas
sensibles a los cambios dentro de la productividad (Pérez , Merino, 2019)

Precio de venta; es el dinero por el cual debe pagar el consumidor para poder
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adquirir un producto en el mercado y poder satisfacer sus necesidades basicas,
por ello muchos de los empresarios tienen en cuenta la fijacion del precio de
sus productos antes de lanzar al mercado ya que si los precios son fijos tiene la
probabilidad de obtener ganancias o de lo contrario un equilibrio de demanda

(Pérez, Gardey, 2010)
g. Precio de mercado: ‘‘es unico y es aquel valor del precio de un producto o

servicio que esta a la disposicion de los consumidores que vacia el mercado,
es decir, que consigue que los consumidores maximicen su utilidad y los

productores su beneficio” (Pérez, Gardey, 2010)

2.2.2.7 Variedad de precios

1). Precios geograficos: este tipo de precios consiste en determinar el precio para
clientes distantes, eligiendo entre varias opciones como determinacién de precios a
precios de entrega equivalente y costos con filtracion de la mercaderia. Es decir este
tipo de precios son aquellos que se determinan segln la zona geografica donde radica
el cliente y varia seglin la distancia que se tiene que recorrer para llegar hacia el lugar
del consumidor final para esto se utiliza medios de transporte como delivery. Dentro

de este tipo de precios geograficos encontramos otros tipos de precios estos son:

2). Precio por punto base: Varia segiin la distancia de la planta donde se encuentra

ubicada, en este caso las mype dedicadas a la venta de ropa también realizan pedidos
por medio de transportes ya sea por parte de sus proveedores quienes les envian la
mercaderia o también a sus clientes finales quienes les venden sus productos en este
caso seria prendas de vestir. Lo cal utilizan medios de transportes para satisfacer las

necesidades de sus clientes, es ahi donde muchos de los empresarios si aplican este
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tipo de precios geograficos con la finalidad de acoger mas clientes y asi poder

satisfacer sus necesidades de ellos (Zumaya, 2015)

3). Precio uniforme: Es el precio tnico en todos los puntos de venta es decir los precios
casi no varian en ningun punto de venta los precios se manejan iguales en todos los

puntos de distribucion.

4). Precio de destino: Varia de acuerdo al destino y a los consumidores, ejemplo en el

caso de las mype dedicadas a la venta de ropa varian los precios dependiendo al lugar
donde son distribuidos sobre todo en los lugares de clima muy frio los abrigos son

muchos més caros que en las zonas de calor (Zumaya, 2015)

5). Precios de penetracion: los precios de penetracion son también llamados precios de
descuentos los cuales son utilizados como estrategias para fijar precios a productos
nuevos que recién entran en el mercado con la finalidad de aumentar la demanda del
cliente y entrar a la mente de los consumidores, basicamente este tipo de precios tiene
como objetivo primordial atraer mayor cantidad de clientes y posesionarse en el menor
tiempo posible en el mercado y ante la competencia (Kotler, Armstrong, Camara y

Cruz, 2008)

6). Precios de descremado del mercado (por capas): este tipo de precios aplican
mayormente muchas de las compafias que inventan nuevos productos, determinan
inicialmente precios elevados, con el fin de obtener un ingreso méaximo, capa por capa
de los segmentos que estan dispuestos a pagar el precio elevado; la empresa suele
obtener menos ventas pero deja mas utilidades, asimismo recalcamos que una ventaja

de esta estrategia es que permite recuperar la inversion realizada en investigacion y
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desarrollo (I&D), por otra parte, el precio elevado suele connotar una gran calidad

(Stanton, Etzel y Walker, 2010)

7). Precios comparativos (con base en la competencia): Estos precios se establecen
considerando en gran parte las propuestas de la competencia. Segln esta estrategia las
empresas basan sus precios en las ofertas del competidor, prestando menos atenciéon a

sus propios costos o a su demanda (kotler, 2007)

8). Precios de descuentos y bonificaciones: Este tipo de estrategia la aplican las
empresas en busca de recompensar a los clientes por ciertas respuestas, como pronto

pago de las facturas, compra en grandes volumenes y compras fuera de temporada.

9). Precios psicoldgicos: Para Kotler y Armstrong (1998) los precios no simplemente
estan asociados a la economia sino a aspectos evidentemente psicoldgicos; por lo cual
el precio se utiliza para decir algo acerca del producto.7) Precios promocionales: Con
esta estrategia las empresas reducen temporalmente sus precios, con el propodsito de
atraer a los clientes y fomentar las ventas. Las compafiias pueden asignar un precio
provisional a sus productos, mas bajo que el de la lista de precios y en ocasiones por
debajo de su costo, con la finalidad de que los clientes adquieran otros productos a los

precios normales (Kotler, Armstrong, 1998)

Podemos decir que la determinacion del precio es un instrumento de enorme
importancia en la empresa puesto que desempeiia el rol y el nivel de ingresos y por lo
tanto su rentabilidad. Se dice que el precio viene dado por el equilibrio entre la oferta
y demanda al mismo tiempo guardan relacion con dichas variaciones en base llamada

elasticidad de la demanda (Isabel, P .2009)
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I11. HIPOTESIS

Fernandez & Batista (2014), menciona que la investigacion descriptiva consiste en la
caracterizacion de un hecho fenémeno o un grupo con la finalidad de establecer una
estructura o comportamiento. La investigacion de tipo descriptiva se clasifica en:
estudios de dimension la cual consiste en las variables independientes es decir cada

caracteristica o variable se analiza de una forma auténoma o independiente.

Carrasco & Tamayo (2014) mencionan que este tipo de estudio busca Unicamente
describir situaciones o acontecimientos; basicamente no esta interesado en comprobar
explicaciones, ni en probar determinadas hipdtesis, ni en hacer predicciones. Con
mucha frecuencia las descripciones se realizan por encuestas, aunque estas también

pueden servir para probar hipotesis especificas y poner a prueba explicaciones.
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IV. METODOLOGIA

4.1Tipo de investigacion

El disefio de la investigacion es de nivel descriptivo porque enumera, clasifica sefiala
las propiedades de las variables identificadas, por lo cual se busca identificar las
caracteristicas de la competitividad y estrategias de precios en las Mype rubro ropa

sport para damas en el centro comercial Diver plaza Piura, afio 2018.

Es de tipo cuantitativo porque los datos se han eximiendo de forma cientifica y
numeérica, empleado la estadistica. Se han recogido y analizado los datos sobre las
variables, ademds se estudiaron las propiedades y fendmenos de la situacion

problematica de manera objetiva, asi los resultados se pueden generalizar.

Hernandez, Fernandez & Batista (2014) indican que las investigaciones de tipo
descriptivas miden de forma independiente las variables y mas ain cuando no se
formulan hipoétesis, de tal modo que la presente investigacion al obtener dichas
caracteristicas se clasifica de tipo descriptiva por lo cual busca identificar las
caracteristicas que tiene la competitividad en las mype rubro ropa sport en el centro
comercial Diver plaza Piura, afio 2018. En tal sentido el autor arias Fidias cabe sefialar
que este tipo de investigacion descriptiva también puede ser correlacional por tal
motivo que su finalidad es determinar el grado de relacion o asociacion no causal

existentes entre dos o mas variables.

El disefio de esta investigacion es de caracter no experimental por tal motivo que se
realiza sin manipular deliberadamente variables. Este tipo de disefio no experimental
se basa fundamentalmente en la observacion de fendmenos tal y como se dan en su
contexto natural para después analizarlos. Bésicamente se basa en categorias,

conceptos, variables y sucesos que ya ocurrieron sin la intervencion de la persona
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quien esta investigando, segin su prolongacion en el tiempo dicha investigacion sera
de corte transversal debido a que el estudio se realizara de forma puntual (oportuna)
en un determinado tiempo con la finalidad de medir o caracterizar la situacion en este
tiempo especifico, por lo mismo que se medira el efecto de una muestra poblacional

en un mismo momento temporal. (Alvira Martin, F.2002).

4.2 Poblacion

Segiin Tamayo (2012) nos menciona que la poblacién es la totalidad de un fenémeno

de estudio, incluyendo la totalidad de unidades de analisis.

Segiin Tamayo & Tamayo (2012) afirman que la muestra es un grupo o conjunto de
individuos que es tomado de la poblacidon en cuestion, para estudiar un fendémeno

estadistico.

En cuanto a las MYPE tenemos un total de 4 MYPES por lo mismo que los autores
Hernandez, Fernandez y baptista, (2006) nos dicen si N <50, entonces N=n. es decir
en las MYPE contamos con una poblacion finita por lo mismo que se conoce el nimero
de mypes las cuales se esta estudiando donde N=4 empresas, por tanto la muestra “n”

sera de un total de 4.

Cuadro 1: fuente de informacion

Variables Fuente de informacion Poblacion Muestra

competitividad clientes infinita 384

Estrategias de

precios Propietarios Finita 04
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Cuadro 2: relacion de las mype

N° DE
RUBRO | N°DE NOMBRE | PROPIETARIO RUC: UBICACION | TRABAJA
MYPES DORES
Centro
Tiendas comercial 2
2 1 “moda Leslie Agila 10747541162 Diver plaza
= chic” Cordova Piura
<D( Stand 106
3 Centro
E comercial 1
— |2 Novedades | Daniela Zapata | 10452633113 Diver plaza
% “Daniela” | Ramirez Piura stand
& 10
< 13 Centro
8 Tiendas “ comercial 1
w modas y Rubi Arévalo | 10381123412 Diver plaza
g estilos” Castillo Piura stand
< 15
E 4 Centro
- comercial 2
Novedades | Araceli Urrelo | 10453531851 Diver plaza
“AyG” Cérdova Piura stand
04
TOTAL |04 6

El universo bajo el estudio determinado esta constituido por las 4 MYPES rubro ropa

sport para damas en el centro comercial driver plaza Piura, y los clientes los cuales

requieren el uso y/o servicio de productos de prendas de vestir.

. La poblacion esta constituida por los siguientes individuos:

- MYPES dedicadas solo al rubro ropa sport para damas en el centro comercial diver

plaza Piura.

- clientes y /o consumidores en general
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4.3 Muestra

Por consiguiente para el caso de las MYPE constituyen una poblacion finita debido a
que se conoce el nimero de mypes las cuales se esta estudiando, en tal sentido para
el caso de los clientes se tiene una poblacion infinita por lo mismo que no se conoce
el limite de elementos datos que no se pueden contabilizar asi se podra calcular la

muestra de acuerdo a las caracteristicas.

Para calcular la poblacion infinita utilizaremos la siguiente formula:

2
=Z"*xp * @
n
p2
n = muestra
p = probabilidad a favor n=196%+0.5%0.5
g = probabiiad encontra 0.052
z = nivel de confianza N=384

e = error de muestra

Cuadro 3: formulas para calcular la

4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizara las encuestas la cual esta
técnica nos ayudara a recaudar los datos necesarios por medio de un cuestionario, los
datos se obtendran a partir de la elaboracion de preguntas las cuales se aplicara y de
tal forma poder obtener resultados y del mismo modo tener una muestra representativa,

dicho cuestionario se obtendra a partir de la operacionalizacion de las variables.
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4.5 MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE
N°01
C

S PO =< = 3 =~ =3 m=m =~ 2 0

Definicion conceptual Dimensiones Definicion Indicadores Fuente | Escala de | Metodologia
operacional medicion

Los autores Lopez y Marin, Tipo:
(2014), nos dice que la descriptivo
competitividad se ha venido La medicion *
planteando  desde  hace | Estrategias estrategias se . Nivel:
muchos afios atrds donde su | competitivas | mediré con sus 1. Liderazgo en ‘ cuantitativo
verdadero nivel de indicadores” costos cliente Nominal | Diseifio:
. ) no
importancia estuvo - liderazgo en 2. Diferenciacion experimental
enmarcado por las costos
condiciones cambiantes del - Diferenciacién 3. enfoque 0 transversal
mercado  global, las cuales - Enfoque o concentracion
demandan hoy en dia las concentracion
micro y pequeias empresas
para  lograr  crecer 'y
desarrollarse en los mercados La medicion “ tipos | - competitividad Técnica:
afrontando sus fuertes de competitividad sistematica Nominal | Encuesta
competencias, asi  como Tipos de . se rpediré con sus Instr}lmel}toz
también  creando  nuevas | competitividad | indicadores™ - competitividad | Cliente cuestionario
estrategias para lograr un -'comp’et.ltlwdad estructural
mejor nivel econdmico - s1stemat1§§1 )
financiero, utilizando - competitividad | _ competitividad
estrategias de precios para estructurgl. ) empresarial
tener una mejor cartera de ) competl‘twldad
clientes. empresarial
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VARIABLE
N° 02

HEC wp=QE-HPPI-SnE

©no=0O=R

Definicion conceptual | Dimensiones Definicion Indicadores Fuente Escala de | Metodologia
operacional medicion
Adam Smith, (2004), Tipo:
menciona que existe una e . .
q La medicion “ nivel 1. precio bruto descriptivo
relacion  directa  entre de preciso se medira
. con sus indicadores” | 2. precio de Nivel:
valor y precio, puesto que ) o
Nivel de demanda cuantitativo
en su teoria del valor, nos precios -precio bruto
. , . ropietario Nominal | Disefio: no
dice que éste viene dado ) . prop .
-precio de demanda 3. precio de experimental
en funcion del trabajo, al mercado transversal
igual que el precio real. -precio de mercado -
gual q p Técnica:
No obstante, la definicion encuesta
ue da al precio real, esta
d p ’ Instrumento:
relacionada con los costos cuestionario
de produccion: salario —
p ’ La  medicion
renta y ganancia, pero variedad de precios se | 1. precios de
.y medira con  sus | descuento
también recae . .o »
Variedad de | indicadores
fuertemente en el valor precios -precios de descuento | 2. precios
. . C sicologicos ropietario Nominal
del trabajo. -precios psicologicos p & prop
-precios 3. precios
. comparativos
comparativos
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4.6 Plan de analisis.

Una vez que ya hemos recopilado los datos se pasa a la tabulacion y se disefian graficos
ordenandolos de acuerdo con cada variable y sus dimensiones por lo cual se empleara
estadistica descriptiva, para calcular las frecuencias y porcentajes utilizando el
programa Excel, después de dichos procedimientos se realizara el analisis y la

interpretacion de los datos recopilados por medio del cuestionario de preguntas.
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4.7 MATRIZ DE CONSISTENCIA.

Titulo

. T . Definicion . . - Técnic .
problema | Objetivos hipotesis variables dimensiones | indicadores metodologia
conceptual a
General: Segtin .
) , identi X ipo:
“Caracteriz | ;Queé i;l:ntlﬁcar Arias asi  mismo P
acion  de | caracteristi eristi Fidias hond descriptivo
. : caracteristic ahondaremos i
competitivi | cas tiene la as que tiene (2014), Lc1derazgo en
ce . . ostos ivel:
dad y | competitivi | | menciona que hoy en . Nivel:
trateoi dad 1 a 1 -Estrategias cuantitativo
rategi i 1 e : .,
cstrateg ?s ad y ) 4% | competitivid fl“e ) .a dia la competitivas | Diferenciaci6
de precios estrateglz‘ls ad y | Investigaci competitivida 1 Encuest | Disefio: no
en las | de precios | estrategias on . a experimental
mype de las | de precios en | descriptiva | - d juega un rol Enfoque o transversal
rubro ropa | MYPE 131 MYPE | consiste en Competltlv muy concentracién Técnica:
ruoro ropa 1da .
sport para | rubro ropa ) Pa | la ' dad importante ya encuesta
damas en | sport para | SPOTt P | caracteriza |
el centro | damas en el damas en el cion de un que esto les Instrpmepto:
. centro cuestionario
comercial | centro . hecho ayudara a las
di 1 mercial comercial fenémen
%VGI‘ p a~za ]c)q erc 1a Diver plaza enomeno o a las grandes
iura afio | Diver plaza | p. < | un rupo
p ., p Piura, afio grup y  pequefias
2018 en la | 5018 con la
ciudad de | (a) Conocer | finalidad de cmpresas - a
Piura afno las establecer mejorar tanto
2018? ; una
estrategias en sus
de estructura o
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competitiva
S que
utilizan las
MYPE
rubro ropa
sport para
damas en el
centro
comercial
Diver plaza
Piura, afio
2018

(b)
Identificar
el tipo de
competitivi
dad en las
MYPE
rubro ropa
sport para
damas en el
centro
comercial
Diver plaza
Piura, afio
2018.

comportam
iento. La
investigaci
on de tipo
descriptiva
se clasifica
en: estudios
de
dimension
la cual
consiste en
las
variables
independie
ntes es
decir cada
caracteristi
ca 0
variable se
analiza de
una forma
autonoma o
independie
nte.

Estrategias
de precios

productos y/o
servicios que
brinden a los
cliente /
consumidores
, este tema se
encuentra en
boca de los
sectores  de
actividad
economica,
este  reflejo
del proceso
competitivo
de
mundializaci
on se
presenta a

nivel

internacional,

-Tipos de
competitivida
d

Nivel de
precios

Competitivi
dad
sistematica

Competitivi
dad
estructural

Competitivi
dad
empresarial

-precio bruto

-precios de
demanda

-precios de
mercado

Encuest
a

cuestionario
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(¢) conocer
cudl es el
nivel de
precios en
las MYPE
rubro ropa
sport para
damas en el
centro
comercial
Driver
plaza Piura,
ano 2018
(d) conocer
la variedad
de precios
en las
MYPE
rubro ropa
sport para
damas en el
centro
comercial
Diver plaza
Piura, ano
2018.

en al que las
organizacion
es requieren
ser mas
eficientes y
eficaces en
cuanto al
manejo de los
recursos
financieros.

Labarca,

(2007).

Variedad de
precios

precios de

descuento

-precios

psicologicos

-precios

comparativos

Encuest
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Encuest
a
Nominal

Propieta
rio/
cliente
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4.8. Principios éticos.

La presente investigacion se considera la veracidad de 6ptimos resultados en cualquier
espacio de tal modo que se acudira al mayor nimero posible de fuentes para asi
obtener un mejor resultado y mayor conocimiento de los hechos. De tal forma que se
respeta la propiedad intelectual protegido la identidad de los individuos los cuales
participan en el estudio. Ademas se rechazaran las conclusiones prejuiciosas y
alienantes por lo consiguiente la investigacion se realiza con independencia de criterio

y honestidad y responsabilidad social.
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V. RESULATDOS

5.1 resultados

Los resultados de la encuesta aplicada a los duefios y representantes de las MYPE,
rubro ropa sport para damas se basan en aspectos generales, y a las variables

Competitividad y estrategia de precios. A continuacién se presentan las tablas

correspondientes:
Tabla 1 edad de los duerios de las mype
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

de 18-25 2 50%
de 30-60 2 50%
de 60 a mas 0 0%
total 4 100

Fuente: aplicada a propietarios de las mype

Elaboracion propia

Figura 1 Edad de los propietarios

N 18-25
m 30-60

m 60 a mas

Figura 1: grafico que representa la edad de los propietarios de las mype

Interpretacion: en la tabla 1 con respecto a la edad de los propietarios de las mype
rubro ropa sport para damas del centro comercial Driver plaza, observa que el 50% de
los micro empresarios oscilan entre 18 y 25 afios mientras que el otro 50% se

encuentran en una edad de 30 a 60 afios de edad.
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Tabla 2 género de los duerios de las mype

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
masculino 1 25%
femenino 3 75%
total 4 100
Fuente: aplicada a propietarios
Elaboracion propia

Figura 2 Género de los propietarios

B masculino

m femenino

Figura 2: grafico que representa el género de los representantes de las mype.

Interpretacion: en la tabla 2 con respecto al género de los propietarios de las mype
rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza, se aprecia que el 75%

pertenecen al género femenino, y el 25% al género masculino.
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Tabla 3 grado de instruccion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
secundaria 1 25%
técnico 2 50%
universitario 1 25%
total 4 100

Fuente: aplicada a propietarios

Elaboracion propia

Figura 3 Grado de instruccion

M secundaria
M tecnico

M universitario

Figura 3: grafico que representa el grado de instruccion de los propietarios de las
mype.

Interpretacion: en la tabla 3 que representa al grado de instruccion de los propietarios
de las mype rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza, se observa
que el 50% del total de propietarios encuestados tienen estudios técnicos, en cuanto el

25% indican tienen estudios secundarios y el otro 25% estudios universitarios.
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Tabla 4 cargo que desemperia

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
duefio 4 100%
administrador 0 0%
gerente 0 0%
total 4 100%

Fuente: aplicada a propietarios de las mype

Elaboracion propia

Figura 4 Cargo

M duefio
M administrador

W gerente

Figura 4: grafico que representa el cargo que ocupan los propietarios de las mype.

Interpretacion: en la tabla 4 que representa el cargo que ocupan los propietarios dentro
de las mype rubro ropa sport para damas en el centro comercial diver plaza, el 100%
del total de propietarios encuestados indicaron que ellos son los propios duefios

quienes se encargan de administrar su propio negocio.
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Tabla 5 funcionamiento de la mype

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
de 2 afios 3 75%
de 4- anos 1 25%
de 5 afios 0 0%
total 4 100

Fuente: aplicada a propietarios de las mype

Elaboracion propia

Figura 5 funcionamiento de las mype

M 2afos
M 4 afos

m 5 afos

Figura 5: grafico que representa el posicionamiento de las mype rubro ropa sport para damas.

Interpretacion: en la tabla 5 que representa el posicionamiento de las mype rubro ropa
sport para damas del centro comercial diver plaza, del total de encuestados el 75%

indicaron que sus negocios tienen 2 afios de funcionamiento.
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Variable: competitividad

Tabla 6 ;Cree usted que las mype utiliza estrategias para enfrentarse a la

competencia?
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 200 52%
no 184 48%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 6 estrategias competitivas

M si

Hno

Figura 6: grafico que representa las estrategias de las mype rubro ropa sport.

Interpretacion: en la tabla 6 que representa las estrategias de las mype rubro ropa sport
para damas, el 52% del total de (384) clientes los cuales se les aplico la encuesta,
consideran que las mype si aplican estrategias para no dejarse caer por los

competidores.
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Tabla 7 ;Cree usted que las mype del rubro ropa sport para damas, se vuelven mds
competitivas por la buena atencion y la calidad de los productos?

CATEGORIA FRECUENCIA PROCENTAJE
si 315 82%
no 69 18%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracién propia

Figura 7 calidad del producto

M si

® no

Figura 7: grafico que representa la calidad del producto y la buena atencion hacia los
clientes. En las mype rubro ropa sport para damas.

Interpretacion: en la tabla 7 se observa que el 82% del total de (384) clientes
encuestados respondieron que hoy en dia las empresas son mas competitivas ya que
brindan productos de calidad y como valor agregado la buena atencion al cliente lo

que hace que el cliente se sienta mas seguro y satisfecho al realizar sus compras.
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Tabla 8 ;Usted cree que los diserios, colores, modelos y marcas de las prendas de
vestir, hacen que el cliente se enamore del producto y realice su compra?

CATEGORIA FRECUENCIA PROCENTAJE
si 94 25%
no 290 75%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracién propia

Figura 8 modelos y colores

M si

Eno

Figura 8: grafico que representa los modelos, disefios y colores de las prendas de vestir.

Interpretacion: en la tabla 8 se observa que el 75% del total de (384) clientes
encuestados respondieron que los disefios, modelos y colores no es suficiente para que
un cliente se fidelice, sino que también se basan en los precios accesibles que las mype

les ofrecen para que pueden comprar sus productos.
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Tabla 9 ;Les recomendaria usted a las mype utilizar las redes sociales para
promocionar sus productos?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 270 70%
no 114 30%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 9 redes sociales

M si

H no

Figura 9: gréfico que representa a la publicidad que realizan las mype en las redes sociales.

Interpretacion: en la tabla 9 el 70% del total de (384) clientes encuestados recomiendan
que las mype deberian hacer mas publicidad en las redes sociales para que de tal forma
puedan a dar a conocer a todos los clientes sobre sus productos, en este caso prendas

de vestir aprovechando las estaciones del afio y obtener mayor nivel de ingresos.
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Tabla 10 ;Cree usted de la infraestructura, el ambiente y la calidad de sus productos
hace que las mype se diferencien de los competidores?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 296 T7%
no 88 23%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 10 diferenciacion

M si

Hno

Figura 10: grafico que representa a la diferenciacion de las mype rubro ropa sport.

Interpretacion: en la tabla 10 el 77% del total de (384) clientes encuestados
respondieron que existen muchos factores que hacen que las mype del mype del
mismo rubro se diferencien de las demads, ya que entre los factores estan; la ubicacion,
la infraestructura y calidad del producto o servicio entre otros factores tanto internos

como externos.
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Tabla 11 Tabla: ;la buena atencion y la calidad del producto, le motiva a usted a ser
un comprador fiel?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 384 100%
no 0 0%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 11 calidad del producto

M si

Hno

Figura 11: grafico que representa la calidad del producto que venden las mype ropa sport.

Interpretacion: en la tabla 11 el 100% del total de (384) clientes encuestados en su
totalidad mencionan que para los clientes la calidad lo ven algo mas importante por lo
mismo que la mayoria de clientes se basa en la calidad del producto y pagan el precio
que estd de acuerdo con la calidad y esto hace que se fidelizan en sus compras en las

mype rubro ropa sport para damas.
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Tabla 12 ;Cuando usted visita una tienda de ropa para damas, la variedad de
prendas de vestir los modelos y colores le ayudan a tomar la mejor decision de

compra?
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 384 100%
no 0 0%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 12 prendas de vestir

M si

Hno

Figura 12: grafico que representa a la variedad de prendas de vestir de las mype ropa sport
para damas del centro comercial di ver plaza Piura

Interpretacion: en la tabla 12 el 100% del total de (384) clientes encuestados en su
totalidad indicaron que para ellos es mas facil decidir su compra por lo mismo que la
variedad y colores de prendas de vestir hace que les llame mucho la atencion, por lo
general a las mujer siempre les gusta verse bien estar a la modo y los colores que

convienen con las estaciones del afio.
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Tabla 13 ;cree usted que cuando salen nuevos modelos de prendas de vestir los
pecios son comodos?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 84 22%
no 300 78%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 13 precios comodos

Hsi

Eno

Figura 13: grafico que representa a los precios de los productos de las mype de ropa sport
para damas del centro comercial di ver plaza Piura.

Interpretacion: en la tabla 13 el 78% del total de (384) clientes encuestados indican
que no siempre los precios bajos se basan en nuevos modelos de prendas de vestir, sino

que esto va de acuerdo al disefio y la calidad de la prenda de vestir.
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Tabla 14 ;cree usted que hoy en dia las mype dedicadas a la venta de ropa esta
brindando una buena satisfaccion a los clientes?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 100 26%
no 284 74%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 14 satisfaccion al cliente

M si

Hno

Figura 14: grafico que representa la satisfaccion del cliente de las mype rubro ropa sport para
damas del centro comercial di ver plaza.

Interpretacion: en las tabla 14 el 74 de (384) clientes encuestados indicaron en su
mayoria que no estan satisfecho al 100% por lo mismo que no son atendidos de manera

eficiente en cuanto a la atencion y calidad de productos.
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Tabla 15 . ;Considera usted que la ubicacion de la mype es un punto estratégico
para ser visitada con mas frecuencia por los clientes y consumidores?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 284 74%
no 100 26%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 15 clientes y consumidores

M si

Hno

Figural5: grafico que representa el punto estratégico y ubicacion de la mype.
Interpretacion: en la tabla 15 el 74% de (384) clientes encuestados consideran que la
ubicacion y lugar de la mype es una estrategia para ser mas competitiva y acoger mayor

demanda de clientes.
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Tabla 16 ;Cree usted que la exhibicion de las prendas de vestir en las mype, llama
mucho la atencion del cliente, y hace que adquiera el producto?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 269 70%
no 115 30%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 16 Exhibicion de prendas

M si

Eno

Figura 16: grafico que representa la exhibicion de las prendas de vestir en las mype

Interpretacion: en la tabla 16 el 70% de (384) de clientes encuestados indican que la
exhibicion de las prendas de vestir es una forma de hacer que los clientes puedan

observar y realizar su compra.
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Tabla 17 ;Considera usted que los productos que brindan las mype rubro ropa sport
para damas del centro comercial diver plaza, cumple con los estandares de calidad
para el cliente?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 49 13%
no 335 87%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 17 estandares de calidad

Hsi

Eno

Figura 17: grafico que representa los estandares de calidad que brindan las mype

Interpretacion: en la tablal7 el 87% de (384) encuestados mencionan que muchas de
las mype no cumplen con los estandares de calidad, en cuanto a la atencion, ambiente

y precios intermedios.
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Tabla 18 ;Cree usted que los nuevos modelos de prendas de vestir llaman mucho la
atencion del cliente?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 384 100%
no 0 0%
total 384 100

Fuente: encuesta aplicada a clientes

Elaboracion propia

Figura 18 Atencion al cliente

M si

Eno

Figura 18: grafico que representa a la atencion al cliente en las mype rubro ropa sport

Interpretacion: en la tabla 18 el 100% de (384) clientes encuestados en su totalidad
respondieron que les llaman mucho la atencién los nuevos modelos de prendas de vestir que

las mype exhiben.
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Variable: estrategias de precios:

Tabla 19 ;Cree usted que la devaluacion de la moneda peruana, afecta de manera
directa a los precios determinados de su mype?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 4 100%
no 0 0%
total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios de las mype

Elaboracion propia

Figura 19 precios determinados

M si

Eno

Figura 19: grafico que representa a la manera de como influye la devaluacion de la moneda
peruana en las mype rubro ropa sport del centro comercial diver plaza Piura.

Interpretacion: en la tabla 19 el 100% de (4) propietarios encuestados en su totalidad
respondieron que la devaluacion de la moneda peruana afecta de manera directa a los

costes de trasportes y mercaderia para la produccion de su mype.
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Tabla 20 ;Considera que el tipo de cambio es un factor que le afecta al crecimiento

de su mype?
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 3 75%
no 1 25%
total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios de las mype

Elaboracion propia

Figura 20 Crecimiento de la mype

M si

Eno

Figura 20: grafico que representa como afecta el tipo de cambio en las mype

Interpretacion: en la tabla 20 el 75% de (4) propietarios encuestados manifiestan que
el tipo de cambio es una amenaza para el crecimiento de los micro empresarios ya que
les afecta de manera directa al desarrollo de sus actividades economicas y pago de sus
proveedores, manifiestan que es una amenaza muy preocupante tanto para los micro

empresarios ya que el 80% trabajan con créditos hipotecarios y préstamos.
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Tabla 21 . ;Cree usted que los pecios de sus productos son accesibles para sus

clientes?
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 4 100%
no 0 0%
total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios de las mype

Elaboracion propia

Figura 21 precios accesibles

M si

Eno

Figura 21: grafico que representa los precios accesibles de los productos para los clientes

Interpretacion: en la tabla 21 el 100% de (4) empresarios encuestados indican que la
mayoria de los precios de sus prendas de vestir son accesibles para que los clientes

puedan comprar y asi satisfacer sus necesidades e compra.
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Tabla 22 ;Cree usted que la decision de compra influye mucho con la fijacion de los
precios de sus productos para los clientes?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 2 50%

no 2 50%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios de las mype

Elaboracion propia

Figura 22 decisiones de compra

M si

Eno

Figura 22: grafico que representa la manera de como influye las decisiones de compra

Interpretacion: en la tabla 22 el 50% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver laza Piura, manifiestan que los
precios estan en base a la decisiéon de compra de los clientes, ya que muchos de ellos
son de clase “c” y “d” por ende los propietarios de las mype fijan los precios de acorde

a la economia de los clientes.
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Tabla 23 ;Considera usted que la opinion de los clientes o consumidores es
importante con respecto a la fijacion de precios para el desarrollo de su mype?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 1 25%

no 3 75%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefos

Elaboracion propia

Figura 23 Fijacion de precios

Hsi

® no

Figura 23: grafico que representa la opinion de los clientes con respecto a los precios de las
prendas de vestir de las mype del centro comercial diver plaza Piura

Interpretacion: en la tabla 23 el 75% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa para damas del centro comercial diver plaza, respondieron que no toman en
cuenta la opinién de los clientes en base a los precios de los productos, ya que es una
decision interna de la organizacion y por ende no consideran importante la opinion de

los clientes.

76



Tabla 24 ;Considera que los precios que fija a sus productos esta de acorde con la
calidad de los mismos?.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 4 100%

no 0 0%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 24 precios de los productos

M si

Hno

Figura 24: grafico que representa los precios en base a la calidad de las prendas de vestir

Interpretacion: en la tabla 24 el 100% de (4) empresarios encuestados en su totalidad
indicaron que los precios de sus productos si estan de acuerdo con la calidad de los

mismos.
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Tabla 25 ; Usted cree que las promociones de sus productos seran beneficios para
sus clientes y para la mype?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 4 100%

no 0 0%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 25 promociones de los productos

M si

® no

Figura 25: grafico que representa los beneficios y promociones de los productos de la mype

Interpretacion: en la tabla 25 51 100% de (4) empresarios encuetados en su totalidad
respondieron que su mayor objetivos es que sus clientes se sientan satisfechos con los
descuentos que les hacen por las compras que realizan, ya que es una estrategia para
que los clientes se fidelicen a ello y por otro lado la mype incrementa su nivel de

ventas.
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Tabla 26 ;Los precios de sus productos son elevados?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 2 50%

no 2 50%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 26 Precios elevados

M si

Hno

Figura 26: grafico que representa en basa a los precios elevados de las mype

Interpretacion: en la tabla 26 el 50% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, indica que los precios
son en escala de acuerdo al modelo, disefio y clores, y también va de acuerdo a la

temporada que es donde los clientes acuden a comprar con mayor frecuencia.
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Tabla 27 ;La calidad de sus productos les motiva a comprar con mas frecuencia a
sus clientes?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 2 50%

no 2 50%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 27 Compras frecuentes

M si

Eno

Figura 27: grafico que representa las compras frecuentes de los clientes en las mype

Interpretacion: en la tabla 27 el 50% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, sefalan que brindan
productos de mejor calidad que los competidores ya que esto hace que los clientes

comprar frecuentemente en sus establecimientos.
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Tabla 28 ; Considera usted que los precios de las famosas ofertas como, el 2 X1,
cierra puertas, dias rojos etc., son estrategias que utilizan los competidores directos

e indirectos?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 2 50%

no 2 50%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 28 Estrategias

M si

® no

Figura 28: grafico que representa a las famosas promociones de productos que utilizan

las mype.

Interpretacion: en la tabla 28 el 50% de (4) empresarios encuestados respondieron que

muchas empresas utilizas las famosas promociones como cierra puertas, dias rojos etc.

Con la finalidad de enamorar al cliente y que muchas veces compran por impulso mas

no por necesidad.
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Tabla 29 ;Cree usted que los precios de descuentos de sus productos que les brinda
a los clientes les motiva seguir comprando siempre?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 2 50%

no 2 50%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 29 descuento por cantidad

M si

® no

Figura 29: grafico que representa a los descuentos por la cantidad de productos que compran
los clientes de las mype del centro comercial diver plaza Piura

Interpretacion: en la tabla 29 el 50% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, indican que los
respectivos descuentos que les hacen a los clientes por cantidad es decir; por cuarto de
docena que muchos de ellos les ofrecen un descuento adicional para convencer al

cliente.
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Tabla 30 ;Considera usted que los precios de sus productos son mas accesibles que
de su competencia?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 3 75%

no 1 25%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 30 productos

Hsi

H no

Figura 30: grafico que representa a los productos competitivos de las mype

Interpretacion: en la tabla 30 el 75% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, respondieron que sus

productos son mds accesibles que los de la competencia en cuanto a los precios.
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Tabla 31 ;Considera usted que fija sus precios para cada segmento de cliente?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
si 3 75%

no 1 25%

total 4 100

Fuente: encuesta aplicada a duefios

Elaboracion propia

Figura 31 Segmento de clientes

Hsi

Eno

Figura 31: grafico que representa a al segmento de clientes de las mype

Interpretacion: en las tabla 31 el 75% de (4) empresarios encuestados de las mype ropa
sport indican que ellos se basan en la economia de los clientes y es por eso que fijan
los precios para cada segmento de clase b, ¢ y d con la finalidad de poder cubrir las

necesidades de todos los segmentos.
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5.2 Analisis de los resultados.

En cuanto a los datos generales de los representantes de las mype rubro ropa sport para
damas, se aprecia en la tabla 1 con respecto a la edad de los propietarios de las mype
rubro ropa sport para damas del centro comercial Driver plaza, observa que el 50% de
los micro empresarios oscilan entre 18 y 25 afios mientras que el otro 50% se
encuentran en una edad de 30 a 60 afios de edad. En la tabla 2 con respecto al género
de los propietarios de las mype rubro ropa sport para damas del centro comercial diver
plaza, se aprecia que el 75% pertenecen al género femenino, y el 25% al género
masculino. En la tabla 3 que representa al grado de instruccion de los propietarios de
las mype rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza, se observa que
el 50% del total de propietarios encuestados tienen estudios técnicos, en cuanto el 25%
indican tienen estudios secundarios y el otro 25% estudios universitarios. En la tabla
4 que representa el cargo que ocupan los propietarios dentro de las mype rubro ropa
sport para damas en el centro comercial diver plaza, el 100% del total de propietarios
encuestados indicaron que ellos son los propios duefios quienes se encargan de
administrar su propio negocio. En la tabla 5 que representa el posicionamiento de las
mype rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza, del total de

encuestados el 75% indicaron que sus negocios tienen 2 afios de funcionamiento.
(Competitividad)

En cuanto a la variable competitividad, en la tabla 6 que representa las estrategias de
las mype rubro ropa sport para damas, el 52% del total de (384) clientes los cuales se
les aplico la encuesta, consideran que las mype si aplican estrategias para no dejarse

caer por los competidores. Este resultado difiere con lo indicado por Vargas en el
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(2016) quien concluye que las estrategias competitivas son herramientas que utilizan
las empresas para lograr un Optimo desarrollo de sus actividades econdmicas y
aumentar el nivel de ventas y generar un mayor crecimiento en el mercado asi mismo
lavarca (2014) indica que hoy en dia la competitividad juega un rol muy importante
ya que esto les ayudara a las grandes y pequefias empresas a mejorar tanto en sus
productos y/o servicios que brinden a los cliente / consumidores. En la tabla 7 se
observa que el 82% del total de (384) clientes encuestados respondieron que hoy en
dia las empresas son mas competitivas ya que brindan productos de calidad y como
valor agregado la buena atencion al cliente lo que hace que el cliente se sienta mas
seguro y satisfecho al realizar sus compras. Este resultado difiere con lo indicado por
Lima en el (2014) quien concluye que las compaiiias consiguen oprimir coste, obtener
ingresos, ampliar el mayor numero y la eficacia de bienes o servicios y contrastar sus
relaciones bancarias u ejecutoras con otras compaiias del mismo rubro con la finalidad
de poder conocer su servicio en comparacion con la competitividad, por su parte
Michael porter (2009) indica que en este proceso de competitividad también juega un
rol muy importante los precios de los productos ya que esto debe estar en funcion al
nivel socioecondomico de la poblacion y lograr que puedan satisfacer sus necesidades
ya sea de consumo o de servicio. En la tabla 8 se observa que el 75% del total de (384)
clientes encuestados respondieron que los disefios, modelos y colores no es suficiente
para que un cliente se fidelice, sino que también se basan en los precios accesibles que
las mype les ofrecen para que pueden comprar sus productos. Este resultado difiere
con lo mencionado por el autor Rondan en el (2017) quien menciona que las
estrategias de precios tienen efectos sobre todo en la decision de compra de los

consumidores y también en los beneficios, ya que los precios multiplicados por las
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ventas son ingresos, asi mismo menciona entre las estrategias de precios esta el pago
con tarjeta lo que facilita mayormente a los clientes poder usar sus tarjetas de crédito
para cualquier medio de pago ya sea un producto o servicio. Porter en el (2016). Senala
como un punto muy importante donde vamos a poder observar si efectivamente existe
una adecuada estructura productiva con diversas empresas ya sea grandes, medianas o
pequefias empresas las cuales podrian poseer relacion tanto verticales como horizontales
y al mismo tiempo que puedan fomentar la competitividad y poder crear una oferta que
permita fomentar la innovacién. En la tabla 9 el 70% del total de (384) clientes
encuestados recomiendan que las mype deberian hacer mas publicidad en las redes
sociales para que de tal forma puedan a dar a conocer a todos los clientes sobre sus
productos, en este caso prendas de vestir aprovechando las estaciones del afio y obtener
mayor nivel de ingresos. Este resultado concuerda con lo mencionado por Porter
(2015) Indica que esto incluye el trato legal a la iniciativa de innovacion por lo
consiguiente pueda tomar las medidas de quiza dificulten o de lo contrario faciliten las
mismas, se entiende que el tema de la innovacion es un punto bastante positivo en
cualquier empresa como se puede apreciar y observar a mejores productos se obtendra
mayor rentabilidad, las estrategias de competencia estan orientadas a establecer un
mejor cambio una mejor competitividad y aumentar el volumen de ventas de los
productos y/o servicios, los cuales satisfacen las necesidades de los clientes
consumidores (Zorrilla,2016). En la tabla 10 el 77% del total de (384) clientes
encuestados respondieron que existen muchos factores que hacen que las mype del
mype del mismo rubro se diferencien de las demads, ya que entre los factores estan; la
ubicacion, la infraestructura y calidad del producto o servicio entre otros factores tanto
internos como externos. Este resultado obtenido difiere con lo indicado por Cruzado

en el (2014) quien concluye que las Mypes tienen dificultades para su desarrollo entre
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ellas, se encuentran la escases de capacidades operativas, las limitadas capacidades
gerenciales, los problemas de acceso a la informacion, la desarticulacion empresarial,
el uso adecuado de tecnologia, es decir a través de las tecnologia se puede utilizar las
redes sociales para poder dar a conocer los productos o servicios que las mype brindan
a los consumidores, de tal forma se manifiesta que las estrategias de precios, expresan
un exclusivo programa general de accion y un despliegue de esfuerzos y recursos para

el logro de los objetivos que tienen cada una de las micro y pequefias empresas,

( Philip kotler, 2013). En la tabla 11 el 100% del total de (384) clientes encuestados
en su totalidad mencionan que para los clientes la calidad lo ven algo més importante
por lo mismo que la mayoria de clientes se basa en la calidad del producto y pagan el
precio que esta de acuerdo con la calidad y esto hace que se fidelizan en sus compras
en las mype rubro ropa sport para damas. Este resultado obtenido difiere con lo
mencionado por Lopez y Marin, en el (2011) la competitividad desempefia un papel
muy importante en la innovacion del mismo modo los negocios que no innovan hoy
en dia no se muestra ser competitivos en el mercado global, por lo mencionado
anteriormente se entiende que la competitividad es una herramienta muy importante
que permite hacer crecer las micro y pequefias empresas, tomando como un punto muy
importante la calidad del producto o servicio , la buena atencion y la fijacion de los
precios tienen que estar de acorde con las necesidades de los consumidores. En la tabla
12 el 100% del total de (384) clientes encuestados en su totalidad indicaron que para
ellos es mas facil decidir su compra por lo mismo que la variedad y colores de prendas
de vestir hace que les llame mucho la atencion, por lo general a las mujer siempre les
gusta verse bien estar a la modo y los colores que convienen con las estaciones del

afo. En este resultado obtenido concuerda con lo mencionado por Philip kotler (2013).
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Concluye que una estrategia de precios es muy fundamental dentro del proceso de
fijacion de precios para productos y servicios ya que establece las directrices para la
adecuada fijacion del precio inicial del mismo modo los precios que se iran fijando a
lo largo del ciclo de vida del producto, lo que conlleva a lograr los objetivos que se

persiguen conseguir con el precio.
(Estrategia de precios)

En la tabla 19 el 100% de (4) propietarios encuestados en su totalidad respondieron que la
devaluacion de la moneda peruana afecta de manera directa a los costes de trasportes y
mercaderia para la produccion de su mype. Lo que indica el autor Isabel, P (2016)
menciona que el precio viene dado por el equilibrio entre la oferta y demanda al mismo
tiempo guardan relacion con dichas variaciones en base llamada elasticidad de la
demanda, las estrategias de precios oportunamente debe tener un funcionamiento de
forma conjunta en el tal sentido que la fijacion o colocacién de precios de los diferentes
productos o servicios los que ofrece una determinada empresa deber ser disefiada con
incuestionable elevacion de coherencia, que en muchas épocas se ha observado que
estos productos se denominan como productos complementarios y ademas su consumo
suele ser en ocasiones simultaneo (Javier Sanchez, 2016). En la tabla 22 el 50% de (4)
empresarios encuestados de las mype rubro ropa sport para damas del centro comercial
diver laza Piura, manifiestan que los precios estan en base a la decision de compra de
los clientes, ya que muchos de ellos son de clase “c” y “d” por ende los propietarios
de las mype fijan los precios de acorde a la economia de los clientes. Este resultado
difiere con lo indicado por Kotler y Armstrong (1998), los costos no meramente son
incorporados a la economia sino a aspectos indudablemente morales; por lo cual el

precio se maneja cuando se quiere senalar algo acerca de la propiedad del producto
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para los clientes, desde el punto de vista se puede decir que la mercadotécnica y el
precio son variable controlable que se pueden diferenciar de los otros tres elementos
de la mezcla de la mercadotecnia como son: (producto, plaza y promocién) en que
promueven ingresos, por ellos es muy importante que los empresarios, mercadologos
e individuos quienes se involucran en la rama comercial de una empresa u organizacion
deben conocer claramente la definicion de precio para asi poder fijar los precios de sus
productos (Ivdin Thompson, 2010). En la tabla 23 el 50% de (4) empresarios
encuestados de las mype rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza
Piura, sefialan que brindan productos de mejor calidad que los competidores ya que
esto hace que los clientes comprar frecuentemente en sus establecimientos. Este
resultado difiere con lo mencionado por Philip kotler, (2014). Quien indica que estos
precios se constituyen pensando en gran segmento de las propuestas de la competencia.
Seglin esta estrategia es la cual mayormente las empresas establecen sus precios en
las acogidas del competidor, prestando menos atencion a sus propios costos o a su
demanda. En la tabla 24 el 50% de (4) empresarios encuestados de las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, indican que los
respectivos descuentos que les hacen a los clientes por cantidad es decir; por cuarto de
docena que muchos de ellos les ofrecen un descuento adicional para convencer al
cliente. En este resultado indicado por Jennifer, zumaya, (2015) quien define que este
ejemplo de costos radica en estipular el monto para aquellos clientes distantes, el cual
puede elegir entre otras opciones a fin de que la determinacion de precios a precios de
entrega uniforme y precios con absorcion del flete. Es decir este tipo de precios son
aquellos que se determinan segun la zona geografica donde radica el cliente y varia

segun la distancia que se tiene que recorrer para llegar hacia el lugar del consumidor
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final. En las tabla 31 el 75% de (4) empresarios encuestados de las mype ropa sport
indican que ellos se basan en la economia de los clientes y es por eso que fijan los
precios para cada segmento de clase b, ¢ y d con la finalidad de poder cubrir las
necesidades de todos los segmentos. Los resultados obtenidos difiere con lo mencionado
por Kotler y Armstrong, (2013) manifiesta que las micro y pequefias empresas logran
determinar un monto breve a sus bienes, crecidamente mas bajo que el de la lista de
precios y en muchas ocasiones por debajo de su costo, con la finalidad de que los
clientes adquieran otros productos a los precios normales, la fijaciéon de precio es el
proceso el cual determinar la cantidad de dinero por la cual se vendera el producto,
basada en los costos de produccion y comercializacion de ese producto, equilibrandola
con respecto a la que el mercado pueda aceptar en base a los clientes consumidores™.

(Gonzélez, 2016).
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VI. CONCLUCIONES

Se identificd que las caracteristicas de la competitividad en las mype rubro
ropa sport para damas del centro comercial driver plaza Piura, son semejantes ya que
existen varios negocios del mismo rubro y a la vez existen muchos compradores y
vendedores en el mercado. de tal modo que los bienes ofrecidos por los distintos
vendedores son en gran medida idénticos, actualmente las organizaciones se enfrenta
a los grandes cambios constantes que se generan en el entorno los cuales tienen que
adaptarse para sobrevivir en el mercado, asi mismo con el desarrollo de la tecnologia
y la globalizacion las empresas se ven obligadas a seguir innovando y creando nuevas
estrategias competitivas nuevos productos y servicios los cuales son de gran beneficio

para los clientes y consumidores.

Se conoci6d que las estrategias competitivas de las mype rubro ropa sport
para damas del centro comercial diver plaza Piura, se basan en la calidad,
diferenciacion, liderazgo en costes y enfoque ya que actualmente la gran mayoria de
dcentro comerciales se preocupan por brindarles productos de muy buena calidad a
sus clientes logrando que sean mas fieles a sus respectivos negocios y que realicen
compras con mayor frecuencia y asimismo les permite obtener mayores ingresos lo

cual esta es una ventaja para las mype.

Se identificd que las ventajas competitivas en las mype rubro ropa sport para
damas del centro comercial diver plaza Piura, son la calidad de los productos, la buena
atencion y los precios accesibles al alcance del cliente, esto hace que se marque la

diferencia de las otras mype de su mismo rubro.
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Se identificod que una de las estrategias mas relevantes que utilizan las
mype de rubro ropa sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, es la
innovacion para evitar dejarse caer por las fuertes competencias que existen en el
mercado y asi mantener un mayor posicionamiento y seguir creciendo mas en el

mercado competitivo.

En cuanto a los precios de los productos que brindan las mype de rubro ropa
sport para damas del centro comercial diver plaza Piura, se conoce que la gran mayoria
de propietarios de dichos negocios si tienen muy en cuenta al momento de fijar los
precios de sus productos, ya que ellos se basan en la economia de sus clientes y que

puedan adquirir sus productos para satisfacer sus necesidades.



VII. REFERENCIAS

Diaz, I. M. R., de Castro, E. C. D., & Catalufia, F. J. R. (2017). Gestién de precios. Esic

Editorial.

Pérez, D., & Pérez, I. (2006). El Precio: Tipos y Estrategias de fijacion. Escuela de

Organizacién Industrial, 4-5.

Mahia, R. (2015). Analisis de estacionariedad con datos de panel: una ilustracion para los
tipos de cambio, precios y mantenimiento de la PPA en Latinoamérica. Espana, Instituto LR

Klein, Documentos del Instituto LR Klein.

Porter, M. E. (2013). La ventaja competitiva de las naciones (Vol. 1025). Buenos Aires:

Vergara.

Mora-Riapira, E. H., Vera-Colina, M. A., & Melgarejo-Molina, Z. A. (2015). Planificacion
estratégica y niveles de competitividad de las Mipymes del sector comercio en

Bogota. Estudios Gerenciales, 31(134), 79-87.

Saavedra Garcia, M. L. (2012). Una propuesta para la determinacion de la competitividad en

la pyme latinoamericana. Pensamiento & Gestion, (33), 93-124.

Saavedra Garcia, M. L. (2012). Una propuesta para la determinacién de la competitividad en

la pyme latinoamericana. Pensamiento & Gestion, (33), 93-124.

Lombana, J., & Rozas Gutiérrez, S. (2009). Marco analitico de la competitividad:
Fundamentos para el estudio de la competitividad regional. Pensamiento & gestion, (26), 1-

38.

Porter, M. E., Kramer, M. R., & Lorsch, J. W. (2009). Ser competitivo (No. 338.6048 P69Y

2008.). Barcelona: Deusto.

Monge, E. C. (2016). Las estrategias competitivas y su importancia en la buena gestion de

las empresas. Revista de Ciencias Economicas, 28(1).

Porter, M. E. (2015). Ventaja competitiva: creacion y sostenimiento de un desemperio

superior. Grupo Editorial Patria.

94



Aguirre Garcia, M. S., & Aparicio de Castro, M. G. (2002). La gestion de calidad y el marketing
interno como factores de competitividad en empresas de servicios: El caso de empresas

vascas de servicios con gestion avanzada.

orres, C. A. B., Naranjo, G. F., & Gonzalez, J. S. F. (2012). Analisis de la relacion entre la
innovacion y la gestion del conocimiento con la competitividad empresarial en una muestra
de empresas en la ciudad de Bogota. Estudios Gerenciales: Journal of Management and

Economics for Iberoamerica, 28, 303-315.
Labarca, N. (2007). Consideraciones tedricas de la competitividad empresarial. Omnia, 13(2).
de Castro, G. M. (2008). Reputaciéon empresarial y ventaja competitiva. ESIC Editorial.

Quero, L. (2008). Estrategias competitivas: Factor clave de desarrollo. Revista Negotium, (10),

36-49.

Mathison, L., Gandara, J., Primera, C., & Garcia, L. (2007). Innovacion: factor clave para

lograr ventajas competitivas. Revista Negotium, (7), 65-83.

95



Anexos



1. Presupuesto

Financiamiento.
Capital propio, autofinanciado

(Expresado en soles)

RUBROS CANTIDAD UNIDAD PRECIO SUBTOTAL
UNIT.
BIENES DE 2.00 10.00
CONSUMO
LAPICEROS 5
TINTACOMPUTADORA 2 30.00 60.00
usB 1 35.00 35.00
CUADERNILLOS 10 2.00 20.00
EMPASTADO 1 50.00 50.00
HOJAS DINA A- 4 3 MILLAR 20.00 60.00
LAPIZ 10 1.00 10.00
II SERVICIOS
ANILLADO 3 15.00 45.00
PASAJES 300.00 300.00
INTERNET 380 HORAS 1.00 380
MOVILIDAD 300 300
IMPRESIONES 120 UNID. 05 60.00
FOTOCOPIAS 100 100.00
LIBROS DE 2 UNID. 250 500.00
INVESTIGACION
LIBROS 2 UNID. 250 500
VARIOS 100 100
ASESORIA 64 HORAS 28.00 1792
PERSONALIZADA
TOTAL 4322.00
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2. diagrama de Gantt

NO
DE ACTIVIDADES SEMANNAS
ORDEN 1123 1(4/1|2| 3|4 1(1|2|3|4|1(|2] 3 |4
1 titulo de investigacion
2 Planteamiento del
problema
Acopio bibliografia
3
Seleccion
4 bibliografica

5 Metodologia de
investigacion

6 Técnicas e
Instrumentos

7 Técnicas par
procesamiento

8 Elaboracion e matriz
de consistencia

9 Redaccion ante el
proyecto

10 Elaboracion de los
instrumentos de
recoleccion

11 Revision y aprobacion
del proyecto de
investigacion por
jurado

12 Encuesta

13 Codificacion

14 Tabulacion

Analisis e

15 interpretacion de los
datos

16 Redaccion preliminar

del informe final

Presentacion de tesis
17 para su aprobacion

sustentacion
18
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3.
cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ESCUELA PROFECIONAL DE ADMINISTRACION

Cuestionario aplicado a los clientes de las mype rubro ropa sport para damas
del centro comercial diver plaza Piura. Este cuestionario lo elabore con la
finalidad de recoger informacién muy valiosa de las mype rubro ropa sport
para damas del centro comercial diver plaza Piura 2018, las cuales estoy
estudiando para asi poder desarrollar mi trabajo de investigacién que tiene
como titulo: “caracterizacién de competitividad y estrategias de precios en las
mype rubro ropa sport para damas en el centro comercial diver plaza Piura

afno 2018”
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ENCUESTA APLICADA A CLIENTES

1.- (Cree usted que las MYPE utiliza estrategias para enfrentarse a la
competencia?

SI

NO

2.- {Cree usted que las mype del rubro ropa sport para damas, se vuelven
mas competitivas por la buena atencion y la calidad de los productos?

3.- ¢ Usted cree que los disefios, colores, modelos y marcas de las prendas
de vestir, hacen que el cliente se enamore del producto y realice su
compra?

4. ;Les recomendaria usted a las mype utilizar las redes sociales para
b
promocionar sus productos?

5. (Considera usted que el centro comercial diver plaza es adecuado y
agradable para realizar sus comprar de prendas de vestir con facilidad y
seguridad?

6. ;Cree usted de la infraestructura, el ambiente y la calidad de sus
productos hace que las mype se diferencien de los competidores?

7. (Labuena atencion y la calidad del producto, le motiva a usted a ser un
comprador fiel?

8. (Cuando usted visita una tienda de ropa para damas, la variedad de
prendas de vestir los modelos y colores le ayudan a tomar la mejor
decision de compra?

9. (Cree usted que cuando salen nuevos modelos de prendas de vestir los
pecios son comodos?

10. ;Cree usted que hoy en dia las mype dedicadas a la venta de ropa esta
brindando una buena satisfaccion a los clientes?

11. ;Considera usted que la ubicacion de la mype es un punto estratégico
para ser visitada con mas frecuencia por los clientes y consumidores?

12. (Cree usted que la exhibicion de las prendas de vestir en las mype,
llama mucho la atencién del cliente, y hace que adquiera el producto?

13. ;{Considera usted que los productos que brindan las mype rubro ropa
sport para damas del centro comercial diver plaza, cumple con los
estandares de calidad para el cliente?

14. ;Cree usted que los nuevos modelos de prendas de vestir llaman
mucho la atencion del cliente?
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ENCUESTA APLICADA A LOS DUENOS DE LAS MYPE

1. ;Cree usted que la devaluacion de la moneda peruana, afecta de manera
directa a los precios determinados de su mype?

SI

NO

2. (Considera que el tipo de cambio es un factor que le afecta al
crecimiento de su mype?

3. (Cree usted que los pecios de sus productos son accesibles para sus
clientes?

4. {Cree usted que la decision de compra influye mucho con la fijacion de
los precios de sus productos para los clientes?

5. (Considera usted que la opinioén de los clientes o consumidores es
importante con respecto a la fijacion de precios para el desarrollo de su
mype?

6. (Considera que los precios que fija a sus productos esta de acorde con
la calidad de los mismos?.

7. {Usted cree que las promociones de sus productos seran beneficios
para sus clientes y para la mype?

8. (Los precios de sus productos son elevados?

9. (La calidad de sus productos les motiva a comprar con mas frecuencia
a sus clientes?

10. ;Considera usted que los precios de las famosas ofertas como, el 2 X1,
cierra puertas, dias rojos etc., son estrategias que utilizan los competidores
directos e indirectos?

11. ;Cree usted que los precios de descuentos de sus productos que les
brinda a los clientes les motiva seguir comprando siempre?

12. ;Considera usted que los precios de sus productos son mas accesibles
que de su competencia?

13. ;considera usted que fija sus precios para cada segmento de cliente?

101




4. Validaciones
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