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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se trazo el sucesivo problema ¢ Cuales son las
principales caracteristicas de las estrategias competitivas como factor relevante en la
empresa Mic Representaciones E.I.R.L. Trujillo —2019?, teniendo como objetivo
principal: describir caracteristicas de las estrategias competitivas como factor relevante
en la empresa Mic. Representaciones E.I.R.L. Trujillo — 2019, la investigacion es de
tipo cuantitativa, nivel descriptivo, con disefio no experimental, la técnica de
recoleccion fue a través de una encuesta y como instrumento se aplico un cuestionario
online de 15 preguntas a los trabajadores con escala de Likert, donde los resultados de
la dimension: de liderazgo en costos globales, el 100% de colaboradores refieren que
siempre cuando hay mayores ventas los costos de produccion disminuyen, referente a
la dimension de diferenciacion, 66,7% de colaboradores refiere que siempre su
produccion es diferente a la competencia y referente a la dimensién de enfoque o
concentracion el 66,7% refiere que a veces implementan estrategias especificas para
reducir costos en su mercado objetivo., Se concluye que los colaboradores de la empresa
consideran que siempre estan aplicando las dimensiones de la variable estrategias
competitivas, en un ciclo de mejora continua como para las decisiones del

representante

PALABRAS CLAVES: Liderazgo en Costos, Diferenciacion, Enfoque o

Concentracion



ABSTRACT

The present research work outlined the successive problem: What are the main
characteristics of competitive strategies as a relevant factor in the company Mic
Representation’s E.I.LR.L. Trujillo —2019 ?, with the main objective: to describe
characteristics of competitive strategies as a relevant factor in the company Mic.
Representations E.I.R.L. Trujillo - 2019, the research is quantitative, descriptive level,
with non-experimental design, the collection technique was through a survey and as an
instrument an online questionnaire of 15 questions was applied to the workers with a
Likert scale, where the Results of the dimension: leadership in global costs, 100% of
employees report that whenever there are higher sales, production costs decrease,
referring to the differentiation dimension, 66.7% of employees refer that their
production is always different from competition and referring to the dimension of focus
or concentration, 66.7% refer that sometimes they implement specific strategies to
reduce costs in their target market., It is concluded that the company's collaborators
consider that they are always applying the dimensions of the variable competitive
strategies, in a cycle of continuous improvement as for the decisions of the

representative

KEY WORDS: Leadership in Costs, Differentiation, Focus or Concentration
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I. INTRODUCCION

Las Mypes del Per son convenientes y muy importantes en la economia, por la
contribucion al empleo que genera, vale decir que, si a veces las condiciones no son las
mejores en un nivel personal, pero si claro esta que genera empleo y bajan los indices

de desempleo que atafien al pais (Sanchez Barraza 2014)

La presente investigacion esta basada en la siguiente metodologia: Tipo de
investigacién cuantitativa y de nivel descriptivo, con un disefio no experimental. A
través de esta investigacion se pretende, contribuir a mejorar las estrategias
competitivas en la empresa; considerando como algo Unico y prioritario el desarrollo

de ella.

Se plante6 como problema de la investigacion lo siguiente: ¢Cuales son las
principales caracteristicas de las estrategias competitivas como factor relevante en la
Empresa Mic Representaciones E.I.LR.L. Trujillo —2019? dado que la competencia
empresarial depende del conocimiento, habilidades adquiridas y desarrolladas en las
empresas para trabajar de forma eficaz y eficiente en busca de nuevas estrategias
competitivas, para alcanzar un mejor nivel de competitividad , poniendo en marcha el
conocimiento del que requiere saber y aprender estrategias competitivas para un nuevo
y mejor producto o servicio que solo se difunden cuando se tiene nuevas y diferentes
estrategias que hacen la diferencia de la competencia, los procesos de aprendizaje
pueden ser por medio de empresas que desarrollan nuevas capacidades para una accion

eficaz en las estrategias de competitividad.

La busqueda de competitividad en las organizaciones es una tarea desafiante para
los directivos, obligandolos a generar productos y servicios que mantengan una ventaja

competitiva. Asimismo, la globalizacién y el dinamismo de cambio en el mercado hace
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que las empresas adapten sus procesos, buscando lograr un alto grado de eficiencia
organizacional. Empresas como Amazon, Netflix, Facebook, Google, entre otras,
generan estas ventajas para lograr el liderazgo en cada uno de sus sectores. Estos casos
son estudiados por el éxito obtenido; no obstante, sus resultados no son por cuestiones
del azar, sino por la ejecucion de decisiones oportunas y la generacion de estrategias
que respaldan la vision, mision, valores y objetivos trazados por los directivos de estas

organizaciones

Se proyectd como objetivo general, Describir caracteristicas de las estrategias
competitivas como factor relevante en la empresa Mic. Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019, también como objetivos especificos: Describir caracteristicas de los
colaboradores como factor relevante en la empresa Mic Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019, Describir caracteristicas de las estrategias competitivas en liderazgo
en costos globales como factor relevante en la empresa Mic Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019, Describir caracteristicas de las estrategias competitivas en
diferenciacion como factor relevante en la empresa Mic Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019 y Describir caracteristicas de las estrategias competitivas en enfoque o
concentracion como factor relevante en la empresa Mic. Representaciones EIRL.

Trujillo - 2019

La presente investigacion se justifica porque responde a la necesidad de describir
y conocer sus caracteristicas en estrategias competitivas como factor relevante en la
empresa Mic. Representaciones EIRL. Trujillo—2019; Y poder identificar sus distintos
problemas en los que adolece, relacionado a las estrategias de competitividad
empresarial, también para brindar una descripcién al directivo que pueden dar futuras
soluciones a su problematica de competencia. Asi mismo esta investigacion, permitira

describir las principales caracteristicas de las causas que limitan a los colaboradores en
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el desarrollo de estrategias competitivas en la empresa, También se realiza con el
proposito de aportar conocimiento, que permitan a las MYPES dedicadas al rubro de
informatica (Desarrollo y venta de sistemas de gestion comercial software, como de
equipos de computo hardware), en la ciudad de Trujillo, apoyandose con estrategias de
competitividad empresarial y la rentabilidad que esto genera para sus negocios, si las
aplican de manera eficiente, permitiéndose lograr asi mejores oportunidades de
competencia en proyectos futuros, asimismo poder cumplir con sus objetivos
planeados. Por otro lado, También se justifica, porque brindard un andlisis con
informacion confiable que servira tanto a los estudiantes de la universidad como a los
docentes en investigaciones futuras de similar estudio en las diferentes regiones del
pais. No obstante, me servird para seguir mejorando en el aspecto de investigacion
cientifica en mi carrera de Administracion y para obtener mi grado de bachiller en

administracion.

Se obtuvo como resultados primordiales, que el 100% de colaboradores
respondieron que cada vez que venden mayor cantidad siempre bajan los costos de
produccion, asi mismo el 66,7% de colaboradores respondieron que siempre producen
software y hardware diferentes y especiales que se diferencian de sus competidores y
un 66,7% respondieron que a veces implementan estrategias especificas para bajar sus
costos en su mercado predeterminado, concluyendo que los trabajadores que conforman
la empresa de sistemas consideran que estan aplicando frecuentemente las dimensiones
de estrategias competitivas de este estudio, por medio del ciclo de la mejora continua,
finalmente estos resultados estan orientados para qué se tomen decisiones objetivas y
eficientes por parte del responsable de este negocio, asi mismo aprovecharlas para

mejorar la gestion de calidad por medio de las estrategias competitivas.
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REVISION DE LA LITERATURA

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

2.1.1. INTERNACIONALES:

(Mendoza, 2015), en su tesis titulada “Disefio de un plan estratégico 2013 -
2017 de la empresa Patricia Ramirez”. Colombia. Universidad de
Cartagena. El objetivo fue formular un plan estratégico para la empresa en
cuestion con el fin de mejorar sus procesos. La metodologia fue de caracter
descriptivo y no experimental. Resumen: Se pudo apreciar en el diagndstico
previa al plan estratégico que la empresa no cumplia con los estandares de
calidad, se hall6 mucha desorganizacion al interior de la empresa, pero
también se encontro fortalezas los cuales no aprovecha para explotar las
oportunidades que le presenta el sector. Sobre las conclusiones reportadas
acerca de este estudio se tiene: la empresa en cuestién no contaba con un

plan estratégico, pero comprendieron la importancia y utilidad del mismo.

La empresa cuenta con potencial, una ubicacion privilegiada y sobre
todo los 18 directivos estan dispuestos a realizar cambios para mejorar los

procesos para ello cuentan con la participacion de todos los trabajadores.

(Sotelo, 2016) en su tesis La Gestion por procesos en el papel de estrategia
generadora de ventaja competitiva aplicada a los enfoques de asociatividad
de las MYPES: caso peruano, desarrollado en Espafa. El autor se planted
el objetivo de elaborar y proponer un sistema elemental de procesos de
gestion, tomando como modelo y referencia la gestion mediante procesos

que se fundamenta en las Normas ISO 9001 y teniendo como apoyo los
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fundamentos empresariales de estrategia de integraciones, se logre elaborar
una propuesta de ventaja competitiva para las MYPES del Per(; para poder
ser participe de las oportunidades que se dan mediante el tratado de libre
comercio firmado con EUA, y que luego sean sostenibles en el tiempo para
mejorar la rentabilidad de las MYPES. Esta investigacion de tipo
descriptivo simple, en el cual se establecié una muestra probabilistica de
382 micro empresas, se obtuvieron los 9 resultados siguientes: el 67.1% de
los encuestados manifest6 que hace sus pedidos mediante la urgencia de sus
necesidades, es decir que no tienen un stock de respaldo, el 21% hace sus
requerimientos en referencia al stock referencial que mantienen en sus
almacenes, cerca del 69% tienen proveedores estables, y el 31% cambian de
proveedores con frecuencia, la preferencia para comprar a un proveedor es
en razon a la oportunidad en la entrega (27 %) por mejores precios (21%),
por alta calidad (27%), ademas se manifiesta que el 72% de los trabajadores
de etas empresas declaran sentirse motivados, sélo el 29% sefialdé que no

encuentra ninguna motivacion al realizar su trabajo.

Conclusion: La consulta propuesta propone un marco de
administracién fundamental para seis procedimientos criticos, por ejemplo,
administracién de institucionalizacion de items, administracion de
institucionalizacién de procesos de generacién, administracion de calidad,
administracion de arreglos, coordinacion de arreglos y control de la
administracion y administracion que deben funcionar en una relacion de
Mypes para lograr transmitir articulos con atributos similares y un nivel

similar de valor con transporte a tiempo.
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(Cevallos, 2018), efectud una investigacion sobre: “Analisis de la calidad
del servicio de los locales que se dedican a la venta de computadoras en el
centro de Manta” Universidad Laica Eloy Alfaro De Manabi, Manta,
Ecuador. El objetivo de su investigacion fue encontrar similitudes y
probleméatica de la calidad del servicio en las empresas de venta de
computadoras. La metodologia fue descriptiva, cualitativa y no

experimental.

Resumen: El autor mediante el diagnostico que realizo encontré las
siguientes caracteristicas: 81% de los participantes en la encuesta fueron
varones, entre 18 a 28 afios de edad. 52% se encuentra satisfecho con los
servicios de la empresa. 53% manifestd que la empresa muestra interés en
solucionar los problemas de los clientes. 40% manifiesta que el servicio es
rapido. 57% expresa que los empleados siempre estan dispuestos a cooperar
con los clientes. EI 59% de las empresas esta satisfecho con las instalaciones
que posee. Las conclusiones de esta investigacion fueron: la mayoria de las
empresas tiene una infraestructura adecuada para dar un servicio que
satisfaga las expectativas del cliente. Los servicios de la empresa son
rapidos y apropiados. Asi también el personal esta alineado con el enfoque

al cliente.

2.1.2. NACIONALES:
(Sarmiento,2019) en su tesis titulada Propuesta de mejora del plan
estratégico como factor relevante para la Gestion de calidad en las Micro

y Pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de equipos de
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coémputo y accesorios, del centro Comercial Compuplaza, distrito de Lima,
2018 EIl presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo general:
Proponer las mejoras del planeamiento estratégico como factor relevante
para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de equipos de cémputo y accesorios, del Centro

Comercial Compuplaza, distrito de Lima, 2018.

Del mismo modo, la investigacion fue de tipo cuantitativa, no
experimental, descriptiva y transversal. Para llevarla a cabo se escogié una
muestra poblacional de 23 tiendas de venta de equipos de cémputo y
accesorios que tuvieron disposicion de responder la encuesta a quienes se
les realizé un cuestionario de 31 preguntas relacionadas a las variables de

investigacion.

Los resultados obtenidos fueron: sobre los representantes de las
MYPE. 34.8% tienen entre 20 a 30 afios de edad. 69.6% son de sexo
masculino. 52.2% de los representantes son técnicos y 56.5% son duefios.
Sobre las MYPE: 56.5%. tiene de 6 a 10 afios en el mercado. 100% tienen
entre 1 a 5 trabajadores. 100% de las MYPE son formales. Sobre el plan
estratégico: 95.7% tienen un nivel favorable. 82.6% del analisis de la
situacién es de nivel moderado. 95.7% del diagndstico de la situacion del
sector es favorable. El 100% cuentan con objetivos corporativos. 78.3%
tienen un nivel favorable de estrategias. El 52.2% de las decisiones
operativas es de nivel favorable. Sobre la gestion de calidad: EI 100.0% de
valores porcentuales del nivel de la gestion de calidad es favorable. 100%

de la planificacion de la calidad es de nivel alto. 100% del control de la
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calidad es de nivel moderado. 100% de la mejora continua es de nivel

favorable.

(Saavedra, 2019), en su tesis denominada: “Gestion de la calidad con el uso
del marketing en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
venta de computadoras, del cercado de la ciudad de Huacho, aiio 2017,
Esta tesis tuvo como objetivo medir la gestion de calidad mediante el uso de
estrategias de marketing mix que contribuyan al sector empresarial
mencionado. En cuanto al tipo de investigacion, esta fue de tipo descriptiva

y no experimental.

Resumen: Los resultados muestran que, en base a las edades de los
empresarios, estos oscilan mayormente entre 31 a 60 afios, en el orden del
60%. 80% son realmente en su mayoria hombres. 60% cuentan con
educacion secundaria y 70% es duefio de la empresa. Sobre la MYPE: 80%
estan sostenidas en el mercado entre 4 a 6 afios. 100% contratan entre 1 a 5
trabajadores. Sobre la gestion de calidad: 80% conoce la gestion de calidad.
50% de las empresas manifiesta que no aplica gestion de calidad porque no
es facil para ellos adaptarse a dichos cambios. 70% mide la mejora del
rendimiento del negocio. 100% afirma que sus productos se enfocan a
satisfacer las demandas del cliente. 70% emplea volantes como herramienta

de marketing.

Las conclusiones fueron: la mayoria de las empresas aplican

principios de gestion de calidad, aunque con cierta dificultad y de manera
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intuitiva, aplican métodos de control para mejorar los procesos y estan

atentos a brindar una buena atencion.

(Santiago, 2019), en tu tesis de titulacién denominada: “Gestion de Calidad
en la Capacitacion laboral y Plan de Mejora en las Micro y Pequefias
Empresas del Sector Comercio, rubro Venta de Electrodomésticos en el
Distrito de Huaraz, 2018”, plante6 como objetivo presentar un plan de
mejora para la gestion de calidad en la capacitacion laboral en una MYPE
de su investigacion. Para tal efecto, emple6 una metodologia descriptiva con

estudio de caso.

Resumen: Los resultados se presentan a continuacion: la edad de los
empresarios oscila entre 31 a 50 afios, en el 62.86%. %76.14% pertenecen
al genero femenino. El 51.4% tienen educacion secundaria. 62.86% es
administrador de la empresa. Sobre la MYPE, el 48.57% no tienen més de
tres afios en el mercado. 57.14% no tienen mas de cinco trabajadores. Sobre
la gestion de calidad: 89% aplica principios de gestién de calidad en la
empresa. El 40% muy pocas veces planifica sus actividades en la empresa.
Asi también el 40% supervisa muy pocas veces sus actividades en la

empresa. 50% realiza correcciones durante el proceso.

Las conclusiones presentadas fueron que la mayoria de las empresas
aplican los principios de gestion de calidad, pocas empresas son las que
planifican sobre la calidad y aplican mecanismo de control y cuentan con un

plan correctivo en los procesos que realiza.
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2.1.3. LOCALES:

(Vilca, 2016) en su tesis titulada “Modelo E-Commerce para la Mype
Biobotanic “GE” de la ciudad de Trujillo — 2016 El presente trabajo de
investigacion se realizé con el firme propdsito de describir el modelo
ECommerce para la mype. El problema formulado para la investigacion fue
¢ Cuél es el modelo E-Commerce apropiado para la mype Biobotanic “GE”
en la ciudad de Trujillo — periodo 2016? la misma que no tuvo hipoétesis por
ser de tipo descriptiva. Para la investigacion se calculd una muestra en base
a una poblacién infinita por ser nuestro mercado objetivo toda la poblacion
de la ciudad de Trujillo, por lo cual se obtuvo la cantidad de 246 personas
que se encuestd. El disefio de investigacion utilizado fue el de tipo
descriptivo — transversal, en cuanto a las técnicas e instrumentos de

recoleccion de datos solo se hizo uso entrevista y encuestas.

De acuerdo con los datos obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos y a la investigacion tedrica, se cumplié con el objetivo general
y con los objetivos especificos de la investigacion, por lo que el modelo E-
Commerce, medio de ventas online descrito y determinado, constituye una
buena alternativa y oportunidad de ampliar el nimero de sus ventas y por

defecto el nimero de clientes nuevos y fieles a la vez.

En conclusion, final a la que se llegd fue que existe un 62.6% de la
poblacién Trujillana que adn el internet no ha influenciado en su eleccién
de algin producto y/o servicio, el mismo que se define como mercado
virgen para beneficio de la mype Biobotanic “GE” en la ciudad de Trujillo

- 2016, el cual se atraera mediante el modelo e-commerce que implementara
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la empresa, para mejorar la captacion de nuevos clientes e incrementar a su

vez el nimero de ventas.

(Montoya, 2017) en su tesis titulada Implementacion de un Sistema de
Informacion Web para el control de Compras y Ventas en la empresa
Compucenter Bussines S.A.C - Trujillo; 2017. Esta tesis ha sido
desarrollada bajo la linea de investigacion: Implementacion de las
tecnologias de informacion y comunicacion para la mejora continua de la
calidad en las organizaciones del Pert, de la Escuela Profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote. La investigacion tuvo como objetivo realizar la propuesta de
Implementacion de un sistema de informacion web para el control de
compras y ventas en la empresa CompuCenter Bussines S.A.C -Trujillo. La
investigacién tuvo un disefio no experimental de tipo descriptiva y

documental.

La poblacion fue delimitada en 20 trabajadores y la muestra fue
seleccionada en la totalidad de la poblacion; aplicando el instrumento del
cuestionario, obteniendo los siguientes resultados: En la dimension:
Necesidad de implementar un Sistema de Informacion Web concluy6
indicando que el 100.00% de encuestados refirieron que estaban de acuerdo

con la mejora de los procesos de compras y ventas.

Estos resultados coinciden con las hipotesis por lo que estas quedan
demostradas y aceptadas. Finalmente, la investigacion queda debidamente

justificada en la necesidad de realizar la Implementacion de un Sistema de
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Informacion Web para el control de compras y ventas en la empresa

CompuCenter Bussines S.A.C -Trujillo.

(Espejo, 2019) en su tesis titulada EI Modelo de Costeo Basado en
Actividades en la Gestion de la Empresa Compured Sac. Trujillo; 2019. El
presente trabajo de investigacion tiene como propoésito determinar la
repercusion en la Gestion Empresarial a través del Modelo de Costeo
Basado en Actividades en la Empresa COMPURED S.A.C. para tal efecto
se realiz6 un diagndstico de la situacion de la Empresa respecto al sistema
de costeo empleado, se analiz6 los factores generadores de costo en cada
actividad y se examino el impacto en la gestion empresarial. El tipo de
investigacion que se realizé en la presente tesis es descriptivo, permitiendo
recolectar informacion sobre cada una de las variables sin alterar ni
modificar los datos obtenidos, la poblacion esta constituida por la Empresa
COMPURED Sociedad Andénima Cerrada, la muestra lo constituye la
misma empresa; ademas se considero informacion los estados financieros
de la empresa de los ejercicios econdmicos 2016 y 2017 y los estados de
costos del ejercicio economico 2017. Se concluy6 que la repercusion en la
Gestion Empresarial a través del Modelo de Costeo Basado en Actividades
en la Empresa COMPURED S.A.C. Truijillo es favorable obteniéndose S/

500,490.50 més que afio 2016.

La situacion de la Empresa COMPURED S.A.C. al 31.12.2016 fue
desfavorable al no tener implementado un modelo de costeo, asignando los

costos de mano de obra e indirectos a gastos operativos. No existia una
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correcta presentacion de los Estados Financiero y por ende una toma de

decisiones errénea.

2.2. BASES TEORICAS DE LA INVESTIGACION

2.2.1. ESTRATEGIA COMPETITIVA

a) Definicién

(Porter, 2015) La estrategia competitiva examina la forma en que una
empresa compite con mayor eficacia y fortalece su posicion en el mercado.
Toda estrategia se da dentro del contexto de las reglas del juego que rigen
el comportamiento competitivo conveniente para la sociedad y que
provienen de las normas éticas y de la politica gubernamental. Tales

estrategias no lograran su efecto si no prevén de manera correcta la respuesta

estratégica de las empresas ante las amenazas y oportunidades competitivas.

(BBVA, 2014). Dentro del conjunto genérico de las estrategias de negocio
encontramos las estrategias competitivas, que tienen como objetivo que la
empresa pueda mejorar su posicién competitiva respecto a las empresas del
sector. Esto se puede lograr de diferentes maneras, pero una estrategia
competitiva tiene como objetivo fundamental la obtencion de una ventaja
competitiva, es decir, la definicion de una caracteristica o de una cualidad
que haga que la empresa supere a la competencia de manera genérica y
sostenida. Por tanto, podemos definir la estrategia competitiva como el

conjunto de caracteristicas internas que la empresa tiene que desarrollar
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para obtener y reforzar una posicion superior respecto a las empresas

competidoras.

(Kotler y Keller, 2012). El objetivo de cualquier negocio es entregar valor
para el cliente con un beneficio. En una economia hipercompetitiva, con
compradores cada vez mejor informados y con multiples opciones, una
empresa sélo puede ganar al ajustar el proceso de entrega de valor y

escoger, proveer y comunicar un valor superior.

(Porter, 2015) La estrategia en frases simples se utiliza para ser la
distincion entre empresas u organizaciones en consecuencia brindando una
ventaja competitiva, fundamentalmente la competitividad es destructiva
cuando estéan rivalizando en el mismo segmento de negocio esto exige a la
competencia a remontar o descender los precios, por lo tanto estrategia es
hallar una forma diferente de disputar, estableciendo un valor diferente al
consumidor dejando a la empresa u organizacion prosperar y conseguir

una mejor rentabilidad.

Ambos autores y articulo del BBVA, presentan una posicion inicial
en el concepto de estrategia competitiva, en donde el conocimiento y
andlisis del ambiente es importante para la creacion de una posicion o

ventaja competitiva frente a los competidores de mercado.

(Porter, 2015) La creacion positiva de las estrategias genéricas por lo

frecuente solicita de una obligacion total y del sostén de todos los medios
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organizacionales que serian disueltos si existe aumento de un objetivo
principal. En frases mas exactas y aptas las estrategias competitivas
genéricas son actitudes estratégicas de las empresas u organizacion para
prevalecer el trabajo de los competidores en un fragmento industrial, lo que
sobrelleva a exponer que no solo es expuesta en una empresa sino también
en todo un grupo de empresas que comercializan diferentes productos

semejantes o iguales, denomindndolo como rubro comercial.

b) Estrategias competitivas genéricas

(Porter, 2015) Las empresas han descubierto muchas formas de hacerlo; la
mejor estrategia es la que refleja sus circunstancias particulares. No
obstante, en el nivel mas general se identifican. tres estrategias genéricas de
compatibilidad interna utilizables en forma individual o combinadas con
gran eficacia para poder lograr un mejor desempefio en su rubro, la primera
estrategia es liderazgo global en costos que tiene que ver mucho con la
economia de escala y el volumen alto de ventas con un costo bajo frente a
sus competidores, la segunda es diferenciacién que hace referencia a la
oferta de un producto o servicio percibido en el rubro como Unico y que no
es facilmente imitable lo que trae una menor sensibilidad al precio, y por
altimo la estrategia de enfoque o concentracién, que concentra su atencion

en mercados especificos y segmentos de la linea de productos.
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Gréfico 2.1: Tres estrategias genéricas
VENTAJA ESTRATEGICA

Seguridad percibida por el consumidor Posicidn de costo bajos

(0]

B

J

i Toda la DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS
v industria GLOBALES
(0]

E

s Solo un )

; segmento ENFOQUE O CONCENTRACION

A

E

Fuente: (Porter, M 2015)

2.3. DIMENCIONES

2.3.1. Liderazgo en costos globales

(Porter, 2015) Refiere que cada empresa debe notar su exterior, estar al
tanto de sus competidores de la industria o rubro, especular en aquello que
nos creara en el corto y largo plazo mejores beneficios y como se debe
extender eso, que las empresa u organizaciones pueden mejorar su enfoque
como la posicion en su mercado. El liderazgo en costos hace resefia a
cualquier empresa u organizacién que quiera perdurar y lograr sus
objetivos, asume que debe disponer de ventajas competitivas, es asi que se
debe de diferenciarse de sus competidores a través de sus costos, que es una
de las ventajas que los consumidores aprecian y por ende mas beneficios
acarrea, ofrecer a la publico un producto o servicio de calidad a un costo
sin competicion, se consigue a través de: una remodelacion de la empresa

u organizacion, estudio del presupuesto de costos, la subcontratacion de
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técnicas, todo lo mencionado debe ser respaldado en un plan de
disminucion de costos que se debe conseguir eficientemente con un
colaborador competente y reconocido con la empresa, cada uno de los
trabajadores debe estar al corriente de cual es la politica de la empresa

tomada por disposiciones gerenciales.

(Porter, 2015) EI consumidor de hoy no esté preparado a gastar mas por un
producto que posee un costo estandar en el mercado, es por ello que esta
estrategia investiga cémo fortalecer a la empresa, en todo lo que es
asociarse a sus proveedores se refiere para salir avanzar juntos y crear
ofertas de valor al consumidor con costos cada dia mas bajos. Acoger
nuevas tecnoldgicas que perfeccionen la productividad, reducir los gastos
indirectos corresponden ser fomentadas por los administradores o
empresarios para conseguir ser lideres de precio en el rubro, asimismo
suministra a la empresa una proteccion contra la competencia o sea seria
una defensa hacia los competidores que no se ejecuta, una vez que se
apetece ejecutar esta estrategias debe ir introducida de nuevas inversiones,
ya que toma en consideracion que se debe tener una perspectiva aceptada
en el rubro para comercializar mas y continuar creciendo, realizando una

mayor compra a los proveedores los costos disminuyen.

2.3.2. Diferenciacion
(Porter, 2015) La ventaja competitiva que la diferenciacion del producto es
crear y ofertar algo, persiguiendo como objetivo que el mercado conciba

ese producto como Unico. Los pasos a seguir para diferenciarse pueden
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tomar demasiadas formas: en disefio 0 imagen de marca, en tecnologia, en
caracteristicas singulares, en atencion al cliente, en el propio proceso de
comercializacion del producto o muchas veces en factores poco valorados
por los empresarios como la logistica de insumos de pequefia escala y las
compras diarias. La diferenciacion, es una estrategia viable para obtener
rendimientos mayores al promedio en un rubro, ya que crea una posicion
defendible para enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, aunque en una
forma distinta a la del liderazgo en costos, la diferenciacién suministra a los
empresarios una incomunicacion contra los otros competidores ya que la
fuerza de empuje dependera de ellos mismos, tanto a la forma de crear y
versionar nuevos productos, como para tomar decisiones de
comercializacion en el futuro debido a la lealtad de los clientes hacia la

marca y a la elasticidad del precio.

(Porter, 2015) La estrategia de diferenciacion también aumenta utilidades
evitando que la empresa produzca y venda en menores cantidades del punto
de equilibrio. La lealtad del cliente y la necesidad del competidor suministra
una eficiente barrera de ingreso en el rubro, hecho que pueden tomar como
precedente para formar nuevas estrategias de fidelizacién al cliente. Es
necesario ser exclusivos para marcar la diferencia y obtener resultados de
participacion alta en el mercado, no solo jugando con la variable moda o
estilo, sino también creando nuevos procesos Y estandarizando modelos que

permitan una mejor y fiable percepcion del cliente respecto a la empresa.
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(Oncoy, 2017) Cuando una empresa se diferencia en el mercado con un
producto o servicio que el comprador percibe como unico en alguno de los
atributos que lo definen. La estrategia de diferenciacion trata de lograr
poder de mercado, lo que se quiere es conseguir que el mercado acepte un
producto o servicio superior a la competencia o tenga més demanda a

igualdad de precio.

2.3.3. Enfoque o concentracion

(Porter, 2015) EL enfoque o concentracién es como la manera de marcar
los intereses de la organizacion, enfoca a los compradores a los cuales
venderé particularmente, y enfoca a los productos de linea que ofrecera a
ese mercado objetivo. EI mercado de bienes y servicios es muy competitivo
y complicado, y no se tiene la oportunidad de hacer que las personas se
acuerden mucho de tu empresa, es por ello que debemos dejar muy en claro
que ellos sepan de nosotros, los problemas méas grandes es que se enfocan
en publicidad y competir a como dé lugar con los rivales que mas
experiencia en el mercado tienen, sino hay que enfocarnos en la ausencia
del producto y captar nuevos clientes al cual atender de inicio a fin con
buena proactividad y que en retribucion brinden fidelizacién, haciendo el
nicho de mercado méas grande. Enfocarse es segmentar a un grupo de
personas con actividades, gustos y preferencias, modas que sean
homogéneas logrando crear un producto estandar que guste a todo ese nicho
de mercado, a consecuencia de lograr ser competitivo en el rubro teniendo

idea clara sobre las caracteristicas del cliente a cual vendemos.
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(Porter,2015) La estrategia de concentracion siempre entrafia algunas
limitaciones en la participacion alcanzable del mercado. Por lo general hay
que anteponer la rentabilidad al volumen de ventas. Igual que la estrategia
de diferenciacion, es posible realizarla a costa del liderazgo en costos

globales.

(Porter, 2015) Las tres estrategias genéricas difieren en otros aspectos
aparte de las diferencias funcionales que se acaban de comentar: Para
implementarlas bien se requiere varios recursos y habilidades. Ademas, hay
que contar con planes organizacionales, procedimientos de control y
sistemas ingeniosos. De ahi que se necesite un compromiso sostenido con

una de las estrategias como objetivo primario si se quiere alcanzar el éxito.

(Chanes, 2014) Los competidores pueden lograr una mayor diferenciacion
en aquellos segmentos en los que concentran su actividad, y en ellos tendran

mayor poder que los que pretenden cubrir toda la industria.

2.4. INDICADORES
Indicadores de Liderazgo en costos globales

2.4.1. Economias de escala:

(Porter, 2012) Estas existen cuando al duplicarse la produccion el costo no
Ilega a duplicarse es decir aumenta en una menor proporcion, entonces la
relacion entre el costo unitario y la produccion es inversamente
proporcional, cuando la producciéon aumenta el costo unitario disminuye,

existen dos tipos de economias de escala: la economia de escala interna
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existe cuando la empresa puede reducir sus costos unitarios aumentando su
propia produccion por ejemplo pueden surgir debido a la especializacion
del trabajo, de las maquinas en cuestion de que si hay un solo trabajador, él
hace todas las actividades en cambio si hay varios trabajadores pueden
especializarse en diferentes trabajos dentro de la empresa, las empresas
automoviles utilizan economias de escala internas especializando por cada
planta de fabricacion un modelo de automovil, también podemos ver otro
ejemplo cuando se paga rentas fijas a mayor produccion podemos dividir
ese costo fijo entre las unidades que se producen disminuyendo el costo
unitario. Las economias de escala externas existen cuando el costo unitario
de sus productos disminuye cuando la produccién total de la industria
aumenta, se da mayormente en las empresas que funcionan como

conglomerado.

2.4.2. Aprendizaje y desbordamiento de experiencias:

(Porter, 2012) Las experiencias del trabajo es aprender para reducir los
costos, realizar eficientemente los trabajos gracias a la experiencia
adquirida en el proceso de aprendizaje cotidiano. Aprender una forma de

producir mejor tiene ventajas como reducir los costos.

2.4.3. Subutilizacién de la capacidad:
(Porter, 2012) Utilizar adecuadamente toda la capacidad de la
infraestructura productiva y la capacidad de toda la mano de obra directa e

indirecta, programando las actividades y un plan de acciones efectivas.

2.4.4. Ubicacion:
(Porter, 2012) Realizar un negocio en una ubicacion estratégica es una
ventaja competitiva, ya que permite que las materias primas lleguen a
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menor tiempo y con menores costos, asi mismo ubicarse cerca de los

potenciales clientes es una manera eficiente de invertir.

Indicadores de Diferenciacion

2.4.5. Factor institucional:

(Porter, 2012) Se trata de reducir los costos de los factores de regulaciones
del estado, impuestos, sindicatos, sobrecostos laborales, etc. Es un factor
muy importante porque reduciria mucho el presupuesto de costos de una

organizacion

2.4.6. Diferencia del producto:
(Porter, 2012) Realizar productos con caracteristicas y especificaciones
técnicas diferentes a los competidores brinda ventaja competitiva, al igual

que ofertar productos con valor agregado o especiales

2.4.7. Diferencia del proceso:

(Porter, 2012) Refiere que ejecutar una manera diferente referente a la
produccién de los contendientes acrecentando tecnologia, es decir
invirtiendo en maquinas para optimizar el proceso de produccién, llevar a

cabo mejores diligencias que dan un diferente valor al producto o servicio.

2.4.8. Diferencia de comercializacion:
Comercializar productos de una forma novedosa y perspicaz, diferentes a
las otras empresas transmitiendo una informacion eficaz entre comerciante

y consumidor. (Chavez, 2012)

Indicadores de Enfoque o concentracion
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2.4.9. Concentracion en costos:
Concentrarse en actividades determinadas para lograr una ventaja
competitiva, reducir los costos en actividades concretas orientadas a reunir

mejores puntos de vista y actividades (Chéavez, 2012)

2.4.10. Diferenciacion centrada:

(Kotler & Armstrong, 2013) La concentracion o segmentacion de
actividades comerciales es la diligencia de parte del administrador o
empresario para precisar conjuntos reconocidos de consumidores y ofrecer

productos o servicios que satisfacen de forma eficiente sus necesidades.

HIPOTESIS
Segun (Fidias, 2012) La metodologia de la investigacion cientifica nos
menciona que en una investigacion de tipo descriptivo no se considera la

hipotesis.

METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion
En esta investigacion el disefio es No experimental — Tipo Cuantitativa — Nivel

Descriptiva

No experimental, porque el disefio de investigacion se realizd sin manipular o

tergiversar la variable en el estudio de la investigacion.
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Segun (Hernandez, Fernandez. y Baptista, 2014). Son estudios que se realizan
sin la manipulacion deliberada de variables y en los que s6lo se observan los

fendmenos en su ambiente natural para analizarlos.

Cuantitativa, porque la variable va a ser expresada en nimeros y contara con

un analisis estadistico los cuales podran ser medibles.

Segun (Hernandez et al 2010), los enfoques cuantitativos “miden fenomenos,
utilizan estadisticas, emplea experimentacion, analiza la causa y efecto de los

problemas”

Descriptiva, debido a que se describié las caracteristicas de las estrategias
competitivas como factor relevante, la cual se aplicd en la empresa Mic

Representaciones EIRL. Trujillo — 2019

Segun (Hernandez et al 2014), el estudio descriptivo “busca especificar las
propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,

procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis”.

4.2. Poblacién y muestra
En la presente investigacion la encuesta seria poblacional por lo tanto aqui no

se aplica el muestreo.

a) Poblacion
Segun (Fidias G., 2012) En una investigacion puede tener como propésito el
estudio de un conjunto numeroso de objetos, individuos, e incluso documentos.

A dicho conjunto se le denomina poblacion

33



Para esta investigacion la poblacion esta constituida por los trabajadores y el
duefio de la micro empresa, rubro informatico: Mic. Representaciones EI.R.L.,

Trujillo - 2019.

b) Muestra
Segun (Fidias G., 2012) La muestra es un subconjunto representativo y finito

que se extrae de la poblacion accesible.

La muestra de este proyecto de investigacion estd constituida por 3
colaboradores de la micro empresa rubro informatica, Mic. Representaciones

E.LLR.I, Trujillo - 20109.
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4.3. Definicion y operacionalizacion de la variable

Definicion operacional

Variable
Dimensién Indicador Fnsggilggr?
Denominacion | Definicion conceptual Denominacion Definicion Denominacion
_ Economias de escala
Cada empresa debe notar su exterior, estar Aprendizaie v desbordamiento de
(Porter, 2015) La| Liderazgo en costos al tanto de sus competidores de la P J€ y deshol
estrategia  competitiva lobales industria o rubro, especular en aquello que EXperiencias
examina la forma en que 9 nos creara en el corto y largo plazo  Subutilizacion de la capacidad
una empresa compite con mejores beneficios Ubicacion
mayor eficacia y fortalece
su posicion en el mercado. . . Factor institucional
dentro del contexto de las . o diferenciacion del producto es crear Diferencia del producto
realas del iuedo aue rigen Diferenciacion ofertar algo, persiguiendo como objetivo, Nunca
elg cJ;on? o?tamie?]to que el mercado conciba ese producto Diferencia del proceso
Estrategias " P : como Unico. : : L A veces
competitivas competitivo _ conveniente Diferencia de la comercializacion
para la sociedad y que .
Siempre

provienen de las normas
éticas y de la politica
gubernamental. Tales
estrategias no lograran su
efecto si no preven de
manera  correcta la
respuesta estratégica de las
empresas ante las
amenazas y oportunidades
competitivas.

Enfoque o
concentracion

EL enfogue o concentracién es como |a
manera de marcar los intereses de la
organizacion, enfoca a los compradores a

Concentracion en costos

los cuales venderé particularmente, |
enfoca a los productos de linea que
ofrecerd a ese mercado objetivo.

Diferenciacion centrada
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4.4, Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Segun Montenegro (2012) la técnica es el conjunto de pasos u operaciones que
se ejecutan en determinado orden y con determinados instrumentos, para

obtener un resultado.

En el desarrollo de la investigacion se aplico la técnica de la encuesta y como

instrumento el cuestionario.

a) Técnica:

La encuesta fue la técnica destinada a obtener los diferentes datos de los
colaboradores de la empresa Mic representaciones E.I.LR.L. de la ciudad de

Trujillo. y cuyas opiniones impersonales interesan al investigador.
b) Instrumento:

Se emple6 un cuestionario online que consta de 10 preguntas para ser resueltas
por los colaboradores de la empresa Mic Representaciones E.L.LR.L, sin
intervencion del investigador, es el Instrumento que se utilizd para recolectar la

informacion.

4.5. Plan de analisis

El procedimiento que se llevé a cabo para la recoleccion de los datos fue el
siguiente: aplicacion de una encuesta a los colaboradores de la empresa de
sistemas Mic Representaciones EIRL, previa aceptacion del consentimiento
informado; luego se proceso dicha informacion para describir su posterior
analisis e interpretacion de los resultados, para este proceso se us6 como base

de datos el programa Excel para su tabulacion.

36



4.6.Matriz de consistencia

TITULO: CARACTERIZACION DE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS COMO FACTOR RELEVANTE EN LA EMPRESA “MIC.
REPRESENTACIONES EIRL”, TRUJILLO - 2019

Problema

Objetivos

Variable

Metodologia y disefio de la
investigacion

Instrumento y
procesamiento

Problema general:

; Cudles son las principales caracteristicas
de las estrategias competitivas como factor
relevante en la Empresa Mic
Representaciones E.I.R.L. Trujillo —2019?

Problemas especificos:

i Cuales son las caracteristicas de los
colaboradores como factor relevante en la|
empresa Mic Representaciones EIRL?
Trujillo — 2019

iCuales son las caracteristicas de las
estrategias competitivas en liderazgo en
costos globales como factor relevante en
la empresa Mic Representaciones EIRL!
Trujillo — 2019?

i Cuales son las caracteristicas de las
estrategias competitivas en diferenciacion
como factor relevante en la empresa Mic
Representaciones EIRL? Trujillo — 2019?

i Cuéles son las caracteristicas de las
estrategias competitivas en enfoque 0
concentracion como factor relevante en la
empresa Mic! Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019?

Objetivo general

Describir caracteristicas de las estrategias
competitivas como factor relevante en la
empresa Mic. Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019

Obijetivos especificos

Describir caracteristicas de los
colaboradores como factor relevante en la
empresa Mic Representaciones EIRL.
Trujillo - 2019

Describir caracteristicas de las estrategias
competitivas en liderazgo en costos
globales como factor relevante en Ia
empresa Mic Representaciones EIRL.
Trujillo — 2019

Describir caracteristicas de las estrategias
competitivas en diferenciacibn como
factor relevante en la empresa Mic
Representaciones EIRL. Trujillo — 2019

Describir caracteristicas de las estrategias
competitivas en enfoque o0 concentracion
como factor relevante en la empresa Mic.

Representaciones EIRL. Trujillo - 2019

Estrategias
Competitivas

El tipo de investigacion
Cuantitativa

El nivel de investigacion
Descriptivo

El disefio de la investigacién
No experimental

Poblacion
3 Colaboradores de la empresa
Mic representaciones E.l.R.L.
de la ciudad de Trujillo

Muestra
Seréa censal

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
online
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4.7.Principios éticos

El presente estudio de investigacion se realizard con responsabilidad y total
trasparencia al momento de realizar la recoleccion de datos de la poblacion en
estudio, asi mismo la autenticidad de los resultados obtenidos, la
confidencialidad de las encuestas aplicadas sera de estricto caracter y

honestidad al momento de realizar los analisis.

Proteccion a las personas: Se realizd con total transparencia al momento de
ejecutar la recoleccion de datos a fin de garantizar los derechos de la integridad,
respeto y confidencial de los datos personales ya que es especificamente para

los estudios académicos.

Beneficencia y no maleficencia: Asegurando el bienestar de las personas que

participan en las investigaciones.

Consentimiento informado y expreso: Ante la realizacion del cuestionario
online, la informacion proporcionada seré consentida por el encuestado, de tal

forma sera respetando su voluntad de ayudar a la investigacion.

Responsabilidad: Al momento de realizar la recoleccion de datos, actué y

procedi responsablemente, con el fin de brindar una informacion confiable.

Justicia: Los resultados estan sujetos a la disposicion de las personas

encuestadas y a toda persona interesada en la investigacién con igualdad
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V. RESULTADOS

5.1.Resultados

Tabla 1: Caracteristicas de los colaboradores de la empresa Mic Representaciones EIRL. Trujillo —
2019

Datos Generales Pbsolia Relativa 00
Edad
18- 30 afios 0 0
31- 50 afios 3 100
51 afios a més 0 0
Total 3 100,0
Género
Masculino 3 100
Femenino 0 0
Total 3 100,0
Grado de instruccion
Primaria 0 0
Secundaria 0 0
Superior no universitaria 0 0
Superior universitaria 3 100
Total 3 100,0
Cargo que desempefia
Gerente 1 33,3
Programador de sistemas 1 33,3
Asesor comercial 1 33,3
Total 3 100,0
Afios de experiencia en el puesto
0 a 3 afios 0 0
4 a7 afios 0 0
8 afios a mas 3 100
Total 3 100,0

Fuente: Cuestionario online aplicado a los colaboradores de la empresa Mic Representaciones

EIRL. Trujillo — 2019
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Tabla 2: Caracteristicas de las estrategias competitivas en liderazgo en costos globales como
factor relevante en la empresa Mic Representaciones EIRL. Trujillo — 2019

Liderazgo en costos globales F/&ebcsﬁﬂ(t:;a Riﬁii?\f;?%
Cuando venden en mayor cantidad los costos de produccién disminuyen
Nunca 0 0
A veces 0 0
Siempre 3 100
TOTAL 3 100,0

Las experiencias han servido para tener un mejor funcionamiento en la empresa eliminando
costos innecesarios

Nunca 0 0
A veces 1 33,3
Siempre 2 66,7
Total 3 100,0
Utilizan el 100% de la capacidad del local y la productividad de mano de obra

Nunca 0 0
A veces 0 100
Siempre 3 0
TOTAL 3 100,0

La ubicacion del local genera menos costo de transporte y facil llagada de sus clientes

Nunca 0 0

A veces 1 33,3
Siempre 2 66,7
TOTAL 3 100,0

Fuente: Cuestionario online aplicado a los colaboradores de la empresa Mic Representaciones
EIRL. Trujillo — 2019
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Tabla 3: Caracteristicas de las estrategias competitivas en diferenciacion como factor relevante
en la empresa Mic Representaciones EIRL. Trujillo — 2019

Frecuencia Frecuencia

Diferenciacion Absoluta Relativa (%)

Considera que mantener un buen nivel institucional es muy beneficioso para evitar sobre
costos laborales, sindicatos y otras regulaciones del estado

Nunca 0 0

A veces 2 66,7
Siempre 1 33,3
TOTAL 3 100,0

Producen software y hardware diferentes o especiales que se diferencian de los competidores

Nunca 0 0

A veces 1 33,3
Siempre 2 66,7
TOTAL 3 100,0

Los procesos de produccién que utilizan son diferentes al de los competidores

Nunca 0 0
A veces 0 0
Siempre 3 100
Total 3 100,0

La Comercializacién de software y hardware son de forma novedosa y diferente en relacion a
sus competidores

Nunca 0 0
A veces 3 100
Siempre 0 0
TOTAL 3 100,0

Fuente: Cuestionario online aplicado a los colaboradores de la empresa Mic Representaciones
EIRL. Trujillo — 2019
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Tabla 4: Caracteristicas de las estrategias competitivas en enfoque o concentracion como factor
relevante en la empresa Mic. Representaciones EIRL. Trujillo - 2019

Frecuencia Frecuencia

Enfoque o concentracion Absoluta Relativa (%)

Implementan estrategias especificas para bajar sus costos en su mercado predeterminado

Nunca 0 0

A veces 2 66,7
Siempre 1 33,3
TOTAL 3 100,0

Producen software y hardware para un publico especial o satisfacen a clientes especificos

Nunca 0 0

A veces 1 33,3
Siempre 2 66,7
TOTAL 3 100,0

Fuente: Cuestionario online aplicado a los colaboradores de la empresa Mic Representaciones
EIRL. Trujillo — 2019
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5.2.Andlisis de resultados

Referente a las caracteristicas de los colaboradores

Con respecto a la edad de los colaboradores el 100,0% que trabaja en la
empresa, dedicada al rubro de informatica tienen entre 31 a 50 afios (Tabla 1)
siendo del género masculino el 100,0% de ellos, a la vez el 100,0% de los
trabajadores tienen un grado de instruccién superior universitaria,
desempefiandose en los cargos de gerente, programador de sistemas y asesor
comercial, representados con un porcentaje de 33,3% cada uno de los cargos,
contando el 100,0% de los colaboradores con una amplia experiencia de 8 afios
a mas en los tres diferentes puestos. con los que opera la empresa. Esto
demuestra que los colaboradores en su totalidad son personas adultas varones
que se desarrollan en los 3 diferentes cargos de la empresa, con mucha
experiencia y responsabilidad estando capacitados para poder administrar y

controlar el negocio.

Referente a las caracteristicas de las estrategias competitivas en liderazgo

en costos globales

Con respecto a vender mayor cantidad el costo de produccién disminuye el
100,0% de los colaboradores consideran que siempre el costo de produccion
disminuye cuando las ventas son en cantidad (Tabla 2) estos resultados
coinciden con el autor (Porter, 2012) que refiere que la economia de escala
existe al duplicarse la produccion, el costo no llega a duplicarse es decir
aumenta en una menor proporcion, entonces la relacion entre costo unitario y la

produccién es inversamente proporcional, cuando la produccion aumenta el
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costo unitario disminuye, y la mayoria de los colaboradores considera que
cuando hay mayores ventas los costos de produccidn son menores, por lo tanto,

el costo de produccién serd menor cuando hay mayor demanda de los productos

En cuanto a las experiencias si han servido para tener un mejor funcionamiento
en la empresa eliminando costos innecesarios: EI 66,7% afirma que siempre sus
experiencias han servido para encontrar un mejor funcionamiento de la empresa
permitiendo asi reducir costos innecesarios (Tabla 2) estos resultados coinciden
con los encontrados por (Espejo, 2019) quien manifiesta y considera que sus
experiencias le han valido para que encuentren el debido funcionamiento en su
empresa, Esto demuestra que la mayoria de colaboradores de las micro y
pequefias empresas del rubro informatica estan de acuerdo que sus experiencias
han servido significativamente para encontrar el mejor manejo de sus

organizaciones donde laboran.

(Porter, 2012) Aprovechar las experiencias del trabajo, aprender para reducir
los costos, realizar eficientemente los trabajos gracias a la experiencia adquirida
en el proceso de aprendizaje cotidiano. Aprender una forma de producir mejor
tiene ventajas como reducir los costos, Los resultados encontrados coinciden
con lo propuesto por el autor porque el 66,7% de colaboradores utiliza sus
experiencias para mejorar el funcionamiento del trabajo en la empresa, Por lo

tanto, sus experiencias serviran para mejorar y evitar costos innecesarios

Referente a la utilizacién de la capacidad del local y productividad de la mano

de obra el 100,0% de los colaboradores refiere que a veces son utilizados en su
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totalidad (Tabla 2) estos resultados coinciden con los encontrados por
(Cevallos, 2018), quien manifiesta que el 59% de las empresas estan satisfechas
con sus instalaciones, que satisfacen sus expectativas de clientes, los servicios
de la empresa son rapidos y apropiados como su personal siempre esta enfocado
al cliente. Esto manifiesta que mayormente las empresas rubro informatica estan
siendo eficientemente administrada en la parte productiva de mano de obra

como en espacios de su local.

De acuerdo a lo manifestado por (Porter, 2012) utilizar adecuadamente toda la
capacidad de la infraestructura productiva y la capacidad de toda la mano de
obra directa e indirecta, programando las actividades y un plan de acciones
efectivo, Los resultados obtenidos coinciden con lo manifestado por el autor
porque el 100,0% de los colaboradores a veces utilizan el local y la mano de
obra en su totalidad, Por lo tanto, se utiliza la infraestructura y la productividad

adecuadamente

Con respecto a la ubicacion del local el 66,7% considera que siempre la
ubicacion del local genera menor costo de transporte con facil llegada de sus
clientes (Tabla 2) estos resultados coinciden con los encontrados por (Mendoza,
2015) quien manifiestan y considera que tener una buena ubicacion del negocio
es muy importante, ya que dan prioridad a mejorar el negocio para tener una
mejor presentacion ante los clientes, Esto demuestra que los colaboradores de
las micro y pequefias empresa de los rubros de informatica consideran la utilidad
de tener buena ubicacion, reducen costos en transporte y cuentan con una

ubicacion de facil llegada
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(Porter, 2012) Realizar un negocio en una ubicacién estratégica es una ventaja
competitiva, ya que permite que las materias primas lleguen a menor tiempo y
con menores costos, asi mismo ubicarse cerca de los potenciales clientes es una
manera eficiente de invertir, Los resultados obtenidos coinciden con lo expuesto
por el autor porque el 66,7% de colaboradores considera que su ubicacion no
genera mayores costes de transporte y los clientes tienen facil llegada a la
empresa, Por lo tanto a ubicacion es muy favorable para los clientes y

trabajadores

Referente a las Caracteristicas de las estrategias competitivas en

diferenciacion

Referente al nivel institucional el 66,7% refiere que a veces tener un buen nivel
institucional es beneficioso para evitar sobre costos laborales, sindicatos y otras
regulaciones del estado (tabla 2), Estos resultados contrastan con los
encontrados por (Sarmiento, 2019) quien argumenta que el 100% de las mypes
del centro comercial Compuplaza del rubro informética son formales y tienen
un nivel entre moderado y alto de estrategias, gestion de calidad como de
organizacion estos negocios, Esto demuestra que los colaboradores de las micro
y pequefias empresas del rubro informética refieran que es beneficioso un buen
nivel institucional para asi evitar sobre costos innecesarios con algunas

sanciones por las regulaciones del estado, etc.

(Porter, 2012) Refiere que tener un buen nivel institucional trata de reducir los
costos de las regulaciones del estado, impuestos, sindicatos, sobrecostos

laborales, etc. siendo muy importante para evitar reducir el presupuesto de
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costos de una organizacion. Los resultados obtenidos coinciden con el autor
porque el 66,7% de los colaboradores considera necesario tener un buen nivel
institucional, Por lo tanto, un buen nivel institucional evitaria sobre costo con

las regulaciones del estado antes mencionada

En cuanto a la produccion de software y hardware especiales o diferentes el
66,7% de los colaboradores refiere que siempre su produccion es diferente a la
competencia (tabla 3) Estos resultados concuerdan con los encontrados por Juro
y (Saavedra, 2019), quien manifiestan que el 100% de sus productos se enfocan
en satisfacer las demandas de sus clientes, Esto demuestra que los colaboradores
de las micro y pequefias empresas rubro informatica refieran que mayormente
su productos son diferentes a la competencia por que solo satisface la demanda

de sus clientes

(Porter, 2012) Refiere que la produccion de productos con caracteristicas y
especificaciones técnicas diferentes a los competidores brinda ventajas
competitivas al igual que ofertar productos con un valor agregado o especial,
Los resultados coinciden con lo expuesto por el autor porque el 66,7% de
colaboradores siempre producen software y hardware especiales o diferentes a
sus competidores, Por lo tanto, la produccidon especial o diferente es una ventaja

competitiva para diferenciarse de la competencia

Con respecto a los procesos de produccion diferentes a la competencia el
100,0% de trabajadores refieren que siempre realizan procesos distintos a su

competidores (tabla 3) estos resultados contrastan con los encontrados por
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(Montoya 2017).quien manifiesta que el 100% de los colaboradores
confirmaron estar de acuerdo con la mejora de sus proceso diferente en
comparacion a sus competidores, Esto demuestra que los colaboradores de las
micro y pequefias empresas del rubro informética estan de acuerdo que siempre
se debe realizar procesos diferentes en su produccién para asi poder atraer y

satisfacer a sus clientes

(Porter,2012) Considera que realizar un procedimiento de produccion diferente
al de los competidores aumentando tecnologia, es decir invirtiendo en
maquinaria para mejorar sus procesos de produccién, conlleva a nuevas
actividades que dan lugar a un nuevo producto o servicio, Los resultados
encontrados coinciden con lo propuesto por el autor porque el 100,0% de
colaboradores refiere que siempre realizan procesos de produccion diferentes a
sus competidores., Por lo tanto los procesos de produccion diferentes con mejor

maquinaria dan lugar a nuevos productos

Respecto a la comercializacion de software y hardware diferentes el 100,0% de
colaboradores refiere que a veces las ventas son realizadas de forma novedosa
y distinta a sus competidores (tabla 3) Estos resultados coinciden con los
encontrados por (Vilca, 2016). quien manifiesta que la implementacion de un
modelo nuevo como el de ventas online es muy beneficioso ya que el 62.6% de
la poblacion trujillana, ese tipo de ventas no ha influenciado en su eleccion de
algin producto de manera que las ventas de forma novedosa y diferente en
relacion a otros productores van a ser muy beneficiosas, Esto demuestra que los

colaboradores de las Mypes de los 2 rubros relacionados a la informatica, que
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vender de una manera novedosa sus productos, va ser muy provechosa para sus

negocios

(Chévez, 2012) Sostiene que se debe vender el producto de una manera
novedosa e ingeniosa, diferente a las demas empresas trasmitiendo una
comunicacion cordial y eficaz entre vendedor y cliente, Los resultados
obtenidos coinciden con el autor porque el 100,0% de colaboradores a veces
comercializan de una manera novedosa y diferente sus productos, Por lo tanto,
la comercializacion debe ser de manera diferente trasmitiendo cordialidad en la

comunicacion de vendedor a cliente

Referente a las Caracteristicas de las estrategias competitivas en enfoque o

concentracion

Referente a la implementacion de estrategias especificas para reducir costos en
su mercado predeterminado el 66.7% de los encuestados refiere que a veces lo
realizan (tabla 4) estos resultados contrastan con los encontrados por (Santiago,
2019), quien manifiesta que el 89% de los colaboradores aplican principios de
gestion de calidad, y el 50% de ellos realizan correcciones en la empresa
tendientes a disminuir sus costos en actividades especificas, Esto demuestra que
los colaboradores de las micro y pequefias empresas de rubros afines a la venta
de hardware de informéatica mayormente no aplican ni implementan estrategias

especificas para reducir costos en su mercado.

Chavez (2012) Refiere que se debe concentrar en actividades especificas para
lograr ventajas competitivas, disminuir los costos de ellas enfocadas en

concentrarse en nuevas ideas y actividades, Los resultados obtenidos coinciden
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con lo expuesto por el autor porque el 66,7% de colaboradores mayormente
emplea estrategias especificas para la reduccion de costos en su mercado, Por
lo tanto, la implementacidn de estrategias especificas permitird competitividad

con mejores costos en el mercado.

En cuanto a la produccidn de software y hardware dirigido a un publico especial
o0 especifico el 66,7% manifiesta que siempre su produccion esta dirigida a la
satisfaccion de clientes especificos o especiales (tabla 4) Estos resultados
coinciden con los encontrados por (Sotelo, 2016) quien manifiesta que el 67.1%
de las mypes se dedica a pedir sus productos por urgencia y necesidades para
algn mercado especial o particular, Esto demuestra que los colaboradores de
las micro y pequefias empresas en general se enfocan en un determinado publico

objetivo siendo uno de los casos en particular esta empresa..

De acuerdo a lo manifestado por (Kotler & Armstrong, 2013) la segmentacion
de mercado se basa a ofrecer productos a un mercado especifico o especial
satisfaciendo a un segmento especifico, Los resultados obtenidos coinciden con
lo propuesto por el autor porque el 66,7% de los colaboradores refieren que sus
productos estan dirigidos a clientes especifico o especiales; produciendo
software y hardware dirigidos de manera individual y exclusiva a clientes que

solicitan sus productos.
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VI. CONCLUSIONES

Conclusion general

Las caracteristicas de las estrategias competitivas como factor relevante en la
empresa, Mic representaciones del rubro informatica, estan representadas por
las siguientes dimensiones: liderazgo en costos globales, diferenciacion y
enfoque o concentracion, por lo que los colaboradores que conforman la
empresa de sistemas consideran que estan aplicando frecuentemente las
dimensiones de estrategias competitivas por medio del ciclo de la mejora
continua, finalmente estos resultados estan orientados para qué se tomen
decisiones objetivas por parte del responsable de este negocio en funcién a las
caracteristicas de los objetivos general y especificos descritos en la
investigacion, asi mismo aprovecharlas para mejorar la gestion de calidad por

medio de las estrategias competitivas.

Conclusiones especificas

Los colaboradores de la empresa son de sexo masculino, con edades entre 31 a
50 afios, con grado de instruccion superior universitaria, con 8 afios a mas de
experiencia ejerciendo los cargos de gerente, programador de sistemas y asesor
comercial. Estas caracteristicas se presentan por qué solo 3 hombres estan
involucrados en la empresa dedicada al rubro de la informatica y conocen sobre
las ventajas y desventajas de creacion y venta de sistemas de gestion comercial
dirigido para todo tipo de negocios de comercializacion que los requiera, como

en productos de equipos de computo de diversas marcas que utilizan, también
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les sirve como base su perfil laboral para hacerse cargo de los puestos antes
mencionados, esta informacion sobre las caracteristicas de los colaboradores se
orienta para qué cada responsable de los 3 cargos de la empresa tomen las
medidas preventivas frente a los constantes cambios y tendencias futuras de
informatica, estas caracteristicas marcaran el estilo de administracion y

desenvolvimiento de la empresa en el rubro.

Los colaboradores consideran que siempre cuando hay mayor venta los costos
de produccidn disminuyen, a la vez estos afirman que siempre sus experiencias
han servido para encontrar un mejor funcionamiento de la empresa permitiendo
asi reducir costos innecesarios, utilizando a veces en su totalidad la capacidad
de su local y su mano de obra, asimismo la ubicacion de su local siempre genera
menor costo de transporte con facil llegada de sus clientes. Estas caracteristicas
de liderazgo en costos estan orientadas para que los colaboradores de cada
cargo puedan observar y mejorar constantemente el negocié frente a otros

competidores.

Los colaboradores refieren que a veces poseer un buen nivel institucional, es
beneficioso para evitar sobrecostos laborales o regulaciones del estado que
afecten al presupuesto de la empresa, también que siempre su produccién de
software y hardware como sus procesos de produccion son distintos a su
competencia, asimismo a veces realizan las ventas de forma novedosas y
distinta a sus competidores, todo esto sucede por qué los colaboradores atinan
por mejorar sus estrategias competitivas en los diversos productos y procesos
como de ventas, permitiendo, asi asegurar ampliamente la satisfaccion de las
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necesidades y expectativas de sus clientes. Los resultados obtenidos sobre las
caracteristicas en diferenciacion estan orientados para qué los colaboradores se
enfoquen en mejorar siempre los indicadores mencionados y puedan tener un

buen nivel de aceptacion y satisfaccion de sus clientes

Los colaboradores a veces realizan estrategias especificas para reducir costos
en su mercado predeterminado, manifestando que siempre su produccién esta
dirigida a la satisfaccion de clientes especificos o especiales, Todo esto ocurre
por qué los colaboradores de esta empresa buscan aplicar en lo posible las
estrategias competitivas de enfoque o concentracion con la intenciéon de
incrementar sus ventas, captar mas clientes, consolidar relaciones de compra a
corto y largo plazo muy duraderas con su clientela. Los resultados obtenidos
sobre las estrategias de enfoque o concentracidn estan orientados para qué los

colaboradores se dediquen a mejorar aquellos indicadores.

RECOMENDACIONES

Recomendacion general

El responsable de la empresa del rubro informéatica debe de mantener y
solidificar la ejecucion correcta de la gestion de calidad articulada con el uso de

sus indicadores de estrategias competitivas.

Recomendaciones especificas

Se puede dar comienzo a la inclusién de personas de ambos sexos de 18 a 30

afos que cuenten con estudios superior universitario y experiencia en materia
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de gestion comercial, porque aportaran mejores técnicas como ideas nuevas e
innovadoras para buscar un mejor posicionamiento en el mercado y hacerla mas

competitiva a la empresa

El responsable de la empresa de este rubro puede evaluar la posibilidad del
cambio, como buscar mayores ventas para reducir los costos de produccion,
asimismo basado en sus experiencias seguir mejorando el funcionamiento de la
empresa reduciendo costos innecesarios, a la vez también puede promover la
utilizacion total de su local y mano de obra, también debe promover rutas
alternas para hacer una rapida llegada a la ubicacién del local y disminuir el
tramo de viaje de sus clientes, promoviendo asi credibilidad y confianza a hacia

sus clientela o futuros clientes.

El responsable de la empresa del rubro investigado debe considerar siempre
mantener un buen institucional para evitar sobrecostos que puedan disminuir el
presupuesto de la empresa, a la vez seguir produciendo software y hardware de
forma novedosa como distintos procesos de produccién, asimismo realizar
siempre ventas que se diferencien de la competencia, planificando
constantemente las posibles y convenientes formas que se va emplear, ser
cuidadoso para tener menos errores, medir frecuentemente los resultados

obtenidos y realizar comparaciones periddicas con los resultados anteriores.

El representante constantemente debe evaluar las estrategias especificas que

utiliza la empresa en su mercado predeterminado, para asi reducir su costo y
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para la produccion dirigida a la satisfaccion de clientes especiales o especificos,
se deberia evaluar y ofrecer sus servicios y/o productos de forma frecuente y
general, asimismo solidificaria la confianza que le transmite a su cartera actual
de clientes, al realizar ventas frecuentes también naceria asi el compromiso de
realizar un servicio o producto superior que aumentaria las expectativas del

negocio.
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ANEXOS:

Anexo 01: Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Afo 2019 Ao 2020 Afio 2021
ACTIVIDADES Semestre Semestre Semestre Semestre
| I 11 AV
1121341123 (4|12 |3[4|1]| 23] 4
1 .
Elaboracion del Proyecto. X
2 | Revision del proyecto por el jurado de X
investigacion.
3 | Aprobacion del proyecto por el jurado X
de investigacion.
4 | Exposicion del proyecto por el jurado X
de investigacion o docente Tutor.
Mejora del marco teérico. X
Redaccion de revision de literatura. X
7 | Elaboracion del consentimiento X
informado.
8 Ejecucién de la metodologia. X
9 Resultado de la investigacion. X
10 . .
Conclusiones y recomendaciones. X
11 | Redaccién del pre informe de X
investigacion.
12 Redaccion del informe final. X
13 | Aprobacion del informe final por el X
jurado de investigacion.
14 | Presentacion de ponencia en eventos X
cientificos.
15 . . e
Redaccion del articulo cientifico. X| X
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Anexo 02: Presupuesto

Categoria Cantidad % o NUmero Total
(S/)
Suministros
0 Impresiones 0.3 400 120
0 Fotocopias 0.10 650 65
0 Anillado 5.0 8 40
0 Papel bond A-4 (millar) 24.00 1 24.00
0 Lapiceros 1.00 10 10.00
Servicios
0 Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Total de presupuesto desembolsable 359.00
Presupuesto no desembolsable
(Universidad)
Categoria Cantidad % o0 NUmero Total
(S/)
Servicios
0 Uso de internet (Laboratorio de 65.00 4 260.00
aprendizaje Digital - LAD)
Total de presupuesto no 260.00
desembolsable
619.00

Total (S/.)
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Anexo 03: Instrumento de recoleccién de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

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

Cuestionario

El siguiente cuestionario tiene como objetivo recoger informacion sobre las
caracteristicas de estrategias competitivas de la empresa mic representaciones EIRL.,
para desarrollar el proyecto de investigacion titulado

caracterizacion de las estrategias competitivas como factor relevante en la empresa mic.
representaciones EIRL., Trujillo — 2019

Para obtener el grado académico de bachiller en ciencias administrativas. Se agradece
anticipadamente la informacion que brinde.

Instrucciones: Sirvase a marcar con una “X” la opcion que usted considera adecuada,
con responsabilidad y honestidad

GENERALIDADES

. REFERENTE AL PERFIL DE LOS COLABORADORES DE LA
EMPRESA MIC REPRESENTACIONES EIRL.

1. ¢(Edad? 4. ¢Cargo que desempefa?
a. 18- 30 afios a. Gerente
b. 31-50 afios b. Programador de sistemas
c. 51 afios a mas. c. Asesor comercial
2. ¢Genero? 5. ¢ARos de experiencia en el puesto?
a. Masculino a. 0-3aros
b. Femenino b. 4-7afos

c. 8afios a mas.
3. ¢Grado de instruccion?

a. Primaria

b. Secundaria

c. Superior no universitaria
d. Superior universitaria
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ESCALA DE LIKERT

1. NUNCA 2. A VECES 3. SIEMPRE

DATOS REFERENCIALES A LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

1. Referente a la dimension 1: Liderazgo en costos globales

¢Cuando venden en mayor cantidad los costos de produccion

6.
disminuyen?
; ¢ Las experiencias han servido para tener un mejor funcionamiento en
" | la empresa eliminando costos innecesarios?
g ¢Utilizan el 100% de la capacidad del local y la productividad de
" | mano de obra?
9 ¢La ubicacion del local genera menos costo de transporte y facil
" | llagada de sus clientes?
I11.  Referente a la dimension 2: Diferenciacion
¢Considera que mantener un buen nivel institucional es muy
10. | beneficioso para evitar sobre costos laborales, sindicatos y otras
regulaciones del estado?
11 ¢Producen software y hardware diferentes o especiales que se
" | diferencian de los competidores?
12 ¢ Los procesos de produccion que utilizan son diferentes al de los
" | competidores?
13, | ¢La Comercializacion de software y hardware son de forma novedosa
iferente en relacion a sus competidores®
diferent I tidores?
IV. Referente a la dimensién 3: Enfoque o concentracion
14. | ¢Implementan estrategias especificas para bajar sus costos en su
mercado predeterminado?
15. | ¢Producen software y hardware para un publico especial o satisfacen a

clientes especificos?

(O

Mgrt. Luis Erik Gonzhles Pa§Qual
CLAD N° 16701
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Anexo 04: Constancia de validacién

&
<,
@3

T O

C A

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Luis Erik Gonzales Pascual identificado con DNI N° 42595437 Licenciado en
Administracion, con Carnet de Colegio CLAD N° 16701

Por medio de la presente, hago constar que he revisado con fines de validacion el instrumento
de recoleccion de datos para la encuesta, elaborado por el alumno de administracion, Richard
Wilmer Céardenas Cerrepe, con DNI N° 41716308, para efecto de su aplicacion a los sujetos de
la poblacion — muestra seleccionada para el trabajo de investigacion titulado:
“CARACTERIZACION DE LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS COMO FACTOR
RELEVANTE EN LA EMPRESA “MIC. REPRESENTACIONES EIRL”, TRUJILLO —2019

Tras evaluar el instrumento de recoleccion de datos (encuesta), con la finalidad de optimizar

los resultados, valido el instrumento presentado por el tesista puesto que reune las condiciones

para que la informacién que se obtenga se ajuste a la realidad.

Trujillo, 15 de mayo del 2021.

|

Mgrt. Luis Erik Gonzibes Pa§Qual
CLAD N° 16701
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Anexo 05: Consentimiento informado

)

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTY

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)
La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de

investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran
con una copia.

La presente investigacion se titula Caracterizacién de las estrategias competitivas como factor
relevante en la empresa Mic. representaciones EIRL, Trujillo — 2019 y es dirigido por Richard
Wilmer Cérdenas Cerrepe investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.
El proposito de la investigacién es: describir las caracteristicas de las estrategias competitivas
como factor relevante en la empresa Mic. Representaciones EIRL. Trujillo — 2019

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 15 minutos de su tiempo. Su
participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna
inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través del celular numero

966546416 Si desea, también podré escribir al correo richardcar_23@hotmail.com , para recibir

mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el

Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catolica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre: Edgar Pastor Monzén
Fecha: 29 de junio Del 2020
Correo electronico: edgipamo@hotmail.com

P B
1 - " 5
gt AL /( 7
0

Firma del participante: = e

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):

Nota: Por encontrarnos en estado de emergencia por el COVID -19, el cuestionario sera
online, por tal motivo, su aceptacion al cuestionario informado, sera llenando sus datos y
respondiendo al correo con un SI ACEPTO
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Ly
‘1!
e
AT

UNIVERSIDALD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

GERENTE DE LA EMPRESA
Ing. EDGAR PASTOR MONZON
EVIDENCIA

GO+ OO0

~a; Richat C
< 7" 453 p. m.

LA REALIZAR EL CUESTIONARIO Y
ME RESPONDERAN S| ACEPTO PARA
PROCEDER

7:44a.m.
E GERENTE_ EDGAR PA... 4

50 kB « DOC 7:45a. m.
E ASESOR COMERCIAL... 4

38 kB + DOC 7:46 a. m.

=] PROGRAMADOR_AL.. (4

38 kB * DOC 7:46 a. m.
T CARACTERIZACION

DE ESTRATEGIAS
=ion COMPETITIVAS

- docs.google.com

https://forms.gle/
3C69Wzey3zK2DvFx8 7:47 a. m.

SI ACEPTO 8:59a.m. v/

Escribe un mensaje (O] o
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Anexo 06: Registro de REMYPE

REGISTRO NACIONAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE
(Desde el 20/10/2008)

. . FECHA .
N° DE RUC. RAZON SOCIAL SO ESTADO/CONDICION

REGIMEN

LABORAL

ESPECIAL
(RLE)

SITUACION DOCUMENTO FECHA DE

FECHA DE DE BAJA

ACREDITACION ACTUAL SUSTENTO CANCELACION

MIC ACREDITADO
20481938202 REPRESENTACIONES 27/08/2020 COMO MICRO 28/08/2020 ACREDITADO || ——— || ——— || ——
EIRL EMPRESA

REGISTRO NACIONAL DE EMPRESAS ACOGIDAS AL REGIMEN ESPECIAL LABORAL - LEY 28015

(Hasta el 19/10/2008)

N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO FECHA

NO SE ENCONTRARON RESULTADOS PARA ESTA BUSQUEDA

© 2021 MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCION DEL EMPLEO - OFICINA DE
INFORMATICA /V 1.2 - MODULO DE CONSULTAS REMYPE.

Consultas al 630-6000 anexo 1093 (Lima Metropolitana) - 6012 (otros departamentos)
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