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RESUMEN

En este trabajo de investigacion se plante6 como objetivo determinar si existe relacion
entre el benchmarking y estrategia de precios en el sector abarrotes del mercado
Unicachi-Los Olivos, 2019; ya que para su crecimiento necesitan adoptar nuevos
procesos, sistemas, estrategias de mejora tanto internas como externas. El método
empleado fue hipotético deductivo ya que parte desde un supuesto, el enfoque es
cuantitativo, nivel descriptivo correlacional y es de tipo aplicada. Se tuvo como universo
a 80 comerciantes del sector abarrotes para los cuales se realiz6 una encuesta como
instrumento que consistia en 15 items y el cuestionario fue de tipo Likert, para luego
procesarlo de forma estadistica mediante el programa SPSS 24 y finalmente analizar

los resultados obtenidos.

Palabras clave: Benchmarking, estrategias de precios, procesos, competitividad.



ABSTRACT

In this research work, the objective was to determine if there is a relationship between
benchmarking and pricing strategie in the grocery sector of the Unicachi-Los Olivos
market, 2019; since for their growth they need to adopt new processes, systems,
improvement strategies, both internal and external. The method used was hypothetical
deductive since starting from an assumption, the approach is quantitative, descriptive
correlational level and is applied type. The universe consisted of 80 merchants from
the grocery sector for which a survey was conducted as an instrument that consisted
of 15 items and the Likert questionnaire, to then process it statistically using the SPSS

24 program and finally analyze the results obtained.

Keywords: Benchmarking, pricing strategies, processes, competitiveness
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I.INTRODUCCION

En la actualidad, para las organizaciones no es ajeno hablar sobre la globalizacién y
los cambios que con ella acarrea, no es solo la competencia un reto que deben
superar, sino que también los clientes que cada vez son mas exigentes al momento
de adquirir un producto o servicio; estas deben ser capaces de cumplir con las
expectativas que tienen los clientes. Existen empresas que tienen miedo de arriesgar

a invertir en nuevos mercados, de innovar e implementar nuevas estrategias.

Es tiempo que las organizaciones desarrollen un plan de accion, trabajando en
conjunto hacia un mismo objetivo, los colaboradores deben compartir momentos en
los cuales se pueda trasmitir conocimientos, experiencia y/o sugerencias para que no
exista el tema de que un area es mejor que la otra, sino que todas las areas puedan
unirse y conseguir un fin comun. Por otro lado, también deben elaborar estrategias
respondiendo a los movimientos que pude hacer la competencia y tratar de siempre

estar un paso mas adelante que ellos, teniendo como objetivo fidelizar a los clientes.

En el contexto internacional, los hallazgos Flores (2016) en su investigacion
realizada a las MIPYMES productoras de tabaco en Esteli, sugiri6 que dichas
empresas tomen con mayor importancia el fijar precios para sus productos que ofrecen
en relacion con los precios que ofrece la competencia, es decir, que las productoras de
tabaco deben manejar sus precios al nivel de la competencia ya que de esta manera
se les hace frente para seguir creciendo en el mercado. En consecuencia, el autor
confirma que una MIPYME es competitiva en precios siempre y cuando posea
suficiencia para brindar sus productos en un precio que pueda cubrir sus costos de
fabricacion y asi obtener rentabilidad para su patrimonio. Para esta investigacion el
autor considero 54 fincas productoras de tabaco, utilizo un enfoque cuantitativo ya que
usO estadistica para procesar sus datos recopilados en sus encuestas, es de tipo

correlacional con corte transversal

Arellano (2012). En su tesis desarrollada en la empresa Barreraautos del
Cantén Antonio Ante, en la cual tuvo como objetivo desarrollar el benchmarking que
es el imitar acciones y/o estrategias de mejora dentro de las areas de la empresa o



de la competencia y asi lograr el posicionamiento de la misma en cuanto a surubro.
Esta investigacion es de tipo aplicada ya que tiene como objetivo resolver un
problema identificado en la organizacion; el autor realizo una encuesta a 400 clientes
de la empresa. Finalmente, sefialé que existe una mayor cantidad de clientes que
concurren para adquirir vehiculos en la compaiiia, por primera vez, esto debido a que
no conocian la compafia y tampoco han escuchado sobre esta por ello sugirio
mejorar la atencién al cliente (servicio), ofrecer un producto de calidad para satisfacer
al cliente cumpliendo sus expectativas; de tal manera que recomienden sus

productos y/o servicios a otros futuros clientes potenciales.

Jacome (2015) Mediante su investigacion busco implementar herramientas que
pudieran manejar contabilidad de calidad dentro de la empresa Impactex en el area
de produccion para reducir las pérdidas econdémicas que se generaba al calcular los
precios de forma empirica. Teniendo como objetivo analizar los costos de produccion
en la fijacidén del precio de venta para la determinacion de la utilidad en la empresa

Impactex.

Esta investigacion es de tipo cualitativa - descriptiva, conto con una poblacién
de 15 personas de las cuales se obtuvo resultados que, al no contar con métodos
especificos para controlar la materia prima, mano de obra y costos indirectos, se les
resulta dificil controlar los gastos que genera la ausencia de control, por lo tanto, los
resultados también evidencias que a raiz de la ausencia del control los precios
establecidos por la empresa son dadas por costos totales de manera empirica. La
autora concluye que a la empresa presenta déficit en el control de materias primas,
inventarios y érdenes de compra, lo que genera un mal manejo de informacién lo que
imposibilita una correcta fijacién de precios, recomendando que incorporar un modelo

de costos por 6rdenes de produccion.

Miranda, Cortez y Urios (2007). La investigacidon presenta como actualmente la
mayoria de las empresas ecuatorianas tienen una gestion empirica, es por ello que
se realiza una investigacion para la Perfumeria Bibi’s, que le proporcionara la

informacion correcta y aplique estrategias de marketing para el posicionamiento de



la marca teniendo en cuenta los costos y el precio que deberia tener el producto en
funcion a objetivos de la empresa. Dicha investigacion tuvo como finalidad analizar
la viabilidad econ6mica de la incorporacion de estrategias de marketing con el
propésito de mejorar el posicionamiento de la marca en el segmento de clientes
actuales. La investigacion determina un enfoque cuantitativo — concluyente. Se

registro una poblacion de 1°450.800 personas y se tomé como muestra a

272.38 personas (mujeres de 15-38 afos) a las cuales se les encuesto y los resultados
arrojaron que el 58% sefalan que el precio es un factor determinante para adquirir
perfumes y en cuanto a la percepcion del cliente que es vital para la empresa estar en
constante comunicacion con el cliente para su satisfaccion. Con la presente se concluy6
gue la empresa no esta posicionada dentro del segmento que se desarrolla y necesita
de apalancamiento financiero para implementar herramientasde marketing dentro de

ellos estrategias de precios.

Lépez (2011). En la presente investigacion la autora sefiala lo importante que es
lograr una ubicacién estratégica, dado que ayudaria a lograr un buen posicionamiento
de la marca y llegar de manera inmediata a los clientes; por otro lado, se pudo notar
gue para hacer frente a la competencia se pretende elaborar estrategias de marketing

mix (4ps), resaltando en tal manera el precio.

Teniendo como finalidad la implementacién de estrategias de marketing para asi
obtener un buen posicionamiento de la empresa Dacris de la ciudad de Ambato.
Durante esta investigacion se realiz6 el enfoque cualitativo de tipo exploratoria,
descriptiva y correlacional; con una poblacién de 23 almacenes y utilizando como
medio de aplicacion las encuestas. Los resultados arrojados después de la encuesta
fueron de que el 58% de clientes consideran que la competencia del producto se basa
en el precio; mientras que el 25% en el servicio y un 16% en el valor agregado. Donde
concluyo que la rentabilidad y la inversién de la empresa bajo debido a que no se
establecio estrategias de marketing que promueva las ventas relacionadas con el

precio, el servicio y el valor agregado.



Fonseca (2012). Tiene como propdsito establecer la importancia de los
componentes gue fijan los precios a nivel internacional. Dicha investigacion contiene
algo muy interesante y es que las empresas no solo deben de ser capaces de ofrecer
productos a sus clientes, sino que también deben darles la oportunidad de ellos
mismos evaluar el mejor precio y valor del producto. Otro dato importante que se
menciona es que los costes (que deben ser reducidos), establecen un limite para el
precio minimo, y si la empresa desea fijar sus precios por debajo de sus costes debe
hacerlo Unicamente a corto plazo y como estrategias de promocién. Esta investigacion
se realiz6 con una poblacion de 800 empresas. Obteniendo como resultado la
existencia de un bajo manejo de estrategias de precio, por tal motivo se empezaria a
desarrollar dichas estrategias para que las empresas ya existentes puedan hacer

frente a las nuevas competencias en un mundo globalizado.

Naula (2013). La investigacién tuvo un contenido de gran interés dado que nos
ensefia sobre el movimiento de las corporativas. Su objetivo principal fue de determinar
si existe 0 no un bajo posicionamiento de mercado para la corporativa cooperativa de
Ahorro y Crédito San Francisco Ltda, Agencia salcedo. Asi mismo, cabe sefalar que

la investigacion se baso en el enfoque mixto y de tipo exploratoria — descriptiva.

Para responder a las hipétesis planteadas se realiz6 encuestas a 322 personas
entre colaboradores y clientes activos. Después de haber pasado los datos de las
encuestas al programa SPSS, arrojaron que el 25% de encuestados manifesté que
realizan sus transacciones semanalmente, 59% dicen que lo realizan mensualmente,
un 9% consideran que trimestralmente, 5 % opinan que lo realizan semestralmente y
2% cada afio, entonces en base a estos resultados y en relacién con el estudio de
investigacion actual se pudo deducir que los clientes solo buscan comprar cada vez

que tienen necesidad y desean satisfacerlo, sobre todo si se esta sectorizando.

A modo de conclusion la autora nos da un ejemplo de la cooperativa Jep que
cuenta con una tarjeta de débito afiliado a nivel nacional e internacional que al
presentarlo obtienen descuentos desde 2% hasta el 50% en compras; esto lo podemos
deducir que en plena globalizacion es necesario innovar y mejorar, ser diferente a lo

tradicional.



En el contexto nacional, Hernandez (2016) determiné que el sistema de costos de
producciones especificas influyen en la mejora del costos y precio de las comidas de
la empresa, el Pisa E.I.LR.L en el distrito de Cusco, periodo agosto — octubre del 2016.
La presente investigacién conté con una poblacion 34 platos preparado en la empresa
y como muestra tomaron 4 platos, empleando la encuesta como instrumento. Sus
resultados indicaron que, al no contar con sistemas de costos de produccion
especificas, no existe un control necesario para el establecimiento de precios y
concluye que se debe implementar un sistema de costos por producciones especificas,
considerando un 25% de margen de ganancias e incorporar un area de contabilidad

en el restaurante.

Cisneros y Paucar (2018). La finalidad de esta investigacion es la pertinencia del
benchmarking para mejora de la gestion en la municipalidad distrital de Huariaca,
Pasco — 2017, esta investigacion se presentd en un enfoque mixto de tipo descriptivo
basico, para corroborar que esta propuesta sea viable se tuvo que encuestar a una
poblaciéon de 105 trabajadores de la municipalidad en el distrital de Huariaca de los

cuales se tom6 como muestra a 75 participantes mediante una formula estadistica.

La investigacion concluye en que los trabajadores de la municipalidad no estaban
ni de acuerdo ni en desacuerdo en la aplicacion del benchmarking en la gestion de la
municipalidad, es decir, que se necesita corregir esa deficiencia para emplear de
manera eficiente las estrategias del benchmarking dentro de la municipalidad y mejorar

la gestion.

Carranza (2016). Esta investigaciéon tuvo como finalidad determinar si el
marketing mix esta desarrollando un posicionamiento en el mercado del restaurante
Viva Mejor, Jamalca — Amazonas. Para dicha investigacion se determind un enfoque
cuantitativo de tipo descriptiva — correlacional, se conté con un universo de 4006
habitantes entre un rango de 18 a 65 afos del distrito de Jamalca y se tomo para la
muestra a 158 personas mediante una formula estadistica, empleando como
instrumento un cuestionario de 7 preguntas. En la discusion de sus resultados indican

gue el 67% de los entrevistados estaban de acuerdo con el precio, pero no una



correcta presentacion de sus productos, pero ya que el precio es percibido como
aceptable dentro de su poblacion este restaurante puede lograr el posicionamiento que

tiene como objetivo.

Chino (2018). Este trabajo de investigacion podemos notar una palabra clave,
pero de gran relevancia para determinar el precio de venta y es el “costo”, es de vital
importancia para las empresas ya que en base a eso podran establecer un precio para
sus productos o servicios. Dicho trabajo de investigacion tiene como finalidad el
establecimiento de los costos de produccion y asi poder establecer los determinados
precios en la asociacion de artesanos Virgen del Carmen Pucara 2017. Durante el
desarrollo se tomé una muestra de 20 ceramistas, con la participacion de un enfoque
cuantitativo y de tipo aplicada. Dentro de sus resultados obtenido notamos que un 70%
de empresas dedicadas a la ceramica realizan la fijacion de precios de acuerdo al
mercado, el 20% por una sumatoria simple y un 10% desconoce del tema para lo cual
concluyen que muchas de ellas fijan el precio de su producto sin criterio contable y esto
supone que no optan por elaborar estrategias de precios.

Tentalean (2015) sefialé que es momento de que las empresas logren flexibilizarse
ante la globalizacion y con ella las grandes competencias, deberian desarrollar nuevas
estrategias para retener a los clientes y ofrecer sus servicios tal cual son demandados.
Se propone diseflar una propuesta de benchmarking competitivo para renovar las
politicas de crédito que ofrece la caja Sullana, sucursal Chiclayo 2014. Dicha
investigacion se desarrolla en un tipo de metodologia descriptiva, con un disefio no
experimental. Para lograr dar respuesta a las hipotesis propuestas; se elige una

poblacién de 29,127 clientes con una muestra 125 clientes de dichaagencia.

Luego de aplicar las encuetas, los datos son ingresados al programa SPSS el cual
arrojo los siguientes resultados: El 23% de los clientes encuestados consideran que la
empresa si presenta la misma calidad de gestion con relacion a la competencia, el 25%
dijo que no y el 50% respondi6 que tal vez. Para concluir se deduce que las politicas
de crédito de la Caja Sullana, sucursal Chiclayo, no tiene la misma posicion que la

competencia y eso no es bueno para el crecimiento y posicionamiento de laempresa;



por tal motivo para hacer frente a tal problema se accionara a través del benchmarking

competitivo y hacer frente a las empresas que son su competencia directa o indirecta.

Brito (2018). La presente investigacion tuvo como finalidad determinar si existe
una adopcién de mejoras para aplicarlo en la Sangucheria la Awela, Chiclayo — 2017
en relacidon con su competencia, y de esta manera buscar posicionarse en el mercado.
Dicha investigacién se desarrolla un tipo de metodologia cuantitativo y correlacional,
adoptando un disefio transversal y no experimental. Se aplico encuestas a 5
trabajadores del negocio para luego insertar los datos de los encuestados en el
programa SPSS se lleg6 a analizar, dando que el 60% esta totalmente de acuerdo en
gue la empresa fomente la innovacion de sus servicios, el 49% esta de acuerdo en que

la empresa impulse a la innovacion de sus recursos.

Por otro lado, a modo de conclusion los resultados obtenidos resaltan el escaso
conocimiento que tienen muchas empresas sobre la ejecucion de un plan de
benchmarking lo cual sin duda beneficiaria a la empresay jugaria un rol importante en

las la rentabilidad de la misma.

Gaitan (2018). La investigacion tiene como ideal describir la Gestion de la Micro
y Pequefia empresa comercializadora de calzado Janilop, bajo el enfoque del
benchmarking — Trujillo 2017; ya que en el transcurso de la tesis se ha ido viendo los
beneficios que puede traer la aplicacion del benchmarking en una empresa. Dicha
investigacion ha sido realizada por una metodologia de disefio no experimental —
transversal, el tipo de investigacion fue descriptivo y en un nivel cuantitativo.

Para aceptar o rechazar la hipotesis, las encuestas fueron aplicadas a 10
colaboradores de la empresa. El andlisis de las preguntas fueron los siguientes: El
70% manifiesta que se fija el benchmarking en el area de ventas, mas no se tenia un
conocimiento sobre el nombre técnico y el 30% declaran que la empresa siempre tiene
los mismos modelos, pero no ven innovacién o mejora del producto; de ahi parte lo
necesario que es para las empresas innovar y mejorar el producto cada vez que este
sea posible porque el mercado es muy cambiante. En conclusion, el duefio a ver los
resultados hizo que tomara acciones en la empresa para que pueda crecer en el

mercado y hacer competencia al resto.



Ayra (2016). Este trabajo de investigacion tiene como meta analizar de qué
manera influye el benchmarking en la calidad de servicio de los restaurantes en la
ciudad de Huanuco— 2016; es bien sabido que el rubro de alimentacion es muy
competitivo y sobre todo demandado, ademas atrae ingresos si se encuentran bien
posicionados su mercado. Por ello, que el benchmarking es de suma importancia
poder implementarlo porque en gran manera influye en las ventas y en la calidad de
servicio que ofrecen las empresas a sus clientes.

Es una investigacion de tipo aplicada con enfoque cuantitativo con un método
deductivo, de nivel descriptivo correlacional y de disefio no experimental. Las
encuestas fueron fijadas a 50 restaurantes y a 50 comensales del restaurante en el
cual se realizé el estudio, ambas encuestas tuvieron lugar en la ciudad de Huénuco,
los resultados que arrojaron las encuestas fue que el 48% de los clientes se sienten
satisfechos con el servicio que reciben y el 2% sefialaron que en el momento de hacer
uso de sus servicios el restaurante no ha logrado cumplir sus expectativas.

En conclusion, el benchmarking y su influencia en la calidad de servicio de los
restaurantes en la ciudad de Huanuco, tiene como resultados una correlacion
medianamente baja. Esto quiere decir que el restaurante debe implementar estrategias

de accion para lograr satisfacer a todos sus clientes sin excepcion.

Meléndez y Espinoza (2018). La investigacion es de tipo aplicada y su nivel es
descriptiva y explicativa. Para realizar la encuesta fue necesaria la participacion de
985 productores de papa, de los cuales se solo se trabajé con una muestra de 276
productores. Los resultados arrojados fueron que el 65% de los productores de papa
califican de pésimo el costo de produccion obtenida en la campafia de papa del 2017

ya que no se obtuvo la rentabilidad que se esperaba.

Para concluir es necesario recalcar que el problema es que no saben cémo
manejar los costos de produccion de su mercaderia y en el momento poner al mercado
sus productos no lo venden en el precio beneficio para ellos, entonces el buen manejo

de costos conlleva a una adecuada fijacion de precio y acarreando las estrategias para



gue ellos tengan una rentabilidad notable.

En el contexto local, el mercado Unicachi de Pro, ubicado en Av. Alfredo Mendiola
en el distrito de los Olivos es considerado uno de los centros de abastos mas grandes
del cono norte, se caracteriza por las personas emprendedoras y pujantes que
conforman este mercado, cuenta con 500 establecimientos en tres puestos de
mercado, tiendas, galerias, etc.; alrededor de este mercado se desarrollan otras
actividades complementarias como los mototaxis, cargadores, personal de seguridad
y limpieza como también el comercio ambulatorio, se fund6 aproximadamente hace 11
afios por 200 familias que encontraron en la ciudad capitalina una oportunidad de

negocio al poner un mercado en asociacion.

A pesar de ser un mercado con ampliaexperiencia, presenta problemas visibles
al no contar con una gestion establecida, es decir, todos los comerciantes manejan de
forma rudimentaria sus negocios, debido a que no poseen con una contabilidad
tampoco desarrollan planes estratégicos, esto se refleja en todos los sectores que si
bien luchan por mantener sus propios procesos y que estos le sean suficientes para

poder organizarse.

Por ejemplo, en el sector abarrotes se ve una ausencia de una buena gestion y
estrategias de mejora haciendo que la rentabilidad para ello(as) no sea buena; por su
parte la competencia que son los supermercados captan a la gran mayoria de clientes
y muchas veces lo hacen porque ofrecen una variedad y cantidad de productos en
promocidén a sus clientes; es la razén de esta investigacion ya que se planteara
estrategias y herramientas de gestion tales como el benchmarking que es un sistema
de procesos que desarrollan las organizaciones mediante la adopcion de nuevos
métodos y la comparacién que se realiza con la competencia con el fin de obtener

mejoras para sus productos y servicios que ofrecen las organizaciones.

El benchmarking se clasifica en dos divisiones: interno y competitivo; el primero
es el que se desarrolla dentro de la misma organizacion de tal manera que se examina
las distintas areas que la conforman, con el proposito de adoptar técnicas,
procedimientos, sistemas de evaluacion y otros métodos que han ayudado a ciertas
areas a su mejora y ha causado un efecto positivo para el crecimiento de la

organizacion en general; y



presenta como dimensiones al sistema de cobranza organizacion en general; y
presenta como dimensiones al sistema de cobranza que se refiere pagar al contadoo
a crédito y esto de una u otra forma es una estrategia al igual que el mantener un orden
para los productos y asi agilizar la venta de los productos que ofrecen y brindar
informacion sobe los mismos si es que asi lo requieren los clientes probablemente sea
el caso de un nuevo producto en el mercado, todo esto conlleva que los comerciantes

retengan o fidelicen a sus clientes con sus productos y servicio.

El segundo tipo se encarga de analizar a la competencia de manera que sus
productos y servicio estén a la altura del mercado y en el caso que suceda lo contrario
pues este analisis ayudara a los comerciantes del sector abarrotes a mejorar y
desarrollar nuevas estrategias para mantenerse en el mercado y fidelizar a los clientes
y una de las maneras de hacerlo es brindando productos de calidad para lo cual es
importantes que los proveedores pasen por una evaluaciéon para corroborar que los
productos provengan de fuentes confiables y no poner en riesgo la salud de los clientes.
Se plantea también que el sector de abarrotes cuente con una serie de estrategias
gue permitan aumentar su competitividad es por ello que desarrollaremos la estrategia
de precios y Restrepo (2007) El precio es la principal fuente de ingresos de una
empresay a lo largo de la historia ha sido la principal determinante para la aceptacion,
rechazo, crecimiento o declive de muchas organizaciones , es por ello la importancia
de reconocer las estrategias que son las mas adecuadas y las que mas se ajusten a
la realidad al que desean implementar; los comerciantes deben ver al precio como
un planteamiento estratégico y no tactico, ellos(as) plantear un precio medio donde
no sea el mas alto o el mas bajo a menos que la empresa se encuentre
en la etapa de iniciacion.

Es importante considerar que los precios no solo van en funcion de cuento quiere
ganar la organizacion, sino el valor que tiene el producto para el cliente, los costos
totales que realiza la empresa y sin perder de vista a la demanda de precios de la

competencia.

Esta estrategia esta basada en el cliente Segun Kotler (2012) y los consumidores
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asumen un rol protagonico en la fijacion de precios como estrategias, ya que este va
a decir si paga o no por dicho producto de acuerdo con su propia consideracion vy el
valor que tenga para éstos la calidad-precio justo. Comprender y aplicar dicha
estrategia consiste en comprender como valoran los clientes los beneficios del
producto y que este se refleje en su precio tomando como base su percepcion ante
estos elementos; a su vez esta dimension tiene sus propios indicadores: la calidad
donde Nava (2005) en su libro sefiala que la calidad para cada persona representa
una apreciacion subjetiva de las cualidades intrinsecas, en principio la calidad hace
referencia los atributos de un objeto, producto o servicio, entonces la calidad va a
depender de cada persona y como pueda percibir los atributos del producto y esto se
comprobara con el nimero de veces que dicho cliente adquiera el producto o servicio;
en cuanto al precio justo Molina (2011) en su libro describe el precio justo como algo
subjetivo para las personas, ya que va a depender de la geografia, por ejemplo si una
region vende un bien en forma general por un determinado precio , considerando que
no existiese monopolio o trampas en dicha zona geogréfica el bien a vender represente
igual econdmica entre ambas partes , ya que si se pertenece a esa misma region lo

justo seria que acceda a pagar por un precio justo.

En las estrategias basada en el cliente para Khotler, Amstrong y Gari (2013)
conocer la rentabilidad de la empresa es justa y necesita para plantear futuras
inversiones y el crecimiento de la empresa y por ellos es necesario llevar el control de
los costos de produccion y vender, ya que representan un factor importante en el
establecimiento de precios , sin embargo para la estrategia de precios no se considera
implantar solo la suma de los costos, sino también que estos estén acorde con la
demanda, ya que si este se percibe muy alto sus ventas serdn menores y por ende el
rendimiento lento y en el caso fueran bajo dejarian con cierta incertidumbre a los clientes
; Khotler, Amstrong y Gari (2013) sostienen que el los precios bajos permanentes
implica que los precios sean constantemente bajos y con poco o0 ningun descuento

temporal, es decir que el precio bajo sea constante y estos son cubiertos por los otros

11



precios altos que seran colocados a los demas productos, con el fin de atraer clientes
y que estos en confusion compren el producto a precio bajo, pero también el que esta
por encima del costo promedio

Estrategias basadas en la competencia donde Khotler, Amstrong y Gari (2013)
plantean que la fijacién de precios basada en la competencia implica que primero se
debe conocer a la competencia y saber cOmo maneja sus precios, es decir estar alerta
a los precios de la competencia, debido a que tienen que estar alineadas a sus costos,
precios y demanda, esto con el fin de estar acorde a lo que el mercado ofrece para no
alterar la industria, los costos se dividen de la siguiente manera: costos fijos son
aguellos costos que van a estar siempre presentes dentro y fuera del proceso
productivo, este genera al mes un pago asi la produccién o ventas cayeran tales como
alquileres de bienes, planilla y los costos se dividen en costos variables son aquellos
costos que van a estar sujetos a la produccién, ya que estos dependen del nivel de
produccion (insumos, etc.). Costo total representa la suma de los costos fijos mas los
costos variables y estos no arroja el punto de equilibro para conocer desde que monto

es rentable la empresa o no.

Asi mismo Huaylinos, D. et.al.(2003).En su trabajo de investigacion buscaron
comprender la competencia de precios en los establecimientos de comida rapida y
como es gque son altamente competitivo para que influyan en la percepcién que tiene
el cliente. El objetivo principal de este trabajo es determinar si existe y cuales son las
estrategias de precio efectivas para cuales son las efectivas para cada segmento de
consumidores de cadena de comida rapida en Lima Metropolitana, dicha investigacion
tiene un enfoque mixto, con una poblacién de 50 encuestados y de los cuales se
analizé los siguientes resultados: Sefialaron que los consumidores jovenes son
sensibles a los precios y concluyen que importante la atencion y el local donde van a

consumir sus alimentos.
Diaz (2016) en su tesis Plan de benchmarking para mejorar la atencion a los

usuarios de la direccién regional de educacion de Lima Metropolitana. Para obtener el

titulo de Licenciado en Administracion. En esta investigacion se pretendié conocer
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como es la percepcion del cliente con la calidad del producto, y si el adquirir una nueva
estrategia como es el benchmarking y la calidad de atencion a los beneficiarios de la
direccion regional de educacion de lima metropolitana va a permitir que dicha
institucion logre posicionarse y obtener una participacion estable en el sector en el cual
se viene desarrollando.

Esta investigacion se realiz6 bajo una metodologia de tipo cualitativo-descriptivo,
considerando a una poblacién de 1500 personas y la muestra estuvo conformada por
113 personas de ambos sexos con distintas ocupaciones de la Direccion de Regional
de Educacion., se aplicé un cuestionario de 30 preguntas como técnica para la
recoleccion de informacion, donde concluye que la incorporacion de un plan de
benchmarking los colaboradores de la Direccién Regional de Educacion de Lima
Metropolitana pueden elevar el grado de satisfaccion de los clientes-usuarios
maximizando los beneficios de esta.

rejo (2017). El saber aprovechar la tecnologia para emplear herramientas que
atagquen los principales problemas que tiene las empresas en especial Premiere de
Los Olivos con respecto del servicio al cliente y fidelizacion. Por tal motivo se planted
un nuevo plan que fue plantear estrategias de benchmarking para mejorar la
fidelizacion de clientes, dicha investigacion se lleg6 a desarrollar bajo los parametros
de una metodologia de enfoque mixto (cualitativo- cuantitativo) de tipo no experimental,
contaron con una poblacién de 100 personas para la cual su muestra representativa
fue de 30 personas, el instrumento que emplearon fue la encuesta con 21 preguntas
para obtener el siguiente resultado: aplicar estrategias de benchmarking en la empresa

Premiere fortalecerian en un alto grado la fidelizacion con los clientes.

Pichling (2017). Desarroll6 una investigacion en la que se pretendié conocer el
grado de conocimiento y aplicacion del marketing mix por parte de los comerciantes
en el mercado de frutas ubicado en el distrito de la Victoria para que se pueda
implementar o mejorar herramientas con la finalidad de aumentar la rentabilidad en

cada puesto de frutas
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Dicha investigacion se direcciono en un enfoque cualitativo de tipo aplicada con
alcance descriptivo, se tomd en consideracion analizar las opiniones de los
comerciantes para lo cual se conocié una poblacion de 742 puestos, pero solo se
empled para la muestra 7 puestos del mercado de frutas. Los resultados demostraron
gue solo el 57% de la poblacion conoce y aplica alguna estrategia de marketing, sin
embargo, el 47% restante no conoce y por ende no aplica ninguna estrategia para su
negocio, de manera resumida la estrategia de precio del aguaymanto es variable por lo
tanto en los tiempos de escasez deben de manejar margenes reducidos para que estos
sean accesibles a sus clientes y estos se fidelicen.

Internacionalmente, con la presencia de los hallazgos mas relevantes como
antecedentes Benavides (2017) en su estudio del Benchmarking competitivo aplicado
a cuatro avicolas de Colombia. El presente trabajo tuvo como objetivo realizar una
aproximacién a los posibles factores de éxito necesarios para el andlisis de la
competitividad de las empresas avicolas del pais de Colombia, lo que permite hacer
comparaciones, determinar hasta qué punto sobresale cada una de las empresas a
evaluar y sobre todo, identificar la magnitud de las brechas entre las empresas a
comprar. Es evidente como las empresas mas importantes marcan la diferencia,
debido a sus fuertes inversiones para modernizarse tanto a su planta de tratamiento
COMO a su marca, aspectos en que las empresas rezagadas deberian observar e imitar.
Finalizando el presente trabajo se concluyé que innovar, diversificar, desarrollar en
nuevos productos con valor agregado, lograria la captacion de futuros nuevos clientes
y retencion de los actuales. También una alternativa seria no solo dedicarse a la venta
de lineas tradicionales, si no, en otras variantes.

Principe (2018) Benchmarking y el desempefio productivo en la empresa Baterias

Delta S.A.C. Comas. El siguiente trabajo de investigacién tuvo como objetivo determinar
la manera en que el Benchmarking puede tener desempefio productivo de la Empresa
Baterias Delta S.A.C

Empleando un método hipotético deductivo de nivel descriptivo correlacional, tipo
aplicada y disefio no experimental; teniendo una poblacion de estudio 39 clientes y
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aplicandole el instrumento de la encuesta que consistia en 15 interrogantes, las cuales se
analizaron en el software SPSS 20, dando como resultado una relacién positiva. Lo que conlleva
a dar como respuesta a que existe relacion positiva entre el benchmarking y, el desempefio,

eficiencia, efectividad y eficacia del productivo.

En el Perd, Llontop y Rimarachin (2016) Sefialaron que la relacion entre el
benchmarking y las ventas estan directamente relacionadas ya que el benchmarking
son procesos de mejora que adoptan las empresas ya sea de sus mismas areas o de la
competencia, pero con el Unico fin de mejorar la rentabilidad de las organizaciones y
esto tiene mucho que ver con las ventas de un producto y/o servicio. En la parte
metodologica emplearon el enfoque cuantitativo no experimental de tipo descriptiva,
correlacional, ademas de una encuesta con 13 preguntas contando con un universo
poblacional de 72 personas y la muestra representativa fue de 67 clientes. Finalmente,
al analizar estos resultados se concluye que las ventas aumentaran en funcion a las
estrategias de precios que empleen dentro de una organizacion por lo tanto la
propuesta de benchmarking se debe incorporar y se recomienda que incorporen el

precio este en relacion a la calidad del producto.

Por su parte Vasquez (2017). No es ajeno saber que las organizaciones
necesitan constantemente estar adoptando nuevas estrategias que ayuden al buen
funcionamiento y crecimiento o para hacer frente a la competencia es por esa razon
gue planteo conocer si influye el benchmarking en la competitividad de la empresa
Inversiones Ferronor E.I.R.L, Bambamarca, 2016; desarrollo esta investigacion en un
enfoque cuantitativo y de tipo no experimental, transversal explicativa causal, debido
a gque solo observaran y no manipularan las variables, la técnica empleada es la
encuesta conformada por 14 preguntas como instrumento, tuvo una poblacién de 10
personas y al ser una cantidad pequefia la muestra fue la misma. Después de analizar
los resultados se llego a la conclusion que la empresa Inversiones Ferronor E.I.LR.L
viene trabajando dentro de la organizacion el benchmarking con su competencia para

responder al mercado.

15



Quifiones (2017) Esta investigacion planeta al marketing dentro de un plan
estratégico aplicando para el producto, precio, plaza y promocion para que una
asociacion de artesanos pueda participar en una feria internacional, dicha
investigacion se basé en un enfoque mixto (cualitativo-cuantitativo), de tipo proyectiva
no experimental, el universo poblacional es de 100 artesanos y para la muestra se
tomé a 25 personas, la técnica empleada fue la entrevista semi estructurada y
emplearon la entrevista y encuesta como instrumento. Después de realizar la
investigacion y como influia el plan de marketing se propuso introducir el benchmarking
dentro del modelo de gestion que tenia los artesanos de Miraflores, para la estrategia
de precio donde indican que van a variar de acuerdo con el tipo de trabajo, es deciral
de plateria, metales burilados, cuero pirograbado, textiles tendran que ser ajustado de
acuerdo a la feria donde se presenten con respecto a sus costos y a la competencia
interna y externa que tienen. A modo de conclusion y una vez analizado los datos se
identifica que el desconocimiento de estrategias en gestion tiene como consecuencia
la baja competitividad y alto riesgo de desaparecer del mercado y mas en el caso como
se presenta en eta investigacion de pequefios artesanos que vendian de forma
rudimentaria, es por ello que se propuso aplicar el benchmarking como herramienta

para aprovechar las oportunidades del mercado.

En el aporte tedrico, desde el origen de la estrategia, esto nos remonta a la
formacion militar desde la lucha entre gladiadores cuerpo a cuerpo, el ser humano
teniendo el deseo de expandir el territorio donde habita, hasta el lanzamiento via
microordenadores de misiles con alto poder destructivos; involucrando formacion en
planeamiento y direccién en camparias bélicas, asi como del movimiento y disposicion
estratégica de fuerzas armadas para poder combatir y conquistar sin el inextinguible
sentido del valor de unos hombres sobre otros. La perspectiva tedrica de la presente
investigacion plantea, que el mundo con la globalizacion es sensible a los cambios y
para poder afrontarlo se ve envuelto en una serie de estrategias, de ahi ellas tiene que

escoger y adaptar a su problema la que me mejor pueda ayudar a sus superar dichos
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cambios y asumirlos con éxito; las estrategias tienen origen a la época militar
china especialmente, donde se planteaban estrategias para poder vencer al enemigo
uno de los ejemplos mas claros es el libro “El Arte de la Guerra” escrita por SunTzun,
con el fin de identificar estrategias y aplicarlas inteligentemente para llegar al triunfo.
Sun Tzu dejé como legado la frase la victoria es vencer sin combatir diciendo y esa es
a la distincion entre el hombre prudente y el ignorante”. Para ello Pérez (2009) define
la estrategia como un concepto militar que tiene como objetivo direccionar los
conflictos y defensas, que aportan de manera calculada a adoptar pensamientos para
decisiones especificas que permitian conducir a los objetivos planteados con

anterioridad.

La investigacion abordd la problematica direccionada a identificar ¢Cual es la
relacion que existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios basada en el cliente
en el mercado Unicachi, Los Olivos, 20197?. De igual forma se designo problemas
especificos determinados
(@) - ¢Cudl es la relacion que existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios
basada en el cliente en el mercado Unicahi, LosOlivos,20197? (b) . ¢ Cual es la relacion
gue existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios basada en el costo en el
mercado Unicahi, ¢Los Olivos, 2019? (c). ¢ Cual es la relacion que existe entre el
Benchmarking y Estrategia de Precios basada en la competencia en el mercado
Unicahi, Los Olivos,20197.

La presente investigacion se justifica tedricamente mediante la teoria neoclasica
del consumidor donde este es el pilar fundamental de esta teoria es el consumidor ya
gue se trata de analizar su comportamiento con relaciéon al mercado para conocersus
gustos, preferencias y su poder adquisitivo. Gracias a la globalizacion hoy en dia el
consumidor estd cada vez mas exigente, y esta exigencia provoca que las
organizaciones adopten nuevos sistemas, nueva tecnologia, nuevos procesos, nuevas
estrategias, etc esto con la finalidad de mejorar el funcionamiento y crecimiento de la
rentabilidad de las organizaciones en cuestion. En este proceso se involucra la

competencia ya que si las organizaciones hacen caso omiso al mercado actual y no
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buscan innovar van a perder clientes y es mas probables que éstos busquen otros
establecimientos que les ofrezca lo que ellos(as); de otro lado la justifica
metodologicamente parte del instrumento elaborado de tipo Likert para poder medir la
correlacion que existe o no entre la primera (benchmarking) y la segunda (estrategias
de precios) variable expuestas; si bien es cierto que se busca dar respuesta a la
hipotesis planteada pues es necesario conocer si realmente los mercados de abastos
como Unicachi le hacen frente a su competencia que son los supermercados y que hoy
en dia cada vez son mas. Luego de analizados los resultados se estara tomando
medidas necesarias para el buen funcionamiento y el crecimiento de la rentabilidad de
los puestos de abarrotes involucrados en dicha investigacion. Por ultimo, la
justificacion practica pretende evidenciar el desconocimiento de la evaluaciéon
comparativa y la escasez de estrategias de precios en comparacion a su competencia
directa que son los supermercados y con ellos generar conocimiento para plantear
mejoras y estas puedan servir de base a otras organizaciones.

La investigacién abordé como objetivo general determinar la relacion que existe
entre el Benchmarking y Estrategia de Precios en el sector abarrotes del mercado
Unicachi, Los Olivos, 2019; de igual forma se plante6 como objetivos especificos (a)
Determinar la relacion que existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios
basada en el cliente en el sector abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos, 2019; (b)
Determinar larelacidén que existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios basada
en el costo en el sector abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos, 2019; (c)
Determinar la relacion que existe entre el Benchmarking y Estrategia de Precios
basada en la competencia en el sector abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos,
20109.

Por dltimo, la investigacion propuso como hipotesis conocer si existe relacion
entre el benchmarking y estrategia de precios en el sector abarrotes del mercado
Unicachi, Los Olivos, 2019; asi mismo plante6 como hipétesis especificas si (a) Existe
relacion entre el Benchmarking y Estrategia de Precios basada en el cliente en el sector

abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos, 2019; (b) Existe relacion entre el
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Benchmarking y las estrategias de precio basada en los costos en el sector abarrotes
del mercado Unicahi, Los Olivos, 2019; (c) Existe relacién entre el Benchmarking y
Estrategia de Precios basada en la competencia en el sector abarrotes del mercado
Unicahi, Los Olivos, 2019.

Il. METODOLOGIA
2.1. Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion nace de un supuesto y es la razén por la cual se
toma el método hipotético deductivo ya que este tiene la finalidad de dar explicacién a
las distintas interrogantes que pueda existir en la realidad y a su vez se encuentre
relacionado con un problema que afecta al objeto de estudio. Segun Behar (2008)
sefala que el método hipotético deductivo es aquel que desea confirmar la verdad o
infundio de las hipétesis planteadas, este método se utiliza para enriquecer o concretar

teorias anteriores en base a modernos conocimientos.

Ademas, se empled un enfoque cuantitativo razén por la cual trabajamos un
cuestionario para la recoleccion de datos con escalamiento tipo Likert. Para Angulo
(2011) el enfoque cuantitativo acopia y examina las preguntas que han sido respondidas
por el objeto de estudio de la investigacion y asi probar la hipétesis, usando la

estadistica para que los resultados sean mas exactos.

Este trabajo de investigacion tiene como finalidad calcular el grado de relacion
gue existe entre el Benchmarking (variable 1) y Estrategia de precios (variable 2), es
el motivo por el que se decidié que el nivel de investigacion sea correlacional. Behar
(2008) manifiesta que en la investigacion correlacional el investigador procura conocer
si existe 0 no un vinculo entre las dos variables planteadas, ademas; para conocer el
comportamiento que tiene una de las variables frente a la otra que también se esta
mencionando.

En relacion al tipo de investigacion es aplicada debido a que se realiza una
investigacion referente a teorias pasadas. Segun Lozada (2014) el tipo de

investigacion aplicada tiene como finalidad la generacion de mayor aprendizaje con
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aplicacion directa y a mediano plazo, este tipo de investigacion es de gran valor debido
a la utilizacion del aprendizaje proveniente de la investigacion basica. El disefio de la
investigacion es no experimental de corte transversal preciso para no maniobrar las
variables. Por su parte, Balluerka y Vergara (2002) sefialan que en el disefio no
experimental se manipula la encuesta para la observacion, tiene como objetivo disefiar
la encuesta para describir las caracteristicas de la poblacion y estudiar los cambios
entre las variables. Se caracteriza por seleccionar al azar , siendo la mas factible de
asignacion de los individuos para describir y analizar fendbmenos sin manipular las
variables que se estan estudiando , para este tipo de disefio se pueden emplear para
la recoleccion de datos la entrevista o el cuestionario y es de corte transversal ya que
este disefio es observacional, descriptivo y analitico, este se caracteriza por ser una
medicién simultdnea, este disefio genera hipotesis y permite las caracteristicas de los

posibles factores asociados (Rodrigues y Mondiviezo, 2018)

2.2. Operacionalizacién de variables

El presente trabajo de investigacion estuvo conformado por dos variables: Benchmarking
y estrategia de precios, cinco dimensiones y 15 items. La medicion es ordinal y la escala es
de tipo Likert. (Ver anexos).

2.3. Poblacién
La presente investigacion tuvo como universo de estudio a los comerciantes del
sector abarrotes en el mercado Unicachi, Los Olivos, 2019; siendo el universo total
de 80 comerciantes a los cuales se realiz6 las encuestas en su totalidad debido a
gue al ser una poblacion menor a 100 no es apropiado para aplicar la formula del
muestreo, sino que es de forma censal, es decir se encuesto a todos los
comerciantes. Segun Galbiati (2015) la poblacion es un conglomerado de todo
aguello que se pretende analizar para obtener un efecto y confirmar o rechazar la
hipotesis planteada.
2.1. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y confiabilidad.
Para la presente investigacion se emple6 como instrumento el cuestionario de tipo
Likert con cinco niveles de respuestas, compuesto por 15 preguntas dirigidas a los
vendedores, duefios y encargados de los puestos del sector de abarrotes del mercado

Unicachi, con el objetivo de lograr los objetivos que se planted en el estudio. El
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instrumento fue elaborado por las investigadoras teniendo en cuenta las dimensiones:
Benchmarking interno, Benchmarking competitivo siendo los items 1,2,3,4,5,6,7,8 y
estrategia de precios basada en los clientes, estrategia de precios basada en los
costos y estrategia de precios basadas en la competencia con los items
9,10,11,12,13,14 y 15.

Segun Malhotra (2004) la escala Likert es de tipo ordinal que permite conocer la
existencia de correlaciones entre datos ordenados y determinara si las variables

presentadas tienen correlacion o no.

Se presenta a continuacion la tabla 1 donde se muestra el nimero de preguntas

por cada dimension empleada en el estudio.

Tabla 1

Estructura dimensional de las variables de estudio

Variable Dimensién item
Benchmarking Benchmarking interno 1-4
Benchmarking competitivo 5-8

Estrategia de precios Basada en el cliente 9-11

Basada en los costos 12-13

Basada en la competencia 14-15

Fuente: elaboracion propia

Asi mismo, para la encuesta se emple0 la escala de Nunca, Casi nunca, A veces, Casi

siempre y Siempre, a continuacion, se presenta la estructura mas detallada
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Tabla 2

Puntuacién de items en la escala Likert

Puntuacion Denominacion Abreviatur
1 Nunc I%
a
2 Casi Nunca CN
3 A veces A
4 Casi Siempre CS
5 Siempre S

Fuente: elaboracién propia

Validez

El instrumento del estudio se sometid a juicio de los expertos quienes fueron

los responsables de verificar minuciosamente el contenido del instrumento, para que

se aprueben sea aplicado a la muestra, los expertos se muestran en la siguiente

tabla
Tabla 3

Validacién de los expertos

N° Experto Calificacion Especialidad
Instrumento

Experto 1 Dr. Teodoro Carranza Si cumple Investigador
Estela

Experto 2 Msc. Petronila Liliana Si cumple Investigador
Mairena Fox

Experto 3 Msc. Carlos Antonio Si cumple Administracion
Casma
Zarate

Experto 4 Msc. Heder Quispe Si cumple Investigador
Quifiones

Experto 5 Msc. José Luis Merino Si cumple Marketing

Garcés

Fuente: Elaboracion propia

Confiabilidad

Para comprobar la confiabilidad del instrumento del estudio, se someti6 a
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evaluacién de medicion de la fiabilidad del Alfa de Cronbach.

Segun Silva y Brain.(2006) la confiabilidad va a medir el grado de aceptacion

del instrumento para que esta pueda ser aplicada a la muestra.

En la investigacion se evaluaron los resultados empleando el Alfa de Cronbach
ingresando los datos para realizar mediante la prueba piloto con 20 personas de otro
mercado, pero del sector de abarrotes para verificar que las preguntas eran
entendidas por los encuestados y tener la certeza de aplicar el instrumento a la

muestra seleccionada anteriormente.

A continuacién, se muestra los resultados del procesamiento de datos de la

prueba piloto en el programa estadistico SPSS.

Tabla 4

Medidas de consistencia e interpretacion de coeficiente

N° %
Casos Valido 15 100,
Fuente: Elaboracion en base a los resultados del programa estadistico °
Tabla 5
Estadistico de fiabilidad
Alfa de Cronbach N° de elementos
0.703 20

Fuente: Elaboracién en base a los resultados del programa estadistico SPSS

Tabla 6

Medias para evaluar valores de los coeficientes del Alfa de Cronbach
Valor Nivel d_e

aceptacion

>.9 Excelente
>.8 Bueno
>-7 Aceptable
>.6 Cuestionable
>.5 Pobre
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<.5 Inaceptable

Fuente: Elaborado en base a George y Mallery (2003)

De acuerdo con los parametros del coeficiente del Alfa de Cronbach segun la tabla
6 el instrumento alcanzo6 el valor de 0.703 logrando la fiabilidad de aceptable para
la recoleccion de datos ya que las preguntas estan correctamente formuladas.

2.5 Procedimiento

Luego que se planted las bases hipotéticas se continué con la elaboracion mediante el
cuestionario como instrumento y la encueta como técnica la cual consistié en 15 items y para
medir la fiabilidad se utilizo el alfa de Cronbach, la encuesta se realizé a una poblacion de 80
duefios(as) o vendedores (as) de abarrotes en el mercado Unicachi, Los Olivos; con la

finalidad de responder a la hipotesis planteada anteriormente
2.6 Métodos de andlisis de datos

Para el estudio se empled el método cuantitativo planteando la estadistica
descriptica correlacional debido a que se mostraron gréaficos y tablas con
interpretaciones, se emplea a estadistica inferencial a través de la cual se llevo a
cabo mediante una prueba de hipotesis. Los datos obtenidos mediante el programa
SPSS version 25, utilizando la estadistica descripta desarrollando frecuencias y

porcentajes para detallar el comportamiento de las dos variables.

2.7 Aspectos éticos

Tendremos en cuenta los aspectos éticos de profesionalismo del codigo de
ética de licenciados en administracion que en el articulo 6 sefialan que el profesional
en administracion tiene el deber de ser consciente, digno, expresarse con la verdad
sin distorsionar la realidad y emplear sus conocimientos profesiones apegadas a la
moral y el codigo de ética de investigacion de la Universidad Cesar Vallejo en su
articulo 15 hace referencia que el delito de plagio debe ser evitado por los
investigadores en sus trabajos cifiéndose a los estandares internacionales tal como

lo exige la universidad.
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lll. RESULTADOS Y DISCUSION

3.1 Analisis descriptivo.

Tabla 7
Nivel del Benchmarking en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019
VARIABLE N CN A CS S TOTAL
Benchmarking 73 18 81 139 329 640
PORCENTAJE 11% 3% 13 22% 51 100%
% %

Fuente: Elaboraciéon en base a la encuesta

Nivel de Benchmarking en el sector abarrotes de Mercado Figura 1: El 73% de los encuetados

Unicachi, Los Qlivos, 2019 determind que siempre(S) y casis siempre

350 - (CS) evallan a sus proveedores antes de

hacer la compra; el 14% indicé que nunca (N)

300 y casi nunca (CN) emplean herramientas

tecnolégicas para el proceso de cobro;

7150 mientras que el 13% indico que a veces(A) da

facilidades de pago para retener a sus

200 clientes. Vargas (2019) manifiesta que la

promocidn de ventas son funciones de corto

150 22% plazo orientadas a los intermediarios,

vendedores o consumidores que tratan de

100 115 13% incitar la demanda a plazo corto y esto

involucra acciones y medidas tales como los

50 I S5 I descuentos o rebajas en los precios, premios,
. B regalos, etc.

Tabla 8

Nivel de estrategias de precios en el sector abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

VARIABLE N CN A CS S TOTAL

Estrategia de 40 72 133 116 199 640

Precios

PORCENTAJE 5% 13 22% 21% 39% 100%
%

Fuente: Elaboracion en base a la encuesta
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250

Nivel de estrategias de precios en el sector abarrotes en el
Mercado Unicachi, los Olivos, 2019

39%

200

150 229

1%
100
13%
50 ok
O l

Tabla 9

Figura 2. El 60% de los encuestados
determiné que siempre (S) y casi siempre
(CS) ofrecen promociones y descuentos
iguales o mejores a los establecimientos
mayoristas; mientras que el 22% indicé que
a veces (A) sus clientes prefieren productos
de marcay el 8% indico que nunca (N) y casi
nunca (CN) se arriesgan a vender productos
nuevos que lanzan al mercado. Barrientos
(2005) sefiala que es muy dificil para el
producto posicionarse en el mercado y
mucho més si incluso la marca no es

conocida, caso contrario sucede con el

Nivel de Benchmarking interno en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

VARIABLE N CN A CS S TOTAL

Benchmarkin 0 1 20 30 29 80

g Interno

PORCENTAJE 0% 1% 25 38% 36% 100%
%

Fuente: Elaboracion en base a la encuesta

35
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Nivel de Benchmarking interno en el sector abarrotes del
Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

38% 36%

25%

0% 1%
[ |

Figura 3. El 74% de los encuestados
determin6 que siempre (S) y casi siempre
(CS) organizan sus productos para
agilizar el proceso de venta; mientras que
el 25% indic6 que a veces(A) dan
facilidades de pagoy 1% indicé que nunca
(N) y casi nunca (CN) emplean
herramientas tecnolégicas para cobrar.
Vicente (2017) afirma que en los dltimos
afos las Tl han transformado no sélo el
tamafio de la empresa; la asighacién de
recursos y la localizacion geogréfica, sino
gue se ha visto reflejada en la creacionde
valor para el consumidor y eso significa
gue las organizaciones estan obligadas a
responder las exigencias y cubrir las
necesidades de los consumidores.

26



Tabla 10

Nivel de Benchmarking competitivo en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,
2019

VARIABLE N CN A CS S TOTAL

Benchmarkin 10 10 13 15 32 80

g

Competitivo

PORCENTAJE 10 10% 13% 15% 32 100%
% %

Fuente: Elaboracion en base a la encuesta

Figura 4. El 47.59% de los encuestados

Nivel de Benchmarking competitivo en el sector abarrotes determin6 que siempre (S) y casi siempre
del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019 (CS) evaluan a sus proveedores; mientras

que el 20.25% sefial6 que nunca (N) y casi

» - nunca (CN) ofrecen incentivos en fechas
30 especiales a sus clientes y un 25% indico

gue aveces (A) surten sus establecimientos
5 con productos diferentes a los de su

competencia. Echeverri (2010) sefiala que

la evaluacion a los proveedores es una de

5 . 15% las condiciones son menos aprovechados
o " por las organizaciones que usan la norma

10 ISO 9001:2000 por tanto evaluar a los

proveedores significa calificar a los mismos
5 cada cierto tiempo apoyandose en las

20

reglas mas diversificadas que no son
empleadas.

Tabla 11

Nivel de Estrategia de precios basada en el cliente en el sector de abarrotes del
Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

VARIABLE N CN A CS S
Estrategia de precios 20 36 81 49 54
basada en el cliente

PORCENTAJE 8% 15% 34% 20% 23%

Fuente: Elaboracion en base a la encuesta
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Nivel de estrategia de precios basadas en el cliente en el
sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Qlivos,

2019

90
3%

i
1
60

20%
50

40 15%

8%

Tabla 12

23%

Figura 5. El 43% de los encuetados
determiné que siempre (S) y casi siempre
(CS) sus clientes consumen productos de
marcas reconocidas; mientras que el 34%
indico que a veces (A) establecen el precio
en funcion del mercado y el 8% indic6 que
nunca (N) y casi nunca (CN) se arriesgan
a vender productos nuevos que lanzan al
mercado. Bustamante (2013) la identidad
central de la marca es la naturaleza de la
marca y comprende alianzas que deben
ser permanecer, aunque la marca ingrese
a nuevos mercados o0 lance nuevos
productos.

Nivel de Estrategia de precios basada en el costo en el sector de abarrotes del Mercado

Unicachi, Los Olivos, 2019

VARIABLE N CN CS S TOTAL
Estrategia de precios 12 20 36 80 160

basada en el costo

PORCENTAJE 7% 7% 23% 50% 100%

Fuente: Elaboracion en base a la encuesta
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Nivel de Estrategia de precios basada en el costo en el

sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, Figura 6: ElI 50% de os encuestados
2019 determinaron que siempre (S) y casi siempre
(CS) se arriesga a vender productos que no
son de temporada; mientras que un 8%
50% indic6 que nunca (N) y casi nunca (CN)
toman en cuenta el costo de un producto
para establecer el precio. Chino (2018)
menciond que los costos significan el
sacrificio econémico que incide dentro de la
23% organizacion, para la transformacion o
produccién de bienes y servicios, sin implicar
3% lis gastos de operacién conformaos por los

7% % I gastos administrativos y de ventas.

Tabla 13

Nivel de estrategias de precios basada en la competencia en el sector de
abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos 2019

VARIABLE N CN A CS S TOTAL

Estrategia de

precios basada en 8 24 32 31 65 160

la competencia

PORCENTAJE 5% 15% 20 19% 41 100%
$ % %

Fuente: Elaboraciéon en base a la encuesta

Nivel de estrategias de precios basada en la competencia

en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos Figura 7: el 60% de los encuestados
determiné que siempre (S) y casi siempre
(CS) ofrecen descuentos para retener a sus
clientes; mientras que el 22% indicé que a
60 veces (A) sus clientes prefieren productos de
marca y el 8% indic6 que nunca (N) y casi
50 nunca (CN) se sienten amenazados por su
competencia. Chunga (2010) no se puede
20% calificar a los comerciantes del mismo rubro
iR como competencia negativa ya que en base
a ese valor que poseen otros
20 establecimientos, hace que busquen vy
elabores estrategias de mejora para seguir

Sl conservando sus clientes.

70 41%

40

30 15%
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3.2 Andlisis inferencial

Prueba de normalidad

Tabla 14
Cuadro de coeficiente de correlacion de Rho Spearman
Valor Significado
-0.91a-1.00 Correlaciéon negativa perfecta
-0.76 a-0.90 Correlacién negativa muy
-0.51a-0.75 fuerte Correlacion negativa
-0.11 a -0.50 considerable Correlacion
-0.01a-0.10 negativa media Correlacion
0.00 negativa débil
+0.01 a No existe correlaciéon
+0.10 Correlacién positiva débil
+0.11 a Correlacién positiva media
+0.50 Correlacién positiva
+0.51 a considerable Correlacion

Fuente: Realizada por Hernandez Sampieri & Fernandez

Collado, 1998. Regla de decision

Si el valor de Slg < 0.05, se rechaza la hipotesis

nula Si el valor de Slg > 0.05, se acepta la

hipdtesis alterna

El analisis se realiz6 con el programa estadistico SSPS 25, con una muestra de 80
encuestados para conocer si existe o no relacion entre ambas variables.

Prueba de Hipotesis
Si N > 30 se emplea KolmogG6rov-Smirnov

HG: Existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios en el sector de
abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

Ho: No existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios en el sector
de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

Hi: Si existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios en el sector de

abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019
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Tabla 15

Correlacion entre las variables benchmarking y estrategia de precios en el sector
de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

Estrategia
Benchmarking de
precios
Rho de Benchmarking Coeficiente de 1,000 466"
Spearman correlacioén
Sig. (bilateral) . ,000
N 80 80
Estrategia Coeficiente de 466" 1,000
de correlacion
: Sig. (bilateral) ,000
precios
N 80 80

Fuente: Elaborado en base al resultado del spss

Interpretacion : el resultado al procesar los datos de las dos variables se observo
gue el coeficiente de relacion es de 0.466, indicando que existe un nivel de
significancia positiva media entre las variables benchmarking y estrategias de
precios, basado en los datos arrojados por el coeficiente de Rho de Spearman, dado
gue el valor de significancia dada es de 0.00 indicando asi que la hipotesis nula (Ho)
se rechaza y se acepta la hipotesis alterna (H1), demostrando que si existerelacion
entre el benchmarking y la estrategia de precios en el sector de abarrotes del

Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019.

Hipotesis especifica 1

HEL: Existe relacién entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
el cliente en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019

Ho: No existe relacidn entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
el cliente en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019

HA: Si existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en

el cliente en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019
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Tabla 16

Correlacion entre las variables benchmarking y estrategia de precios basada en el
cliente en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

_ Estrategia de
Benchmarking  precios basada

en el cliente
Rho de Benchmarking  Coeficiente de 1,000 441
Spearm correlacion
P Sig. (bilateral) . 000
an
N 80 80
Estrategiade  Coeficiente de 441 1,000
recios basada correlacion
precios Sig. (bilateral) 000
en el cliente
N 80 80

Fuente: Elaborado en base al resultado del spss

Interpretacion: en la tabla mostrada se observa que el coeficiente de correlacién
es de 0.441, lo que significa que tiene correlacion positiva media entre las variables
benchmarking y estrategias de precios basada en el cliente y de acuerdo con el
coeficiente de correlacion de Rho de Spearman dando como 0.000 y al ser menos

gue 0.05 se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la hipétesis nula.

Hipotesis especifica 2

HEL: Existe relacién entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
los costos en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019

Ho: No existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
los costos en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019

HA: Si existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en

los costos en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019
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Tabla 17

Correlacién entre las variables benchmarking y estrategia de precios basada en los costos en
el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

Estrategia
Benchmarking d
e precios
basada en
los costos
Rho de Benchmarking Coeficiente de 1,000 441
Spearman cc.)rrela_mon
Sig. (bilateral) . ,001
N 80 80
Estrategia de Coeficiente de 374™* 1,000
precios correlacion
basada en los Sig. (bilateral) ,001
costos
N 80 80

Fuente: Elaborado en base al resultado del spss

Interpretacion: El coeficiente de correlacion es de 0.441 indica que tiene
correlacion positiva media entre las variables benchmarking y la estrategia de
precios basadas en los costos y segun el coeficiente de correlacion de Rho de
Spearman la significancia es de 0.001 lo que significa que la hipétesis nula se

rechazay la hipétesis alterna se acepta

Hipotesis especifica 3

HEL: Existe relacién entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
la competencia en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019
Ho: No existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en
la competencia en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019
HA: Si existe relacion entre el benchmarking y la estrategia de precios basadas en

la competencia en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,2019
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Tabla 18

Correlacion entre las variables benchmarking y estrategia de precios basada en los costos
en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019

Benchmarking

Estrategia de
precios
basada en la
competencia

Rho de
Spearm
an

Benchmarking

Estrategia de
precios basada
en la
competencia

Coeficiente de 1,000
correlacion

Sig. (bilateral)

N 80
Coeficiente de 173
correlacion

Sig. (bilateral) ,125
N 80

,173
,125

80
1,000

80

Fuente: Elaborado en base al resultado del spss

Interpretacién: el resultado de la tabla es de 0.173 de coeficiente de correlacion

indicando que tiene una correlacion positiva media; sin embargo, en el coeficiente

de correlaciéon de Rho de Spearman la significancia es de 0.125 siendo mayor a 0.05

resultando asi que se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis alterna,

determinando asi que estas dos variables no tienen correlacion
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DISCUSION

PRIMERO: Se planteo como objetivo general determinar la relacion que existe entre
el Benchmarking y Estrategia de Precios basada en el cliente en el sector abarrotes
del Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019. Se evidencio mediante de la prueba de Rho
de Spearman que el nivel de significancia (bilateral) es menor a 0.00, loque significa
gue se rechazé la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna. La correlacion entre
ambas variables es de 0.466, indicando una correlacién de significativa positiva
media.

Los resultado de las variables entre ambos estudios guardan concordancia
tal como lo sefiala Principe (2018), la cual tuvo como objetivo general en su tesis de
grado determinar la relacién entre el benchmarking con el desempefio productivo de
la empresa, se empled el método hipotético deductivo, tuvo como resultado un 0.028
por el coeficiente de Rho de Spearman, y concluyo que las dos variables guardan
relacion alta ya que es importante desarrollar estrategias para mejorar la
productividad de la empresa y por ende tenga como resultado el aumento de su
clientela.

Para lo cual se debe tomar en cuenta es la teoria de Michael Spendolini que busca
identificar la competencia poder optimizar los procesos internos de la empresa para

gue por medio del benchmarking se obtengan resultados.

SEGUNDO: Se obtuvo como objetivos especificos se logré determinar la relacion
que existe entre el benchmarking y estrategia de precios basada en el cliente en el
sector abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos, 2019, procesados los datos dio
como resultado que el coeficiente de correlacion es de 0.441 siendo positiva media
entre ambas variables y de acuerdo con el coeficiente de correlacion de Rho de
Spearman dando como 0.000 y se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la
hipotesis nula.

Los resultados de Quifiones (2017) para determinar la relacion entre dos
variables tubo dentro de sus objetivos especificos determinar la relacion existente
entre el benchmarking y la satisfaccion del cliente en una asociacion de artesanos
nacionales en ferias internacionales, 2016, , se emple6 el método hipotético

deductivo, los resultados obtenidos por el coeficiente de Rho de Spearman fue de
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0.345 y 0.000 de en el coeficiente de correlacion de Rho de Spearman, y concluyo
gue las dos variables guardan relacion alta y por tanto te acepta la hipétesis alterna

y se rechaza la nula

Se sujeta a la teoria de la conducta del consumidor sefialado que los
comerciantes deben comprender como es que se comportan sus clientes para poder
entablar relaciones de preferencia, conociendo los productos que cubran sus
expectativas y necesidades; ello con el fin retener a los clientes mediante este

estudio.

TERCERO: Se tuvo como objetivo determinar la relacion que existe entre el
Benchmarking y Estrategia de Precios basada en el costo en el sector abarrotes del
mercado Unicachi, Los Olivos, 2019. Mediante la prueba del Rho de Spearman se
evidencia con un 0.441 tener correlacion positiva mediana y un grado de
significancia de 0.001 indicando que se acepta la hipétesis alterna y se rechaza la
nula, por ende el objetivo general queda evidenciado .Segun Llontop y Rimarachin
(2016) planteo como objetivo en su tesis de grado determinar la relacion de ventas
y benchmarking en la estacién de servicios Santa Angela S.A.C José Leonardo
Ortiz, mediante el método de hipotético deductivo, dio como resultado en la
correlacion de Pearson de 0,737 sefialando un posicidon positiva muy fuerte con
significancia del 0.00 para con ello concluir en rechazar la hipétesis nula y aceptar
la hipétesis alterna.

Se baso en la teoria del benchmarking donde sefiala que los procesos de una
empresa son diferentes a la otra generando mayor competencia, el plantear
estrategias como el benchmarking es una herramienta eficiente para lograr el
posicionamiento de marcas o productos y procesos y para ello es importante
estudiar a la competencia.

CUARTO: Se tuvo como objetivo determinar la relacion entre el benchmarking y
estrategias de precios en base a la competencia en el sector de abarrotes del
Mercado Unicachi, Los Olivos, 2019; donde la hipétesis nula niega dicha relacion y

la alterna la acepta. De acuerdo a los resultados después de procesarlos nos arroja
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segun el coeficiente de correlaciéon de Rho de Spearman es de 0.173 de coeficiente
de correlacion indicando que tiene una correlacion positiva media; sin embargo, el
nivel de significancia es de 0.125 siendo mayor a 0.05 resultando asi que se acepta
la hipétesis nula y se rechaza la hipoétesis alterna, determinando asi que estas dos

variables no tienen correlacion

Se discrepa con Vasquez (2017) debido a que en sus tesis plantea como
objetivo determinar la relacién entre el benchmarking y la competitividad de la
empresa Inversiones Ferronor EIRL-Bambamarca, mediante el método hipotético
deductivo donde el resultado del coeficiente de correlacion de Rho de Spearman es
de 0.202 indicando una relacion positiva baja y en el nivel de significacion de 0.00
indicando que ambas variables se correlacion entre si, sin embargo en el mercado
gue fue objeto de estudio de la presente investigacion esta demostrado que los
comerciantes no toman en consideracion los procesos de su competencia para
adoptaras como propias y poder aumentar su competitividad.

Se sustento en la teoria del comportamiento del consumidor que la presenta
mediante la teoria de la utilidad donde el cliente va a poder expresar sus
preferencias en relacion a su comportamiento, esto con el fin de nos representar

indiferencia por parte de los clientes.
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IV.CONCLUSIONES

Los objetivos planteados y la contrastacion de la hipotesis de llegaron a las

siguientes conclusiones:

PRIMERO:

Se determino que existe una relacion de 0.466 que es de nivel significativo positivo
medio entre el benchmarking la estrategia de precios. Asi mismo, el benchmarking se
ve fortalecido por que los comerciantes del Mercado Unicachi evalian a sus
proveedores antes de adquirir productos para su posterior venta y la estrategia de
precios se fortalece ya que en el mercado los comerciantes ofrecen promociones y

descuentos para retener a sus clientes.

SEGUNDO:

Se determind que existe una relacion de 0.441 que es de nivel significativo positivo
medio entre el benchmarking y estrategias de precios basada en el cliente, esto
porque la variable benchmarking estd debidamente fortalecida porque los
comerciantes del mercado Unicachi organizan sus productos para agilizar el
proceso de venta y la variable estrategia basada en el cliente se fortalece ya que
los comerciantes del mercado Unicachi sus clientes adquieren mayormente
productos de marca y ellos se anticipan a ello y se abastecen de acuerdo a lo que

sus clientes consumen

TERCERO:

Se determino que existe una relacion de 0.441 siendo de nivel significativo positivo
medio entre el benchmarking y la estrategia de precios basada en el costo, esto es
respaldado porque los comerciantes ya que los comerciantes del mercado Unicachi
no solo consideran el costo del producto para determinar el precio; sino que también

le agregan costos adicionales como el personal, costo de arrendamiento y servicios.

CUARTO:
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Se determind que no existe relacion entre el benchmarking y estrategia de precios
en base a la competencia ya que existe una correlacion de 0.125 y esto esta
fortalecido ya que sienten amenaza de su competencia debido a que la competencia

no solo es entre ellos, sino que

cuando el supermercado que esta cerca a ellos ofrece promociones con bajos

precios sus clientes son sensibles ante ello y sienten la amenaza.

El resultado al procesar los datos de las dos variables se observé que el coeficiente
de relacion es de 0.466, indicando que existe un nivel de significancia positiva media
entre las variables benchmarking y estrategias de precios, basado en los datos
arrojados por el coeficiente de Rho de Spearman, dado que el valor de significancia
dada es de 0.00 indicando asi que la hipétesis nula (HO) se rechaza y se acepta la
hipotesis alterna (H1), demostrando que si existe relacion entre el benchmarking y la
estrategia de precios en el sector de abarrotes del Mercado Unicachi, Los Olivos,
2019
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V.RECOMENDACIONES

Se presenta las siguientes recomendaciones para los comerciantes del sector

abarrotes del mercado Unicachi, Los Olivos pueda tomar en cuenta para mejoras:

PRIMERO:

Se recomienda a los comerciantes pongan en marcha estas estrategias de mejora
para que puedan fortalecer el vinculo con sus clientes y obtengan mayor rentabilidad
para su establecimiento y sin dejar de lado la evaluacion constante a sus
proveedores para gque los productos que son abastecidos brinden toda la calidad y

cuiden la salid de los consumidores segun se argumenta segun las conclusiones.
SEGUNDO:

Se recomienda que los comerciantes mantengan sus productos ordenados y con su
precio al publico esto ayudara a la persona que esta vendiendo a agilizar las ventas
y despachar con mayor rapidez asi sus clientes se sentiran satisfechos porque el
establecimiento comparte informacion ( precios de productos) con todas la personas
que visitan sus establecimiento y también porque seran atendidos con mayor rapidez
ya que los clientes frecuentes para un centro de abastos son las mas de casa y no es
ajeno saber que ellas siempre estdn con muchas cosas por hacer y carecen de

tiempo.
TERCERO:

Se recomienda que los(as) comerciantes sigan desarrollando la practica de sacar su
margen de ganancia claro que sin exceder ya que tiene que estar relacionado con

los precios que ofrece el mercado ya que sera de solvencia para su establecimiento.
CUARTO:

Se recomienda tomen de manera positiva a los otros establecimientos de su mismo
rubro y tal cual los resultados no lo tomen como una competencia sino como algo
inspirador para cada dia ser mejores para sus clientes, tener siempre satisfechos a
sus clientes hard que su negocio prospere sin dejar de lado que la atencién es

fundamental para fidelizar a sus clientes.
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ANEXOS

Matriz de Operacionalizacion de las

variables.
< DEFINICION ESCALA DE
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO MEDICION
Olivas, S. (2007). Afirma que el|Paraevaluarla _ Sistema de
Benchmarking es un sistema de procesos | variable Benchmarking cobranza
que desarrollan las organizaciones |1 se desarroll6 como Interno
Benchmarking | Mediante laadopcién de nuevos métodos | instrumento el Proceso de Venta
9 y la comparacién gue se realiza con la | cuestionario que Informacion
competencia con el fin de obtener mejoras | consta de 15 items _ Fidelizacion
para sus productos y servicios que|para luego ser Benchmarking Proveedores
ofrecen las organizaciones. procesado vy Competitivo
analizados P Productos
estadisticamente.
Calidad
En base a Precios
Para Restrepo (2007) El precio es la los Bajos ENCUESTA ORDINAL
principal fuente de ingresos de una clientes Permanentes
empresa y a lo largo de la historia a sido | Para evaluar la Precio Justo
la principal determinante para la|variable Costo Fijo
) aceptacion, rechazo, crecimiento 0|2 se desarroll6 como
Estrategia declive de muchas organizaciones, es|instrumento el En base a
de por ellos la importancia de reconocer que | cuestionario que los Costo Variable
precios estrategias son las mas adecyadas y las | consta de 15 items costos
gue mas se ajusten a la realidad al que | para luego ser
desean implementar, la gran mayoria ve procesado vy
al precio algo como un planteamiento | analizados Competencia
tactico y no estratégico. estadisticamente En base a la Interna
competencia -
Competencia
Externa




MATRIZ DE CONSISTENCIA

BENCHMARKING Y ESTRATEGIAS DE PRECIOS EN EL SECTOR DE ABARROTES DEL MERCADO UNICACHI, LOS

OLIVOS, 2019 )
METODO POBLACION,
PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES MUESTRA Y
MUESTREO
GENERAL: GENERAL: GENERAL: Benchmarking 1.Poblacion= 80
¢, Cudl es larelacion que existe | Determinar la relacion que | Existe relacion entre el interno Hipotético- deductivo colaboradores en el
entre el Benchmarking vy | existe entre el Benchmarking | Benchmarking y Estrategia | VARIABLE 1: sector abarrotes del
Estrategia de Precios basada | y Estrategia de Precios en el | de Precios en el sector | Benchmarking Benchmarkig mercado Unicachi,
en el cliente en el mercado | sector abarrotes del mercado | abarrotes del  mercado competitivo ENFOQUE Los Olivos, 2019
Unicahi, Unicachi, Unicahi, Los Cuantitativo
LosOlivos,2019? Los Olivos, 2019 Olivos, 2019
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS ESPECIFICOS: TIPO TECNICAS
a) ¢Cudl es larelacion que a) Determinar la relacion a) Existe relacion entre Basado en )
existe entre el gue existe entre el el Benchmarking y Io; Aplicada
Benchmarking y Benchmarking y Estrategia de Precios .
Estrategia de Precios Estrategia de Precios basada en el cliente Basado en NIVEL Encuesta} con.escala
basada en el cliente en basada en el cliente en en el sector abarrotes el costo Descriptivo tipo Likert
el mercado Unicahi, el sector abarrotes del del mercado Unicachi, -
LosOlivos,20197? mercado Unicachi, Los Los Olivos, 2019. correlacion
b) ¢Cual es larelacion que Olivos, 2019. b) Existe relacion entre el al
existe entre el b) Determinar la relacion Benchmarking y las DISENO INSTRUMENTO
Benchmarking y que existe entre el estrategias de precio VARIABLE 2: S
Estrategia de Precios Benchmarking y basada en los costos Estrategias de
basada en el costo en el Estrategia de Precios en el sector abarrotes precios
mercado Unicahi, ¢ Los basada en el costo en el del mercado Unicahi,
Olivos, 2019? sector abarrotes del Los Olivos, 2019 Basado en
c) ¢Cudl es larelacion que mercado Unicachi, Los c) Existe relacion entre el la
existe entre el Olivos, 2019. Benchmarking y competenci _ ) _
Benchmarking y ¢) Determinar la relacion Estrategia de Precios a No experimental de El cuestionario es de

Estrategia de Precios
basada en la
competencia en el
mercado Unicahi, Los
Olivos,2019?

gue existe entre el
Benchmarking y
Estrategia de Precios
basada en la
competencia en el
sector abarrotes del
mercado

Unicachi, Los Olivos.

basada en la
competencia en el
sector abarrotes del
mercado Unicahi, Los
Olivos, 2019.

corte
transversal.

15 items.




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “BENCHMARKING Y ESTRATEGIAS DE PRECIOS EN EL SECTOR ABARROTES DEL MERCADO UNICACHI, LOS OLIVOS, 2018”

lApellidos y nombres del investigador: Cruz Tapia Dona Maritza - Palacios Chuquillanqui Milagros Carmen

[Apellidos y nombres del experto: Mgtr. Casma Zarate Carlos Antonio

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SICUMPLE NO CUMPLE OBSERACIONES / SUGERENCIAS
= Para retener a mis clientes, suelo darle facilidades de pago /
Sistema de 4
Utilizo herramientas tecnologica para el proceso de cobranzas (POS, Yape) [N =iNunca 7
Int
Proceso de Venta " . - CN = Casi Nunca
o Organizo mis productos para agilizar el proceso de venta. = 4
Benchmatidog Mnfomacion Brindo informacion adicional sobre los productos que comercializo. \V: = vces 4
Ofrezco incentivos a mis clientes frecuentes en fechas especiales i
Fidelizacioon Me interesa conocer las preferencias de mis clientes para recomendar un s = Siempre / 4
Benchmarking producto /
C Py
Proveedores Antes de adquirir un producto , evaluo a los proveedores v
M estabecimiento esta surtido de productos a diferencia de otros
Productos establecimientos. i
Calidad Mis clientes frecuentemente buscam productos de marcas reconocidas /
En base a los clientes "
Precios Bajos pd
o dos Me surto de productos nuevos que se lanzan en el mercado
Precio Justo Los precios fijados para la venta estan en relacion a las del mercado VY
Estrategias de Precios Costo Fijo Para establecer el precio de un producto a la venta, unicamente tomo el costo del mismo V%
En base a los costos
Costo Variable Me ariesgo a vender productos que no son de temporada 2
e c—
Competencia Siento amenaza de los establecimeintos cercanos, porque podrian captar 1a atencion de mis I
Enbaseala _) Interna clientes u
i 7 /4( h i Para retener a mis clientes, procuro contar con promociones iguales o mejores a los v
7/ Externa establecimientos mayoristas
Firma del experto: { - A Fecha: 29/11/ 2019
>

7
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ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
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) Para retener a mis clientes, suelo darle facilidades de pago L
Sistema de
Utilizo herramientas tecnologica para el proceso de cobranzas (POS, Yape) |N =iNunca g
Proceso : % N = Casi N
O vooia Organizo mis productos para agilizar el proceso de venta. Py v
Benchmarking gk Brindo informacion adicional sobre los productos que comercializo. JAV = A vachs o
Ofrezco incentivos a mis clientes frecuentes en fechas especiales P
Fidelizacioon Me interesa conocer las preferencias de mis clientes para recomendar un S = Sempre P
Benchmarking producto F
Competitivo it
[Proveedores Antes de adquirir un producto , evaluo a los proveedores &
T estabecimiento esta surido de productos a diferencia de otros
Productos establecimientos. e
Calidad Mis clientes frecuentemente buscam productos de marcas reconocidas &
En base a los clientes n
Precios Bajos
b - Me surto de productos nuevos que se lanzan en el mercado c
Precio Justo Los precios fijados para la venta estan en relacion a las del mercado L
Estrateglas de Precios Costo Fijo Para establecer el precio de un producto a la venta, unicamente tomo el costo del mismo
En base a los costos
Costo Variable Me ariesgo a vender productos que no son de temporada ¢
Competencia Siento amenaza de los establecimeintos cercanos, porque podrian captar la atencion de mis 2
Enbaseala Interna clientes
i Competenci Para retener a mis clientes, procuro contar con promociones iguales o mejores a los
) ea establecimientos mayoristas
rma del experto: . L LALAL: m/ Fecha: 28/11/ 2019
/
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ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA SICUMPLE NO CUMPLE OBSERACIONES / SUGERENCIAS
Para retener a mis clientes, suelo darle facilidades de pago ’
Sistema de pag L/
Utilizo herramientas tecnologica para el proceso de cobranzas (POS, Yape) [N = Nunca %
|s Int
Proceso - = i N
L Organizo mis productos para agilizar el proceso de venta. Y/ <ol thce L
Benchmarking Sroumecion Brindo informacion adicional sobre los productos que comercializo. AV =Avees ¥
Ofrezco incentivos a mis clientes frecuentes en fechas especiales P
Fidelizaciotn Me interesa conocer las preferencias de mis clientes para recomendar un S =g Z
Benchmarking producto
P :
[Proveedores Antes de adquirir un producto , evaluo a los proveedores e
Wi estabecimiento esta surtido de produclos a diferencia de otros

Productos establecimientos. 3

Calidad Mis clientes frecuentemente buscam productos de marcas reconocidas L

En base a los clientes :

[Precios Bajos {

& - Me surto de productos nuevos que se lanzan en el mercado L

[Precio Justo Los precios fijados para la venta estan en relacion a las del mercado L

Estrateglas de Pracios Costo Fijo Para establecer el precio de un producto a la venta, unicamente tomo el costo del mismo y

En base a los coslos
Costo Variable Me ariesgo a vender productos que no son de temporada
—
Competencia Sienlo amenaza de 10s establecimeintos cercanos, porque podnan captar 1a alencion de mis y
Enbaseala Interna clientes
i C i Para retener a mis clientes, procuro contar con promociones iguales o mejores a los
2 Exema establecimientos mayoristas
Firma del experto: 7 2L ALl E ] IFecha: 20111/ 2019
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ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM IPREGUNTA ESCALA SICUMPLE NO CUMPLE OBSERACIONES | SUGERENCIAS
e Para retener a mis clientes, suelo darle facilidades de pago »
cobranza
Utilizo herramientas tecnologica para el proceso de cobranzas (POS, Yape) N =iNunca /
Benchmarking Ints »
st cy Yo Organizo mis productos para agilizar el proceso de venta. = Catie v
Benchmarking Hhonecn Brindo informacion adicional sobre los productos que comercializo. V= fymc 7
Ofrezco incentivos a mis clientes frecuentes en fechas especiales ¥
Fidetizacioon Me interesa conocer las preferencias de mis clientes para recomendarun |- _
= Slempre A
Benchmarking producto ’
Competitivo o
Proveedores Antes de adquirir un producto , evaluo a los proveedores
Wi estabecimiento esta surlido de produclos a dilerencia de otros
Productos establecimientos. Vd
Calidad Mis clientes frecuentemente buscam productos de marcas reconocidas )
En base a los clientes
Precios Bajos
A s Me surto de productos nuevos que se lanzan en el mercado /
Precio Justo Los precios fijados para |a venta estan en relacion a las del mercado
Estrategias de Pracios Costo Fijo Para establecer el precio de un producto a la venta, unicamente tomo el costo del mismo
En base a los coslos
Costo Variable Me ariesgo a vender productos que no son de temporada 4
Competencia Tlento amenaza de 10s establecimeintos cercanos, porque podrian captar 1a alencion de mis e
Enbaseala Intema clientes
[ i Comp Para retener a mis clientes, procuro contar con promociones iguales o mejores a los P
R Externa establecimientos mayoristas
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