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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo principal, proponer estrategias
empresariales para promover la competitividad de la empresa Negocios Mechita y
Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana 2021. Se aplic6 una metodologia no
experimental, transversal y descriptiva, mientras que la poblacion fue conformada
por 1,400 clientes y su muestra por 302 clientes, mediante el método probabilistico
aleatorio simple, donde su instrumento fue un cuestionario y guia de entrevista.
Entre sus principales resultados se encontré que las estrategias de marketing se
ajustan regularmente a las necesidades de los clientes, mientras que las estrategias
de recursos humanos, es favorable, la cual demostré que existe un alto nivel de
motivacion laboral, sin embargo, no todo el personal dispone de actitudes,
compromiso e idoneidad laboral durante el proceso de atencion, siendo que la
estrategia de la calidad, no es muy favorable, debido a que no se evidencia una
adecuada atencion, instalaciones fisicas y experiencia, por su parte la estrategia de
productividad, muestra que los niveles de ventas y cantidad de pedidos durante
afios, ha sido favorable, concluyendo que la propuesta de estrategias
empresariales permitira fortalecer la competitividad del negocio en funcién a sus

actividades productivas.

Palabras clave: Estrategias, marketing, competitividad y clientes.
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Abstract

The main objective of this research was to propose business strategies to
promote the competitiveness of the company Negocios Mechita y Sarita of the
District of Bellavista - Sullana 2021. A non-experimental, transversal and descriptive
methodology was applied, while the population was made up of 1,400 clients and
its sample of 302 clients, using the simple random probabilistic method, where its
instrument was a questionnaire and interview guide. Among its main results, it was
found that marketing strategies are regularly adjusted to the needs of clients, while
human resources strategies are favorable, which showed that there is a high level
of work motivation, however, not all the The staff has attitudes, commitment and
work suitability during the care process, being that the quality strategy is not very
favorable, due to the lack of evidence of adequate care, physical facilities and
experience, on the other hand, the productivity strategy , shows that the levels of
sales and quantity of orders for years, has been favorable, concluding that the
proposed business strategies will strengthen the competitiveness of the business

based on its productive activities.

Keywords: Strategies, marketing, competitiveness and clients.
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I.  INTRODUCCION

El panorama del sector empresarial, estuvo relacionado con la crisis
sanitaria a nivel internacional, sin embargo, parte de su crecimiento esta
orientado con el fortalecimiento de su competitividad. De esta manera Vega et
al., (2021) indica que los negocios estan en constante competitividad, siendo el
progreso econdémico de paises que dependera del crecimiento de las empresas,
las cuales dependen de los clientes mediante satisfaccion de sus necesidades
en cuanto a la calidad, precios y beneficios del producto. Para Zoubi et al., (2019)
indican que para lograr esta competitividad es necesario establecer estrategias
basadas en fortalecer el desempefio del marketing y recursos humanos.

De esta manera la mayoria de las empresas, estd enfocado con centros
de abastos en América Latina fueron aperturados en Cuba, siendo estos lugares
muy amplios y albergaban grandes espacios (Rios, 2015). Actualmente la
globalizacion ha transformado los condicionantes de las empresas
comercializadoras, las mismas que experimentan a diario un ambito de alta nivel
competitivo con oportunidades de ingreso hacia nuevos mercados. siendo este
un mercado de oferta y demanda productos de distinta naturaleza, con unas
instalaciones fisicas adecuadas, ordenadas y seguras.

De acuerdo con Haito (2014) menciona que hace algunos afios los mercados
de abastos en el Perl presentan ciertos inconvenientes, debido a ciertas
caracteristicas relacionadas con las balanzas por pesos exactos, dudosa
reputacion y calidad de los productos. En consecuencia, esto generé la idea de que
en algin momento puedan desaparecer o reducirse debido a la rapida entrada de

los supermercados en el interior del pais.

En la actualidad, es posible encontrar determinados centros de abastos que
ofrecen seguridad para la obtencion de productos a pesos exactos; por ello, la
poblacion acude a estos centros especialmente por los menores costos. Otra de las
razones es porque hay productos que se pueden encontrar de manera exclusiva en
el mercado y no en otros lugares. Aparte de ello, estos centros son puntos de
encuentro para las amas de casa, donde pueden compartir distintas experiencias

con los vendedores.



A nivel nacional, se ha considerado el ejemplo de “La Parada”- Lima, que
empezo sus actividades en el afio 1945 en el distrito de La Victoria, siendo por ese
entonces un mercado ordenado, limpio y seguro. En el afio 2012 EMMSA, ente
municipal que administra el mercado mayorista N°1 cumplié con trasladar dicho
establecimiento al distrito de Santa Anita en aras de lograr su modernizacién y
convertirlo en un auténtico centro de abastos (Diario la Republica, 2020). En ese
orden de ideas cabe indicar que, en el entorno nacional, Piura se ubica en el puesto
cuatro en lo que respecta a participacion empresarial; mientras que, concerniente
a la participacion de las MYPE que son formales, vale decir del 3,8%. Cabe
mencionar, que Piura durante los Ultimos afios ha experimentado una creciente
actividad comercial, en base de manera principal al movimiento de las micros y
pequefias empresas; las cuales son generadoras de una gran parte de puestos de
trabajo (Silupu, 2018).

Por su parte, la empresa Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista
— Sullana naci6 hace 23 afios, la misma que esta ubicada en la calle Puno en el
Mercado de Bellavista en la ciudad de Sullana. Se trata de un puesto fijo dedicado
a la venta de menestras y especerias. A lo largo de los afos, la empresa se ha
constituido como un negocio con clientes fijos, que llegan a comprar al puesto en
el mercado. El problema es que, a pesar de tener muchos afios de experiencia, sin
embargo, no ha crecido progresivamente, por lo que no poseen tranquilidad
econOmica; otro factor importante es el crecimiento del nimero de empresas de

competencia directa repercutiendo en la rentabilidad de la empresa.

No obstante, la empresa no vende menestras pre-cocidas, debido que no
siempre vende todo el producto y siendo este de naturaleza perecedera, por lo cual
debe ser consumido el mismo dia de su produccion. La empresa no cuenta con
estrategias empresariales claramente definidas, siendo que es una necesidad
fortalecer su gestion en cuanto a estas, con la intencion de fortalecer su
penetracién en el mercado local y consolidar su crecimiento comercial la cual corre
el riesgo de perder clientes a largo plazo. En este contexto, es necesario reconocer
la situacion de las estrategias empresariales en la empresa con el propésito de
generar una propuesta que se oriente a promover su competitividad, mejorando de

esta manera su nivel en el mercado local.



En este contexto se plante6 la pregunta general; ¢Qué estrategias
empresariales son fundamentales para promover la competitividad de la
organizaciéon Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana 20217.
Siendo las preguntas especificas; (@) ¢Qué estrategia de marketing practica la
empresa Negocios Mechita y Sarita?; (b) ¢Qué caracteristicas presentan la
estrategia de recursos humanos en la empresa Negocios Mechita y Sarita?; (c) ¢, Qué
caracteristicas mantiene la calidad en la empresa Negocios Mechita y Sarita?; (d)
¢, COmo se presenta la productividad en la empresa Negocios Mechita y Sarita? y
(e) ¢ De qué manera se practica la innovacion en la empresa Negocios Mechita y
Sarita?

En cuanto a la justificacion del estudio, existe una justificacion préactica, ya
gue se aportara a establecer soluciones a los problemas que experimenta la
empresa Negocios Mechita y Sarita, considerando los aportes de distintos autores
expertos en las variables a estudiar y, de manera principal los resultados a obtener,
a efecto de disponer de mejores herramientas en cuanto a las estrategias
empresariales, para lograr clientes satisfechos y fidelizados. De igual manera,
presenta justificacion econdémica, debido a que contribuira a mejorar los ingresos
de la organizacién y en consecuencia la rentabilidad. Complementariamente a ello,
se pretende garantizar la estabilidad del negocio y de los trabajadores a través de

los beneficios proyectados.

En dicha linea, se ha planteado como objetivo general; Proponer estrategias
empresariales para promover la competitividad de la organizacibn Negocios
Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana 2021. Concerniente a los
objetivos especificos se ha considerado; (a) Reconocer la estrategia de marketing
gue practica la empresa Negocios Mechita y Sarita; (b) Identificar las caracteristicas
que presenta la estrategia de recursos humanos en la empresa Negocios Mechita
y Sarita; (c) Determinar las caracteristicas que mantiene la calidad en la empresa
Negocios Mechita y Sarita; (d) Reconocer la productividad de la empresa Negocios
Mechita y Sarita asi como; (e) Determinar la forma en que se practica la innovacion

en la empresa Negocios Mechita y Sarita.



ll.  MARCO TEORICO

Lopez (2016) presentd la tesis titulada: Las estrategias de Marketing y su
incidencia en el posicionamiento de la Empresa Dacris de la ciudad de Ambato.
Ecuador. Concerniente al objetivo fue la implementacion de estrategias de
Marketing en aras de conseguir el posicionamiento de este negocio. La
metodologia empleada fue de enfoque cuantitativo, disefio no experimental,
exploratorio, descriptivo y correlacional. Se consideré una muestra de 23
almacenes, vale decir, clientes pertenecientes a la fabrica de calzado Dacris. En
lo que respecta a las conclusiones, conforme a los resultados de la encuesta, los
clientes perciben que la fabrica, maquinaria, ubicacion de local son adecuados y
accesibles para poder visitar y efectuar la compra de productos, sin embargo, las

ventas son menores en comparacion de los que el asesor de ventas realiza.

Tobar (2015) presentd la tesis titulada: Elaboracién de una guia de
estrategias de marketing para incrementar las ventas en la papeleria San
Francisco de la ciudad de Milagro. Tesis Universidad Estatal de Milagro, Ecuador.
Concerniente al objetivo fue disefiar un proceso de inventarios, aumentar las
ventas y captar mayor cantidad de clientes a través de estrategias eficaces, las
cuales van a brindar resultados favorables en las ventas de provisiones de
computacion y papeleria. Asi mismo, mejorar la publicidad del area de papeleria
en aras de incrementar dicha cartera. La metodologia que se toma en cuenta es
cualitativa el cual permiti6 conocer las falencias que mantienen las diversas
secciones de la papeleria. Concerniente a las conclusiones, se puede percibir
qgue es fundamental contar con una publicidad correcta para captar la atencion
de clientes potenciales y para esto es necesario solicitar la guia de un experto en
marketing y ventas. De igual manera, es indispensable disponer de una variedad
de productos en almacén, con el fin de que se pueda satisfacer los diferentes

pedidos solicitados por la clientela.

Bracho (2015) presento la tesis titulada: Estrategias promocionales para la
captacion de clientes en el area de repuestos y servicios del sector automotriz en
el municipio Maracaibo. Universidad Rafael Urdaneta, Venezuela. El objetivo fue

proponer las estrategias promocionales con el propdésito de lograr captar clientes



en la seccion de repuestos y servicios del rubro automotriz. En lo que respecta a
las conclusiones, se percibe que la aplicacion de la publicidad mediante
herramientas de comunicacion, entre los cuales se encuentran la radio y
televisibn son herramientas claves para conseguir captar la atencion de los

clientes, asimismo, los trabajadores brindan informacion precisa y clara.

Andrade y Paredes (2015) presentd la tesis titulada: Propuesta de
planificacion estratégica para la empresa libreria - papeleria Rumifiahui.
Universidad Central del Ecuador. Concerniente al objetivo fue elaborar un plan
estratégico para la empresa. Con respecto a las conclusiones, se resalta la
importancia del proceso administrativo, debido a que es una pieza clave que
contribuye a medir los resultados. En consecuencia, esto abre las puertas a la
planificacion estratégica, ya que si se lleva a la practica correctamente ofrece
resultados favorables tales como, atraernuevos clientes, conseguir el incremento

de las ventas y como punto final, fidelizar a los clientes con el servicio de calidad.

Chavarria (2015) present6 la tesis titulada: Estrategias promocionales para
incrementar las ventas de una empresa panificadora en el municipio de San José
Pinula. Universidad de San Carlos de Guatemala. Con respecto al objetivo
general, tuvo que ver con crecer el 10% de forma mensual las ventas de los
diversos productos de la organizaciéon. En lo que respecta a las conclusiones, se
percibe que las ventas de la organizacion no se incrementan debido a la carencia
de estrategias promocionales que se observa en los diversos puntos de
distribucién. De igual manera, se suma la inadecuada exhibicién de los productos,
lo cual logra que los productos no sean atractivos y esto al mismo tiempo no
motiva a la decisidn de obtener el producto por parte del consumidor. Aparte de
ello, no se aplican medidas de control para la medicion de los resultados de las

ventas, debido a que no disponen de herramientas adecuadas.

A nivel nacional se tiene a Berrocal y Villareal (2018) presento la tesis
titulada: Las estrategias de Marketing para el posicionamiento de la marca Wayllu
de laempresa Wambra CORP S.A.C. - 2018. Universidad Nacional José Faustino
Sanchez Carrion, Huacho. El objetivo tuvo que ver con demostrar el vinculo de

las estrategias de marketing con respecto al posicionamiento de la marca que



realiza la organizacion. En lo que respecta a las conclusiones, se percibe que es
vital que la organizacion realice un reforzamiento de sus estrategias de
marketing, en aras de lograr posicionar su marca y por ende conseguir clientes

nuevos en un mercado activo y lograr fidelizar a los mismos.

Ramos et al., (2017) presentd la tesis titulada: Plan estratégico para
mejorar la competitividad y eficiencia en Cirko Engineering por los afios 2016 -
2019. Tesis para obtener el titulo profesional de magister en Ciencias
Empresariales - MCE, Universidad San Ignacio de Loyola, Lima. Concerniente al
objetivo general, es realizar un planeamiento estratégico para la organizacion con
el propdsito de conseguir ser competitivos en el mercado y el nivel de eficiencia
en la organizacion entre los afios 2016 al 2019. La metodologia se realiz6 de
manera cualitativa, se tomd en cuenta un focus group, el cual consiguio revelar
gue la empresa presentaba un clima laboral de nivel bajo y por ende repercute el
grado productivo del personal y poco reconocimiento de la cultura empresarial.
En lo que respecta a las conclusiones, se pudo determinar factores
indispensables que la empresa debe fortalecer tomando como fundamento la
implementacion de una estrategia y enfocarse en el clima laboral, debido a que
se considera un aspecto critico, el cual trae como consecuencia falta de eficiencia

operativa y esto por ende repercute en los consumidores.

Vasquez (2017) presentd la tesis titulada: Estrategia de marketing y las
ventas en el supermercado Metro de Nuevo Chimbote en el afio 2016.
Universidad César Vallejo, Nuevo Chimbote. Concerniente al objetivo, fue
realizar un analisis de las estrategias de marketing con respecto a las ventas
efectuadas en el supermercado. Concerniente a las conclusiones, se puede
percibir que el administrador pone en préctica la humildad cuando acepta que
requiere de capacitaciones para desarrollar su labor. De igual manera, concuerda
gue los incentivos y la imagen personal en el desarrollo de las labores influyen

enormemente en el cumplimiento de las metas.

Moreno (2015) presento la tesis titulada: Implementacion de estrategias
de marketing para una empresa que compite en el sector industrial de productos

de pintura en Lima. Universidad Ricardo Palma. Concerniente al objetivo general



fue fortalecer la gestidon del area de ventas de la organizacion Chemical Mining
S.A. Dentro de las conclusiones, existe una percepcion de que el plan de
marketing contribuy6 a tener conocimiento sobre las necesidades con las que
cuentan los consumidores y conseguir que encuentren satisfaccion plena con el

servicio otorgado, contribuyendo a mejorar las ventas y rentabilidad.

Cipra (2014) presento la tesis titulada: Estrategias de marketing para
incrementar las ventas de vinos en el pedregal del CEFOP La Libertad en el
distrito de Trujillo. Universidad Nacional de Trujillo. Concerniente al objetivo fue
definir la posibilidad con respecto a las estrategias de integracién enfocadas
hacia adelante y concerniente a las estrategias de comunicacion en aras de
aumentar las ventas de vino El Pedregal. El autor pudo concluir que los clientes
demuestran actitud positiva hacia el producto en sus respectivos negocios para
ser comercializados, asi también con la presentacién y los precios de los

productos.

En el dmbito local se tiene a Otero (2019) presentd la tesis titulada:
Estrategias competitivas para marcar el posicionamiento de la empresa SANNA
Clinica Belén — Piura 2019. Universidad César Vallejo. El objetivo fue definir las
estrategias competitivas que permitan marcar el posicionamiento de la
organizacion. En lo que respecta a las conclusiones, la empresa carece de
estrategias competitivas y se considera fundamental disefiarlas para conseguir el

posicionamiento en la mente de los consumidores.

Palacios (2017) presentd la tesis titulada: Propuesta de un plan de
Marketing para fidelizar y captar clientes en la empresa Polotex Piura - 2017.
Universidad César Vallejo. El objetivo fue conseguir fidelizar a los consumidores
de la organizacion Polotex, a través de la propuesta de un plan de marketing que
incluyen estrategias enfocadas en lograr un correcto posicionamiento el cual se
encamine a la fidelizacién de consumidores actuales y potenciales. Concerniente
a las conclusiones, la organizacion tiene que mejorar algunas caracteristicas con
respecto a sus productos y lograr que tengan mayor competitividad en el
mercado, asi como acoger estrategias de marketing que contribuyan a un

apropiado posicionamiento de la marca.



Aragon (2017) presento la tesis titulada: Estrategias de marketing digital
para la recordacién de la marca Ver, Piura 2017. Universidad César Vallejo.
Concerniente al objetivo fue crear estrategias de marketing digital en aras de
conseguir la recordacion de la marca Ver de la organizacion. Dentro de las
conclusiones, se observa que los clientes consideran de mucho valor los atributos
de la clinica de ojos Ver, que incluyen el staff de médicos especialistas y la

excelente atencion otorgada por médicos y los trabajadores.

Mejia (2016) presentd la tesis titulada: Estrategias de marketing digital
para la captacion de nuevos clientes en la empresa Valentino Store de la ciudad
de Piura — afio 2016. Universidad César Vallejo. Concerniente al objetivo general
tuvo que ver con disefiar estrategias de marketing digital para conseguir captar
clientes nuevos en la organizacion. El autor pudo concluir que, se observa que
los clientes se sienten satisfechos con el contenido que brinda el Facebook, sin
embargo, hay una cantidad considerada de clientes, quienes mencionan que las
respuestas a las dudas que presentan no son de manera inmediata. Aparte de
ello, se percibe que los clientes consideran de mucho valor ciertas caracteristicas
de la web, entre ellas el disefio y el uso cémodo y sencillo que se efectia. De
igual manera, consideran valioso los productos fisicos tales como relojes, lentes
y gorros. No obstante, no encuentran satisfaccion con la respuesta a sus
consultas, ya que la empresa presenta demora en responderlas. Asi mismo,

mencionan que no hay productos variados.

Rosales (2015) present6 la tesis titulada: Plan de marketing para el
posicionamiento de negociaciones Romero S.R.L. en la ciudad de Piura.
Universidad Nacional de Piura. Concerniente al objetivo tuvo que ver con realizar
un plan de marketing con el fin de elaborar una estrategia de posicionamiento de
negociaciones en la organizacion. En lo que respecta a la metodologia, tuvo un
enfoque cualitativo. Se tomé en cuenta una muestra de 384 personas. De
acuerdo a las conclusiones, existe percepcion del buen servicio que se brinda a
los clientes, con la rapidez que se requiere y con trato cordial. Aparte de ello,

segun encuestas realizadas se percibe que el local no es atractivo, por tal motivo



la mayor parte de los clientes lo califican como de grado regular a la
infraestructura. Por otro lado, sobresalen los canales de distribucién, debido a
gue cuenta con diversos proveedores en el cual se puede seleccionar la opcién
mas conveniente. Finalmente, se considera la ejecucion de la planificacion
estratégica, debido a que la organizacion anhela estar preparada para combatir
los ataques de la competencia. Cabe precisar, que las relaciones entre cliente y
colaboradores mejoran al poner en practica canales de comunicacion propicios,

acompafado de un entorno laboral agradable.

A continuacién, se argumentan las bases teoricas que sustentan la

investigacion, en cuanto a la variable estrategias empresariales:

Segun Vela (2015) afirma que las estrategias empresariales resaltan la
necesidad que existe en la parte interna de las organizaciones, de manera
independiente al sector al cual pertenezcan, de la forma de la empresa, de su
tamafio, de determinar y concretar por escrito el plan estratégico. En base a
dichas necesidades, propone planteamientos fundamentales y un modelo sobre
cualquier empresa con la ayuda de los directivos y de acuerdo a ello poder dar
inicio al proceso de planeacion estratégica. De acuerdo a Correa et al., (2015)
sostienen que las estrategias empresariales son vitales en el entorno actual por
el cual se desenvuelven las organizaciones. Existe un ambiente altamente
competitivo, y las organizaciones tienen que estar alerta de los diversos cambios

y la innovacioén constante.

A continuacion, se procede a describir las dimensiones de la variable
independiente, estrategia de marketing y estrategia de Recursos Humanos con

los indicadores correspondientes.

De acuerdo a la American Marketing Asociation — AMA (2017) afirman que
el marketing viene a ser una actividad que va de la mano de un conjunto de
organizaciones y variedad de procesos en aras de dar origen a algo nuevo,
emplear la comunicacion, hacer entrega y realizar el cambio de manera mutua

sobre las ofertas que cuentan con valor para los consumidores.



Por otro lado, Pride y Ferrell (2015) mencionan que el marketing
comprende més alla de dar a conocer o realizar la venta de un producto o servicio.
Lo que realmente abarca el proceso es el desarrollo y administraciéon de un
producto que contribuya a satisfacer de manera plena las necesidades del

consumidor.

Segun Kotler y Armstrong (2015) afirman que las estrategias de marketing
comprenden herramientas fundamentales en aras de cumplir con los objetivos
del plan estratégico de una organizacion. Dentro de dicho plan, conviene tomar
en cuenta la mezcla del marketing mix que abarca producto, precio, plaza y
promocion. Asi mismo, consideran una herramienta sumamente importante a la

publicidad.

Con respecto a los indicadores, se toman en cuenta el nivel de precios,

variedad de productos, publicidad, promocién y plaza.

De acuerdo a Garcia y Moreno (2016) afirman que el precio se refiere al
coste que percibe el encargado de vender y que posteriormente debe ofrecer al
mercado. El que compra no solo incluye el precio, sino de igual manera otro tipo
de costes, entre ellos el costo de oportunidad de acercarse a la tienda para
obtener el producto. Segun Russell (2015) sostiene que el precio abarca mucho
mas que averiguar el costo de fabricar un producto y agregar un margen de
beneficios. Los expertos en marketing emplean los precios como un arma para

poder competir contra sus rivales.

Segun Stanton et al.,, (2015) el producto abarca diversas cualidades
intangibles y tangibles que comprenden calidad, empaque y marca, incluido los
servicios e imagen de los vendedores. Por otro lado, Kotler y Armstrong (2015)
mencionan que el producto es lo que se brinda en el mercado en aras de satisfacer

deseos y necesidades.

Stanton et al., (2015) definen la publicidad como una forma de comunicar
sin que la persona se encuentre presente, que es pagada por un patrocinador

debidamente identificado y que se encarga de fomentar ideas, empresas 0
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productos. Asi mismo, Kotler y Armstrong (2015) mencionan que la publicidad

promueve ideas, productos o servicios cuyo responsable es un patrocinador.

De acuerdo a Millan et al., (2016) la promocion viene a ser el conjunto de
actividades enfocadas a dar a conocer al mercado los aspectos positivos que
brindan el bien o servicio de una organizacién. Segun Russell (2015)
menciona que es importante escoger la manera en la que se pretende
promocionar un producto en relacion a la comunicacion a través de la publicidad.
Esto implica cualquier venta personalizada que se lleve a cabo acorde al tipo de

cliente con el que cuenta la organizacion.

Segun Russell (2015) la plaza tiene que ver con el lugar y la manera de
vender el producto. Con el propésito de acertar con esta P, es importante decidir
donde vender el producto, ya sea solo por sectores como, un supermercado 0

negocio particular y de igual manera si pretende abarcar todas las tiendas.

Concerniente a la segunda dimension, estrategia de recursos humanos,
Ibafiez (2015) menciona que la gestion del recurso humano tiene que ver con el
sistema administrativo enfocado al crecimiento y mantenimiento del esfuerzo del
recurso humano. Asi mismo, abarca los conocimientos, las habilidades, las
experiencias, la salud y todos los atributos que posee el ser humano como

integrante de la empresa, logrando beneficiarse la misma organizacion y el pais.

Por otro lado, Chiavenato (2015) menciona que llevar a cabo la gestion
del talento humano es una responsabilidad sumamente importante y requiere
mucho cuidado y atencién. Es una seccion bastante sensible con respecto a la
mentalidad que resalta en las empresas. Es situacional y contingente, ya que
tiene dependencia en factores como la cultura que posee cada organizacion,
la distribucién organizacional adquirida, el negocio de la empresa, las
caracteristicas del entorno ambiental, la tecnologia empleada, los procesos que

se realizan internamente y diversidad de variables vitales.

Los indicadores que se consideran en esta dimension son el compromiso,
motivacion y actitudes. Segun Kruse (2015) menciona que el compromiso viene

a ser un sentimiento que logra que la persona pueda realizar recomendaciones
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a la empresa a un conocido o amistades, de sentir pertenencia por la empresa y
mas probabilidades de sentir satisfaccién con ella y minimas probabilidades de
pretender encontrar otro trabajo. Por otro lado, Chiavenato (2015) afirma que el
compromiso en el trabajo conduce a grandes beneficios. Esto quiere decir, las
recompensas que se otorgan en el centro de labores estan en razén directa con

los compromisos que se adquieren.

De acuerdo a Pefia (2017) menciona que la motivacion es el proceso a
través del cual los individuos, al llevar a cabo una actividad de manera especifica,
solucionan y desarrollan esfuerzos que se encaminan materializar consideradas
metas y objetivos, en aras de satisfacer cierta expectativa o necesidad y de la
mayor o menor satisfaccion van de la mano con el esfuerzo que establezcan
ejecutar a acciones futuras. De igual manera Chiavenato (2013) sostiene que la
motivacion tiene mucha relacién con el comportamiento humano y dicha relacion
se fundamenta en la conducta en donde éste es originado, ya sea por aspectos
externos e internos, en los que el anhelo y las preferencias crean la energia
fundamental que motiva a la persona a efectuar actividades que pueden contribuir
a cumplir su objetivo. Segun Chiavenato (2015) menciona que las actitudes son
los sentimientos o supuestos que establecen enormemente la perfeccién de los
colaboradores en lo que respecta a su entorno, el compromiso con las acciones

gue se prevé y en ultimo caso su comportamiento.

Seguidamente se procede a describir la segunda variable: competitividad,
Fonseca (2015) sostiene que la competitividad viene a ser la capacidad de
conseguir que los productos de una organizacion sean mejores que los de sus
competidores en un mercado determinado y de esa manera poder brindar mayor
competitividad a un pais. Por otro lado, Porter (2009) menciona que la
competitividad es la capacidad que tiene una nacidn para sostener y aumentar
su participacion en mercados a nivel mundial y al mismo tiempo el grado de vida

de la poblacion.

Se considerd tres dimensiones en esta variable, calidad, productividad e
innovacion. Segun Evans y Lindsay (2015) existen ciertas interrogantes con la
definicion de calidad, debido a que es ambiguo y comprende diversos campos en
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diversas etapas dirigida a los métodos que se ofrece individualmente a los
consumidores indirectos y directos, acompafiado de valores de produccion,
prestar atencion a los clientes que consumen con frecuencia. De igual manera,
mencionan que la calidad evoluciona constantemente de acuerdo a la época y
funciones que tienen cada area en las distintas organizaciones que brindan
productos y servicios. La calidad abarca la atencion al cliente, experiencia del

cliente e instalaciones.

Los indicadores de la calidad son la atencion al cliente, experiencia del
cliente e instalaciones. Segun Tschohl (2015) menciona que la atencién al cliente
se complementa con la calidad, con el proposito de restablecer niveles de lealtad
y fidelidad y por el ende al brindar un excelente servicio y un programa de

informacion al cliente se puede establecer una correcta satisfaccion a los clientes.

De acuerdo a Alfaro (2016) menciona que la experiencia del cliente es
como una estrategia que se enfoca en crear experiencias que rodea al producto

con él en aras de instaurar un vinculo emocional entre el cliente y la marca.

Segun Donnelly (2016) afirma que las instalaciones se relacionan con el
desempefio mecanico, ya que abarca el entorno donde se desarrolla el servicio,
lugar se relaciona el cliente con el vendedor y de igual manera donde se
encuentran los productos intangibles participes en dicha comunicacion, entre
ellas, iluminacion, sonido, olores y diversos aspectos que permite enviar un

mensaje al consumidor.

De acuerdo a Fonseca (2015) afirma que la productividad de manera
independiente no puede alcanzar la competitividad. Se puede llegar a ser
productivo, sin embargo, no realmente competitivo. Lo correcto para lograr la
competitividad es fortalecer la productividad entre competidores. Cabe mencionar
gue, dentro de los indicadores de la productividad, se tiene el nivel de ventas y
cantidad de pedidos.

Los indicadores de la productividad son el nivel de ventas y cantidad de
pedidos. Con respecto al indicador nivel de ventas, Kotler y Armstrong (2015)

mencionan que las ventas es otra forma de acceder al mercado para diversas
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organizaciones, en la cual el objetivo principal es conseguir vender lo que
producen reemplazando el producir lo que el mercado desea. Concerniente al
indicador cantidad de pedidos, Muller (2015) afirma que es fundamental tomar en
cuenta la capacidad para predecir y considerar las fluctuaciones de la demanda
a través de la inestabilidad del suministro, con el propdsito de conservar el
movimiento correcto de los materiales por medio de un inventario que se
caracterice por su seguridad y prevision, siempre compensando los cambios que

experimenta el mercado con frecuencia.

Concerniente a la dimension innovacion, Fonseca (2015) afirma que la
innovacion es la habilidad es cambiar de manera constante los productos o
servicios tomando en cuenta las preferencias y tendencias de los clientes. Dicha
habilidad no solo abarca cambiar los productos o servicios, de igual manera
incluye los procesos que se realizan y los recursos utilizados. Dentro de los
indicadores de la innovacion se consideran, el valor agregado del producto,
mejoras realizadas al producto y creacion de nuevas ofertas. Segun Kotler y
Armstrong (2015) el valor agregado viene a ser la diferencia entre los beneficios
gue se anhela obtener por parte del satisfactor y el costo total que tiene que

resistir.

De acuerdo a Stanton et al., (2015) es vital realizar mejoras al producto,
debido a que las preferencias y gustos de los clientes cambian. En consecuencia,
la empresa debe estar alerta a la evolucién de los productos en general y si se
presenta algun cambio, actuar con la debida rapidez, demostrando de esa
manera competitividad. Segun Hernandez y Maubert (2015) la creacion de
nuevas ofertas tiene que ver con la promocién, es decir, considerar la
comunicacion con los consumidores, con el propdsito de proporcionar indirecta o
directamente reciprocidad al comunicar a diversas empresas, por ende, se

animen a adquirir los productos de una organizacion.
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. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion

De acuerdo a Baena (2017) la investigacion aplicada, es aquella que
establece acciones o alternativas de mejora ante una problematica. Es asi que la
investigacion estd orientada a proponer mejoras en la situacion inicialmente
encontrada respecto a la competitividad de la empresa para lo cual se propondran
estrategias empresariales, basadas en los resultados del estudio y en la teoria del
marketing. Asimismo, para Arias (2016) es una investigacion de enfoque mixto ya
que se aplicaran técnicas de investigacién cuantitativa y cualitativa a efecto de
lograr los objetivos planteados inicialmente.

El trabajo de investigacion, fue no experimental para Reyes (2016) indica
gue es aquella donde se experimentara accion alguna. Siendo en el estudio que no
se manipularon las variables, por el contrario, se observardn los hechos en su
auténtico. Asi mismo fue transversal, para Mufoz (2016) se basa en la evaluacion
temporal en un periodo de tiempo. Es asi que en la investigacion la recoleccion de
los datos se obtuvo en un determinado momento. Finalmente, Hernandez y
Mendoza (2018) indica que la investigacion fue descriptiva debido a que se
caracterizara la realidad de la organizacion y se presentaron los resultados tal y

cual seran observados para su posterior andlisis.
3.2 Variables, operacionalizacion
Variable 1: Estrategias empresariales

D’Alessio (2015) la estrategia empresarial es el direccionamiento para
disefiar el futuro de la organizacion, conociendo el ambito y tomando decisiones

para la creacion de capacidades.
Variable 2: Competitividad

Porter (2013) afirma que la competitividad esta definida por la productividad,
comprendida como el valor del producto originado por una fase de trabajo o capital

con la que las organizaciones disponen, cabe mencionar que el valor del producto
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muestra diversas cualidades que a simple vista pueden ser percibidos por el cliente
lo que hara que el cliente quede impactado desde su presentacién

3.3 Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis
Poblacién

Navarro (2018) precisa que en algunas situaciones se requiere informacion
de una gran cantidad de elementos; ya sea de empresas, individuos, clientes, cosas
etc.; y que puedan brindar informacion concisa sobre alguna situacion o fenomeno
a ello se le denomina poblacion. En el presente estudio la poblacion estara
constituida por las 16 personas que conforman la empresa y los 1,400 clientes

mensuales de esta.

De acuerdo a lo manifestado por la propietaria y gerente de la empresa,
indic6é que en promedio cuenta con 50 clientes por dia, por lo que se tendra un total
de 1400 clientes mensuales. Esta poblacion se conforma mayormente por mujeres
madres de familia de 25 a 50 afios que adquieren los productos de la empresa para

un consumo familiar en promedio de una o dos veces por semana.

En los criterios de seleccion se incluyé a clientes que usualmente adquieren
productos de la empresa. Se excluyd a clientes que recurrieron una sola vez a
realizar sus compras y con factores externos no pudieron contribuir al desarrollo de

la investigacion.
Muestra

Teniendo en cuenta a Cabezas et al., (2018) quién define a la muestra como
una parte del universo total de una poblacion, en otras palabras, es la toma de una
pequefia parte de la poblacién la cual permitird dar a conocer datos especificos de
la misma, de una forma sintética y sin incurrir en demasiados gastos. La muestra a

emplear para realizar la encuesta sera de 302 personas.
Muestreo

Hernandez et al., (2018) sefiala que en el muestreo aleatorio simple la

totalidad de las personas tienen la misma posibilidad de ser elegidos, dicho tipo de
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muestreo sera aplicado a los clientes de la empresa.

Unidad de analisis

Las unidades de evaluacion estuvieron comprendidas por los clientes

perteneciente al Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana.
3.4 Técnica e instrumento de recoleccién de datos

Como detalla Panuelas (2010) citado por los autores Silva et al. (2016), que
las técnicas de recoleccion son de mucha utilidad dentro de la investigacion y otros
campos, debido a que nos permite obtener la informacion a través de instrumentos
estructurados o no estructurados; entre los instrumentos mayormente utilizados
tenemos a la encuesta, la entrevista y el analisis de datos, entre otros; asi mismo
en la investigacion se usaran dos técnicas, la encuesta y la entrevista, y asi obtener
informacion brindada por colaboradores y duefios de la empresa Negocios Mechita
y Sarita.

Técnicas

La encuesta, de acuerdo a Lépez y Fachelli (2015), definen que la encuesta
viene a ser una de las técnicas de recojo de informacion mas usada en muchos
campos de estudio, que permite obtener informacion de las variables de manera
sistematica a través de un cuestionario aplicado a la muestra determinada, donde
se plantean un listado de preguntas que pueden ser abiertas o cerradas; es una
técnica que brinda informacion objetiva y se puede aplicar personalmente, a través
de correo 0 web y por medio telefénico, teniendo en cuenta que cada modo tiene

un nivel de efectividad diferente.

La entrevista, para Hernandez et al., (2014), definen como una técnica y
como su instrumento la guia de entrevista, que sirve para el recojo de datos mas
intimo, abierta y flexible que permite intercambiar informacién entre el entrevistador
y entrevistado(s); puede ser estructurada, semi estructuradas o abiertas, la cual en
la primera el entrevistador se guia por una lista de preguntas precisas y con un
orden, mientras que en la segunda el entrevistador tiene la facultad de insertar

nuevas preguntas que cree conveniente o que anteriormente no fueron incluidas en
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el listado, y finalmente en la entrevista abierta el entrevistador tiene conocimiento

del tema a tratar y este plantea las preguntas en el momento.

Sumado a las técnicas mencionadas se trabajara el analisis documental, que
de acuerdo a Alfonso (1995) citado en Riso (2015) es aquel proceso de indagar,
recolectar y organizar informacion, y que conlleva a realizar un analisis e
interpretacion de los datos propios de la entidad a investigar; ademas de construir

conocimientos.
Instrumentos

Lopez y Fachelli (2015); establece que las encuestas es una de lastécnicas
de recogida de datos mas utilizadas en muchos campos de investigacion. Permite
obtener informacion sobre variables de forma sistematica a través de cuestionarios
aplicados a una determinada muestra. Se aplicaran dos cuestionarios: uno a los
trabajadores de la empresa y otro a los clientes, donde se formularan una serie de
preguntas cerradas; siendo por tanto un instrumento que recoge la informacion de

forma objetiva.

Hernandez et al., (2014) indican que la entrevista es una técnica y su medio
es la guia de entrevista. Esta se utiliza para recolectar datos méas intimos, abiertos
y flexibles, permitiendo asi el intercambio de datos entre el entrevistador y el
entrevistado, en esta presente investigacion serd aplicada a la propietaria de la

empresa.
3.5 Procedimientos

En la investigacion se utilizaran como herramientas cuestionarios y guia de
entrevista. Primero se aplicaran los cuestionarios a los empleados de la
organizacién Negocios Mechita y Sarita y luego a los consumidores, buscando la
perspectiva que ayudara en el fundamento y formulacién de las estrategias
necesarias para lograr su fidelizacion. En segundo lugar, se entrevistara a la duefia
de la empresa. La fecha del desarrollo de la guia de entrevista se coordinara con la
principal protagonista con anticipacion, porgue cuenta con informacion detallada y
concisa, ya que tienen conocimiento y know-how de todo lo que sucede en el

negocio.
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3.6 Método de analisis de datos

Se obtendra la informacion a través de las técnicas aplicadas a la Duefia de
la empresa (01) y los 302 clientes elegidos al azar; y la informacion recogida se
analizara dependiendo del instrumento utilizado; es asi que para los resultados
cuantitativo se hara uso del software SPSS 25 y Microsoft Excel, que permitiran
obtener resultados estadisticos precisos y relevantes para su posterior
interpretacion; mientras que para la informacion cualitativa aplicada a la duefia de la
empresa, se aplicara un andlisis literal teniendo en cuenta el objetivo principal de la

presente investigacion.

Nel (2014) sefialé que la herramienta de software SPSS 25 es un programa
gue puede analizar la informacién cuantitativa aplicada a una muestra especifica a
través de una encuesta, el programa continuara utilizando excelentes técnicas de
andlisis para permitir célculos precisos e informacién estadistica, de modo que
podamos tomar decisiones optimas; es una herramienta utilizada en muchos
campos de investigacion porque tiene una excelente practicidad y efectividad, y se

puede utilizar para analizar datos.
3.7 Aspectos éticos

En términos de confiabilidad y transparencia de la informacion obtenida por
los participantes de la investigacion, la ética de la investigacion es la parte mas
importante. Es por esto que Paramo (2018) cree que, al considerar las necesidades
e inquietudes de los investigadores, el aspecto ético es muy importante para
garantizar una mayor seguridad y convencerlos de que toda la informacién brindada
cumple con la premisa que es una investigacién veraz y concisa. Asimismo, es
imprescindible considerar el pleno cumplimiento de la Resolucion de Consejo
Universitario N° 0262 — 2020/UCV del 28 de agosto de 2020 que actualizé el codigo
de ética en investigacion de la universidad y que determinan los principios y
actuaciones éticas en el contexto de la labor investigativa formativa y de fin de

carrera.
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IV. RESULTADOS

Para describir los resultados de los cuestionarios se ha utilizé la percepcion
promedio, la cual se encuentra en el mismo rango asignado a las preguntas del
cuestionario, es decir toma valores entre 1 y 5; como el promedio de la escala es
de 3 puntos, cualquier valoracion inferior a este valor implica que los encuestados
estan bastante de acuerdo con los aspectos evaluados, sucediendo lo contrario,

cuando el promedio es igual o superior a 3 puntos.

4.1 Reconocer la estrategia de marketing que practica la empresa Negocios

Mechita y Sarita.

Tabla 1
Percepcion promedio por los aspectos relacionados a la estrategia de marketing
Indicadores Clientes Promedio

Nivel de precios 2.63

Variedad de productos 2.98

Publicidad 3.47

Promocién 2.53

Plaza 3.72

Calidad de Producto 2.54

Nota. Encuesta realizada a los clientes.

Los resultados de la Tabla 2 revela la percepcion promedio de clientes en
los aspectos relacionados con la estrategia de marketing planteada en la presente
investigacion. Se puede apreciar que los factores como Publicidad y Plaza son los
que mayor percepcion positiva tienen los clientes, mientras que los factores: nivel
de precios, variedad de productos, promocion y calidad de producto no lo son. Esto
nos muestra que debemos aplicar estrategias que mejoren esta mala percepcion
entre los clientes teniendo en cuenta que dos de ellos son muy importantes dentro

del giro de negocio como son calidad del producto y nivel de precios.
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4.2 Identificar las caracteristicas que presenta la estrategia de recursos
humanos en la empresa Negocios Mechita y Sarita.

Tabla 2
Percepcion promedio por los aspectos relacionados a la estrategia de recursos
humanos
Indicadores Clientes Promedio
Compromiso 2.64
Motivacion 4.66
Actitudes 2.87
Idoneidad del Personal 2.84

Nota. Encuesta realizada a los clientes.

Los resultados de la Tabla 3 dan cuenta de la percepcion promedio de
clientes por los aspectos relacionados a la estrategia de recursos humanos; por lo
que se aprecia que el factor motivacion sobresale entre los tres siguientes:
compromiso, actitudes e idoneidad personal. Cabe resaltar que, si bien perciben
una motivacion de parte de la Gerencia o de la Duefia de la empresa con respecto
a sus colaboradores, no es lo mismo cuando se aprecia la falta de compromiso,
tipos de actitudes y sobre todo de que el personal que atiende no es el idoneo; esto

explicaria la disminucion de las ventas y por qué el negocio no crece como deberia.

4.3 Determinar las caracteristicas que mantiene la calidad en la empresa

Negocios Mechita y Sarita.

Tabla 3
Percepcion promedio por los aspectos relacionados a la calidad
Indicadores Clientes Promedio
Atencion al cliente 2.21
Experiencia del cliente 2.89
Instalaciones 2.17

Nota. Encuesta realizada a los clientes.
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Los resultados de la tabla 4 expresan la percepcion promedio de clientes por
los aspectos relacionados a la calidad; lamentablemente los indicadores planteados
son percibidos de manera insignificante, esta por debajo del promedio y plantea
urgentes decisiones al respecto: cambio en las instalaciones (promedio mas bajo
de los tres), mejorar la atencion al cliente que conlleva lo obvio que es incrementar
la experiencia positiva en el cliente. Se debe tener en cuenta la frase “Un cliente
insatisfecho no se queja, simplemente se cambia”. Se verifican tres grandes
problemas ante los hechos presentado: mala atencién al cliente, instalaciones

deterioradas y por tanto una mala experiencia de compra por parte del cliente.

4.4 Reconocer la productividad de la empresa Negocios Mechita y Sarita.

Tabla 4
Percepcion promedio por los aspectos relacionados a la productividad
Indicadores Clientes Promedio
Nivel de ventas 3.65
Cantidad de pedidos 3.02

Nota. Encuesta realizada a los clientes.

Los resultados de la tabla 5 son importantes para la empresa, porque a pesar
de los diferentes factores negativos encontrados, los clientes destacan a través de
los aspectos relacionados a la productividad como importantes: el nivel de ventas
y la cantidad de pedidos que llega a tener la organizacion, lo que nos puede indicar
que hay un cierto grado de fidelizacién entre los clientes que por afios siguen
comprando y que esto se traslada a los familiares, pero corre el peligro que dadas

las condiciones encontradas en algun momento ese cliente fiel ya no lo sea més.
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4.5 Determinar la forma en que se practica la innovaciéon en la empresa

Negocios Mechita y Sarita.

Tabla 5
Percepcion promedio por los aspectos relacionados a la Innovacion
Indicadores Clientes Promedio
Valor agregado al producto 3.51
Mejoras realizadas al producto 2.25
Creacion de nuevas ofertas 2.52

Nota. Encuesta realizada a los clientes.

Los resultados de la tabla 6 definen la percepcion promedio de clientes por
los aspectos relacionados a la innovacion; y se aprecia que el factor que los clientes
reconocen de manera especial es el valor agregado que se brinda con respecto al
producto, teniendo una percepcidn positiva, lo que explicaria porque los clientes
siguen comprando en la empresa. Lo negativo es que, pese a reconocer que se da
un valor agregado, no pasa lo mismo con las mejoras realizadas al producto y con
la percepcién de creacion de nuevas ofertas, se infiere que por encontrar lo mismo
de siempre y en todos los puestos del mercado donde se expenden este tipo de
productos, por lo que no hace la diferencia con respecto a otros negocios de

alrededor.

23



IV. DISCUSION

La presente investigacion busca disefiar estrategias empresariales para
mejorar la competitividad, para ello, se recolecto la informacién con un cuestionario
a los clientes del mercado de la empresa negocios Mechita y Sarita; también se
realiz6 una entrevista a la duefia del negocio, para conocer la percepcion de las
variables de estudio.

En el primer objetivo, referido a reconocer la estrategia de marketing que
aplica este negocio Mechita y Sarita, los resultados indican que los clientes
encuestados tienen una percepcion alta con respecto a los indicadores: Publicidad
y Plaza, por lo contrario, los indicadores de percepcion baja y preocupante son:
nivel de precios, variedad de productos, promocion y calidad de productos. Estos
indicadores son tomados en cuenta para el desarrollo de estrategias que permitan
incrementar el performance con respecto a estos factores. Segun Kotler y
Armstrong (2015) afirman que las estrategias de marketing comprenden
herramientas fundamentales en aras de cumplir con los objetivos del plan
estratégico de una organizacion. Dentro de dicho plan, conviene tomar en cuenta
la mezcla del marketing mix que abarca producto, precio, plaza y promocién. Se
destaca que en la presente investigacion la percepcion de los clientes se reafirma
en Publicidad y Plaza, mientras que Producto y Precio tal como lo manifiestan los

autores no tienen una calificacion positiva.

Lépez (2016) destaca que los clientes perciben que la fabrica, maquinaria,
ubicacion de local son adecuados y accesibles para poder visitar y efectuar la
compra de productos, sin embargo, las ventas son menores en comparacion de los
gue el asesor de ventas realiza. Contrastando con la tesis presentada destaca la
publicidad y plaza (Siendo este factor comun entre ambas investigaciones),
mientras que las ventas en este caso se ven afectado por el nivel de precios, la

variedad de productos, promocion y la calidad del producto.

En el segundo objetivo, referido a identificar la estrategia de recursos
humanos que aplica en este negocio Mechita y Sarita, los resultados indican que el
indicador que sobresale es la Motivacion que se percibe de la Duefia de la empresa
0 de quién esté a cargo; es bajo cuando hablamos de la percepcion que tienen los
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clientes acerca de no ver compromiso, actitudes e idoneidad en el personal de la
empresa, lo que refuerza el promedio de percepcion de 3 puntos que alcanza la
aplicacion de esta estrategia. Concerniente a la segunda dimension, estrategia de
recursos humanos, Ibafez (2015) menciona que la gestion del recurso humano
tiene que ver con el sistema administrativo enfocado al crecimiento y mantenimiento
del esfuerzo del recurso humano. Asi mismo, abarca los conocimientos, las
habilidades, las experiencias, la salud y todos los atributos que posee el ser humano
como integrante de la empresa, logrando beneficiarse la misma organizacion y el
pais. Se puede enfatizar que en la empresa se necesita un mayor trabajo de gestion
con el colaborador para que sus habilidades, compromiso y actitud fomenten una
percepcion positiva en los clientes y tal como indica el autor antes mencionado la

empresa logre beneficiarse y por ende los mismos colaboradores.

En el tercer objetivo, referido a determinar la calidad este negocio Mechita y
Sarita, los resultados indican que en este caso los indicadores son negativos no en
proporciones catastroficas, pero si da las sefiales de alerta que como ve el cliente
a la empresa con respecta a la calidad enfocada en la atencion al cliente, las
instalaciones y la experiencia que tiene al momento de comprar los productos en la
empresa. Segun Tschohl (2015) menciona que la atencion al cliente se
complementa con la calidad, con el propésito de restablecer niveles de lealtad y
fidelidad y por el ende al brindar un excelente servicio y un programa de informacion

al cliente se puede establecer una correcta satisfaccion a los clientes.

De acuerdo a Alfaro (2016) menciona que la experiencia del cliente es como
una estrategia que se enfoca en crear experiencias que rodea al producto con él en
aras de instaurar un vinculo emocional entre el cliente y la marca. Segan Donnelly
(2016) afirma que las instalaciones se relacionan con el desempefio mecénico, ya
gue abarca el entorno donde se desarrolla el servicio, lugar se relaciona el cliente
con el vendedor y de igual manera donde se encuentran los productos intangibles
participes en dicha comunicacién, entre ellas, iluminacién, sonido, olores y diversos
aspectos que permita enviar un mensaje al consumidor. Teniendo en cuenta lo
descrito anteriormente es imprescindible generar las estrategias que ayuden a
mejorar la atencion al cliente y esto pasa por temas de capacitacion a nuestros

colaboradores, de un trabajo de sensibilizacion; de realizar modificaciones o
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mejoras en cuanto a las instalaciones lo que debe conllevar a mejorar la experiencia
qgue debe tener el cliente que se acerca a consumir los productos que abastece la

empresa.

En el cuarto objetivo, referido a reconocer la productividad que aplica este
negocio Mechita y Sarita, los resultados son alentadores porque los clientes
perciben y ven que hay un buen nivel de ventas y que existe cantidad de pedidos,
lo que refuerza el promedio de percepcion de 3 puntos que alcanza la evaluacion
de esta estrategia. Esto es favorable para la organizacion, de acuerdo con Fonseca
(2015) afirma que la productividad de manera independiente no puede alcanzar la
competitividad. Se puede llegar a ser productivo, sin embargo, no realmente
competitivo. Lo correcto para lograr la competitividad es fortalecer la productividad
entre competidores. Cabe mencionar que, dentro de los indicadores de la

productividad, se tiene el nivel de ventas y cantidad de pedidos.

Los indicadores de la productividad son el nivel de ventas y cantidad de
pedidos. Con respecto al indicador nivel de ventas, Kotler y Armstrong (2015)
mencionan que las ventas es otra forma de acceder al mercado para diversas
organizaciones, en la cual el objetivo principal es conseguir vender lo que producen
reemplazando el producir lo que el mercado desea. Concerniente al indicador
cantidad de pedidos, Muller (2015) afirma que es fundamental tomar en cuenta la
capacidad para predecir y considerar las fluctuaciones de la demanda a través de
la inestabilidad del suministro, con el propdsito de conservar el movimiento correcto
de los materiales por medio de un inventario que se caracterice por su seguridad y
prevision, siempre compensando los cambios que experimenta el mercado con

frecuencia.

Por lo tanto, es importante destacar que se tiene una percepcion positiva a
pesar de lo manifestado anteriormente y se debe aprovechar que aun los clientes
generan una relativa fidelidad y siguen consumiendo los productos del negocio
Mechita y Sarita por lo que se debe desarrollar estrategias para que se incrementen
los niveles de venta y la cantidad de pedidos. Es importante no dejar en “piloto
automatico” porque ya tenemos varias alertas que nos indican que de seguir asi

podemos llegar a cerrar el negocio familiar.
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En el quinto objetivo, referido a determinar la forma que se practica la
innovacion del negocio Mechita y Sarita, los resultados que indican una menor
percepcion son los que se refieren a mejoras realizadas al producto y creacion de
nuevas ofertas, muy por el contario de una percepcion positiva como es reconocer
el valor agregado al producto; eso si algo contradictorio, pero que lleva a ser
consistente cuando en el objetivo 4 se generaba muchos pedidos con respecto a
los productos que expende Mechita y Sarita. Concerniente a la dimension
innovacion, Fonseca (2015) afirma que la innovacion es la habilidad es cambiar de
manera constante los productos o servicios tomando en cuenta las preferencias y
tendencias de los clientes. Dicha habilidad no solo abarca cambiar los productos o
servicios, de igual manera incluye los procesos que se realizan y los recursos
utilizados. Dentro de los indicadores de la innovacion se consideran, el valor
agregado del producto, mejoras realizadas al producto y creacion de nuevas
ofertas.

Segun Kotler y Armstrong (2015) el valor agregado viene a ser la diferencia
entre los beneficios que se anhela obtener por parte del satisfactor y el costo total
que tiene que resistir. De acuerdo a Stanton et al., (2015) es vital realizar mejoras
al producto, debido que las preferencias y gustos de los clientes cambian. En
consecuencia, la empresa debe estar alerta a la evolucién de los productos en
general y si se presenta algun cambio, actuar con la debida rapidez, demostrando
de esa manera competitividad y segiin Hernandez y Maubert (2015) la creacion de
nuevas ofertas tiene que ver con la promocioén, es decir, considerar la comunicacion
con los consumidores, con el propdsito de proporcionar indirecta o directamente
reciprocidad al comunicar a diversas empresas, por ende, se animen a adquirir los

productos de una organizacion.

Por tanto, es preciso generar estrategias que nos permita por un lado
generar mejorar en el producto pero que estas mejoras se vean o sean observadas
fehacientemente por los clientes y que no sea solo una suposicién. Por otro lado,
es importante generar ofertas que destaquen frente a lo comun de los negocios que
tienen el mismo rubro. Con estas estrategias se debe lograr seguir fidelizando a los
clientes con innovacion, incrementar ventas a partir de ofertas creativas y serias e

incrementar la productividad del negocio.
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VI. CONCLUSIONES

Las estrategias de marketing, muestran que los niveles de precios, promocion,
variedad y calidad de productos se ajustan regularmente a las necesidades de
los clientes, a diferencia de la publicidad y plaza que se encuentra en una
adecuada valoracion. Permitiendo apreciar que existe una regular
predisposicion de los clientes en funcion a poder adquirir los productos que

ofrece el negocio.

Las estrategias de recursos humanos, es favorable, la cual demuestra que
existe un alto nivel de motivacion laboral, sin embargo, no todo el personal
dispone de actitudes, compromiso e idoneidad laboral durante el proceso de
atencion con respecto al buen trato hacia el cliente que ha repercutido en los

niveles de venta.

La estrategia de la calidad, no es muy favorable, debido a que no se evidencia
una adecuada atencion e instalaciones fisicas y experiencia. Puesto que no se
atiende de manera inmediata a los clientes y existiendo ambientes deteriorados

que repercuten en la experiencia de compra de la mayoria de los clientes.

La estrategia de productividad, muestra que los niveles de ventas y cantidad de
pedidos durante afos, ha sido favorable debido a que existe cierto grado de
fidelizacién entre los principales clientes que continuamente adquieren la
variedad de productos ofrecidos en el negocio, a pesar de un mercado cada vez

mas competitivo.

La estrategia innovacién, muestra que el factor del valor agregado del producto
es regularmente adecuado, a diferencia de la mejora realizadas al producto y
creacion de nuevas ofertas. Puesto que los clientes reconocen de manera
especial el valor de la variedad de los productos, que ha permitido una mayor
satisfaccion de sus necesidades, a pesar que no se ha realizado mejoras del

producto y nuevas promociones que permita su retencion.
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VIl. RECOMENDACIONES

Crear spot publicitario en los medios digitales de manera peridédica con la
finalidad de fomentar informacion sobre los precios, variedad de productos y
promociones hacia los clientes, con el propdsito de que puedan concurrir de

manera frecuente a las instalaciones de la tienda.

Elaborar talleres de reconocimiento formal de manera semestral mediante
diplomas, obsequios y/o placas que permita impulsar y valorar al personal hacia
la mejora de su desempefio laboral a través del fortalecimiento de su
compromiso que promueva actitudes positivas que permita identificarse y
sentirse representado por la tienda.

Elaborar y promover nuevas pautas de atencion para orientar la formacién del
personal durante el servicio a los clientes que concurren continuamente a la
tienda, dando respuesta a la lista de productos que desean adquirir, asi mismo
a solucionar sus imprevistos, quejas y/o reclamos que puedan manifestar para

fortalecer su experiencia de compra.

Promocion de la marca que se encuentra posicionada en el mercado local,
permitiendo la concurrencia de nuevos clientes que estan dispuestos a adquirir
los productos que se le ofrecen que se manifestaran mediante el aumento de

los niveles de ventas en funcién a los ingresos que perciben.

Creacion de nuevas ofertas en funcion a brindar combos y descuentos de
productos con mayor acogida de los clientes en funcién a generar un beneficio
de fidelidad y permanencia de los clientes que se representara a través de una

mejor participacion del mercado competitivo del distrito de Bellavista.
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VIll.  PROPUESTA

PROPUESTA DE ESTRATEGIAS EMPRESARIALES PARA PROMOVER LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA NEGOCIOS MECHITA Y SARITA DEL
DISTRITO DE BELLAVISTA — SULLANA.

a). Introduccioén

Las nuevas experiencias y exigencias del cliente cada vez muestran una
situacion que parte de las necesidad y requerimientos en funcion a sus niveles de
satisfaccion, mas aun si el sector de mercado esta relacionado con negocios en
crecimiento y expansion. Es por ello que son pocas los negocios que ante esta
realidad realizan estrategias de marketing basado con sus niveles de precios,
variedad y calidad de productos, publicidad, promocion y plaza de distribucion, es
agui donde la competitividad y participacion del mercado dependera de estas

acciones, en funcién a mantener la sostenibilidad de sus actividades productivas.

Asi mismo es importante mencionar que otro aspecto que esta relacionado
con proporcionar una mayor expectativa de sus clientes potenciales esta enfocado
con fortalecer el recurso humano, la cual es el motor laboral que contribuye a los
negocios y empresas a poder alcanzar con sus metas y objetivos de las
actividades establecidas en cada jornada de trabajo, para la cual se debe de
disponer o ejecutar estrategias relacionados con el compromiso, motivacion,

actitudes e idoneidad laboral que incidird en una mayor atencion del cliente.

De esta manera se puede apreciar que los negocios deben optar por
estrategias de marketing y recursos humanos para poder alcanzar el liderazgo
competitivo en el sector, por lo cual la propuesta estara afianzada con estas

caracteristicas o aspectos claves para su crecimiento economico y empresarial.
b). Objetivos de la propuesta

El objetivo principal fue: Elaborar estrategias de marketing y recurso
humano para promover la competitividad de la Empresa Negocios Mechita y Sarita
del distrito de Bellavista — Sullana, 2022. Mientras que los objetivos especificos

fueron: Realizar promociones, publicidades y descuentos en la Empresa Negocios
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Mechita y Sarita del distrito de Bellavista — Sullana, 2022. Fortalecer la motivacién
del recurso laboral de la Empresa Negocios Mechita y Sarita del distrito de
Bellavista — Sullana, 2022. Fortalecer la calidad de atencién al cliente en la

Empresa Negocios Mechita y Sarita del distrito de Bellavista — Sullana, 2022.
b). Justificacién

El desarrollo de la propuesta basado con elaborar estrategias de marketing
y recursos humanos para promover la competitividad de la Empresa Negocios
Mechita y Sarita del distrito de Bellavista, Sullana, durante el periodo 2022, se
justifica debido a que actualmente muestra una serie de falencias relacionados
con la necesidad de ejecutar estrategias enfocados al marketing a través de sus
precios, productos, publicidad, promocion, plaza y calidad, sumado a la mejora del
recurso humano desde la perspectiva motivacional que permita un mayor

compromiso y actitudes que se ajusten al desarrollo de sus actividades laborales.

Ademas, también se justifica respeto a la necesidad de mejorar los
procesos de atencion y experiencia que percibe los clientes cuando asisten a
adquirir los productos varios que ofrece el negocio, asi también que para mantener
la operatividad de sus actividades comercial y asumir un desafio de liderazgo en
el sector competitivo, dispone del recurso necesario para llevar cabo cada una de
las actividades que contemplaran las estrategias, justificandose de manera
practica y econémico debido a que posteriormente de su aplicacion permitira un

incremento de sus niveles de ventas.
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d). Matriz de evaluacién de factores

Para el desarrollo de las matriz MEFE y MEFI, se tuvo en cuenta la
identificacion de cinco factores mas relevantes para cada uno de los cuatro
cuadrantes internos y externos de la empresa Negocios Mechita y Sarita del
Distrito de Bellavista, para efectuar su analisis estratégico posterior. A

continuacion, se describen:

Tabla 6
Matriz de Evaluacion de los Factores Internos de Negocios Mechita y Sarita

MEFI

La evaluaciéon de los factores internos, en funcién a las fortalezas y debilidades, comprendieron los
siguientes niveles:
INSTRUCCIONES

Peso: (0.0) = No importante; (1.0) = Absolutamente importante

Calificacién: (1) = Debilidad mayor; (2) = Debilidad menor; (3) = Fuerza menor y (4) = Fuerza mayor

FACTORES (F+D) PESO CALIF. TOTAL
FORTALEZAS
F1. Realizacion de publicidades 0.15 4 0.60
F2. Adecuada motivacién laboral 0.10 3 0.30
F3. Incremento del nivel ventas 0.10 3 0.30
F4. Rotacion de los productos 0.10 3 0.30
F5. Valoracién de los productos 0.15 4 0.60
DEBILIDADES
D1. Falta de atencion a los clientes 0.10 1 0.10
D2. Insatisfaccion de las necesidades del cliente 0.05 2 0.10
D3. Falta de descuentos en los productos 0.10 1 0.10
D4. Inadecuada experiencia de compra 0.05 2 0.10
D5. Ambientes fisicos deteriorados 0.10 1 0.10
1.00 - 2.60

Elaborado por las autoras.

De acuerdo a la Matriz MEFI, se valoraron en funciéon su relevancia e
importancia, donde los factores que integran las fortalezas obtuvo un valor de 2.10
puntos, mientras que los factores que integran las debilidades obtuvo un valor de
0.50 puntos, demostrando un total de 2.60. Esto demuestra que la empresa

Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista, a pesar del estado de
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emergencia sanitaria, debe aprovechar sus fortalezas para hacer frente a sus
debilidades, a través de estrategias orientadas con el marketing, recursos

humanos, calidad, productividad e innovacion.

Tabla 7

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos de Negocios Mechita y Sarita

MEFE

La evaluacion de los factores externos, en funcién a las oportunidades y amenazas comprendiendo los
siguientes niveles:
INSTRUCCIONES

Peso: (0.0) = No importante; (1.0) = Absolutamente importante

Calificacién: (1) = Oportunidad mayor; (2) = Oportunidad menor; (3) = Amenaza menor y (4) = Amenaza

mayor
FACTORES (O+A) PESO CALIF. TOTAL
OPORTUNIDADES
0O1. Alta de demanda de productos 0.15 4 0.60
02. Nuevos mercados potenciales 0.15 4 0.60
03. Estabilidad econémica y financiera 0.10 3 0.30
O4. Disponibilidad de medios digitales 0.15 4 0.60
0O5. Nuevas tendencias tecnoldgicas 0.05 3 0.15
AMENAZAS
Al. Ingreso de nuevos negocios y/o supermercados 0.10 1 0.10
A2. Precios en productos competitivos 0.10 1 0.10
A3. Productos quimicos sustitutos 0.10 1 0.10
A4. Informalidad en el mercado local 0.05 2 0.10
A5. Estado de emergencia sanitaria 0.05 2 0.10
1.00 - 2.75

Elaborado por las autoras.

De acuerdo a la Matriz MEFE, se valoraron en funciéon su relevancia e
importancia, donde los factores que integran las oportunidades obtuvo un valor de
2.25 puntos, mientras que los factores que integran las amenazas obtuvo un valor
de 0.50 puntos, demostrando un total de 2.75. Esto demuestra que la empresa
Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista, a pesar del estado de
emergencia sanitaria, debe aprovechar sus oportunidades para hacer frente a sus
amenazas, a través de estrategias orientadas al crecimiento y dinamismo del

sector con respecto al nivel de competitividad empresarial.
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e). Analisis FODA

Tabla 8

Formulacion de las estrategias de Negocios Mechita y Sarita

Fortalezas

Debilidades

F1. Realizacion de publicidades
ANALISIS FODA F2. Adecuada motivacion laboral
F3. Incremento del nivel ventas
F4. Rotacién de los productos

F5. Valoracién de los productos

D1. Falta de atencion a los clientes

D2. Insatisfaccion de las necesidades del cliente
D3. Falta de descuentos en los productos

D4. Inadecuada experiencia de compra

D5. Ambientes fisicos deteriorados

Oportunidades Estrategia FO

Estrategia DO

O1. Alta de demanda de productos

02. Nuevos mercados potenciales

Promover el reconocimiento formal del
03. Estabilidad econémica y financiera

personal (02,03,F3,F4)
O4. Disponibilidad de medios digitales

O5. Nuevas tendencias tecnolégicas

Promover una guia de pautas para la atencién al
cliente (01,02,03,D1,D2,D4)
Desarrollo de un spot publicitarios en los medios

digitales (01,02,04,D2,D3,D4)

Amenazas Estrategia FA

Estrategia DA

Al. Ingreso de nuevos negocios y/o
supermercados
A2. Precios en productos competitivos Promocionar la marca comercial de la
A3. Productos quimicos sustitutos tienda (A1,A2,A4)
A4. Informalidad en el mercado local

A5. Estado de emergencia sanitaria

Ofrecer combos y descuentos en los productos

(A1,A2,A3,D1,D3,D4)

Elaborado por las autoras.

34



e). Desarrollo de las estrategias

Se formularon cinco estrategias fundamentales conforme a la aplicacion del
FODA a la empresa Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista, en funcion
a los resultados obtenidos de la percepcion de las estrategias empresariales y
competitividad, para la cual se debe cumplir con una serie de aspectos para su
implementacion durante el periodo 2021. A continuacion, se describen:

Estrategia FO: Promover el reconocimiento formal del personal
Descripcion

La estrategia orientada al reconocimiento formal del personal, esta
asociado con los principales hallazgos obtenidos en la investigacion, la cual estara
enfocado con reforzar la identificacion y compromiso del recurso laboral hacia la
valoracion de sus principales logros obtenidos de manera individual o grupal que
beneficia al objetivo del negocio, proporcionando un mayor fortalecimiento de su
desempeiio laboral para la continuidad de sus actividades pendientes en la

empresa Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista.
Indicadores

Nivel de participantes para el reconocimiento formal

Nivel de reconocimiento formales otorgados
Metas

Cumplir con un 100% del reconocimiento formal

Lograr motivar al 100% del recurso laboral
Programa estratégico

La ejecucion de las actividades que contempla la estrategia de promover el
reconocimiento formal del personal se efectuara en los meses de enero a febrero
del periodo 2022, la cual dispondra del recurso econémico y fisico de la empresa
Negocios Mechita y Sarita, a cargo de la propietaria y/o gerente conjuntamente

con su recurso laboral.
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Cronograma de la estrategia

Tabla 9

Cronograma para promover el reconocimiento formal del personal

Ene Feb Mar Abr
123412341 23 41 234

Actividades

0O1. Organizar el reconocimiento formal
0O2. Convocar al recurso laboral

03. Ejecutar el reconocimiento formal
O4. Supervisar la adecuada aplicaciéon

O5. Evaluar los resultados

Elaborado por las autoras.

Estrategia DO: Promover una guia de pautas para la atencion al cliente
Descripcion

La estrategia basada en promover una guia de pautas para fortalecer la
atencion del cliente, esta asociado con los principales hallazgos obtenidos en la
investigacion, la cual estar4 enfocado con mejorar la capacidad de respuesta de
los clientes potenciales que asistente para adquirir los diferentes productos, los
cuales requieren cumplir de inmediato con sus requerimientos mediante un buen
clima de atencion, estableciendo un dialogo efectivo durante y al término de su
atencién, asi como la escucha activa ante sus reclamos y/o quejas en la empresa

Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista.
Indicadores

Nivel de clientes atendidos

Nivel de reclamos y/o quejas resueltas
Metas

Cumplir con un 100% de la atencion al cliente

Solucionar un 80% los reclamos y/o quejas atendidas
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Programa estratégico

La ejecucién de las actividades que contempla la estrategia de promover
una guia de pautas para la atencion al cliente se efectuara en los meses de enero
a marzo del periodo 2022, la cual dispondra del recurso econdmico Yy fisico de la
empresa Negocios Mechita y Sarita, a cargo de la propietaria y/o gerente

conjuntamente con su recurso laboral.
Cronograma de la estrategia

Tabla 10

Cronograma para promover una guia de pautas para la atencion al cliente

Ene Feb Mar Abr
12341 2341 23 41 234

Actividades

O1. Disefio de la guia de pautas

02. Convocar al recurso laboral

03. Promover el conocimiento y practica de
la guia de pautas

O4. Supervisar la adecuada aplicacion

O5. Evaluar los resultados

Elaborado por las autoras.

Estrategia DO: Desarrollo de un spot publicitario en los medios digitales
Descripcién

La estrategia basada en desarrollo un spot publicitario en los principales
medios digitales, esta asociado con los principales hallazgos obtenidos en la
investigacion, la cual estard enfocado con informar a los clientes sobre nuevas
novedades de productos y el valor agregado que se aporta durante su compra,
asumiendo la utilidad de la red digital de Facebook, para generar una relacion
efectiva mediante el mensaje publicitario que se desea alcanzar que permita la
captacion y retencion de los clientes en la empresa Negocios Mechita y Sarita del

Distrito de Bellavista.

37



Indicadores

Nivel de interaccion de los seguidores

Nivel de clientes que reaccién al spot
Metas

Alcanzar un 60% de seguidores en el spot publicitario
Alcanzar un 80% de reaccion de spot publicitario

Programa estratégico

La ejecucion de las actividades que contempla la estrategia de desarrollo
de un spot publicitario en los medios digitales se efectuara en los meses de enero
a marzo del periodo 2022, la cual dispondré del recurso econémico y fisico de la
empresa Negocios Mechita y Sarita, a cargo de la propietaria y/o gerente

conjuntamente con su recurso laboral.
Cronograma de la estrategia

Tabla 11
Cronograma para el desarrollo de un spot publicitario en los medios digitales

Ene Feb Mar Abr
123412341 23 41 2324

Actividades

O1. Contratacion de un especialista
publicitario

O2. Elaboracion del spot publicitario

03. Ejecucién del spot publicitario

O4. Supervisar la adecuada aplicacién

O5. Evaluar los resultados

Elaborado por las autoras

Estrategia FA: Promocionar la marca comercial de la tienda
Descripcion
La estrategia basada en promocionar la marca comercial de la tienda, esta

asociado con los principales hallazgos obtenidos en la investigacion, la cual estara
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enfocado con promover y difundir efectivamente la marca comercial “Mechita y
Sarita” con respecto a sus productos precocidos y otros productos complementarios
que ofrecen en el distrito de Bellavista, la cual se efectuara en los principales
medios radiales locales y esencialmente en las redes sociales para generar un
mayor impacto y aprovechar su posicionamiento de mas de 20 afios en el mercado

de Sullana, contando con una imagen respetable por sus clientes.
Indicadores

Nivel de difusion de la marca comercial

N° repeticion radial de la marca comercial al mes
Metas

Lograr un 90% de actividades de difusién promocional

Alcanzar 05 repeticiones en los medios radiales
Programa estratégico

La ejecucién de las actividades que contempla la estrategia de Promocionar
la marca comercial de la tienda se efectuara en los meses de enero a marzo del
periodo 2022, la cual dispondra del recurso econdmico y fisico de la empresa
Negocios Mechita y Sarita, a cargo de la propietaria y/o gerente conjuntamente con

su recurso laboral.

Cronograma de la estrategia
Tabla 12

Cronograma para la promociéon de la marca comercial de la tienda

Ene Feb Mar Abr
12341 2341 23 41 234

Actividades

O1. Mejorar la presentacion de la marca

02. Contratacidon de los servicios emisoras
radiales y digitales

0O3. Difundir la marca comercial

O4. Supervisar la adecuada aplicacion

O5. Evaluar los resultados

Elaborado por las autoras.
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Estrategia DA: Ofrecer combos y descuentos en los productos
Descripcion

La estrategia basada en ofrecer combos y descuentos en los productos, esta
asociado con los principales hallazgos obtenidos en la investigacion, la cual estara
enfocado con armar combos mediante los productos precocidos y otros
complementarios con menor margen de rotacion y/o ventas, permitiendo reducir
significativamente los precios sin afectar los costos y ganancias fijas, incurriendo
en el incremento de consumo por parte de los clientes, donde usualmente
adquieren varios productos de una misma linea en la empresa Negocios Mechita y

Sarita del Distrito de Bellavista.
Indicadores

Nivel de aceptacidon de los combos y descuentos

Nivel de adquisicion de los combos de productos
Metas

Alcanzar un 90% de aceptacion de los combos y descuentos

Alcanzar un 80% en venta de combos de productos
Programa estratégico

La ejecucion de las actividades que contempla la estrategia de realizar
descuentos en combos de productos se efectuara en los meses de enero a marzo
del periodo 2022, la cual dispondra del recurso econdmico y fisico de la empresa
Negocios Mechita y Sarita, a cargo de la propietaria y/o gerente conjuntamente con

su recurso laboral.
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Cronograma de la estrategia

Tabla 13

Cronograma para ofrecer combos y descuentos en los productos

Actividades

Ene

Feb

Mar

Abr

123412341 23 41 234

O1. Formar los combos de productos

02. Establecer los descuentos (10% a 15%)

03. Difundir los combos con descuentos
O4. Supervisar la adecuada aplicacion

O5. Evaluar los resultados

Elaborado por las autoras.

Costos incurridos

Tabla 14
Costos requeridos para el desarrollo de las estrategias propuestas
Cddigo Detalle Med. Cant. Cgstg COSFO
Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos Sl. 95.60
1.1.1 Hojas de trabajo Mill. 05 S/, 12.00 Sl. 60.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 02 S/, 10.00 S/. 20.00
1.1.3 Foélderes Pag. 06 S/, 02.60 S/. 15.60
1.2.  Servicios requeridos S/. 4,880.00
1.2.1 Transporte requerido Glb. 01 S/. 650.00 S/. 650.00
1.2.2 Viaticos requeridos Glb. 01 S/. 825.00 S/. 825.00
123 'mpresion de hojas de ... 01 S. 10000 S/. 100.00
reconocimiento laboral
124 'mpresion de guias de .. 01  S/. 18000 S/. 180.00
pautas membretadas
125 'mpresion de banners para 04 S/ 20000 S/. 800.00
los combos y descuentos
Impresion —de folletos ., 12 Sl 45000 S/ 225.00
publicitarios
126 Conwatacion de servicios 01 S 1,250.00 S/ 1,250.00
publicitarios
Contratacién de servicios de
1.2.7 . Glb. 01 S/, 950.00 S/. 850.00
emisoras locales
Costototal: S/. 4,975.60

Elaborado por las autoras.
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f). Viabilidad de las estrategias

Para llevar a cabo la propuesta que tiene como propadsito el desarrollo de
estrategias empresariales para promover la competitividad de la Empresa Negocios
Mechita y Sarita del distrito de Bellavista, Sullana, durante el periodo 2022, se
tendra en cuenta los recursos econdémicos, financieros y fisicos que dispone, por lo
tanto, podra ser frente con el costo total que comprende un valor de S/. 4,975.60

la cual serd asumida mediante fuentes internas.

g). Analisis Beneficio / costo

Para determinar si el beneficio es superior sobre el costo que se ha incurrido
para el desarrollo de la propuesta conforme a las estrategias de marketing y
recursos humanos para fortalecer la competitividad de la Empresa Negocios
Mechita y Sarita del distrito de Bellavista, Sullana, es necesario conocer ciertos

valores econdmicos para su resolucion:

Tabla 15
Andlisis de los Ingresos, egresos y costos de las estrategias propuestas

Periodo Anual

Categoria

2020 2021 2022
Ingresos S/. 227,850.00 S/. 250,635.00 S/. 300,762.00
Egresos S/. 189,232.00 S/. 208,155.20 S/. 254,786.24
Beneficio Neto S/, 36,618.00 S/. 42,479.80 S/. 45,975.76

Fuente: Estado de situacion financiera del negocio.

En la Tabla 15, se observé los datos financieros de la Empresa Negocios
Mechita y Sarita del distrito de Bellavista, donde en el periodo 2020, obtuvo ingresos
de S/. 227,850.00, mientras que sus egresos fueron S/. 189,232.00, generando un
beneficio de S/. 36,618.00, en consecuencia, a esta realidad, se efectu6 una
proyeccion del 10% para el periodo 2021, en cuanto a la reactivacion de las
actividades econdmicas, donde se obtuvo un beneficio neto de S/. 42,479.80,
mientras que para el 2022, se efectud un crecimiento esperado del 20% obteniendo
como ingreso S/. 300,762.00 y egreso S/. 254,786.24 incluyendo el costo total de
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las estrategias de S/. 4,975.60, debido a que durante este periodo se debera poner

en marcha las estrategias. A continuacion, se realiza el beneficio sobre costo:

Tabla 16
Relacion de beneficio — costo
S/. 640,239.67

Relaciéon B/C 1.20
S/. 535,482.85

Fuente: Aplicacién del beneficio sobre costo

En la Tabla 16, se observé un beneficio de S/. 640,239.67 y costo de S/.
535,482.85 con respecto al periodo promedio de 2020 hasta 2022, con una tasa de
descuento del 10%, donde arrojo como resultado un valor de 1.20, que demuestra
que el beneficio es superior al costo un 20%, por lo tanto la Empresa Negocios
Mechita y Sarita debe llevar a cabo los programas estratégicos en funcion al
desarrollo de cada actividad que involucra las estrategias de marketing y recursos
humanos para fortalecer la competitividad del negocio, debido a que el beneficio
que proporcionara esta relacionado con mejorar la atencion cliente, maximizando
sus ventas a través nuevas ofertas, publicidades y promoviendo la motivacion del
recurso humano hacia el cumplimiento de sus actividades laborales que se

manifestar con el incremento de sus utilidades.
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ANEXOS

ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

de atributos que a simple

vista pueden ser
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consumidor.

Negocios Mechita y Sarita
del Distrito de Bellavista,
Sullana.

Creacion de nuevas ofertas
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Elaborado por las autoras.




ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

METODO

Estrategias
empresariales para
promover la
competitividad de la
empresa  Negocios
Mechita y Sarita del
Distrito de Bellavista
— Sullana 2021

¢ Qué estrategias empresariales son
necesarias para promover la competitividad de
la empresa Negocios Mechita y Sarita del
Distrito de Bellavista— Sullana 2021?

Proponer estrategias empresariales para promover
la competitividad de la empresa Negocios Mechita y
Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana 2021.

PROBLEMAS ESPECIFICOS:

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Problema especifico 1:
¢Qué estrategia de marketing practica la
empresa Negocios Mechita y Sarita?

Problema especifico 2:

¢, Qué caracteristicas presentan la estrategia de
recursos humanos en la empresa Negocios
Mechita y Sarita?

Problema especifico 3:
¢, Qué caracteristicas mantiene la calidad en la
empresa Negocios Mechita y Sarita?

Problema especifico 4:
¢Como se presenta la productividad en la
empresa Negocios Mechita y Sarita?

Problema especifico 5:
¢,De qué manera se practica la innovacion en la
empresa Negocios Mechita y Sarita?

Objetivo especifico 1:
Reconocer la estrategia de marketing que practica la
empresa Negocios Mechita y Sarita

Objetivo especifico 2:

Identificar las caracteristicas que presenta la
estrategia de recursos humanos en la empresa
Negocios Mechita y Sarita.

Objetivo especifico 3:
Determinar las caracteristicas que mantiene la
calidad en la empresa Negocios Mechita y Sarita.

Objetivo especifico 4:
Reconocer la productividad de la empresa Negocios
Mechita y Sarita.

Objetivo especifico 5:
Determinar la forma en que se practica la innovacion
en la empresa Negocios Mechita y Sarita.

Tipo y disefio de investigacion:
Aplicada, no experimental,
transversal y descriptivo.

Poblacion
1,400 clientes

Muestra
302 clientes

Muestreo
Probabilistico Aleatorio simple

Técnica e instrumento:
Encuesta y cuestionario
Entrevista y guia de entrevista

Método de andlisis:
El método fue
descriptivo en
representacién

analitico vy
funcibn a la
estadistica del
cuestionario e informe de la
entrevista que permitiendo
demostrar la problematica de la
investigacion.

Elaborado por las autoras.




ANEXO 3: DETERMINACION DE LA MUESTRA

CLIENTES

Por lo que aplicamos los datos en la formula y tenemos el resultado siguiente:

NZ2PQ
e2N —1 + Z2PQ

n= 302 encuestas

Donde:
n = tamafo de la muestra
Z = nivel de confianza
P = (50% probabilidad que adquieran el servicio)
Q = (50% probabilidad no adquieran el servicio)

e = error muestral permisible (5% error)



ANEXO 4: FORMATO DE ENCUESTA PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA
NEGOCIOS MECHITA Y SARITA DEL DISTRITO DE BELLAVISTA.

&li UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Fecha: [ [/

Estimado Sr. (Sra.), buen dia, solicito su colaboracion para la realizacién del
siguiente cuestionario el cual es de caracter confidencial y esta destinado a recabar
informacion necesaria para un trabajo de investigacion con fines académicos.
Agradeceremos leer las preguntas y responder con objetividad.

Instrucciones: Margue las respuestas con una (x), teniendo en cuenta la siguiente
escala: Totalmente en desacuerdo (1) / En desacuerdo (2) / Indeciso (3) / De
acuerdo (4) / Totalmente de acuerdo (5).

VARIABLE: COMPETITIVIDAD
D: CALIDAD 112|345

Recibe una buena atencion del personal

El personal de la empresa tiene una apariencia pulcra

Ha recomendado los productos alguna vez

Se siente satisfecho con la calidad de las menestras

Es buena su experiencia cada vez que visita el negocio.

Se siente comodo con la limpieza y las nuevas medidas
sanitarias en las instalaciones

D, PRODUCTIVIDAD 112345

OO BWIN| -

7 Consume frecuentemente menestras

8 Influye el precio en la seleccién de su compra de menestras

9 La cantidad de pedidos de menestras estd acorde a sus
ingresos econémicos

10 | Es el encargado de tomar decisiones de compra en su hogar
Dz INNOVACION 112|3[4]| 5

11 | Esta de acuerdo con las menestras que combaten la anemia y
desnutricion.

12 | Le gusta el servicio delivery que ofrece nuestra empresa

13 | Le gusta que utilicen envases ecologicos
14 | Asiste a degustaciones de menestras

15 | Esta de acuerdo con las ofertas brindadas por la empresa
16

En el negocio existen ofertas que influyen en su
comportamiento de compra




VARIABLE: ESTRATEGIAS DE EMPRESARIALES

D; ESTRATEGIA DE MARKETING 1/2|3|4]| 5

Esta de acuerdo con el precio de las menestras.

Los precios de las menestras son accesibles a su bolsillo.

Esta de acuerdo con las variedades de menestras

La variedad de menestras influye en su preferencia

Le gusta la publicidad en la pagina del Facebook

Es interesante la publicidad en otros medios de comunicacion

Se siente satisfecho con las promociones que se ofrece

Se debe mejorar las promociones que ofrece

O O|NO|O B W NP

El uso de delivery en la venta de menestras es recomendable

[uny
o

Te sientes seguro con el lugar donde esta ubicada la empresa

=
=

Te sientes satisfecho con la calidad del producto que ofrece

[N
N

La calidad del producto cubre tus necesidades

D2 ESTRATEGIA DE RECURSOS HUMANOS 112|134 5

13 | La empresa cumple con los horarios establecidos

14 | Considera que la empresa cumple con todo lo requerido

15 | Se siente motivado al comprar los productos que ofrece

16 | Las mejoras que realiza la empresa le motivan a seguir
consumiendo

17 | La empresa tiene buen trato hacia sus clientes

18 | Se siente satisfecho con la garantia que ofrece la empresa

19 | La empresa le informa sobre lo nutritivo que es el producto de
menestras.

20 | La experiencia del personal influye en su preferencia

DAT ENERALE

Género: Femenino(_) Masculino (J
Edad: Menos de 25 afios () De 25a30afios(_]) Mas de 31 afios ()
Tiempo siendo cliente: Menos de 1 afio () Mas de 2 afios (] Mas de 4 afios(__)




ANEXO 5: FORMATO DE GUIA DE ENTREVISTA A LA GERENTA GENERAL
DE LA EMPRESA NEGOCIOS MECHITA'Y SARITA

i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Dirigido a: Sra. Mercedes Castro Viera Fecha: [/ |
Cargo: Gerente General

Objetivo: Proponer estrategias empresariales para promover la competitividad de
la empresa Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana 2021

PREGUNTAS:
VARIABLE: ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

1 ¢,Cree Ud., que los niveles de precios de los productos, es un factor que tiene en
cuenta el consumidor antes de comprar?

2. ¢ Cree Ud., que, si el nivel de los precios de su empresa esta por encima de los de
la competencia, esto reduce el volumen de ventas?
¢ Qué productos ofrece su empresa?
¢,Cree Ud., que la variedad de productos que se ofrecen se determina en base a las
necesidades de los consumidores?

5. ¢ Considera Ud., que la publicidad es una estrategia efectiva para aumentar las
ventas?

6. ¢Cual es el medio por el que ves mas publicidad acerca de nuestro producto?

7. ¢ Considera Ud., que promocionar ciertos productos, puede mejorar las ventas?
¢Por qué?

8. ¢,Cree Ud., que la estrategia de “promocion” debe estar enlazada con la publicidad?
¢Por qué?

9. ¢, Considera Ud., necesario hacer una apreciacion constante de la plaza o mercado
para determinar la influencia en su empresa?

10. ¢ Cudles son los principales factores que estan afectando este mercado?

11. ¢ Cuédles son las caracteristicas que hacen que los clientes adquieran este producto
antes que otros?

12. ¢ Conoce el nivel de satisfaccion de los clientes respecto a su producto?

13. ¢La empresa esta cumpliendo con los objetivos planteados?

14. ¢ Ha crecido la empresa en los ultimos cinco afios?, ¢,cémo lo ha hecho?



15.

16.

17.
18.

19.
20.

¢ Cree Ud., que mediante una adecuada gestion de los recursos humanos se puede
mantener motivado al personal?

¢ Cree Ud., que la motivacion puede influenciar el desempefio o productividad de los
trabajadores?

¢ Quién toma las decisiones en la empresa?

¢,Cree Ud., que las actitudes positivas del trabajador influencian significativamente
en el proceso de produccién en su empresa? ¢Por qué?

¢Lidera usted la empresa con el ejemplo?

¢, Si todos los trabajos tuvieran la misma remuneracion y la misma consideracion

social, ¢,qué es lo que realmente te gustaria hacer?

Muchas gracias por su colaboracion ...



ANEXO 6: CARTA DIRIGIDA A LA EMPRESA

“Afio de la Universalizacion de la Salud”
Piura, 01 de noviembre de 2020
Serior:

Mercedes Castro Viera
Gerente General

Piura
Presente. -

Es grato dirigirme a usted, para expresarle nuestro cordial saludo, asi
mismo solicitarle el permiso para que nosotras, las estudiantes: Felicita
Marianella Cabellos Castro, identificada con DNI. N° 03689568 y
Yina Atoche Encalada, identificada con DNI. N° 43083518, de la Facultad de
Ciencias Empresariales — Universidad César Vallejo Campus Piura, cursando
el IX ciclo de la carrera profesional de ADMINISTRACION, podamos acceder
a la informacién necesaria para la elaboracién del proyecto de investigacién
titulado Estrategias empresariales para promover la competitividad de la
empresa Negocios Mechita y Sarita del Distrito de Bellavista — Sullana.

Es importante sefialar que esta actividad no conlleva ningun gasto
para su institucién y que se tomarén los resguardos necesarios para no
interferir con el normal funcionamiento de las actividades propias de la
empresa.

Sin otro en particular y agradeciéndole el interés de su persona en
contribuir con los futuros profesionales.

Atentamente,

e

Firma Firma

Nombre y Apellidos Nombre y Apellidos

Feliciks Ghoellos CasTO e Atsche Cncoloda,



ANEXO 6. VALIDACION DEL INSTRUMENTO

STE

CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecilia Paula Luisa Gémez Zufiga con DNI N° 03490490, Mgtr. en Administracion,
N° ANR: A078552, de profesion Licenciada en Ciencias Administrativas,
desempefiandome actualmente como docente en Universidad César Vallejo.
Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion los
instrumentos:

Cuestionario
Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario
aplicado alos
clientes de la
erjnpresa 5 DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Negocios Mechita
y Sarita del
Distrito de
Bellavista Sullana
" X
1.Claridad
oy s X
2.0bjetividad
X
3.Actualidad
R—— X
4.0Organizacion
s X
5.Suficiencia
. X
6.Intencionalidad
3 ’ X
7.Consistencia
: X
8.Coherencia
, X
9.Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura al dia 1 del mes de
Octubre del Dos mil Veintiuno.
AR

q
_ ~—nee  Mgtr. : Cecilia Gomez Zuriga
a0 o
CJ/.AD/15719 specialidad : Administracion

E-mail : pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESTRATEGIAS EMPRESARIALES PARA PROMOVER LA COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA
NEGOCIOS MECHITA Y SARITA DEL DISTRITO DE BELLAVISTA — SULLANA 2021

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
0 |6 [11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 61 |66 |71 |76 |81 |86 |01

Indicadores Criterios
|

OBSERVACIONES

96
ASPECTOS DEVALIDACION 5 |10 |15 [20 |25 |30 [35 40 |45 |s0 |55 |60 65 |70 |75 |80 |85 90 |95 | 100

1.Claridad Esta formulado con
un lenguaje [
apropiado

2.0Objetividad Esta expresado en
conductas
observables

enfoque  tedrico
abordado en la
investigacion

|
3.Actualidad Adecuado al [
[

4.0rganizacion Existe una
organizacion logica
entre sus items

5.Suficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y calidad.

6.Intencionalidad | Adecuado para
valorar las
dimensiones  del
tema de la
: ___ |investigacién
7.Consistencia Basado en
aspectos tedricos-
cientificos de la
investigacion

8.Coherencia Tiene relacién
entre las variables
e indicadores

9.Metodologia La estrategia
responde a la
elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd
validando. Deberd colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 01 de Octubre de 2021.

Mgtr. : Cecilia Paula Luisa Gomez Zifiga
DNI : 03490490
Teléfono : 999780055

E-mail : pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe




ST

CliaA Waill

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Carlos Amtomio Angulo Corevers con DRI 06437310 Mazister en
Admmistracion de negocies - ANE: 18480, da profezion Licenciado en
admmiztracion, desempefiandome  achuzlmente como DOCENTE en
UNIVERSIDAD CESAR VALLEIQ.

Por medio de la presants hago constar que he revizado con fines de
Walidacion los mstrumentos:
Cuesfionario
Luego de hacer las observaciones perinentes, puedo formular |35 siguisniss
apreciacionas.

Cueshonano || GEFRCIEMTE | ACEFTABLE | BUERD | ALY BLIE | Lﬁiliﬂﬂ

=
1Clridad

"
2 Objetividad

=
1 Actualidad

o
4. Qrganizadén

"
5 Suficlencla

=
&iniencionalcac

o
T.Cansistencla

o
& Coherencia

"
9 Metadolcgla

En senal dz conformidad firmo [a presente en la cudad de Piurs a los 28 dias dal mes

de setiernbre del dos mil WVeintiuno.
(b hl)

Mba.: Carlos Antonio Angule Corcuera. :
DNE 08437810 c':“"""I S L
Especizidad: Marketing .FI o &1 ASmINGITaCE”

E-mizil: angulocs@ucy.edu pe. CLAD. N* 18480




ANEXO 7. VALIDACION DE LA CONFIABILIDAD

| FORMATO DE REGISTRD DE CONFIABILIDAD DE

INSTRLIMENTO |

DATOS INFORRMATIVOS

1.1, ESTUDIAMNTE

Atoche Encalada, Ginna {ORCID:0000-0003-1663-0202)
Cabellos Castro, Felicita {ORCID: O000-0002-3171-4116)

1.2 TITULD DE PROYECTO DE
INVESTIGACIGMN

Estrategias empresariales para promowver la
competitividad de ka empresa Negocios Mechita y Sarita
del Distrito de Bellavista — Sullana 2021

1.3, ESCUELS PROFESIOM AL

Administracion de Empresas

1.4, TIPD DE IMSTRUMEMTO
[adjuntar]

Cuestionario: Formato de Enowesta para los dientes
de |la emprasa Megocios Mechita y Sarita del
Distrito de Bellavista — Sullana 2021

1.5 COEFICIENTE DE
COMNFLABILIDAD ERPLEADD

KR-20 kuder Richardson [

£ Alfa de Crasbacih. Xy
1.6, FECHA DE APLICACHN 18/10/ 2021
1.7. MIUESTRA APLICADA [ rap de 134 ¢
1. CONFIABILIDAD
INDICE DE COMFLABILIDAD ALCANZADD: 09, 9%
l. DESCRIFCION BREVE DEL PROCESD (Itemes imiciales, it jorad) I fas, et

Conrespecto al cuestionano de estrategias empresanales aplicedo a kos dientes con 36 preguntas
mediamte el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach. Donde resulto el cuestionaria con una
confiabilidad aceptable de 99 9% indicando gue el cuestionario esth lsto para el siguiente estudio.

| FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE

INSTRUMENTO

=724

Dt b ie: GORRLA DLZABETH AT COHE CRECALADH

ora

dloansia

+

Exied b ie: FILECTTA WA RAHILLA CARILLOS CAITAD
(=] TILAETGA




