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Resumen

En la presente investigacion cuyo objetivo fue determinar la relacion entre las
estrategias competitivas y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza Lima
2020. La metodologia empleada para la elaboracion de esta investigacion se
fundamenta en el enfoque cuantitativo. La investigacién es aplicada con un nivel
descriptivo. El disefio de la investigacion es no experimental, de corte transversal,
correlacional. La poblacion fue 200 Mypes y la muestra fue 50 Mypes y el muestreo
fue no probabilistico, ademas los instrumentos fueron validados mediante juicio de
experto y aplicado su confiabilidad mediante Alfa de Cronbach obteniendo como
resultado que fueron confiables para aplicar a la muestra de estudio. Se determiné
la relacion entra las estrategias competitivas y la rentabilidad, el 60% expresaron
regular, un 20% manifesté deficiente y eficiente, la variable rentabilidad, el 90%
manifestaron regular, un 10% manifesté deficiente y eficiente. Los resultados de la
contrastacion de hipétesis segun el estadigrafo Rho de Sperman ambas
significativa al nivel de 0,692, se puede considerar que existe relacion positiva

moderada entre las variables de estudio.

Palabras clave: Crecimiento, competitividad, adaptacion, innovacién, ganancia
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Abstract

In the present investigation, the objective of which was to determine the relationship
between competitive strategies and profitability in the MSEs of the Lima 2020 beauty
sector. The methodology used for the preparation of this investigation is based on
the quantitative approach. The research is applied with a descriptive level. The
research design is non-experimental, cross-sectional, correlational. The population
was 200 Mypes and the sample was 50 Mypes and the sampling was non-
probabilistic, in addition, the instruments were validated by expert judgment and
their reliability applied by Cronbach's Alpha, obtaining as a result that they were
reliable to apply to the study sample. The relationship between competitive
strategies and profitability was determined, 60% expressed fair, 20% stated
deficient and efficient, the variable profitability, 90% stated fair, 10% stated deficient
and efficient. The results of the hypothesis testing according to the Sperman Rho
statistic, both significant at the 0.692 level, it can be considered that there is a

moderate positive relationship between the study variables.

Keywords: Growth, competitiveness, adaptation, innovation, profit
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l. INTRODUCCION

En el presente capitulo de la realidad probleméatica se busca contextualizar los
problemas que se encuentran pasando en muchas empresas, se puede observar
qgue las organizaciones de alta competencia siempre estan en la busqueda de
implementar medios que les permitan asegurar su continuidad y ser mas
competitivas en el sector de las Mypes del sector belleza, particularmente dada la
coyuntura. Muchas empresas estan implementando estrategias orientadas a la
mejora, cuyo propdésito es asegurar el crecimiento de las mismas, caso particular
en las empresas Mypes del sector belleza. En la presente investigacion de
estrategias de competitividad y la rentabilidad de las Mypes del sector belleza, es
necesario implementar nuevos mecanismos, buscando constantemente cambios
en el uso de nuevas herramientas y tacticas, adaptaciones en los negocios a las
necesidades de los clientes, de ello dependera que las Mypes del sector belleza
puedan mantenerse en el mercado.

En la actualidad las compafiias se encuentran en una competencia
constante lo cual genera tener que mantenerse alerta a toda circunstancia, es vital
para la sobrevivencia y el éxito deseado. Granados (2020) indicé que la aplicacion
de mecanismos, liderazgo de costos y la diferenciacion, ayudan a trabajar en el pro
del desarrollo de las pequefias empresas ofreciendo una ventaja competitiva para
mejorar el desempefio y el trato con las fuerzas del mercado. También Khanif
(2019) explico, que la innovacion empresarial es hoy el motor de crecimiento de la
administracion, las innovaciones de productos y la tecnologia tienen prioridad. La
ventaja competitiva de una empresa hoy en dia no esta limitada por la acumulacién
de capital, sino por la capacidad de la gerencia para iniciar y utilizar los cambios,
de tal manera se pueda asegurar su permanencia, buscando todos los medios
posibles que permitan satisfacer al mercado, conllevando a romper los paradigmas
gue permitan adaptarse mejor a las diferentes situaciones.

Asi mismo, Borowski (2019 ) explicé que bajo condiciones de cambios
constantes se puede utilizar estrategias de coincidencia permanente, mientras que
en condiciones continuas se recomienda utilizar estrategias de avance estratégico.
Las empresas que deseen sobrevivir y desarrollarse en un entorno cambiante no

solo deben considerar adaptarse a la dinamica del mercado, también es poder



contar con la capacidad de una buena estructura. Los cambios y la adaptacion se
denominan renovaciéon. Las empresas estan implementando el uso de estrategias
que permita asegurar su adaptacion y crecimiento en mercados dindmicos. De la
misma forma Segura (2019) manifestd que debido a los cambios constantes las
empresas estan permanentemente en busqueda de nuevas estrategias con el fin
de lograr incremento en las rentabilidades.

En el caso de Hasan & Jha (2018) explicaron, que el anhelo de muchas
empresas es poder tener una expansion en nuevos segmentos lo que ayudaria en
poder ser competitivo con otras empresas, generando diversificacion de productos
y recursos. En el caso de Abeysekera (2019) manifesté que, la forma mas rapida
de crecimiento para las empresas es el emprendimiento, también tener que contar
con liderazgo en el negocio y contar con buenas practicas, las cuales son
caracteristicas para los nuevos retos en las empresas en un mundo globalizado,
donde todo se encuentra en un entorno cambiante generando desafios
permanentes sin considerar que tan grande o pequefia pueda ser, las situaciones
conllevan a una adaptacion rapida que puede generar ajustes en las gestiones y la
implementacion de estrategias con el fin de superar a los nuevos cambios.

Y en el caso de Rupasingha & Whang (2017) manifestaron, es importante
para el fortalecimiento de las compafiias contar con capital de trabajo lo cual
generara un efecto positivo en el desarrollo y adaptacion a los cambios en el camino
al crecimiento. Es medular la rentabilidad para tener conocimiento sobre la realidad
econdmica de la compafia, la cual esta ligada estrechamente a las metas
organizacionales. Para Drakulevski & Janeska-lliev (2017) dijeron, para el
desarrollo de pequefias empresas es importante considerar el aspecto social y
econdémico que puede estar afrontando los paises o regiones, siendo uno de los
factores que comprende el crecimiento. Muhammad, Baig, Amjad & Rizwan (2018)
manifestaron que la innovacién del negocio textil organico en los mercados de
Pakistan usando la innovacion como una estrategia para competir a nivel mundial.

En el nivel nacional, en una publicacién de El Instituto de Estadistica (INEI)
en su boletin Indicadores Econémicos y Sociales afio 2019, sobre el crecimiento
del pais, durante los ultimos afios el crecimiento economia fue mejorando, para la
poblacion y en el crecimiento en las industrias. En nuestro pais un aproximado de

50 mil establecimientos en el rubro de belleza en las areas de peluquerias y



barberias, existiendo un alto nivel de informalidad, se calcula que generan ventas
por s/.500 millones de soles al afio. Considerando una informacion por el INEI,
citado en el sitio web Club Franquicia, manifiesta que el Peru ha crecido el nimero
de salones de belleza a 35,882 (2.4%) durante el primer trimestre del periodo 2019,
y agrego una informacién muy resaltante, de las personas que trabajan en el rubro,
el 80% de las 150 mil, son mujeres que sostienen a sus familias. De acuerdo a los
entendidos, hasta el 2019 en el Pert se consider6 el monto de méas de 2,000
millones de ingresos facturados por la industria de la belleza, el 2% y 3% son
ingresos netamente al rubro salones de belleza. Montero (2020)

En relacién al contexto local la investigacion se desarrollard tomando como
muestra a los empresarios los cuales desarrollan actividades en el rubro de la
belleza, comprende, estilismo y estética cosmética. En la industria de la belleza la
falta de clientes esta generando pérdidas economicas, no contar con fondos
suficientes para poder mantener un local alquilado, también en el sector la
competencia es muy grande. Los sectores que se han visto afectado a
consecuencia de la pandemia del Covid-19, Victor Hugo Montalvo duefio de la
cadena de peluquerias Montalvo, afirmé que el sector contaba con 40 mil
asociados, a la fecha han quebrado el 25%. Asimismo, se encuentran en riesgo de
quebrar un 10% y 15% en el mes de agosto. Salas (2020).

Mantener los locales cerrado, asegura un golpe a la sostenibilidad de varios
del sector de belleza, muchos de estos locales son pequefios, un 95% los locales
son alquilados, teniendo ingresos del dia a dia. A muchos de ellos, los obligara a
cerrar definitivamente o incluso cambiar de giro el negocio. Inga (2020). El caso de
Rebeca Antezana propietaria de la peluqueria Las Vegas, remarca que antes de la
pandemia su local podia atender de 100 clientes a mas en un dia, hoy la atencion
durante el dia es de 15 a 20 clientes y estos son atendidos previa cita, asi mismo,
informa que antes su ticket promedio era de s/.70.0 a s/.80.0 soles, ahora se
encuentra en s/.30.0 soles, siendo abismal la reduccion que se esta presentando,
asegura la empresaria.

El duefio de las peluquerias Ego Marco Apolaya, cuenta a la fecha con dos
peluquerias en los distritos Monterrico y San Isidro, comenté que antes de la
cuarentena inauguraria nuevos locales, también contaba con mas de 100

colaboradores. La pandemia lo obligé a reducir a la 50% el personal, con la



esperanza que mas adelante pueda contar todos sus colaboradores y continuar con
los planes de expansién de sus locales en el crecimiento y rentabilidad.

La investigacion busca conocer las distintas estrategias de indole
competitivo que desarrollan la rentabilidad de los centros de belleza y estética. En
la actualidad dada la coyuntura del COVID 19, se hace necesario que las Mypes
desarrollen estrategias que les permitan adaptarse al nuevo contexto local,
permitiendo redisefiar las ofertas, generando un enfoque claro. Prasastyoga (2018)
menciond, los propietarios de las pequefias empresas desarrollaron opciones
centradas en otorgar promociones Yy lograr el crecimiento y buenos resultados
financieramente y comercial.

Valderrama (2019) explic6é que para poder expresar un problema es
importante considerar una pregunta, la cual tenga que relacionar las variables
utilizadas. Por tal motivo, acerca de la realidad problematica la cual presentamos
se planteé el problema general y los siguientes problemas especificos de la
siguiente investigacion. Problema general de la investigacion: ¢ Cual es la relacién
entre las estrategias competitivas y la rentabilidad de las Mypes del sector belleza
en Lima Metropolitana 2020? También se indican los problemas especificos: (a)
¢, Cual es la relacion entre liderazgo en costos y la rentabilidad en las Mypes del
sector Belleza en Lima Metropolitana 2020? (b) ¢Cual es la relacion entre
diferenciacion y la rentabilidad en las Mypes del sector Belleza en Lima
Metropolitana 20207 (c) ¢ Cual es la relacion entre enfoque y la rentabilidad en las
Mypes del sector de Belleza en Lima Metropolitana 20207

La investigacion en relacion a la justificacion, se va a sustentar en
Valderrama (2019) describié que la justificacion tedrica, el investigador tiene la
preocupacion en continuar profundizando e investigando su conocimiento teorico.
En la investigacion permite tener el entendimiento y la correlacion entre las
estrategias competitivas y la rentabilidad en el sector belleza. Para el estudio de las
dos variables se utilizaron los autores principales, en el caso de la primera variable
estrategias competitivas Porter (2018) y para la segunda variable rentabilidad
segun Apaza (2017) la investigacion posee una trascendencia muy alta la cual
permitirhA ampliar nuevos conocimientos y ser utilizada para las nuevas
investigaciones, también puede ser utilizada como informacion por los empresarios

los cuales desarrollan negocios similares, considerando la aplicacién de estrategias



competitivas y decisiones que tenga que tomar para poder alcanzar la rentabilidad
en los objetivos propuestos.

Para Valderrama (2019) indic6 que la justificacion practica, expresa el impetu
que debe tener el investigador por seguir incrementando su informacion para la
obtencion de su documento oficial y también en la contribucion de la informacion,
para dar solucion a los diferentes problemas los cuales pueden venir afectando a
las empresas. La presente investigacién como justificacion ayuda al conocimiento
de las estrategias competitivas en las empresas las cuales ayudan a poder
desarrollar acciones que pueden ser de caracter defensivas y ofensivas, buscando
obtener una superioridad sobre la competencia y luego puedan convertirse en
ventajas competitivas como herramientas para una mejor rentabilidad en los
negocios, toda busqueda de crecimiento en la producciéon y venta mejora la
rentabilidad de las compafias generando poder alcanzar las proyecciones

planteadas.

Valderrama (2019) definio a la justificacion metodologica, refiere la
importancia de los métodos y el uso de las diferentes técnicas de investigacion las
cuales contribuyen con la informacién de asuntos semejantes. La investigacion
tiene como estudio aplicado y es de disefio descriptivo, correlacional. De igual
forma, es de enfoque cuantitativo, es decir, toda la data es recolectada mediante
las fichas de registro de observaciones las cuales seran procesadas en el programa
estadistico SPSS la cual se podra obtener los resultados para luego interpretarlos.
La justificacion social, segun Hernandez Sampieri (2014) explicé que es necesario
para la sociedad desarrollando estrategias de comercio con mayor efectividad y con
un enfoque el cual pueda generar una mayor productividad, las estrategias
competitivas son indicadores de trabajo para muchas personas, por tal razén la
investigacion generara el crecimiento en las Mypes, generando ingresos

econdmicos.

Valderrama (2019) explico que tener que establecer los limites es una parte
importante para la investigacion considerando los objetivos establecidos. Bernal
(2015) indico que los aspectos para el desarrollo de una investigacion es tener claro
los objetivos o la direccion trazada. Se sugiere, el objetivo general: Determinar la

relacion entre las estrategias competitivas y la rentabilidad en las Mypes del sector



belleza Lima 2020. También, se menciona los objetivos especificos: (a) Identificar
la relacién entre el liderazgo de costos y la rentabilidad en las Mypes del sector
Belleza en Lima 2020, (b) Identificar la relacion entre la diferenciacion y la
rentabilidad en las Mypes del sector Belleza en Lima 2020, (c) Identificar la relacion

entre el enfoque y la rentabilidad en las Mypes del sector Belleza en Lima 2020.

En relacion a la hipétesis Sanchez y Reyes (2015) mencionaron que, la
hipotesis es poder tener una suposicion de algunas respuestas anticipadas de
alguna pregunta o problema para una investigacion antes de tener los resultados.
Herndndez y Mendoza (2018) describieron las hipétesis como una forma de
hacernos conocer una interpretacién ante los diferentes acontecimientos de modo
tentativo. Asimismo, se plantea la siguiente hipétesis General: Existe relacion entre
la estrategia de competitividad y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza en
Lima 2020, asi también se formularon las siguientes hipétesis especificas: Existe
relacion significativa entre el liderazgo de costos y la rentabilidad en las Mypes del
sector de belleza en Lima 2020, Existe relacién significativa entre la diferenciacion
y la rentabilidad en las Mypes del sector de belleza en Lima 2020, existe relacidon
significativa entre el enfoque y la rentabilidad en las Mypes del sector de belleza en
Lima 2020.



Il. MARCO TEORICO

Peter Drucker; en su teoria estrategia en la administracion, manifesté: la
estrategia que manejan las empresas, se canaliza en aprovechar las oportunidades
para poder disminuir los diferentes inconvenientes los cuales se puedan presentar
en el mercado. También sefala Drucker, que cuando escribio su libro “estrategia
de negocio”, no era muy comun el término “Estrategia”, ya que este término era
usado mucho por militares y por camparias politicas, pero no lo habia sido para los
negocios. Alfred Chandler Jr. Expreso, las estrategias ayudan a las empresas a
alcanzar sus metas, contar con la asignacion de los insumos necesarios con el fin
de obtener sus metas. Para ello se debe elaborar un plan que respete las formas

gue la empresa establece para lograr el incremento de sus utilidades.

Henry Mintzberg, manifestd; una estrategia bien formulada ayudara a ordenar,
considerando sus atributos y falencias internas, insumos que ayudan a obtener las metas
de la empresa, quienes se enfrentan a los cambios. Jack Trout: autor del concepto
“posicionamiento”, interpretando como la idea que tiene el consumidor sobre los productos
que emplean, ya que eligen de acuerdo a las variaciones que tienen sobre otras empresas
similares. El objetivo propuesto por Trout es ser competitivo, es decir tener la capacidad de

competir cara a cara con el resto del mercado, para conquistar al consumidor.

En el siguiente capitulo se va a desarrollar recogiendo informacién
importante de trabajos anteriores siendo tesis nacionales y tesis internacionales,
igualmente se va a desarrollar a partir de las teorias, teniendo como primera teoria:
Estrategias competitivas y como segunda teoria; rentabilidad, para conseguir dicha
informacion se apoy6 en la teoria de diferentes autores. Para poder lograr
desarrollar el siguiente proyecto se han colocado distintos antecedentes de
investigacion, los cuales mantienen relacion con el tema, tal informacion ayudara
en poder comparar los resultados que se recabaran en la presente averiguacion.
Para ratificar las variables de la investigacion se consideraron como referencia 3
tesis nacionales y 3 tesis internacionales las cuales se utilizardn para comparar los

resultados.



En relacion a los antecedentes nacionales se tiene a Mufioz (2020) “Gestion de
calidad y su influencia en la rentabilidad de las Mypes de construccion de la ciudad
de Trujillo”, tuvo por objetivo determinar la relacién. Se apoyé a la teoria de Bueno
(2009) y Escribano y Jiménez (2014). En la parte metodoldgica, la investigacion fue
descriptiva, correlacional. Se conté con una muestra conformada por 12 Mypes. Se
aplicé una ficha de observacion en base a los indicadores del Sistema de gestion
referida a la rentabilidad por proyecto — global, ambos validados en constructo y
confiabilidad. Concluy6 que la asociacion estadistica significativa entre la gestion
de calidad influye significativamente en la rentabilidad de las Mypes de construccion
de la ciudad de Trujillo y esta influencia es de intensidad alta (Rho = 0.821, p=
0.001, alfa = 0.05). El aporte con esta investigacion fue a las pequefias empresas,
invertir en gestion de calidad, de forma que esta sea parte integral, componente de
todos los procesos del negocio, pues estos procesos, permiten el
perfeccionamiento, menos errores, menos disconformidades, una lineaciéon de

proveedores y contratistas y de esta manera mejora la rentabilidad.

Jara y Mendocilla (2019) en su tesis: “Gestion de inventarios y la rentabilidad
de la empresa de transportes e Inversiones Elky S.A.C Trujillo - 2018”, busca
establecer un grado de relacion entre las variables, es un estudio descriptivo, se
muestra una estrecha afectacion de la primera variable sobre la segunda, ya que la
empresa implementa estrategias que ayuda a la empresa a alcanzar las metas que
le permitan cumplir sus expectativas anuales para aumentar sus utilidades y con
ello las ganancias de los socios, estudio no experimental, donde se han recopilado

los datos mas importantes para el andlisis correspondiente.

Estudio cuantitativa, transversal, correlacional. Se consideré a 200 usuarios y
muestra 132 usuarios. El muestreo fue no probabilistica aleatorio simple. Los
resultados cuantitativos fue que segun Spearman muestra una relacion positiva
moderada de (r = 0,564) con un Sig (bilateral) =0,000. Concluyé que hay una
relacion entre las variables en estudio. El aporte fue que se le recomienda a la
empresa implementar una gestion de inventarios el cual le permita llevar un
adecuado orden del inventario y clasificarlas de acuerdo al tipo de mercaderia que
ingresa al almacén, asi mismo capacitar al encargado para que tenga un mejor

conocimiento sobre las existencias del inventario y pueda actualizarlo
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periodicamente para que la empresa no genere gastos excesivos comprando

mercaderia que ya existe en el almacén.

Ademas, Carazas (2017) Tesis titulada “Estrategias competitivas para
incrementar las ventas de las Mypes panificadoras industriales de Lima
Metropolitana”. Busca establecer una relacion de las variables. Se basa en las ideas
de Porter (2008) y L6pez (2006). Con el desarrollo del cuestionario el cual fue
debidamente validado y estructurado teniendo la finalidad de tener la informacion
sobre la relacion entre las variables. Estudio correlacional, no experimental, se tuvo
la colaboracion de un grupo de personas que se conformaron en la muestra de 25
dirigentes, que laboran en Mypes relacionadas con las panificadoras industrial de
lima metropolitana. Se emple6 una encuesta para obtener informacion que después
fue procesada usando del software SPSS version 23 y obtener la confiabilidad por
el coeficiente de Alpha de Cronbach, dando un resultado para estrategia
competitiva de 0,794 y para ventas un resultado de 0,820. Arrojaron resultados con

un valor de r = 0,824.

De tal forma se concluyd la relacion de las dos variables es positivo;
manifestando, que las estrategias competitivas tendran un crecimiento. Con el
aporte de la siguiente investigacion, se considerada en organizaciones pequefias
gue estan en sus inicios en el mercado o para aquellas que se encuentren en
pérdidas en su rentabilidad, busca enriquecer con nueva informacion y poder
proporcionar nuevos conocimientos, asi mismo se pueda considerar como un
apoyo en dichas Mypes que deseen incrementar sus areas de ventas, publicidad y
posibles mejoras. Para verificar las causas de los problemas es importante estar

atento y revisar constantemente los resultados que viene obteniendo el negocio.

En relacion a las tesis internacionales, se tiene a Vasquez, Cely y Guerrero
(2017) en su tesis titulada: “Estrategias clave para implementar un sistema de
gestién de la innovacién en Pymes del sector textil”, confeccion, disefio y moda del
Municipio de Itagii Antioquia- Colombia, para obtener un diplomado en Gestion
Empresarial en la Universidad Nacional de Colombia. Su objetivo con esta
investigacion es la observacion y distincion de las creaciones en las pymes de la
industria, moda, confeccion y disefio de la organizacion edil de Itagli - Antioquia-

Colombia y mostrar la influencia en la competitividad de las mismas. Se utilizo las
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teorias de Morales y Ledn (2013) y Lafley y Charan, R. (2008), la metodologia que

el autor utilizo para el desarrollo fue descriptivo y no experimental.

Se concluy6 que las acciones logisticas para implementar en el sector de
confeccion Valle de Aburra presentan cada uno de los municipios las mismas
oportunidades y barreras logisticas se den como a las empresas exportadoras de
café, también mejorando los costos de distribucién de entrega de la mercancia
dentro la cuidad y fuera de la cuidad. El aporte, el disefio, la innovacion que genera
conciencia, y los lazos de comunicacion de las diferentes areas de trabajo de la
empresa, buscando poder aplicar y desarrollar estrategias competitivas, poder
eliminar los mitos que se pueden creer de la organizacion, con el fin de lograr la
adaptacion a los cambios por medio de un permanente aprendizaje en el uso de

nuevas tecnologias apropiadas a cada tipo de organizacion.

Calderon (2015) en su tesis titulada: “Analisis de la competitividad
empresarial en las Pymes del sector del calzado del barrio el Restrepo de la ciudad
de Bogota, a partir del factor humano”. Para obtener su titulo de Magister en
Administracion, en la universidad Nacional de Colombia. Su objetivo principal es
examinar detalladamente la competitividad de las empresas en las Mypes que
pertenecen al ambito del calzado - Bogot4, desde el estudio de la mano de obra 'y
la aportacion al progreso y la generacion de generar mayores beneficios a las
compafiias de estas Mypes. Se usaron las teorias de los autores Adam Smith
(1989) y Becker (1983). El método de la investigacion fue cualitativo mediante el
instrumento de la encuesta, realizados a 25 personas que se encuentran en esta

organizacion.

Concluye, los trabajadores del sector calzado no contaron con la orientacion
y la guia necesaria hacia el camino de la tecnologia, el cual fue presentado a la
ultima hora, por tal razén no cuentan con el conocimiento de las funciones del
ordenador y contintan con el uso de herramientas de forma manual como apuntes
en libretas o cuadernillos, excusandose que para ellos es mas sencillo, sin
considerar las mejoras que podrian tener si contaran con el uso de programas
computarizados, las cuales generarian un gran aumento en el rendimiento de la
elaboracion de los articulos o productos y en el mejor manejo de administrar la

empresa. El aporte, refiere como antecedente el hecho de que los trabajadores
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cuenten con el conocimiento adecuado para el manejo de nueva tecnologia lo cual
puede repercutir en el crecimiento y mejora de la empresa, es importante tener que
considerar siempre estar a la vanguardia, utilizando todas las herramientas

necesarias y acordes para siempre ser una empresa competitiva.

Bernasconi (Junio 2016) considero entre la diversificacion de productos y la
rentabilidad empresarial, busca plasmar una relacion entre la diversificacion de los
productos en las metas de la compafia y en relacion con la rentabilidad; muestran
las actividades que realiza una empresa para poder alcanzar su crecimiento en el
aspecto econémico, ya que deben incrementar su rentabilidad. Se usaron las
teorias de los autores de Ansoff (1957), Penrose (1959), Chandler (1962) y Gort
(1962). Se emplea los historicos para poder analizar la informacién que les servira
a los gerentes para poder tomar decisiones que haran que las empresas puedan
cumplir con sus metas dentro de un tiempo establecido. El aporte fue en esta
investigacion viabilizar un paradigma sobre la diversificacion y su relacion con la
rentabilidad, se concluye que cuando una compairiia tiene una mayor diversidad de
actividades, puede enfrentar cualquier cambio en el mercado con un impacto menor
en sus finanzas, lo que brinda a las empresas una mayor estabilidad en cuanto a

liquidez.

En relacion a las teorias para la presente investigacion, se ha tomado como
la primera variable: Estrategias competitivas, como autor principal Porter (2018)
quien define que para un posicionamiento es importante aplicar estrategias
defensivas u ofensivas las cuales estableceran una proteccion para las companias,
buscando un mejor rendimiento y el poder saber afrontar con eficiencia las cinco
fuerzas de competencia (p.55). Su objetivo principal de implementar las estrategias
genéricas es de superar los rivales en la industria, a través de las 5 fuerzas
establecidas por el mismo, el cual puedan las empresas obtener altos rendimientos

en las industrias, y en otras generar unos rendimientos aceptables.

Lopez Zapata (2019) manifesto, las empresas que aplican el uso de
estrategias competitivas, implica que la empresa desarrolle nuevas competencias
y pueda ser capaz de adquirir conocimiento continuo, planteando de lo tradicional

a lo novedoso.
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Porter (2018) propone las siguientes dimensiones, como primera dimension:
Liderazgo en costos, indicé que requiere la instauracion potente de una relacion de
proposiciones eficaces, la examinacion constante en la reduccion de los costos
directos y costos indirectos como parte del control, también evitando deudas de los
clientes y reducir considerablemente en areas como marketing, publicidad, fuerza
de ventas e investigacion entre otras (p.59) Por lo cual es el control eficiente de los
costos reduciendo gastos fijos y variables en estos momentos de la compaiiia para
mejorar sus espacios. Es duradero en el tiempo, ya que se cuenta con el esfuerzo
de sus colaboradores para lograr mejores resultados empleando las herramientas
adecuadas. Siendo sus indicadores costo directo, costo indirecto, maquinarias

modernas, ventas, marketing.

Como segunda dimensién: Diferenciacion, Porter (2018) indicd que en esta
estrategia el producto o servicio que ofrecemos, logra crear en los consumidores
un producto Unico. El comportamiento puede ser muy diverso en cuanto a su logo,
marca, tecnologias, servicio al usuario, distribucién. (p.59). Por lo cual esta consiste
gue el producto o servicio sea mejor y diferente que la competencia o que tenga un
rasgo o esencia que los consumidores aprecien el producto. De tal manera que la
estrategia de diferenciacion tiene como objetivo en hacer notar o conocer el
producto con una cualidad Unica, haciendo un producto de calidad que es valorada
positivamente por los consumidores y que permita elevar un poco el precio por su
valor, este tipo de caracteristicas se pueden basar en disefios, atributos técnicos
del producto asi como la innovacion en su fabricacion, o también la atencién al
cliente, oferta de servicios complementarios, mediante la estrategia de
promociones y descuentos con la rapidez de entrega, entre otras muy
recomendable en los mercados que sean pocos sensibles a los precios. Es muy
recomendable en los mercados que sean pocos sensibles a los precios. Siendo sus
indicadores, productos de calidad, innovacion, promociones y descuentos, imagen

de marca, consumidores

Como tercera dimension: Enfoque, Porter (2018) explicO que la tercera
estrategia genérica, se enfoca en su segmento geografico; diferenciacion,
modalidades. Busca tener costos competitivos en base a sus cualidades frente a

las otras empresas que venden el mismo servicio en el rubro. (p.61). Por lo cual se
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detalla que la estrategia de enfoque opta de ofrecer su producto en un segmento
del mercado para que puedan ingresar al sector y alcanzar los objetivos planteados
siempre con el contraste con las dos primeras estrategias genéricas. También se
establece que el enfoque es una alta segmentacion de mercado donde se aplica
las estrategias de liderazgos en costes y diferenciacion, pero en un solo mercado
pequefio donde no exista competencia o la competencia no estd completamente
enfocada en ese segmento, de tal manera la empresa pueda establecer su producto
en ese nicho de mercado. Siendo sus indicadores, linea de producto, estilizacion

de producto, nicho de mercado, diversificacion, objetivos.

Asimismo, se tiene al autor Robbins y Coulter (2015) describieron a las
estrategias competitivas como una forma de que utilizan compafias para estar
considerados dentro del mercado. Para una pequefia organizacion que no se ha
diversificado en el mercado o producido diferente, la estrategia la manera de ser
competitiva describe la forma en la que se competird. En el caso de las
organizaciones mas grandes las cuales cuentan con mas de un negocio se
considera que cada una de ellas cuenten con sus propias estrategias y ventajas
competitivas, la comprension y el uso efectivo de cada una de ellas (p.170).
Trischler (2017) Manifiesta en su investigacion, la estrategia competitiva para la
produccion de diferentes surtidos de madera es limitada, muestra que tiene una
flexibilidad bastante alta con posibles impactos en los bosques debido a los
cambios forestales. De la misma forma el autor Melo (2015) manifesté en su
investigacion, la integracion de estrategias competitivas para pequefias empresas
industriales la gestion de costo resulta ventajosa, por la combinacion de sus

estrategias que le den un aspecto distinto que la competencia.

Sanaeia & Sobhani (2018) detallaron en su articulo, con el avance de la
tecnologia, esto ha traido muchas ventajas para muchas organizaciones, el
comercio electrénico es competitivo y muy exitoso para muchos negocios, esto
también ha sido de muchos fracasos para algunos, pero el factor clave del éxito es
el uso del marketing que se encuentran vinculados con las estrategias de liderazgo
y diferenciacion. Bagnoli & Giachetti (2015) describieron que las pequefias
empresas buscan estrategias competitivas basadas en los recursos humanos,

permitiéndoles adoptar estrategias de conocimiento interno y externo. De la misma
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forma Ahmad & Adnan (2017) manifestaron la identificacion es la mejor alineaciéon
para guiar las organizaciones para un desempefio organizacional. Por lo cual es el
control eficiente de los costos reduciendo gastos fijos y variables en el espacio de

la organizacion para mejorarlo.

Asi mismo Uluskan, Godfrey & Joines (2017) detallaron que las empresas
que se encuentran enfocadas en los costos tienen mas probabilidad de cambiar a
sus proveedores, considerando proporciones significativamente altas en el proceso
del cambio. Morgan (2015) explicé en su articulo, para realizar cualquier negocio
es importante competir de manera exitosa, mediante la capacidad de inducir a los
clientes a elegir sus ofertas. Adams (2018) explico, ante diferentes situaciones
imprevistas, la adaptacion a los desafios busca encontrar diferentes estrategias
para lograr buscar la solucion a los desafios econémicos que se puedan presentar.
Ibarra (2017) manifestd, que la estrategia de competitividad a nivel micro, permite
tener un mejor conocimiento de las distintas areas que tiene una empresa, de esa
manera contara con el control, desarrollo y un mejor posicionamiento en el

mercado.

Segun Cuatrecasas (2016) describidé que las aptitudes que hace que los
consumidores obtengan insumos que cubren costos de produccién, u otros para
que su valor y sus precios sean competitivos. (p.117). Cuatrecasas ‘et al.” Cada
vez las empresas buscan ser mas competitivas con el fin de mantenerse y no
desaparecer. Donde la verdadera competitividad esta enfocada en tener que
cumplir con muchas caracteristicas a la vez: ser flexible, tener respuestas
inmediatas, productos de calidad y uno de los mas importante es el coste (p.118).
El ser competitivo es una puerta para las empresas en poder mostrar productos
novedosos y diferenciados de la competencia. Para Egorova, Kuryleva, Vinnikova,
Kuznetsova, Smirnova & Suslyakova (2018) manifestaron la importancia para las
empresas en el desarrollo de las diferentes Estrategia Competitiva, con planes
financieros que permiten garantizar una alta competitividad y estabilidad en la
empresa. Asegurando el crecimiento a largo plazo, considerando una herramienta

indispensable en un entorno del mercado competitivo.

Segun Al-Rdaydeh, Almansour, Al-Omari (2018) indicaron que las empresas

que utilizan la estrategia de liderazgo de costos aumentan eficiencia a traves del
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financiamiento de deuda, comprende de manera general los efectos del
apalancamiento financiero sobre la empresa. Para Adyapongo, Osei & Akomea
(2015) dijeron que las estrategias competitivas tienen una relacion significativa con
la capacidad de marketing y puede encontrarse directamente vinculada con la
empresa. Para Danso, Amankwah-Amoah, Owusu & Karadu (2019) describieron
que las empresas que persiguen la estrategia de diferenciacion impulsan
positivamente en los resultados del desempefio. En los resultados, también se
encuentra que pueden utilizar la estrategia de bajo costo, y asi poder lograr un

impacto mayor en su desempefo respectivamente.

Asimismo, Kharabsheh, Jarrar & Simeonova (2015) manifestaron que una
estrategia de diferenciacion tiene efecto positivo, en tal sentido una estrategia de
diferenciacion requiere mas conocimientos de clientes, mercados y sus
competidores, sin embargo, liderazgo de costos requiere menos énfasis exterior.
La estrategia de liderazgo en costos intenta reducir los costos al mismo tiempo que
ofrece mas valor y mas rapido que un competidor al mismo tiempo. Para Shih &
Arafiotis (2015) enunciaron que es necesario la planificacion estratégica en los
sectores de fabricacion textil y prendas de vestir para lograr la competitividad; un
estudio de caso, manifiesta que un fabricante Taiwanés ha adquirido nuevos
conocimientos, permitiéndole al fabricante proporcionar una variedad de nuevos
productos y actualizar sus servicios para atender a sus compradores, obteniendo

como resultado oportunidades en nuevos mercados.

Para la segunda teoria a desarrollar: La variable rentabilidad se tiene como
autor principal a Apaza (2017) definio: Se da cuando la empresa alcanza sus metas,
las cuales estan direccionadas a obtener mayores ganancias, y crecer en el aspecto
econdémico y creando valor para los consumidores quienes eligen sus productos
por las cualidades que estas poseen (p. 250). El citado autor determina las
siguientes dimensiones, solvencia, rendimiento y crecimiento. Al respecto, la
primera dimension Solvencia, se refiere a que si la empresa posee la liquidez
necesaria para que pueda asumir sus gastos por impuestos en un determinado

tiempo.

En cuanto la segunda dimension Rendimiento, sirven como indicadores de

la eficacia para la gestion de una organizacion respecto a sus costos de produccion
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con relacion a sus costos de venta, los cuales deben proporcionarle ingresos
mayores segun las metas que se hayan planteado. Como tercera dimension
Crecimiento, una manera de llegar a las metas que se trazan, las empresas aplican
estrategias para lograr incrementar sus utilidades, mediante apalancamiento con
intereses que le puedan beneficiar para lograr el crecimiento de la empresa
respecto al ambito economico. Los datos financieros son los que ayudan a la
empresa a poder obtener mejores intereses en cuanto a una tasa favorable. El
apalancamiento requiere de un andlisis de la realidad de una empresa para que
pueda concretar las metas que se establecen en un determinado espacio de

tiempo.

Ademas, Rodriguez (2015) preciso que la rentabilidad es un indicador donde
cada elemento es esencial, ya que se requiere de todas las areas de la empresa
puedan contribuir con una ejecucién adecuada de los procesos para que esta
pueda obtener sus metas. Por lo tanto, Caceres y Miramira (2020) afirmaron que
es el direccionamiento de los esfuerzos de los integrantes de una organizacion que
se dedica a la venta o al procesamiento de insumos con la intencion de
transformarla para brindarle un valor agregado. Asimismo, Guardiola, Rueda y
Avendafio (2020) precisaron que se debe aplicar las fortalezas de cada integrante
de la empresa para lograr las metas y que esta se relacione directamente con las
ganancias a favor de la empresa. Igualmente, Chilon (2020) manifestdé que se
relaciona con las actividades que suelen tener como resultados ganancias
econOmicas para la empresa empleando los recursos con los que cuentan, los

cuales suplan los costos y les deje las utilidades que esperan.

De la misma forma, Gémez (2020) sefialé que ofrece una utilidad durante un
tiempo, donde una empresa emplea sus recursos para poder lograr sus ganancias
en base a sus inversiones. De tal forma, Terreno, Pérez y Sattler (2020) expresaron
gue las ventas son necesarias para analizar el nivel de beneficios que les puede
ofrecer. En tal sentido, Vasconez (2020) expresoé que la rentabilidad, es el beneficio
que los inversionistas esperan por una inversion que realizan; son los dividendos
obtenidos de la inversién que se realizé para lucro de los duefios de una empresa.
Asimismo, Unda y Carrillo (2017) sefalaron que las caracteristicas son esenciales

para el porcentaje de ganancia que se pueda generar a partir de una inversion
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realizada, ademas se debe analizar las cualidades para establecer el rendimiento
surgen: a) Rentabilidad econdémica. Ganancia/ productividad. b) Rentabilidad
financiera, se recupera la inversion c) rentabilidad total. resultado de la utilidad neta

y el capital total.

De tal forma, Asencio, Gonzélez y Lozano (2017) manifestaron que la
esencialidad de este factor hace que la empresa pueda lograr sus metas en un
determinado tiempo, ademas que el dinero que se gane con una inversion
determina su rentabilidad. Cuando existen recursos reducidos la empresa debe
analizar cada inversion que, realizando, analizando los riesgos a los que se expone
al momento de tomar decisiones para el fortalecimiento de la empresa, para lo cual
se implementa las estrategias que son necesarias. Dentro de estas circunstancias
se considera un aspecto esencial son las politicas econdmicas de un pais, ya que
le permite crear un ambiente propicio para crear la confianza de las empresas y
puedan realizar las inversiones necesarias. Chavez, Estrella, Alvarado y Pionce
(2019) manifestaron que existen mecanismos para la medicion de la rentabilidad,
como por ejemplo se pueden considerar el valor del dinero, las proyecciones, la

tasa de retorno y la recuperacion del capital

Ademas, Caiza, Valencia y Bedoya (2020) manifestaron que una empresa
cuenta con solvencia cuando la empresa es capaz de afrontar sus
responsabilidades ya que cuenta con la liquidez suficiente, se dice que esta en la
posibilidad de convertir sus pasivos en dinero. De tal forma, Ochoa y Guadalupe
(2012) enunciaron que la solvencia se relaciona con la habilidad que tiene la
empresa para que pueda cubrir sus responsabilidades inmediatas. Se debe
considerar que se aprovecha las oportunidades al maximo para convertir las
falencias en fortalezas. (p. 43). De la misma forma, Cruz, Torres, Cruz, Juarez
(2016) manifestaron que se han utilizado los recursos; mide el rendimiento en
relacion con las ventas, expresado a través de la razén de margen de utilidad bruta
o neta; mide el desempefio relativo a medidas del tamafio de inversion expresado
en razones de tasa de rentabilidad como las razones de rendimiento sobre activos,

capacidad de utilidades y rendimiento sobre el capital.

Segun Garza, Sanchez y Zerén (2020) explicaron que la manera de como

se gestiona los recursos de la empresa es el reflejo de la eficacia de las actividades
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de la empresa, es directamente proporcional en cuanto al rendimiento que puede
ser obtenido. Ademas, el apalancamiento define el grado de rentabilidad que se
pueda obtener de una inversion realizada, ya que, si la empresa adquiere el
compromiso con una tasa conveniente, la empresa podra sacar una mayor cantidad
de utilidades para su beneficio y la de los socios inversores. Se debe buscar una
tasa de interés conveniente para obtener un mayor beneficio, ademas se logra que
el costo financiero sea menor en el tiempo. Esa eficacia en la administracion de los
recursos hace que la empresa pueda pagar sus responsabilidades y cumpla con
sSus pagos a tiempo y no caiga en pérdidas relacionadas con las multas por

incumplimiento de las fechas.

Asimismo, Aguilar, Escalante, Aguilar y Pérez (2017) dijeron que la
esencialidad de estudiar los indicadores es para comprobar el tiempo de retorno de
la inversion realizada, ya que el pago de intereses por afio muestra el precio en el
mercado de sus costos. En cuanto los indicadores, Masacon y Aristega (2017)
explicaron que el margen bruto, muestra la rentabilidad relacionada con las ventas,
para analizar los costos que producen las ventas y la liquidez que tiene la compaiiia
para concretar las actividades y el pago de las deducciones. En tal sentido, Correa
y Salluca (2016) explicaron que la utilidad de las operaciones por el costo que
producen las ventas y por los gastos que genera el area administrativa. También,
Aguilar, Alcantara, Leyva y Alcantara (2019) el Margen neto, se debe analizar con
cuidado la procedencia de las ganancias, para verificar su origen, y tener claro la
procedencia del efectivo, para poder implementar las actividades pertinentes a lo

gue se quiere referir.

Asimismo, se considero las dimensiones Financiamiento externo segun Levy
(2015), se refiere a que las actividades que se implementen en cuanto a estrategias
para lograr que las inversiones generen mayores ganancias, y se trabaje con el
capital propio, pero llega un momento donde el capital propicio no deja realizar
inversiones grandes en las que la empresa pueda ganar, segun Aching (2016) se
busca nuevos capitales para poder realizar las inversiones que le brinden a las
empresas facilidades que les permita crecer y poder obtener mejores utilidades

para los miembros del directorio y brindar mas ganancias para la empresa y para
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los colaboradores mejores incentivos para obtener una buena productividad y poder

afrontar los retos de los planes que se implementen.
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ll. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacién

Tipo:

Segun Valderrama (2019) manifesté que la investigacion aplicada busca conocer
los problemas y las diferentes dificultades con el fin de poder encontrar soluciones
necesarias. (p. 39) Asimismo, Sanchez y Reyes (2015) explicaron que las
cualidades con la que cuenta es tener muy presente la aplicacion de la informacion

como parte de un discernimiento para los diferentes ejercicios. (p. 43)

La presente investigacion sera de tipo aplicada, debido que propone posibles
alternativas de solucién para el problema de estudio, una vez concluida la

investigacion
Disefio:

Para la investigacién es de disefio no experimental de corte transaccionales o

transversal.

Hernandez y Mendoza (2018) manifestaron que para desarrollar un estudio la
variable tiene que estar sin haber sido manipulada deliberadamente, por mas

impacto que la variable pueda tener acerca de la otra. (p. 150)

Respecto a los autores el tipo de disefio no experimental es el estudio en el cual no

se manipulan las variables.

Valderrama (2019) explicé que el disefio tiene como fin poder conocer la correlacion

de las variables en un periodo exacto o un tiempo definido. (p. 70).

La investigacion de disefio transaccional o transversal recopila la averiguacion en

un tiempo definido.
Enfoque:
La investigacion tiene como enfoque cuantitativo.

Hernandez y Mendoza (2018) indicaron que la recopilacion de la data es importante
porque permite poder contestar todas las interrogantes y poder probar las hipotesis
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qgue fueron creadas previamente, la informacién estadistica permite poder conocer

el proceder de la poblacién.

Bernal (2016) indic6é que actualmente la busqueda de informacidén permite contar
con diferentes herramientas las cuales contribuyen en la recoleccion de la data en
un lugar y tiempo determinado de la investigacion. (p.73) El enfoque que se
desarrolla corresponde al tipo cuantitativo, por cuanto el procesamiento de la
informacion se realizé utilizando, procedimientos estadisticos, matematicos, por

ejemplo, en la prueba de hipotesis, a través de los estadigrafos.
Nivel:

En la reciente investigacion se emplea un nivel descriptivo con el fin de especificar
las particularidades y correlacion del grado de union que puede existir entre las dos

variables.

Valderrama (2019) indicé que el nivel de averiguacion como una forma de explicar
con mayor detalle todo el conocimiento y analisis de la informacién relacionada al
trabajo de investigado. (p. 45) Hernandez y Mendoza (2018) explicaron que la
importancia de tener que entender el vinculo o correlacion que se puede dar entre
las informaciones encontradas. La presente investigacién corresponderd a una

investigacion de nivel descriptivo de correlacion.

3.2 Variables y Operacionalizacion

Primera variable: Estrategia competitiva

Definiciébn Conceptual; para Porter (2018), la estrategia competitiva consiste
en tomar acciones defensivas u ofensivas para establecer una posicion defendible
en una industria, para afrontar eficazmente las cinco fuerzas competitivas y con ello

alcanzar un excelente rendimiento sobre la inversion de la compafia. (p.55)

Definicion Operacional; estrategia competitiva se evalla tomando en cuenta
a 3 dimensiones: Liderazgo de costos, Diferenciacion y Enfoque, con un total de 15
indicadores, de tal manera obteniendo los resultados mediante la encuesta y se

empleara el cuestionario como instrumento de medicion a Escala de Likert.
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Segunda variable: Rentabilidad

Definiciébn Conceptual; segun Apaza (2017) definié: es el cumplimiento de objetivos,
basados en obtener alto rendimiento, otros en el crecimiento, la estabilidad e
incluso en el servicio a la colectividad, en todo analisis empresarial el centro de la
discusién tiende a situarse en la polaridad entre rentabilidad y seguridad o solvencia

como variable fundamental de toda actividad econdmica. (p. 250).

Definicion Operacional; rentabilidad se evalia tomando en cuenta a 3 dimensiones;
Solvencia, Rendimiento y Crecimiento, con un total de 15 indicadores, de tal
manera obteniendo los resultados mediante la encuesta y se empleara el

cuestionario como instrumento de medicion a Escala de Likert

3.3 Poblacién, muestray muestreo
Poblacién

Segun Bernal (2016), la poblacién es una agrupacion de individuos o elementos los
cuales cuentan con ciertas caracteristicas y elementos que puedan ser similares y
tengan la relacion con los datos desarrollados en la investigacion (p.210). El
presente trabajo de investigacion, tiene como poblaciéon 200 Mypes existentes en

la ciudad de Lima.
Muestra

Segun Hernandez, & Mendoza (2018) definieron, que la muestra es una fraccion
de la poblacion, de la cual se pretende adquirir la data o la recoleccion del
levantamiento de informacién, considerar que tendra que ser lo mas representativa

para asi garantizar la informacion (p. 196).

Para la investigacion se tomoO en cuenta a toda la poblacion debido a que es
pequefia, una muestra por conveniencia, es decir a las 50 Mypes de sector de

servicios del rubro de belleza.
Muestreo

Valderrama (2019) manifestd, es el procedimiento de una porcién de forma
especifica de la poblacion de la cual se podra considerar datos importantes de la

poblacion. (p. 193)
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Muestreo no probabilistico, para la comodidad el investigador puede elegir donde
desarrollar la muestra en una poblacion ya definida. Para la investigacién se puede
seleccionar una parte de la poblacion con disponibilidad e interés. Hernandez-
Sampieri (2017)

Se tomaré en cuenta el muestreo no probabisitico por tomar en cuenta la muestra

por conveniencia.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Sanchez y Reyes (2015) indicaron que las técnicas para el proyecto de

investigacion en la obtencion y recopilacion de la informacion son procedimientos
importantes en el recojo de la informacion, las cuales son necesarias ante una
realidad o una situacion de la investigacion. (p. 163)

En la investigacion las herramientas de recoleccion de datos son mecanismos que
emplea el investigador de una forma fisica para reunir y guardar los datos de la
informacion, los cuales pueden ser cuestionarios, escalas, likert, entre otros.

Para nuestra investigacion utilizaremos el cuestionario donde se aplicara las
herramientas de una encuesta a los duefios de las empresas del sector de la
Belleza; Buscando poder obtener informacion de las dos variables de la
investigacion.

El cuestionario cuenta con 30 items preguntas bajo la escala de Likert: Técnicas
e instrumentos para poder hacer la recoleccion de los datos, pasar por la validez y
la confiabilidad.

Instrumento: Cuestionario

Sanchez y Reyes (2015) manifestaron que un cuestionario es un documento que
esta compuesto por preguntas escritas, tales preguntas ayudaran a poder obtener

informacion relacionadas al trabajo por desarrollar. (p. 164)

Para nuestra investigacion utilizaremos el cuestionario, la cual consta de la
aplicacion de una encuesta a los empresarios de las empresas del sector de la
Belleza; buscando poder obtener informaciéon de las dos variables de la

investigacion.
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Ficha técnica de instrumento

Cuestionario: Este cuestionario sobre variable Estrategias Competitivas y variable

rentabilidad
Autor (es):
1 Abanto Castafleda Carmen Rosa
1 Lozano Guizado Victoria Roxana
Aplicacién: grupal

Finalidad: Este proyecto de investigacion tiene como finalidad determinar la relacion
entre la variable: Estrategias competitivas y la rentabilidad de las Mypes del sector

de belleza en, Lima 2020.

Ambito de aplicacién: El cuestionario sera aplicado a 50 Mypes del sector belleza
Materiales: Encuesta

Descripcién de la aplicacién: Cuestionario

Los duefios de las Mypes del sector belleza seran encuestados y tienen de
conocimiento la problemética en las estrategias de las empresas y el crecimiento

que buscan cada una de ellas.

Con el fin de desarrollar el cuestionario, los encuestados deberan contestar la
cantidad de 30 items y en un tipo de Escala Likert, que determina la relacion entre
la variable estrategias competitivas y la variable rentabilidad en las Pymes del
sector belleza. Los encuestados deben analizar cada pregunta y contestar el

cuestionario donde encontraran cinco elecciones para poder responder:

Nunca
Casi nunca
A veces

Casi Siempre

o ~ w N

Siempre
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Validez:

La validez es la caracteristica que referencia al instrumento que debe o quiere que
se pueda medir, para obtener las conclusiones o aspectos que aseguran medir
Sanchez y Reyes (2015).

Para poder validar los instrumentos de medicién se tiene que considerar el
examinar todos los tipos de evidencia. Mientras méas grande pueda ser la evidencia
de validez, de criterios y expertos, la representacion de las variables sera mejor
para poder medir. El juicio de especialista y expertos es importante para tener la
validez de los instrumentos y se pueda utilizar en todos los procedimientos de la
investigacion. El contenido tiene tres aspectos fundamentales: pertinencia,
relevancia y claridad. Herndndez-Sampieri y Mendoza (2018; Séanchez, 2015;
Sanchez, 2015). Para la presente investigacion sera validado por tres docentes del
area de la escuela de administracion, entre metodologos, estadisticos
correspondiendo a una validacion por juicio de expertos.

Tabla 1:

Nivel de confiabilidad

Valores Nivel
De-1a0 No es confiable
De -0,01 a 0,49 Baja confiabilidad
De -05a0,75 Moderada confiabilidad
De -0,76 a 0,89 Fuerte confiabilidad
De -09a 01 Alta confiabilidad

Con el Alfa de Crombach se puede determinar el grado de homogeneidad los items
de una prueba o escala.
Tabla 2:

Estadistica de fiabilidad de Estrategias competitivas

Alfa de
Crombach N° de items
0,711 30
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Tabla 3:
Estadistica de fiabilidad Rentabilidad

Alfa de
Crombach N° de items
0,727 30

3.5 Procedimientos

Con el fin de desarrollar la siguiente investigacion iniciamos conociendo la
problemética, para luego poder identificar las dos variables, continuamos con la
busqueda de la informacién relacionada a la teoria del tema, desarrollamos la
Operacionalizacion de las variables para poder plantear en nuestra investigacion
los problemas generales y especificos, continuamos con la comprobacion por parte

expertos en la materia.

Los instrumentos desarrollados para el desarrollo de la siguiente
investigacion cuentan con los criterios de claridad, pertinencia y relevancia, la
aplicacién del cuestionario primero se solicit6 la autorizacion a los empresarios del
sector belleza donde se coordind una fecha para poder desarrollar los
instrumentos. Toda la informacion obtenida es vaciada al programa SPSS 25, tal
informacion nos arrojara resultados y valores descriptivos e inferenciales Con el fin
de desarrollar la siguiente investigacion iniciamos conociendo la problematica, para
luego poder identificar las dos variables, continuamos con la busqueda de la
informacion relacionada a la teoria del tema, desarrollamos la operacionalizaciéon
de las variables para poder plantear en nuestra investigacion los problemas

generales y especificos, continuamos con la validacion de juicio de expertos.

3.6 Método de analisis de datos

En el caso de la investigacion y analisis se apoyara en la ampliacion y
utilizacién del método con el fin de analizar la data, el cual se apoya en la estadistica
descriptiva. Todos los resultados conseguidos estaran representados en las
diferentes formas como cuadros, tablas, graficos, la utilizacion del SPSS donde se

colocara la informacién obtenida para poder ser discutidos y comparadas las
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variables entre otras investigaciones. La estadistica descriptiva es una técnica que
nos ayuda en la cuantificacién de los datos obtenidos los cuales fueron observables
tal informacion permitira relacionarse las variables entre si Hernandez-Sampieri y
Mendoza (2018).

3.7 Aspectos éticos

La importancia de ética en una investigacion cientifica ayuda a poder actuar con la
confianzay transparencia en el desarrollo de los diferentes procesos y la conclusién
de los resultados de la investigacion, donde los Unicos responsables de los
conocimientos somos nosotros. Bernal, (2015)

El respeto de los autores en una investigacion es importante, donde
debemos considerar las citas textuales y el uso de la informacion tedrica de los
diferentes autores, los cuales proporcionan ideas mas claras para el desarrollo de
la investigacion y todo debe ser aplicado segun las normas APA.

Todos los datos de las diferentes personas encuestadas en las Mypes del
rubro de la belleza deben ser reservados, utilizadas solamente para el desarrollo y

busqueda de la siguiente averiguacion
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IV. RESULTADOS
Prueba de fiabilidad de la variable estrategias competitivas

Tabla 4:
Alpha de Cronbach para la variable estrategias competitivas.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
711 30

Nota. Se puede visualizar el andlisis de 50 datos los cuales son procedentes a la
muestra de estudio, los duefios de las Mypes del sector belleza, en el
procesamiento de los datos ninguno fue excluido. Se obtuvo un valor con el test
Alpha de Cronbach de 0,711 > 0,70; llegando al fin que el instrumento es fiable, el

cuestionario de la variable estrategias competitivas con 30 preguntas.

Prueba de fiabilidad para la variable rentabilidad
Tabla 5:
Alpha de Cronbach para la variable rentabilidad.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
727 30

Nota. Se puede visualizar el andlisis de 50 datos los cuales son procedentes a la
muestra de estudio, los duefios de las Mypes del sector belleza, en el
procesamiento de los datos ninguno fue excluido. Se obtuvo un valor con la tabla
de Alpha de Cronbach de 0,727 > 0,70; llegando al fin que el instrumento es fiable,

el cuestionario de la variable rentabilidad con 30 preguntas.



1. Andlisis descriptivo univariado
Tabla 6:
Tabla de frecuencias de la variable estrategias competitivas.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Deficiente 10 20,0 20,0 20,0
Regular 30 60,0 60,0 80,0
Eficiente 10 20,0 20,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

60.0%

50.0%

40.0% O Deficiente

BRegular

30.0% .
° D Eficiente

Porcentaje

20.0%

10.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente
Estrategias Competitivas

Figura 1. Histograma de frecuencias de la variable estrategias competitivas.

Nota. Acorde a la tercera tabla y la primera figura, del total de 100% de los
sondeados; el 60,00% expresaron que las estrategias competitivas afectan de
manera regular a las Mypes del sector belleza, un 20% manifestd que las
estrategias competitivas afectan de manera deficiente y eficiente a las Mypes del

sector belleza.
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Tabla 7:
Tabla de frecuencias de la variable rentabilidad.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Regular 45 90,0 90,0 90,0
Eficiente 5 10,0 10,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

90.0%

80.0%

70.0%

@ 60.0%
8
c
0,
§ 20.0% W Regular
o
0 40.0% | Eficiente

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

Regular Eficiente

Rentabilidad

Figura 2. Histograma de frecuencias de la variable rentabilidad.

Nota. Acorde a la cuarta tabla y la segunda figura, del total de 100% de los
sondeados; el 90% manifestaron que la rentabilidad afecta de manera regular a las
Mypes del sector belleza, un 10% manifesto que la rentabilidad beneficia de manera

eficiente a las Mypes del sector belleza.
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Tabla 8:

Tabla de frecuencias de la dimension liderazgo de costos.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Deficiente 1 2,0 2,0 2,0
Regular 13 26,0 26,0 28,0
Eficiente 36 72,0 72,0 100,0
Total 50 100,0 100,0
80.0%
70.0%
60.0%
.‘% 50.0% O Deficiente
é 40.0% BRegular
g 30.0% BEficiente

20.0%

10.0%

0.0%

Eficiente

Deficiente

Liderazgo de costos

Regular

Figura 3. Histograma de frecuencias de la dimensién de liderazgo de costo.

Nota. Acorde a la quinta tabla y la tercera figura, del 100% de los sondeados; el
72% indico que el liderazgo de cotos beneficia de una manera eficiente a las Mypes
del sector belleza, un 26% expresaron que el liderazgo de costo afecta de un modo
regular a las Mypes del sector belleza. Sin embargo, el 2% manifesté que el

liderazgo de costos afectd de una forma deficiente en las Mypes del sector de

belleza.



Tabla 9:
Tabla de frecuencias de la dimensién diferenciacion.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Deficiente 9 18,0 18,0 18,0
Regular 27 54,0 54,0 72,0
Eficiente 14 28,0 28,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

60.0%

50.0%

40.0%
O Deficiente

30.0% B Regular

Porcentaje

O Eficiente
20.0%

10.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente

Diferenciacién

Figura 4. Histograma de frecuencias de la dimensién diferenciacion.

Nota. Acorde a la sexta tabla y la cuarta figura, del 100% de los sondeado; el 54%
dijeron que la diferenciacién beneficia de manera regular a la Mypes del sector
belleza. Sin embargo, el 28% presentd que la diferenciacion de las Mypes del sector
belleza beneficia de manera eficiente. Asimismo, se tiene el 18% que manifestd que
perciben que la diferenciacién afecta de una forma deficiente a las Mypes del sector

belleza.
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Tabla 10:

Tabla de frecuencias de la dimension enfoque.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Deficiente 8 16,0 16,0 16,0
Regular 41 82,0 82,0 98,0
Eficiente 1 2,0 2,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

90.0%
80.0%
70.0%

60.0%

[0} .

g 50.0% O Deficiente
() B Regular

O 40.0% gu

g? D Eficiente

30.0%

20.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente

Enfoque

Figura 5. Histograma de frecuencias de la dimensién enfoque.

Nota. Acorde a la séptima tabla y la quinta figura, del 100% de los sondeados; el
82% expreso que el enfoque beneficia de manera regular a la Mypes del sector
belleza. Sin embargo, el 16% manifestd que la diferenciaciéon de las Mypes del
sector belleza beneficia de manera deficiente a las Mypes del sector belleza.
También existe el 2% que manifestd que perciben que la diferenciacion beneficia

de manera eficiente a las Mypes del sector belleza.
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2. Analisis descriptivo bivariada
Tabla 11:
Tabla cruzada entre las variables estrategias competitivas y rentabilidad

empresarial.
Rentabilidad
Regular  Eficiente Total
Estrategias de Deficiente 10 0 10
competitividad 20,0% 0,0% 20,0%
Regular 30 0 30
60,0% 0,0% 60,0%
Eficiente 5 5 10
10,0% 10,0% 20,0%
Total 45 5 50
90,0% 10,0% 100,0%
Rentabilidad
60.0% @ Regular
O Eficiente
50.0%
Q 40.0%
[
@
3 30.0%
(0]
e

20.0%

10.0%
’ 10.0% Jf| 10.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente

Estrategias Competitivas

Figura 6. Histograma de tabla cruzada de variables estrategia competitiva y
rentabilidad

Nota. Acorde a la octava tabla y la sexta figura, del 100% de los investigados, el
60% opinaron que el cruce de las variables estrategias competitivas y rentabilidad
empresarial obtuvo como resultado en un nivel regular, el 20% sefialaron que en el
cruce de las variables estrategias competitivas y rentabilidad obtuvo como resultado
un nivel deficiente; el 10,00% apuntaron que en el cruce de las variables estrategias

competitivas y rentabilidad, obtuvo como resultado un nivel alto.
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Tabla 12:
Tabla cruzada entre la dimension liderazgo de costos y la variable rentabilidad

Rentabilidad

Regular  Eficiente Total

Liderazgo de costos Deficiente 1 0 1
2,0% 0,0% 2,0%

Regular 13 0 13
26,0% 0,0% 26,0%

Eficiente 31 5 36
62,0% 10,0% 72,0%

Total 45 5 50

90,0% 10,0% 100,0%

Rentabilidad

0,
70.0% E Regular

60.0% O Eficiente
50.0%

40.0%

Recuento

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente

Liderazgo de costos

Figura 7. Histograma del cruce de la dimension liderazgo en costos y la
rentabilidad.

Nota. Acorde a la novena tabla y la séptima figura, de los 50 encuestados, el 100%,
el 62% sefalaron que el cruce de la dimension liderazgo de costos el resultado es
eficiente y para la variable rentabilidad es regular; el 26% expresaron que en el
cruce de la dimension liderazgo de costos y variable rentabilidad, obtuvo un
resultado de nivel regular; ademas, el 2,00% apuntaron que en el cruce de la
dimension liderazgo de costos obtuvo un nivel deficiente y la variable rentabilidad,
obtuvo un nivel regular. Ademas, el 10,00% expresaron para liderazgo de costos y

la rentabilidad alcanzo nivel eficiente.
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Tabla 13:
Tabla cruzada entre la dimension diferenciacion y la variable rentabilidad

Rentabilidad
Regular Eficiente Total
Diferenciacion Deficiente 9 0 9
18,0% 0,0% 18,0%
Regular 27 0 27
54,0% 0,0% 54,0%
Eficiente 9 5 14
18,0% 10,0% 28,0%
Total 45 5 50

90,0% 10,0% 100,0%

Rentabilidad

@ Regular
60.0%

O Eficiente
50.0%
40.0%

30.0%

Recuento

20.0%

10.0%

0.0%

Deficiente Regular Eficiente

Diferenciacién

Figura 8. Histograma del cruce de la dimension diferenciacion y la variable
rentabilidad

Nota. De los 50 encuestados el 100%, el resultado de las tablas cruzadas el 54%
manifesté que el cruce de la dimension diferenciacion y la variable rentabilidad
sefal6 en un nivel regular; el 18% declaro que al cruzar la dimension diferenciacion
el resultado es deficiente y la variable rentabilidad, resulto es regular; otro grupo, el
18% indico que al momento de cruzar la dimension diferenciacion y la variable
rentabilidad, resulto en un nivel eficiente y regular. Ademas, el 10,00% expresaron

para la diferenciacion y la rentabilidad el resultado alcanzo nivel deficiente.
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Tabla 14:
Tabla cruzada entre la dimension enfoque y la variable rentabilidad

Rentabilidad
Regular  Eficiente Total
Enfoque Deficiente 8 0 8
16,0% 0,0% 16,0%
Regular 37 4 41
74,0% 8,0% 82,0%
Eficiente 0 1 1
0,0% 2,0% 2,0%
Total 45 5 50

90,0% 10,0% 100,0%

Rentabilidad

@ Regular
80.0%

O Eficiente
70.0%
60.0%
50.0%

40.0%

Recuento

30.0%

20.0%

10.0%

& 2.0%

0.0%
Deficiente Regular Eficiente

Enfoque

Figura 9. Histograma del cruce de la dimension enfoque y la variable rentabilidad

Es importante sefalar que el 74% manifest6 que cuando la dimension enfoque esta
a nivel regular. También, el 8,00% considero que cuando el enfoque esta a nivel
regular y eficiente de la rentabilidad. ElI 16% manifestd que cuando el enfoque
alcanzo nivel deficiente en enfoque y regular en la rentabilidad. El 2% expuso que
cuando la dimensién enfoque alcanzo el nivel eficiente, en la rentabilidad alcanzo

el nivel eficiente.
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Prueba de normalidad

Hipdtesis estadistica

Hipotesis nula Valor p > 0.05 Los datos siguen una distribucion normal.

Hipotesis alterna Valor p < 0.05 Los datos no siguen una distribucién normal.

Tabla 15:

Pruebas de normalidad para las variables y dimensiones

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.  Estadistico al Sig.
Estrategias de ,151 50 ,006 ,962 50 ,103
competitividad
Liderazgo de costos ,195 50 ,000 ,872 50 ,000
Diferenciacion ,144 50 ,012 ,952 50 ,040
Enfoque 77 50 ,000 ,909 50 ,001
Rentabilidad ,142 50 ,013 ,944 50 ,019

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Nota. En la décima segunda tabla se puede encontrar la prueba de normalidad la
cual determina las distribuciones para las variables estrategias competitivas,
rentabilidad; asi como para las dimensiones liderazgo de costos, diferenciacién y
enfoque, considerando el uso de la prueba Kolmogorov-Smirnov por ser una
muestra con 50 encuestados > a 30 preguntas en la encuesta; teniendo como
resultado para la variables estrategias competitivas y la rentabilidad
respectivamente con sus dimensiones, el valor p=0,000<0,05. Es decir, la
distribucion proviene de una prueba no paramétrica, para el desarrollo se considerd
el estadigrafo Rho de Spearman con el fin de analizar las muestras con el fin de

conocer el grado de correlacion entre las variables y dimensiones.
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Tabla 16:

Niveles de correlacién bilateral

Rango Relacion

-0.91a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a -0.90 Correlacién negativa muy fuerte.
-0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable.
-0.11 a-0.50 Correlacién negativa media.
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil.

0.00 No existe correlacion.

+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil

+0.11 a +0.50 Correlacién positiva media.

+0.51 a +0.75 Correlacion positiva considerable.
+0.76 a +0.90 Correlacién positiva muy fuerte.
+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Tomado de la revista cientifica Movimiento Cientifico, 8(1), p.100.

Mondragon, M. (2014).

Prueba de hipotesis general.

Hipotesis estadistica.

HO No existe relacion significativa entre las estrategias competitivas y la rentabilidad

en las Mypes del sector belleza en Lima 2020.

Ha Existe relacion significativa entre las estrategias competitivas y la rentabilidad

en las Mypes del sector belleza en Lima 2020.

Tabla 17:

Prueba de hipotesis general

Estrategias de Rentabilida

competitividad d
Rho de Estrategias de Coeficiente de correlacion 1,000 ,692™
Spearman competitividad Sig. (bilateral) ,000

Rentabilidad

N 50

50
Coeficiente de correlacion ,692™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000 .
N 50 50

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Nota. Acorde a la tabla décimo cuarta, observamos que la unién de las variables
estrategias competitivas y la rentabilidad es significativa al nivel de 0,692, se puede
considerar que existe una union correlacional positiva considerable entre las
variables de estudio, la relacion existente es; si consideramos tener mas estrategias
competitivas mayor sera la exigencia de ejecutar la productividad, en beneficio de

las Mypes del sector belleza en Lima 2020.

Prueba de hipotesis especifica 1.
Hipotesis estadistica.
HO No existe relacion significativa entre el liderazgo de costos y la rentabilidad

empresarial en las Mypes del sector belleza en Lima 2020.

Ha Existe relacion significativa entre el liderazgo de costos y la rentabilidad en las

Mypes del sector belleza de Lima 2020

Tabla 18:

Prueba de hipétesis especifica 1

Liderazgo de

costos Rentabilidad

Rho de Liderazgo de Coeficiente de 1,000 447"
Spearman costos correlacion

Sig. (bilateral) . ,001

N 50 50

Rentabilidad Coeficiente de 447" 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,001 .

N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Acorde a la tabla decima quinta, entre el enlace de la dimensién liderazgo de
costos y la variable rentabilidad es significativa al nivel de 0,447 positivo; los
resultados consideran que existe correlacion positiva media entre las variables de
estudio. Manifiesta una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir
que la relacion es directamente proporcional; es decir, a mayor injerencia del
fendmeno de liderazgo de costos, mayor serd la exigencia de ejecutar en la

rentabilidad, en beneficio de las Mypes del sector belleza en Lima 2020
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Prueba de hipoétesis especifica 2.
Hipétesis estadistica.
HO No existe relacion significativa entre diferenciacion y la rentabilidad en las Mypes

del sector belleza en Lima 2020.

Ha Existe relacion significativa entre diferenciacion y la rentabilidad en las Mypes

del sector belleza en Lima 2020.

Tabla 19:

Prueba de hipétesis especifica 2

Diferenciacion Rentabilidad

Rho de Diferenciacié Coeficiente de 1,000 507"
Spearman n correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
Rentabilidad Coeficiente de 507" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Acorde a la tabla decima sexta, el resultado que se puede encontrar en la
dimensién diferenciacion y la variable rentabilidad es significativa al nivel de 0,507
positivo; por lo tanto, se puede considerar que existe correlacion positiva entre la
variable. Expresa una curva de tendencia positiva; por lo tanto, se puede deducir
gue la relacion es directamente proporcional; es decir, mientras mas diferenciacion,
mas sera la rentabilidad de las Mypes del sector belleza de Lima 2020.

Decision. De acuerdo al Sig. (Bilateral)=0.000<0,05 indica que se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna; afirmando que, si existe una
correlacion positiva considerable entre la dimension diferenciacion y la variable

rentabilidad, impulso que beneficiaria a las Mypes del sector belleza de Lima 2020.
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Prueba de hipoétesis especifica 3.

Hipétesis estadistica.

HO No existe relacion significativa entre el enfoque y la rentabilidad en las Mypes

del sector belleza de Lima 2020.

Ha Existe relacion significativa entre el enfoque y la rentabilidad en las Mypes del

sector belleza de Lima 2020.

Tabla 20: Prueba de hipétesis especifica 3

Enfogue Rentabilidad

Rho de Enfoque Coeficiente de 1,000 879"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) : ,000
N 50 50
Rentabilidad Coeficiente de ,879™ 1,000
correlaciéon
Sig. (bilateral) ,000 .
N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Acorde a la décima séptima tabla, el resultado de la prueba de relacion entre
la dimension enfoque y la variable rentabilidad es de un nivel significativo al 0,879
positivo; sin embargo, se puede estimar que existe correlacién positiva muy fuerte
con la variable. Ademas, se puede considerar que la relacion es directamente
proporcional, a mayor intervencion de enfoque, mayor sera la rentabilidad, en
beneficio de las Mypes del sector belleza de Lima 2020.

Decision. Conforme a al Sig. (Bilateral)=0.000<0,05 indica que se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alterna; aseverando que, existe una
correlacion positiva muy fuerte entre la dimension enfoque y la variable rentabilidad,

el conjunto que beneficiaria a las Mypes del sector belleza Lima 2020.
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V. DISCUSION

La finalidad de la investigacién tuvo el proposito de poder determinar las estrategias
competitivas y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza, Lima 2020.
Asimismo, se evalué las dimensiones de estrategias competitivas tales como
liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque. Igualmente se evalu6 las
dimensiones de rentabilidad tales como solvencia, rendimiento y crecimiento con
un total de 15 indicadores. Para nuestra investigacion utilizamos el cuestionario con
30 items donde se aplicara las herramientas de una encuesta y en un tipo de Escala
Likert. Se tomara en cuenta el muestreo no probabilistico por conveniencia a 50
Mypes del sector belleza, con la validacion del instrumento mediante juicio de
especialista y expertos en la materia. Se realizo la prueba de Alfa de Cronbach
donde se obtuvo para la variable estrategias competitivas un valor de 0,711 > 0,70
y para la variable rentabilidad un valor de 0,727 > 0,70; llegando al fin que el

instrumento es fiable, el cuestionario de la variable rentabilidad con 30 preguntas.

Para la hipotesis general, existe la relacién significativa entre las estrategias
competitivas y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza, Lima 2020.
Basandose en la teoria de Porter (2018), la estrategia competitiva consiste en tomar
acciones defensivas u ofensivas para establecer una posicion defendible en una
industria, para afrontar eficazmente las cinco fuerzas competitivas y con ello
alcanzar un excelente rendimiento sobre la inversién de la compafia. (p.55) y
Apaza (2017) definio: Es el cumplimiento de objetivos, basados en obtener alto
rendimiento, otros en el crecimiento, la estabilidad e incluso en el servicio a la
colectividad, en todo analisis empresarial el centro de la discusién tiende a situarse
en la polaridad entre rentabilidad y seguridad o solvencia como variable
fundamental de toda actividad econdmica. (p. 250). Los resultados descriptivos
univariado de la investigaciéon, para la variable estrategias competitivas, el 60%
expresaron que las estrategias competitivas afectan de manera regular a las Mypes
del sector belleza, un 20% manifestd que las estrategias competitivas afectan de
manera deficiente y eficiente a las Mypes del sector belleza. En los resultados para
la variable rentabilidad, el 90% manifestaron que la rentabilidad afecta de manera
regular a las Mypes del sector belleza, un 10% manifest6 que la rentabilidad aqueja
de manera deficiente y eficiente a las Mypes del sector belleza. Los resultados

obtenidos con la prueba de Rho de Spearman para la contrastacion de hipotesis de
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las variables estrategias competitivas y la rentabilidad es significativa al nivel de =
0,692, con una Sig. (bilateral) = 0.000, se puede considerar que existe una unién
correlacional positiva considerable entre las variables de estudio. Comparando con
la investigacion de Mufioz (2020) tuvo por objetivo determinar de qué manera la
gestion de calidad influye significativamente en la rentabilidad. Basandose en la
teoria de Bueno (2009) y Escribano y Jiménez (2014). Concluy6 que la asociaciéon
estadistica significativa entre la gestion de calidad influye significativamente en la
rentabilidad de las Mypes de construccién de la ciudad de Trujillo y esta influencia
es de intensidad alta, Rho de Spearman = 0.821, con un Sig. (bilateral) = 0.001,
alfa = 0.05). Es decir, de la misma forma Segura (2019) manifesté que debido a los
cambios constantes las empresas estan permanentemente en blisqueda de nuevas
estrategias con el fin de lograr incremento en la rentabilidad en las Mypes. Ademas,
la direccion y planificacion cumple con la misidon programada, generando mayores

ingresos, mejores beneficios para la empresa mencionada.

En la primera hipétesis especifica existe relacion significativa entre el liderazgo de
costos y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza 2020. Basandose en el
tedrico Porter (2018), afirma que requiere la instauracion potente de una relacién
de proposiciones eficaces, la examinacion constante en la reduccion de los costos
directos y costos indirectos como parte del control, también evitando deudas de los
clientes y reducir considerablemente en areas como marketing, publicidad, fuerza
de ventas e investigacion entre otras (p.59). Tuvo como resultado descriptivo
univariado el 72% indic6 que el liderazgo de cotos beneficia de una manera
eficiente a las Mypes del sector belleza, un 26% expresaron que el liderazgo de
costo afecta de un modo regular a las Mypes del sector belleza. Sin embargo, el
2% manifesté que el liderazgo de costos beneficiara de una forma deficiente e las
Mypes del sector de belleza. Para el resultado de la contrastacion de hipotesis con
el estadigrafo Rho Spearman = 0,447, con una Sig. (bilateral) = 0,001, los
resultados consideran que existe correlacion positiva media entre las variables de
estudio. Comparando la investigacion de Vasquez, Cely y Guerrero (2017) tuvo
como objetivo la observacion y distincion de las creaciones en las Pymes de la
industria, moda, confeccion y disefio del municipio de Itagli - Antioquia- Colombia
y cOmo ésta puede ser un factor limitante para la competitividad de las mismas. Se

utilizé las teorias de Morales y Ledn (2013) y Lafley y Charan (2008). Se concluy6
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gue las acciones logisticas para implementar en el sector de confeccion Valle de
Aburra presentan cada uno de los municipios las mismas oportunidades y barreras
logisticas se den como a las empresas exportadoras de café, también mejorando
los costos de distribucion de entrega de la mercancia dentro la cuidad y fuera de la
cuidad. También, en la tesis de Calderén (2015) basandose en las teorias de los
autores Adam Smith (1989) y Becker (1983). Concluye, los trabajadores del sector
calzado no contaron con la orientacion y la guia necesaria en la parte tecnoldgica
y contintdan con el uso de herramientas de forma manual como apuntes en libretas
o cuadernillos, excusandose que para ellos es mas sencillo, sin considerar las
mejoras que podrian tener si contaran con el uso de programas computarizados,
las cuales generarian un gran aumento en el rendimiento de la elaboracion de los
articulos o productos. Es decir, mientras la produccion se pueda hacer en un menor
tiempo se puede ahorrar gastos y generar precios mas competitivos generando
mayores ingresos. En el caso de Abeysekera (2019) manifesté que, la forma mas
rapida de crecimiento para las empresas es el emprendimiento, también tener que
contar con liderazgo en el negocio y contar con buenas préacticas, las cuales son
caracteristicas para los nuevos retos en las empresas en un mundo globalizado,
donde todo se encuentra en un entorno cambiante generando desafios
permanentes sin considerar que tan grande o pequefia pueda ser, las situaciones
conllevan a una adaptacion rapida que puede generar ajustes en las gestiones y la

implementacion de estrategias con el fin de superar a los nuevos cambios.

En la segunda hipotesis especifica existe relacion significativa entre diferenciacion
y la rentabilidad en las Mypes del sector belleza en Lima 2020. Basandose en el
tedrico Porter (2018) quien afirma que, en esta estrategia el producto o servicio que
ofrecemos, logra crear en los consumidores un producto Unico. EI comportamiento
puede ser muy diverso: el disefio o la imagen de marca, la tecnologia, las
caracteristicas en el servicio al cliente, redes de distribucion u otras dimensiones
(p.59). Tuvo como resultado descriptivo univariado el 54% dijeron que la
diferenciacion beneficia de manera regular a la Mypes del sector belleza. Sin
embargo, el 28% presentd que la diferenciacion de las Mypes del sector belleza
beneficia de manera eficiente. Asimismo, se tiene el 18% que manifestd que
perciben que la diferenciacion afecta de una forma deficiente a las Mypes del sector

belleza. Asimismo, los resultados de la contrastacion de hipétesis entre la
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dimensién diferenciacién y la variable rentabilidad, con el estadigrafo Rho de
Spearman = 0,507, con una Sig. (bilateral) = 0,000, por lo tanto, se puede
considerar que existe correlacion positiva considerable entre la variable.
Confrontando con la investigacion de Jara y Mendocilla (2019) tuvo como objetivo
determinar de qué manera la gestion de los inventarios incide en la rentabilidad.
Los resultados cuantitativos fue que segin Spearman muestra una relacion positiva
moderada de Rho de Spearman = 0,564 con un Sig. (bilateral) = 0,000. Concluy6
que existe relacion entre el inventario y la rentabilidad. Es decir, cuando se aplica
las estrategias de marketing para el desarrollo de diferenciacion se tendra mayores
beneficios econdmicos. De la misma forma, Danso, Amankwah-Amoah, Owusu &
Karadu (2019) describieron que las empresas que persiguen las estrategias de
diferenciacion impulsan positivamente en los resultados del desempefio, también
se encuentra que pueden utilizar la estrategia de bajo costo, y asi poder lograr un

Impacto mayor en su desempefio respectivamente.

En la tercera hipétesis especifica, existe relacion significativa entre el enfoque y la
rentabilidad en las Mypes del sector belleza, Lima 2020. Basandose en el teérico
Porter (2018) afirmo que la tercera estrategia genérica, se enfoca en los usuarios
los cuales son un segmento de la linea de productos o en un mercado geografico;
igual que la diferenciacion, adopta multitud de modalidades. En contraste con los
costos bajos y con la diferenciacion, estrategias que buscan alcanzar sus objetivos
en toda la industria (p.61). Tuvo como resultado descriptivo univariado, el 82%
expreso que el enfoque beneficia de manera regular a la Mypes del sector belleza.
Sin embargo, el 16% manifesté que la diferenciacion de las Mypes del sector
belleza beneficia de manera deficiente a las Mypes del sector belleza. También
existe el 2% que manifestd que perciben que la diferenciacion beneficia de manera
eficiente a las Mypes del sector belleza. Asimismo, tuvo resultados de la
contrastacion de hipétesis entre la dimension enfoque y la variable rentabilidad, con
el estadigrafo Rho de Spearman = 0,879 con una Sig. (bilateral) = 0,000 positivo;
sin embargo, se puede estimar que existe correlacion positiva muy fuerte con la
variable. Conjugando con la investigacion la tesis de Carazas (2017). El objetivo
general, describir la relacion que existe entre estrategias competitivas y ventas de
la Mypes panificadoras industriales de Lima Metropolitana, 2016. Se utilizo las

teorias de Porter (2008) y Lopez (2006). Con el desarrollo del cuestionario el cual
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fue debidamente validado y estructurado teniendo la finalidad de tener el
conocimiento si se encuentra 0 no una correlacion significativa entre las dos
variables investigadas, con los resultados de los analisis estadisticos de correlacion
Rho Spearman = 0,824; Sig. (bilateral) = 0,000 que existe una relacion entre ambas
variables, estrategias competitivas y ventas. Es decir, para las empresas el
direccionamiento que se debe cumplir son los objetivos establecidos. Asimismo,
buscando un nuevo nicho de mercado y una mayor diversificacion con la finalidad
de obtener mayor crecimiento. Asimismo, Cuatrecasas (2016) manifesté que cada
vez las empresas buscan ser mas competitivas con el fin de mantenerse y no
desaparecer. Donde la verdadera competitividad esta enfocada en tener que
cumplir con muchas caracteristicas a la vez: ser flexible, tener respuestas

inmediatas, productos de calidad y uno de los mas importante es el coste (p.118).
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VI. CONCLUSIONES

Primera:

Segunda:

Se determind la relacion entre las estrategias competitivas y la
rentabilidad, el 60% expresaron regular, un 20% manifesto deficiente y
eficiente, la variable rentabilidad, el 90% regular, un 10% indicaron
beneficios eficientes. Los resultados para la contrastacion de hipotesis
son significativos al nivel de 0,692, se puede considerar que existe una
union correlacional positiva considerable entre las variables de estudio.

Frente al resto de los competidores se aprecia una falta de estrategias.

Se determind la relacion entre el liderazgo de costos y la rentabilidad, el
72% indicé eficiente, un 26% expresaron regular y el 2% manifesté que
deficiente. Para el resultado de la contrastacion de hipétesis es
significativa al nivel de 0,447 positivo; los resultados consideran que
existe correlacién positiva media entre las variables de estudio. Para
poder tener una mejor participacion, ofrecer productos o servicios al

menor costo del mercado.

Tercera: Se determiné la relacion entre la diferenciacion y la rentabilidad, el 54%

dijeron regular el 28% presento eficiente y el 18% manifestd deficiente.
Asimismo, el resultado de la contrastacion de hipotesis es significativa al
nivel de 0,507 positivo; por lo tanto, se puede considerar que existe
correlacion positiva entre la variable. No se identifica estrategias de
marketing que permitan diferenciar el segmento para lograr que un
producto o servicio se posicione en el mercado y se pueda ser

competitivo.

Cuarta: Se determind la relacion entre el enfoque y la rentabilidad, el 82% expreso

regular, el 16% manifestd deficiente y el 2% que manifesto eficiente.
Asimismo, tuvo resultados de la contrastacion de hipétesis nivel
significativo al 0,879 positivo. Buscar nuevos nichos de mercado para
brindar nuevos productos o servicios y lograr satisfacer la necesidad y

demanda de los clientes.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera: La estrategia de las Mypes del sector belleza dada la coyuntura actual
seréd mejorar la comunicacion con los clientes, haciendo de conocimiento
la aplicacion y desarrollo de los protocolos manejados en los centros de
belleza, generando en los clientes la seguridad en el establecimiento.
Asimismo, hacer conocer los servicios brindados mediante el uso de las
redes sociales Facebook, Instagram, Twitter, utilizar el marketing de

boca a boca. De esta manera buscar la fidelizacion de los clientes.

Segunda: Desarrollar la generacion de estratégica de liderazgo de costos,
considerando ofrecer a los clientes nuevos servicios diferenciados,
entregar vales de descuentos, haciendo promociones por temporadas,
venta de paquetes donde se incluya llevar mas de un servicio, de esta
manera el margen no se vera afectado, generando un ingreso en el cual

permitira incrementar su ganancia.

Tercera: Utilizar correctamente la estrategia de diferenciacion mediante la
innovacion empresarial, ofreciendo constantemente nuevos productos
con disefios unicos que puedan crear tendencia en la moda. Ofreciendo a
los clientes permanentes asesorias gratuitas en temas de tendencia
como, en el cuidado del cabello, maquillaje, ufias, con el uso gratuito de

plataformas virtuales como zoom, meet, webinar.

Cuarta: Para la implementacion de estrategias de enfoque a las Mypes del sector
belleza es importante la realizacion de un estudio de mercado, poder
conocer los gustos y necesidades de nuestros clientes con el fin de
mejorarlos o adatarnos a los productos mas solicitados. El uso de
encuestas es una forma mas economica y rapida para poder contar con

la informacion.
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ANEXOS

2018: MYPES CON RUC SEGUN SECTOR
ECONOMICO

% del total

m Elaboracién o comercio de alimentos, bebidas y medicinas
Comercio

Otros servicios®

Restaurantes y hoteles

Solo el 11% de las MYPE estan

Manufactura 1 operando durante la cuarentena

Transporte y
comunicaciones

Construccion

Actividades primarias

! Incluye servicios profesionales, financieros, inmobiliarios, de ensefianza, enire olros.

FUENTE: Directorio Central de Empresas - INEl

Produccién Nacional

GRAFICO N2 01
Evolucion Mensual de la Producciéon Nacional: 2016-2020
(Variacidén % respecto a similar periodo del afio anterior)
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Matriz de Operacionalizacion

Variable: Estrategias Competitivas

. Definicién Definicién . : . " Escala de Nivel y rango de
Variables ; Dimensiones Indicadores Items L .
conceptual operacional medicion la variable
Segun Porter (2018), | Estrategia Costo directo P1, P2
define la estrategia | Competitiva se | Liderazgo de | Costo indirecto P3, P4
competitiva en la | evalla tomando en costos Maquinarias P5. PG
toma de decisiones | cuenta a 3 modernas ' Escala Likert
en la toma de | dimensiones: Ventas P7, P8
acciones defensivas | Liderazgo de Marketing P9, P10 Bajo
u ofensivas para | costos, 1.Nunca
establecer una | Diferenciacion y 2.Casi nunca Medio
posiciones Enfoque, con un Producto de P11. P12 | 3-Aveces
defendible en la | total de 15 calidad ’ 4. Casi siempre Alto
industria, _ para | indicadores, d_e tal Diferenciacion Innovacién P13, P14 5. Siempre
afron_tar eficazmente | manera obteniendo Promociones y P15 P16
) las cinco fuerzas de | los resultados descuentos
Estrategias | competitividad y con | mediante la
Poe . Imagen de P17, P18
competitivas | ello conseguir un | encuesta 'y se marca
exce_lente emplgara . el Consumidores P19, P20
rendimiento sobre la | cuestionario como
inversion para la | instrumento de
compafiia. med!C|on a Escala Linea de P21, P22
de Likert
producto
Estilizacion de P23, P24
producto
Enfoque | Nicho de P25, P26
mercado P27, P28
Diversificacién P29, P30

Objetivos




Matriz de Operacionalizacion

Variable: Rentabilidad

. Definicién Definicién . . Indicadores items Escala de Nivel y rango de
Variables conceptual operacional Dimensiones medicion la valoracion
Segun Apaza | Rentabilidad Eficiencia de la P1 P2
(2017) Es el|se evalla operacion '
cumplimiento  de | tomando en Eficiencia del P3. P4
objetivos, basados | cuenta a 3 Sol . apalancamiento ’
en obtener alto | dimensiones; olvencia Eficiencia fiscal P5, P6 Escala Likert
rendimiento, otros | Solvencia, Pasivos P7, P8
en el crecimiento, | Rendimiento, Activos P9, P10
la estabilidad e | Crecimiento |, 1. Nunca
incluso en F' ig” un total de Rentabilidad sobre la P11, P12 2. Casi Malo
servicio a a inversion nunca
colectividad, en | indicadores, o Rentabilidad de Ventas P13. P14 3. Aveces Reaul
. todo andlisis | de tal manera | Rendimiento ’ 4. Casi egular
Rentabilidad " ' | obteniend Netas _ -7
emrt)resarla:j Ie IO temenltod Rentabilidad operativa P15, P16 c Zl_empre Bueno
centro e a | los resultados Costos P17, P18 . Siempre
discusion tiende a | mediante la Gastos P19 P20
situarse en la | encuesta y se ’
E:r:i’:g?ga q entre g”:apslte.’grrgr.o el Financiamiento externo P21, P22
seguritlj:ald g cgmol ! Financiamiento interno P23, P24
solvencia como | instrumento o Estrateg}as P25, P26
variable de medicion a | Crecimiento | Oportunidades P27, P28
fundamental de | Escala de Aurgentq,de la P29, P30
toda actividad | Likert produccion
econémica.
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Edad:

TEST DE ESTRATEGIA COMPETITIVA

Sexo:

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrara afirmaciones sobre estrategia competitiva. Lea cada una con
mucha atencién; luego, marque la respuesta que mejor lo describa con una X segun corresponda. Recuerde,
no hay respuestas buenas, ni malas. Conteste todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

S =  Siempre
CS =  Casi Siempre
AV =  Algunas Veces
CN =  CasiNunca
N = Nunca
igm PREGUNTAS S Cs AV CN N
1 La estrategia de liderazgo de costos se relaciona con los costos directos S CS AV CN N
2 La estra_t('egla de liderazgo de costos identifica los distintos costos directos en la S cs AV CN N
produccién
3 La estrategia de liderazgo de costos se relaciona con los costos indirectos S CS AV CN N
4 Para ser lider en costos se debe tener en cuenta todos los costos indirectos en el S cs AV CN N
proceso productivo
5 La estrategia liderazgo de costos tiene relaciona con el equipamiento moderno S CS AV CN N
6 La implementacion de estrategias de liderazgo de costos es la maquinaria moderna S CS AV CN N
7 El liderazgo de costos puede influir en los precios S CS AV CN N
8 E(Iagtciaesrazgo de costo establece el uso de estrategias de precios para el incrementar las S cs AV CN N
9 El liderazgo de costos reduce los costos en marketing S CS AV CN N
10 El marketing permite incrementar las ventas. S CS AV CN N
11 La estrategia de diferenciacion se relacionan con los atributos en los servicios S CS AV CN N
12 La diferenciacién de un producto de calidad es importante para el consumidor S CS AV CN N
13 La empresa ofrece productos diferenciados por la innovacién S CS AV CN N
14 Se realizan constantemente innovacién en los servicios S CS AV CN N
15 La empresa cuenta con servicios que estén relacionados a las promociones S CS AV CN N
16 Son frecuentes el uso de descuentos en los servicios S CS AV CN N
17 Considera que los servicios diferenciados se relacionan con la imagen de la marca S CS AV CN N
18 La empresa muestra interés por mejorar de forma continua la imagen de la marca S CS AV CN N
19 La empresa ofrece servicios diferenciados en razén a los distintos tipos de S cs AV CN N
consumidores
20 Los servicios diferenciados que ofrece la empresa han sido disefiados para satisfacer S cs AV CN N
las necesidades del consumidor
21 La empresa cuenta con variedad de productos para distintos servicios S CS AV CN N
22 Cuenta con una variedad de linea de producto para cubrir la demanda de los distintos S cs AV CN N
segmentos del mercado
23 Ofrecen servicios gue cumple con los estandares de calidad exigidos S CS AV CN N
24 Se cumple con los tiempos asignados de produccion para la entrega de los servicios S CS AV CN N
25 Ofrecen distintos servicios para los distintos nichos de mercado S CS AV CN N
26 Ofrecen distintos productos para satisfacer las necesidades del mercado S CS AV CN N
27 El interés de la empresa es mejorar el nivel de atributos en los servicios existentes S CS AV CN N
28 El enfoque de la empresa es diversificar mas servicios S CS AV CN N
29 Implementa nuevas estrategias para alcanzar objetivos S CS AV CN N
30 El enfoque de las estrategias cumple con los objetivos establecidos S CS AV CN N




Edad:

TEST DE RENTABILIDAD

Sexo:

INSTRUCCIONES: A continuacién, encontrara afirmaciones sobre rentabilidad. Lea cada una con mucha
atencion; luego, marque la respuesta que mejor lo describa con una X segun corresponda. Recuerde, no hay
respuestas buenas, ni malas. Conteste todas las preguntas con la verdad.

OPCIONES DE RESPUESTA:

S = Siempre
CSs =  Casi Siempre
AV =  Algunas Veces
CN =  Casi Nunca
N = Nunca
N°
P PREGUNTAS S () AV CN N
item
1 La empresa orienta sus esfuerzos a atenderlo en todo momento. S CS AV CN N
2 La empresa brinda servicios a los clientes de acuerdo a su necesidad. S CS AV CN N
3 La eficiencia de la operacién abastece adecuadamente a la produccion. S CS AV CN N
4 El apalancamiento financiero permite a la empresa seguir creciendo S CS AV CN N
5 La empresa se adecua a las normas legales. S CS AV CN N
6 La empresa establece todo los estimulos fiscales que otorga la ley. S CS AV CN N
7 Los pasivos bancarios han aumentado eficientemente. S CS AV CN N
8 Se prioriza el paso de los pasivos para adquirir solvencia. S CS AV CN N
9 Los activos que posee la empresa cumple para el desarrollo de la actividad productiva S CS AV CN N
10 Son suficientes los bienes para generar trabajos de calidad. S CS AV CN N
11 La empresa mejora el margen de utilidad bruta con su volumen de venta. S CS AV CN N
Se evalla la ejecucién del margen de utilidad bruta para cumplir con la proyeccién en
12 - S cs AV CN N
el aumento de la rentabilidad de la empresa.
13 E;(;te un control en los gastos de operacion para aumentar el margen de la utilidad S s AV oN N
14 El margen neto muestra la utilidad de cada venta S CS AV CN N
15 El margen operacional es importante porque indica si el negocio es lucrativo. S (e AV CN N
16 La gerencia de manera permanente evalla su utilidad obtenida para conocer su S s AV N N
rentabilidad.
17 La empresa ofrece productos con bajo costo. S Cs AV CN N
18 La empresa ofrece precios asequibles y acordes a la calidad de sus productos. S CS AV CN N
19 Se controla el uso de material para no generar gastos adicionales. S CS AV CN N
20 La empresa evalla los gastos de operacion para disminuir el margen neto S (e AV CN N
21 La empresa cuenta recursos para cubrir sus financiamientos externos. S CS AV CN N
22 Los financiamientos externos mantienen equilibrado en sus tasas de interés financiera. S Cs AV CN N
23 La empresa realizar constantemente el aumento de su patrimonio con transferencias. S CS AV CN N
24 La empresa busca frecuentemente nuevos nichos para la aplicacién de negocio. S CS AV CN N
25 Las _es_trateglas facilitan el desarrollo de la empresa con una perspectiva de S s AV N N
crecimiento.
26 Las estrategias ayudan al crecimiento de nuevas oportunidades para la empresa. S CS AV CN N
27 Contar con mayores recursos materiales pueden generar nueva oportunidad para la S cs AV N N
empresa.
28 La empresa esta atento a diferentes oportunidades que se presenta en el mercado. S CS AV CN N
29 Para aumentar la produccién es necesario considerar la buena actitud de los S cs AV N N
colaboradores.
30 Para incrementar la produccioén el personal esta preparado para desarrollar S CS AV CN N

26




| actividades eficazmente. [ ]

UNIVERSIDAD CeSAR VALLEJD

Certificado de validez de contenide del instrumento que mide la Estrategia Competitiva

HN* DIMENSIONES | REems Parfinencla’ | Relevancla Claridad” Sugeranclas
DIMENSION 1: LIDERAZGO DE COSTOS : LA ': : Bl : : B~ :
Indicador - Costo Dirscto
1 Consioera que |a estalegla 02 I02razgo de GOS0 56 felaciona ¢on |06 Sosns X X x
direcios
2 La esirategla de liderazgo 02 cosios, permite [denticar los distntos cosios Arecins - . =
&n el proceso de produccion
Indicador @ Costo Indirecto
3 Consldera que la esirategla de liderazgo de cosios se relaclona con los cosios % % X
Indiractos
4 Para 13 frmuiacion de IOEraZ)0 O COSIDG 66 Oebe Tener en cuenta ndos 1bs = = =
cosins Indirecios en el proceso proguctive
Indicador @ Maguinarias Modarnas
s L3 estrategia liderazgo de costos S2 relaciona con [0 sistemas de equipamiznio ® X x
modemg
& Un facior Imporiante para la Implementacion de |a estrategla de Iderazgo de X X x
cosios es la maguinaria modema
Indicador - Vantas
7 Consigera que I02razgo de CO5i0s puede IALIN 2n 106 precios x X Ell
] Bl Ikerazgo de costo establece una es¥ategla de precio qua permita Incrementar x X x
I35 venias
Indicador . Marketing
El liderazgo o costos penmite reguclr los costos en marketing X X X
10 El uso de marketing en publicidad permite Incremeaniar las ventas. x X Ed
DIMENSION 2 - DIFERENCIACION
Indicador | Producto da Calldad
1" La esirateqgla de diferenclacion esta relacionada a los distintos atribuios de los X x x
senvicios
12 La dferenciacion de un produci de calldad es importante para & consumidor X X X
Indicador . Innovacion
13 En la empresa 5€ offecen productos diferenciadios por 1a Innavackin X X X
14 En I3 empresa se reallzan consiantemenie NNovamkon en 1os productos [ senvicks X X X
Indlcador : Promocionss y Descusnios
15 En la empresa existen serviclos que estan relacionados a las promociones y
descuentos . 2 =
18 En |a empresa son frecuentes los descuentos y promoclones en los serviclos x X X
Indlcador : Imagen de Marca
7 COnsifera que 105 Senicins Gi=rentiados 5€ relacionan con 13 Imagen de 3 = = =
marna
18 EN |3 eMpresa 5€ MU2slra INerés por mejorar ge fofma coniinua (3 Imagen de 3 - = o
marca
Indicador @ Consumidores
UNIVERSIDAD CeSAR VALLEJD
13 L3 empresa offece GENniCiDE OUErenciados en razon 3 108 DEOnios upos de
consumidores i d L
0 Los servicis diferenciados que offece la empresa Nan sido diseflados para
saistacer |5 nscesidades dsl consumkdor K X *
DIMENSION 3 - ENFOQUE
Indicador ; Linea de Producto
1 En 1a emprasa s2 ofrece distinios senicios 3 frawes o2 una vanedad oe [Inea de x x X
producto
] L3 empresa cuenta con una varedad de linea de producio para cubdr 1a demanda x x X
2 lo5 diSINtDS Segmentos del menaco
Indicador ; Estllizacién de Products
CONsIdera que 5& OfTecen senviclos que cumple con Ios estandares ge calldad
exigldos i d L
S8 CUmple CON 105 DEMPOS 3signadds de Moouceion para A entrega de los = . =
SENICIoE
Indicator : Micho da Marcado
En la empresa s¢ ofrece distinios senvickos en @zon de los distintos nichos de " X P
mefcan
En |3 empres3 se offece MSIntns S2rvicios para satisfacer de manera opima Ias x x X
neceskiades de su mercao de consumo
Indicator : Dlversifcacion
Fij La empresa muesira interés por mejorar el nivel de abibutos de los senvicios yio = = o
producios exisientes
|28 | L= empresa muestra Meres por Mejorar & Nivel 02 SUIDULoS 0 108 SErvicios yio
productos 3 través de 13 diversicacien a = L
Indicator - Objativos
L3 empresa orienta sU atencion a Implementar navas esirateglas para alcanzar x x X
oijeivos planteados
La empresa desamolla sus esiratagias de costos y diferenelacien para akeanzar los " X P
objefvos estableckios
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Obzervaciones: El instrumento puade ser aplicado en la unidad de estudic elegida.

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X] Aplicable despues de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellides ¥ nombres del juez validador: Dr. llla Sihuincha Godofredo DNI: 10506367
E:pecialidad del validador:

23 de setiembre del 2020

‘parfinencia: El ftem comespande al canceplo tedrico farmulade.
Relevancia: El item &5 3r0piado Pars MEprESENET 3l COMPINEN: 0
amension especifica del constructo .
*Claridad Se entiende sin dficultad Aiguna el enunciado del fem, &=
GONCIS0, EXacto Y diecio

Noda: Suficienca, se dice suficientia cuando los iems plamsades son
suficientes para med la dimensicn

Firma del Experte Informante.
Especialidad

.\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Certificado de validez de contenido del instrumento gue mide la Estrategia Competitiva

13 DIMENSTONES T tems Perfinencia’ | Relevancia | Clandad Sugerencias
DIMENSION 1: UIDERAZGO DE COSTOS ': K :‘ : Ll K r : B[ & :
Indicador - Costo Directo
1 Considera gue |3 estrategia de liderazge de costos se relacona con los costos X X X
directos
2 La estrategia de liderazgo de costos, penmite identificar los distintos costos directos X X X

en & proceso de produscion

Indicador : Costo Indirecto

k] Consigera gue |3 estaega Oe I0erazpn 08 CoSI0s e MSacona con [0S Cosos X X X
indirechos
4 Para la formulacion de liderazgo de cosios se debe tener en cuenta todos bos X X X

eosios indirectos en el proceso productive

Indicador - Maguinarias Modernas.

3 La estratega liderazgo de costos se relaciona con los sistemas de equipamiento X X X
modema
[ IUn factor importante para 3 mplementacion de 3 estrategia de lidemzgo e X X X

cosios s |la magquinara modema

Indicador : Ventas

T Considera que liderazgo de costos puede infiuir en los precios X X X
[] El iderazgo de cosfo establece una estategia de precio que pemmita incrementar X X X
las ventas
Indicador - Marksting
E] El liderazgo de costos permite reducr los costos en marketing Ed X X
10 El uso de marketing en publicidad permite incrementar |as wentas. X X X
DIMERSION 2 - DIFERENCIACTON
Indicador : Producto de Calidad
" La estrategia de dferenciacion esta relacionada alos distintes atnbutos de los x x
SENViCios
12 La diferenciacion de un producto de calidad es importante para & consumedor X X x
Indicador - Innovacion
13 En |la empresa se ofrecen producios diferenciados por |a innovacion Ed X X
14 En la empresa se realizan constantemente innovacion en kos productos | senvicios. X X X

Indicador - Promociones y Descuentos
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13 En la empresa exsten servicios gue esian relacionados 3 (35 promMOGones y X X X
descuentos

16 En la empresa son frecuentes los descuentos y promociones en los senvicos X X X

Indicador : Imagen de Marca

v Considera gue los senicios diferenciados se relacionan con |3 magende la X X X
marca

18 En |a empresa se muesia interes por mesorar de forma contnua |a imagen de la X X X
marca

Indicador : Consumidores

19 La empresa ofrece servicios dfersncados en razon a ks distintos tipos de X X X
consumidones

[ 20 Los senacios difersnciados que offece |@ empresa han sdo disenados pam X X X
safisfacer las necesidades del consumidor

THIWENSION 3 - ENFOGUE

Indicador : Linea de Producto

A En [z empresa se ofece distintos senvicios a fraves de una vanedad de lnsa de X X X
producho

F7] La empresa cuenta con una vanedad de linea de producho para cubrir |a demanda X X X
de los distintos segmentos del mercado

Indicador : Estilizacion de Producto

) Considera que se offecen senicos que cummple con fos estandares de calidad X X X
exigidos

2 Se currple con fos Bempos asignados de produccion para |3 entrega de los X X X
SEMVICS
Tndicador - Mecho de Mercado

25 En la empresa se ofrece distintos senicios en razon de los dstintos nichos de x X X
Imercats

26 En |3 ermpresa se ofrece dstintos senvicios para satisfacer de manera optma [as X X X

necesidades de su mencade de consuma

Indicador : Diversificacion

kI La empresa muestra interes por mejorar & nivel de atrbutes de los senvicos yo X X X
producios existentes
28 La empresa muestra interes por mejorar & nivel de atnbutes de los senvicios yio X X X

productos a través de la diversificacion

Indicador : Objetivos

UNIVERSIDAD CESAR WALLEJO

-] La empresa onenta su atencion a mplementar nuevas esiralegias para alcanzar X X X
objetivos planteados
20 La empresa desamolla sus estrategias de costos y dferencacion para alcanzar los X X X
ohjetivos establedidos
Ohbzervaciones:
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable despues de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellides ¥ nombres del juez validador Mgt : o JESTS ROMERD PACOFA 11 cveveveeesemreenscaceessnnane oo

Especialidad del validador: ASESOR TEORICO - METODOLOGICO..

§..de SETIEMBRE del 2020

Pertinencia: El flem cormesponsde al concepio fecrico formulado.

*Ralevancia: El fem &5 apropiado para representar al companente o =y
dimension especifica del consirecto

*Glaridad: S entiende sin dificuitad alguna & enunciado del tem, &s
concsn, exacto y direcin

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuanda los items plantsados son
suficientes para med [ dimensidn Firma del Experte Informante,

E:zpecialidad
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Estrategia Competitiva

N® DIMENSIONES | lfams Periinencia’ |Relevancla® Claridad? Sugerencias
DIMEMSION 1: LIDERAZGO DE COSTOS Blolalulwiela o alH
o alo alo .

Indicador - Costo Directo

1 Consldera que la estralegla de liderazgo de cosios se relackna con los costos X X X
drectos
2 La estrategla g2 liderazgo de costos, permie dentificar ios distntos costes dinsctos i x x

en el procesa de producclan

Ingicador : Costo Indirecio

3 Considera que |a estrategla de liderazgo de cos10s 5& relacking con los costos X X X
Indiracios
4 Fara |a fomulacken de liderazgo de cosios s2 debe lener en cuenta iodos loe X x X

costos INgrechos en 2 procesd produciive:

Ingicador © Maguinarias Modamas

5 La estrateqia liderazgo de cOS10S S8 ME3C00Na Con 105 slslemas de equipamiento i x x
modemo
B Un factor Imporiante para la Implementacidn de I3 estratzgla de lderazgo de X X X

costos 8 la maquinana modema

Indicador - Ventas

7 Considera que Iiderazgo de cosios pueds NI en los precios i x x
B El liderazgo de costo establece una estrategla de preclo gue penmiia Incrementar X X X
las venias
Ingicador - Marksting
3 El liderazgo de costos permite redueir 105 205106 en manketing i x x
10 El 150 ge marketing en publicidad permite Incrementar 135 ventas. i x x

DIMENSION 2 : DIFERENCIACION

Ingizador | Producto de Calldad

1 La estratagla de diferenciacion est3 relacionada 3 los @istinios 3inouins o2 los X X
senicios
12 La diferenciacion e un producto de calkdad es Imporiante para & consumidor X X X

Indicador - Innovackin

13 En I3 emprasa 52 offecen productos diferenciados pos 1a INnovaciin X X X

14 En I3 emprasa se realizan consiantamenie Innovacion en los productos | sendcios S x X

Indicador - Fromoclonss y Descusnios

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

15 En |3 empresa exisien senvicdos que estan relaclonados 3 135 promociones y ® x x
DRECUENI0E

18 En |2 empresa son frecusnies o5 desCUENtos ¥ Dromociones en los senvicios X .8 X

Indicador - Imagen de Marca

17 Considera que los sarviclos dierenclagos se relaclonan con la Imagen de la S x x
miarca

18 En la empresa s8 muesira Interés por mejorar de fooma condinua la Imagen de la X X X
manca

Ingdicador : Coneuwml oo s

13 La empresa ofrece serviclos oferenclados &n razon 3 los distntos pos de ® x x
consumidoras

20 Los servicios difersnclados que ofrece la empresa han sido diseflados pama X X X
salisfacer |as necesidades del consumidor

DIMENSION 3 - ENFOQUE

Indicador : Linea de Producto

Fa Enla empresa se ofrece distintos serviclos a través Oe una varnedad de linea de X x X
progucto

22 La empresa cwenta con una varledad de linea de producto para cubrir la demanda X X X
de los disiintos segmentos del mencado

Indicader : Eatilizacien de Producio

23 Considera que se offecen sarvicios que cumple ¢on Ios estandares de calldad X X E
exigidos

24 S2 cumple con los tiempos asignados de produccion pam |3 entrega o2 ks X X X
serdiclos

Indicador - Nicho de Mercado

25 En la empresa 52 ofrage distmtos senviclos en razan de los distimos nichos de X X X
miencadn

2% En la empresa s2 ofrece @islinios sarvicios para satisfacer ge manera oplima las X X X
necagldades de sU mercaso oe consumo

Indicador - Diversificacion

Fi La emprasa MUSsira Interés por mejorar el nlvel ge atrbutos de los senidos yio S x x
producios existantes

28 La empresa muesira Interés por mejorar el nivel de atribuics de los senicos ylo X X X
PIOBUCIOS A traves de | diversmcacion

Indicador © Objetlves
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2 La empresa omenta su atenclion a Implementar nuevas estrategias para aleanzar X X X
oojetivos planteados

30 La empresa desarrolla sus estrateglas de costos y diferenclackin para alcanzar los X X X
0Djetivos establecidos

Observaciones:
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ] No apleable [ ]
Apellides ¥ nombres del juez validador Dr. Rz Villavicencio, Ricardo, DINT: (9809744

Especialidad del validador:

dministrac

n de Empresas

11 de Setiembre del 2010
partinencia: El item comesponde al concepio tedrica formulada.
*Relevancia: EI :nem ©5 3propiago para repeesentar al componente o
dimension especiica del construco
Claridad: Se entiende sin diicultad alguna ef enunciade del iem, s
conciso, exacio y direci

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuanda los flems plant=ados son
suficientes pam medir fa dimensian Firma del Experto Informante,

Especialidad

]
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Rentabilidad

W DIMENSIONES | ltlems Fortinencia’ | Rolevancia® Clandad® Eugeroncias.
DIMENSION 1: SOLVENCIA =ErEEELIEIEI
5 als alw &
indicadar : Eficiencia de s operacicn
1 La empresa onenta sus esfuerzos a alenderio en odo momenba X X X
2 La empresa brinda servicios a los chentes de acuerdo a su necesidad X X X
Indicador : Eficiencia del apalancamienic
3 La eficiencia de la cperacion abasiecs atecuadamente a |3 prosuccion X X X
4 El apalancamienss fimancisra permiis a la empresa seguir crecienda x X x
Indicador : Eficiencia fiscal
[3 La empresa se adecua a las nonmas lsgales X X X
B La empresa establece lodo los estimulos fiscales que olorga [a Tey. X x X
Indicador : Pasivos
T Los pasivas bancarkos han aumentada ehoeniemerte. X X X
[] Se pricriza el paso oe kos pasvos para adquinr solvencia. X X X
indicador : Activos
] Los activos que poses la empresa cumple para el desarrclio de la actividad X X X
productiva
10 Son suficisnies los biznes para generar trabajos de calidad X ] X

DIMENSION 2 : RENDIMIENTO

Indicador : Rentabilidad sobre la inversion

1" La empresa mejora el margen de utildad bruta con su volumen de venda. X K X

[F3 Se evalia la ejecucion oel mangen de wtiidad bruta para cumplin con la X x x

prayeccion en el aumenio de la rentablidad de |a empresa.

Indicador : Rentabilidad de Ventas Netas

i3 Exisie un control en 103 §asios de operanon para aumsiar &l margen de @ X X X
uitilidad neta
14 El margen nefo muesira |a ublidad de cada venta X x X

Indicador : Rentabilidad operativa

El margen operacional es importants porque indica si &l negocio es lucrathve. X x X

31
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1€ La gerencia de manera permanenie evalia su WRildac coisnida para conooer su X
rentabibdad.
Indicadar : Costos

i La empresa ofrece producios con bajo costo. x

18 La empresa offece: precios asequibles y acordes a |a calidad de sus procucios X
Indicadar : Gastos

18 ‘e controla el uso de malerial para no genenar gastos adicionales. X

20 La empresa evalisa los gasios de cperacicon para disminur el margen neto X

DIMENSION 3 : CRECIMIENTO

Indicadar : Financiamionts axterno

2 La empresa cussnia recurses para cubsir sus financiamientos exemas. X

22 Los financiamientos exiernos mantienen equilibado en sus @sas de inbenés X
financiera.
Indicadar : Financiamients intormo

22 La empresa realizar constaniemenie el aumenio de su patmmonio con X
tramsderencias.

24 La empresa busca frecusniemente nuevos nichos para la aplicacion de negocio. X
indicador : Estratogias

25 Las estrateqias faciitan & desamolo de |a emgresa con una pempectiva de X
crecEmenio.

26 Las estraiegias ayucan al crecimiznio o nuevas cportunidades. para la empresa X
Indicador : Oportunidades

T Confar con mayones recursos materiales pueden generar nueva cporiunidad para X
la empresa.

28 Laempresa esia alento a dierentes oporunicades gue se presenta en el mencada. x
Indicador : Aumento de la produccian

] 'ara aumentar la produncion &5 NECESANG Consiierar la buena acikud de o5 X
calaboradores

ET) Para incrementar la produccicn & perscral estd preparads para desarolar X
adiidades eficacmenie.

UMIVERSIDAD CEsSAR VALLEJD

Olsservacismes:

Orpimidn de aplicabilidad: Aplicable | X | Aplicable después de corregir |

Apellidos v nombres del juez validader Dr. llla Sihuincha Godofredo

Espeecialidad del validador: Administrador de empresas

IPerBnencia: Bl ilem comesponde al conceplo edncs kmsuleds.

TRefevancia: El ilem &2 spropiads para representar al comporsnls o
dimersidn espec iica del consinesia

*Claridad: 3& enfiende sin diicultsd alguna o sruncada del flem, es
COnGso, exacld ¥ direcia

Mota: Suficiencis, e= dice sufitiencia cuanda los ilema planieados son
suficienies para medir la dimensiin

Mo aplicable | |

DNI: 10596867

23 de sefiembre del 2020

Firma ae1 expeno inTormante.
Especialidad

32
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Rentabilidad
W TIMENSIONES | fems Ferfinencia’ |Relevancia™ | Clandad® Tugerencias
DIMENSION 1: SOLVENCIA HEHEHNHEEHHEER
. ale e A

Indicador : Eficiencia de la operacicn

1 La empresa onenta sus esiuerzos a alenderio en todo mamenta El X X

2 La empresa brinca servicios a los chemes de acuerdo @ su necesidad, X x x
Indicador : Eficiencia del apalancamienio

3 La ehciencia OF 1a Cparacion abasiece A0ECLa0amente 3 1a prosuccion Ed x x

4 El apalancamienio financiera permie a la empresa seguir creciendo X X X
Indicador : Eficiencia fiscal

L La empresa se adecua a las nonmas begales X x x

B La empresa establecs iodo los estimulos fiscales que olorga la ley. X x x

Indicadar : Pasivas

T Los pasivas bancanios han aumentado eficeniemernte. X x x

] Se prioviza el paso ce los pasvos para adquinir solvencia. El X X

Iindicadar : Activos

9 Los actios que poses la empresa cumple para & desamrolia de |3 actividad X F F
productiea
10 Son suficienies los bienes para generar rabajos de calidad X X X

DIMENSION 2 : RENDIMIENTO

Indicador : Rentabilidad sobre la inversicn

1 La empresa mejora el margen de utibdad brfa con su volumen de venta X ] X

L] Se evalla Ia Sjecucion os mangen oe LRI a Drsa para cumpiir con i Ed x x
praysccitn en &l aumenio de ia rentabilicad de (2 empresa.

Indicador : Rentabilidad de Ventas Motas

12 Exisie un conitrol en los gasios de operacon para aumerniar el margen de la Ed X X
wtiidad neta.
14 El margen nedo muesira la uhilidad de cada venta X X X

Indicador ; Rentabilidad operativa

15 El mangen opesacional es importande porgue indica si el negocio es lucrativo, X x x

T——
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16 La gerencia de manera permananie evalla su wilidad cbi=nida para conooer su E X X
remiabibdad.

Indicador : Costos

1w La empresa offece productos con bajo costo: E x X

18 La empresa ofrece precios asequibles vy acordes a la calidad ce sus producios. x X X

Indicador : Gastos

13 = pontrola &l uso de malerial para no gensrar gastos adicionales. X X X

20 La smpresa svalla los gasios de operacion para disminur &l margen neto E3 X X

DIMENSION 3 : CRECIMIENTO

Indicador : Financiamionto axtarno

Fa | La empresa cusnia recurses: para cubeir sus financiamienios sxdemos X X X
22 Los financiarmienios exierncs. manlienen equilibado en sus lasas de inberes X x X
fnanci=ra.

indicadar : Financiamiento intermo

22 La empresa realizar constaniemente el aumenio de su patmmonio con X x X
iansierencias.
24 La empresa busca frecusniements nusvos nichas para la aplicacion de negocio. X X X

Indicador : Estratogias

FI3 Las estrateqias faciitan & desamolio de |3 empresa con una perspectiva de X X X
crecimentio

i1 Las esiraiegias ayucan al crecimienio de nuevas cportunidades para la empresa X X X
Indicadar : Oportunidades

Fr ‘Contar con Mayores MeCUrs0s materiakss pusden QENEFar NUeva opomunidad para X X X
la empresa.

1) Laempresa &5t alento a diierenies oponynioaces Qus S& CIESEnta en el mencado. Ed x X

Indicador : Aumento de la produccian

29 ‘ara aumentar la produccon es necesanc considerar la buena acifud de los Ed X X
colaboradones.
g Para incrementar la produccicn o personal estd preparado para desamroliar Ed X X

acthidades eficazmenis
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Oibservaciones:

Aplicable | X |

Apellidos v nombres del juez validador Mg. Romero Pacora, Jesis

Especialidad del validador: Asesor ted)

cimiel odio lgico

IParBnencia: Bl ilem comesponde &l concepla Bonod bimileso.
Relevancis: Fl ilem es spropiads para represeniar al comporenie o
dimensidn especiica del consinacio

IClaridad: Se enfiends sin dficultad alguna o eruncads del flem, e
Ennciss, exicl y dinscln

Mota: Sufidencs s dice suficiercia cuanda los ilems planieades san
suhcinles pars medr B dmensidn

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

| No aplicable | |

DxI: DE253522

20 de setiembre del 2020

Firma del Experto Informante.
Especialidad

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Rentabilidad

N° DIMENSIONES [ Itama Perilnencia’ |Rselavancia® Claridag Sugaranclas
DIMENS5ION 1: SOLVENCIA e HHE H H

Indicador : Eficlencla de la oparacldn

1 L3 empeesa orienta sus esfuemos a alendeno en todo momento. X x X

2 L3 EMpra6a Drinda s2Nvicios a 105 CIEntes 02 acusrdn 3 sU Necasidad. X x X
Indicader : Eficlencia del apalancamisnto

3 La eficlencia 0 |a opsracion abastece agscuagaments @ la produccion. X x X

4 El apalancamientn inanciero penmite 313 eMpresa sequir creciendn X x X
Indicador : Eficlencla fiscal

5 La empre6a s adecla a Ias Normas legales. X X X

£ La empresa establece 1000 108 eslimuios Nscales que olonga 1a ey, X X X
Indicador : Paslvos

7 Los paslvos bancarios han aumentado eficentements. X X X

B 52 prioriza el paso 02 105 Pasivos Para adquint solvencia. X x X
Indicadar : Activas

3 Lo 3ctvos QUe POSES [a empresa cmale para el desamolio de i3 actividad x X X
productiva

10 S0n sUMci=ntes |08 blenes para qenerar rabajos de caldad. X X X

DIMENSION 2 : RENDIMIENTO

Indicador ; Rentabildad sobrs I3 Inversion

1 La empresa mejora l margan de uillidad bruta con su volumen de venta. x X

12 S2 evalla |3 ejecucson del mangen ge ubiidad bruta para cumplir con la X X X
proyecclon en &l aumento de |a rentablidad de la empresa.
Indieador : Rentabllldad de Vantas Metas

13 Existe un control en los gastos de operacién para aumentar 2l margen de la X X X
utildad neta.

14 £l margen NElD Mussira 13 utlidad 48 cada venis X x X
Indicador : Rentabilidad operativa

15 El margen operacional es Imporiants porgue Indlca sl el negosio e lucrativ. X X X

16 La gerencia de manera permanente evalla su utlidad obienida para conocer su X X ES
rentapilidad.
Indicador : Costos

17 La empresa ofrece productos con baj costo. X X kS

18 La empresa affece preclos 3saquidles ¥ acomdes a la calidad de sus productos. X x X
Indicador : Gastos

19 Se controfa 2l usoe de materal para no generar gastos adicionales. X X X

20 La empre6a evalla Ios gastos e operacion para disminulr el margen neta X X X

DIMENSION 3 : CRECIMIENTO

Indicador : Financlamlento externc

2 La empre6a cuenta recursos Para cubir sus nanclamientos extemos. X X X

22 Los fnangiamientos swiemos mantiensn equllibiado en sus 1asas oo Intends X X X
financlera.

34
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Indicador : Financlamisnto Intarno

23 La empresa reallzar constantemente el aumento de su patimonio con x X X
Transferencias.

24 La empresa DUsCa frecueniements NUSyVos NIC0S Dara |3 aplicackin de negocio. X X X
Indicador : Esfrateqlas

25 Las estrateqias facilitan & sszarrollo de 13 SMOrEsa CON UNA PEMspectiva o2 x X X
cracimiento.

28 Las estrateqlas ayudan al crecimiento de nuevas ooorunidades para la empresa. X X X
Indicador : Oporiunidades

- Contar con mayores recursos materiales pueden generar nueva coorunidad para X X X
3 empresa.

28 La empresa esta atenio a dierentes oporiunidades que se presenta en el mercado. x X X
Indicador © Aumento de 3 produccion

23 Para aumentar I3 producclon 85 Necesann CoNsiterar |3 buena actiug o2 los * x X
COEbOratores.

30 Para Incremientar 13 produssion & parsonal 2Eta preparado pars sesaroilar x X X
activigadss eficazmente.

Ohcervaciones:

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]

Apellids: ¥ nombres del juez validador Dr. Ruiz Villavicencio, Ricardo

Especialidad del validador: Administracion de Empresas

Priinencia: El item comespende al cancepin konico formulade.
*Relgvancia: El item 25 apropiado para representar al companenie o
dimensitn especiica del constructs

*Claridad:- Se entiends sin difcuiiad alguna e enuncade del em, es
COMGS0, 8Xachy ¥ direcky

Mota: Suficiencia, se dice sufiiencia cuando kos f2ms plantzados son
suficienies para medir la dimension

DNI: 09809744

20 de zetiembre del 2020

A

-
Firma del Experto Informante,

Especialidad
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VARIABLE

D2 D3

D1

124
102
94
100
106
94
107
98
102
101
108
103
91
110
101
88
113
98
100
100
110

105
92
108
105
96
113
99

105
105
115
111
93

109
105
93

109
99

109
107
112
107
91
102
106
94
109

112
101

43

30
33
32
33
29

33
31
3L
32
37
33
31
34
3L
24
37
30
29

31
36
30
32
32
32
30
33
32
34
34
36
34
33
33
33
27
33
32
36
33
36
32
33
32
33
29

33
29

36
32

39

34
28
31
34
22
34
32
23

35
33

34
27
37
32
31
35
33

33

35
35

37
27
35

34
33

38
32
33

36
38
38
27
34
34
33

34
32
35

36
35

37

31
34
32
34
23

36
35

42

38
33

37
33

33

40

35
38
34
38
36
33

39

38
33

41

35
38
34
39

38
33

41

39

33

42

35
38
35
41

39

33

42

38
33

42

35
38
38
41

38
33

39

39

33

42

27
40

34

Tabla: Base de Datos 1

VARIABLE: ESTRATEGIAS DE COMPETITIVIDAD

Obijetivos

acion

Nicho de | Diversific

Mercado

Enfoque

Estilizacio
nde
Producto

Linea de
Producto

Consumi

Imagen
de Marca | dores

Promaocio
nesy

Diferenciacion

Innovacié
n

Producto
de
Calidad

10| 11|12 (13| 14|15 (16 (17| 18 |19 | 20 | 21|22 |23 | 24| 25| 26|27 | 28| 29| 30

Marketin
a

9

Ventas

as
Moderna

[Maquinari

Liderazgo de costos

Costo
Indirecto

Costo
Directo

5013Irns

10
11

12

13

14

16

17

13
19
20
21

22

23

24

26

27

28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
33
39

1

42

43

46

a7

43

36



PROMEDIO

D2 D3

D1

124
100
93
96
100
88
107
96
102
100
106
101
86
99
100
86
106
97
100
100
106
95
91
98
98

110
96
104
105
110
104
91
101
98
89

103
99
109
107
112
107
91
100
104
86
109
74
112
99

43

28

33
23

31

33
23

31
31
35
31
29

32
30
24
31
30
23

31
32
27

32
28

30
23

31
30
33
34
34
31
32
30
30
26

33
32
36
33
36
32
33
30
31
24
33
27

36
30

39
34
27
31
30
30
34
32
33
35
33
34
24
30
32
29

34
32
33
35
35
34
26
31
30
25

37
31
33
36
35
35
26
32
30
30
34
32
35
36
35
37

31
34
29

34

36
35

42

38
33
37
39
33
40

35
S
34
38
36
33
37
38
EE]
a1

35
38
34
39
38
33
39
38
33
42

35
38
35
41

38
33
39
38
33
42

35
38
38
41

38
33
39
39
33
42

22
40

34

Tabla: Base de Datos 1

VARIABLE: RENTABILIDAD

Mayores
recursos

Mayares
riesgos

Actitud

Crecimiento

Decisiones

Indicador

Recursos

Rendimiento
desanolla

Arezzde |Métodos de

actividad

10 (111213 (14 |15 |16 |17 |18 (19| 20| 21|22 (23 | 24| 25|26 |27 (28| 29| 30

9

Estructura | Capacidad | Capacidad

8

Solvencia
Estrategia

Tamafia

Cracimient
o

sourns

10
11

12

13

14

16

17

13
13
20
21

22

23

24

26

27

28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39

41

42

43

46

47

49

37
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CLIENTES

M Septiembre M Octubre M Noviembre ™ Diciembre M Enero

B Marzo W Abril B Mayo M Junio H Julio

M Febrero

B Agosto
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