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RESUMEN

La indagacion presentada posee por objetivo general evaluar la relacion de la Gestion por
procesos y la Venta Competitiva en las mypes de Gamarra, La Victoria, 2018. El disefio
de indagacion es de corte transversal no experiencial, el método es hipotético- deductivo
pertenece al enfoque cuantitativo, tipo de indagacion aplicada, nivel de investigacion es
descriptiva correlacional, la poblacion estuvo conformada por los 123 empresarios del
conglomerado centro comercial de gamarra. Se uso la técnica del sondeo teniendo como
instrumento un cuestionario compuesto por 14 cuestionarios de gestion por proceso y 17
interrogantes de la variable venta competitiva, se empled la Escala de Likert para la
medicion. Y el estadistico SPSS 24 se verificd con el sondeo a través de la utilizacion del
alfa de Cronbach, y también el método de Spearman para la medicion de la correlacion.
Finalmente se determind que la Gestidn por procesos con 0.798 comparada a la tabla de
correlacion N°12 de coefiente RHO se correlaciona con la Venta Competitiva en las mypes
de Gamarra, La Victoria, 2018. Palabras clave: Gestion por proceso y venta competitiva,

planificacién, tecnologia y control de calidad.
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ABSTRACT

The objective of the research is to evaluate the relationship of Management by Processes
and Competitive Sales in the types of Gamarra, La Victoria, 2018. It had as a hypothetico-
deductive method, applied type, with descriptive-correlational level, non-experimental
design. -transversal, the population is the conglomerate of businessmen of the commercial
center of Gamarra, represented by 123 businessmen, with a census method. The survey
technique was used having as a tool a questionnaire composed of 14 questions of
management by process and 17 questions of competitive variable sales, which the Likert
Scale was used for the measurement. The SPSS 24 statistic was used in the search process
and the survey was verified by the use of Cronbach's alpha, while the Spearman method was
used to measure the correlation. Finally, it was determined that the management by processes
with 0.798 in comparison with the correlation table N ° 12 of the RHO coefficient correlates
with the competitive sale in the types of Gamarra, La Victoria, 2018. Key words:

management by process and competitive sale.
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I. INTRODUCCION

La investigacion fue titulada Gestion por Proceso y la Venta Competitiva en las Mypes de Gamarra,
La Victoria, 2018.

El fin de la indagacion fue estableces la relacion entre la Gestion por Proceso y la Venta
Competitiva en las Mypes de Gamarra, La Victoria, 2018. Se plante6 como objetivo especifico
determinar la relacion entre la planificacion y la venta competitiva en las Mypes de Gamarra, La
Victoria, 2018; determinar la relacion entre la tecnologia y la venta competitiva en las Mypes de
Gamarra, La Victoria, para el afio 2018; determinar la relacion entre el control de calidad y la venta

competitiva en las Mypes de Gamarra, La Victoria, para el afio 2018.

Con la finalidad de llevar la indagacion de manera eficiente se estructurd en seis los cuales

detallamos en el siguiente parrafo

Enel I capitulo, presentamos el problema, indagaciones precedente, las teorias vinculadas al tema,
presentacion de la problematica, justificacion lo cual se observd la preparacion del trabajo de
investigacion, las hipdtesis y objetivos, tanto como generales y especificos, capitulo dos, desarrollo
la metodologia de la investigacion que se determind en el proceso del trabajo, el tipo de
investigacion, el disefio de indagacion, el nivel del trabajo de la investigacion, el estudio de
variables y la matriz operacional, se precisa la generalidad poblacional, muestra, las técnicas e
herramientas de recaudacion de datos , confiable, las metodologias de estudio de datos y el aspecto
ético para la investigacion; capitulo tres, se contempla los resultados del trabajo realizado; la prueba
de normalidad, prueba de hipdtesis y las gréficas de frecuencia; capitulo cuatro, se desarrolla la
discusion de los resultados; capitulo cinco se presenta las conclusiones; capitulo seis se puntualizd
las recomendaciones, y por ultimo las referencias bibliograficas, los anexos usados y la matriz de

consistencia para la indagacion.
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1.1. Realidad Problemaética

A nivel mundial al igual que la humanidad ha evolucionado las compafias han ido
creciendo y se han vuelto mucho més complejas. La revoluciones como la industrial hizo
de las compafiias un espacio indispensable en la sociedad donde méquinas y personas se

coordinaban para desarrollar una productividad en el menor tiempo posible.

Actualmente las organizaciones desarrollan su actividad en un entorno altamente
competitivo. La integracidn, la inauguracion de nuevos plazas, los constantes avances en
las comunicaciones, la especializacion, los rapidos y drasticos que generan cambios radicales

en el mercado, la consideracion de la calidad y la disposicion al consumidor.

La investigacion esta dirigida a las pequefias empresas del conglomerado centro empresarial
de gamarra dedicado a la confeccién y produccidn de textiles canalizado al consumo intenso
o colectivo més grande de nuestro pais, en donde concurren actividades de comercializacion

de ventas de prendad de vestir en general.

El emporio de Gamarra debe enfrentar dificultades de gestion, ya que en los ultimos afios
registran un decrecimiento en sus ventas seguido por los bajos niveles de produccion,
teniendo como problema el manejo deficiente de la planificacion para alcanzar sus metas y
objetivos a corto, mediano y largo plazo, falta de utilizacion de la tecnologia como hardware
y software para innovar y generar mayores ventas por Gltimo la falta de control de calidad

de sus productos para competir con el mercado externo.

Los problemas mas resaltantes que se presenta en el clister de gamarra, mencionada a
continuaciéon son las bajas ventas, al no tener conocimiento de debe afrontar a la
competencia, poca informacion del sector al que se dedica, escaso uso tecnoldgico vy el
colaborador no calificado; asi lo menciona el Ministerio de Trabajo y Promocién del

Empleo.

Por ello surgid la necesidad de examinar la situacion planteada e indagar la relacion entre
Gestidn por Proceso y la Venta Competitiva; en lo cual la tesis tiene por proposito general
plantear la correlacion de las dos variables, debido que son piezas fundamentales en toda

compaiiia.
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En el entorno especifico de la investigacion se analiza una problematica como la deficiente
planificacion, escasa tecnologia aplicada, bajos controles de calidad, que tienen una relacién
con la baja calidad de productos, escaso sostenimiento de precios, inadecuados puntos de

venta.

1.2. Trabajos previos

1.2.1 A Nivel Internacionales

Sotelo (2016) en su tesis “Gestion por procesos en su papel de estrategia generadora de
ventaja competitiva aplicada a los enfoques de asociatividad de las MYPES”, (indagacién
para su grado de Doctorado en Administracion de Empresas en la universidad Politécnica
de Catalunya de Barcelona en Espafia), la indagacion fue aplicada, cualitativo, descriptivo,
inductivo — analitico; cuestionario, y entrevista Likert, EI mencionado trabajo tuvo por
objetivo proponer mejoras a las distintos problemas de pequefia empresas, por consiguiente
las organizaciones deben afiliarse mediante un sistema de procesos con el fin de laborar
en equipo, elaborando articulos o existencias de calidad. Se concluy6 que las pequefias
empresas deben disminuir la variabilidad del producto final ya que varias de las

organizaciones manejan similar proceso en su elaboracion.

Rodriguez (2015) en su tesis “Investigacion y Analisis de la Gestién por Procesos de
Calidad y la Atencion de los Usuarios del Area de Consulta externa en el hospital Dr.
Rafael Rodriguez Zambrano, en el aiio 2013, (Tesis para el grado de magister en
administracion de empresa en la Universidad de Guayaquil de Ecuador), fue descriptivo,
exploratorio, deductivo, encuesta, el mencionado trabajo tuvo por objetivo optimizar la
calidad de atencion en los pacientes. El autor finaliz6 aconsejando que el trabajador
administrativo debe entrenarse y educarse para acrecentar habilidades, conocimiento y
brindar un destacado servicio a los pacientes.

Nufiez, Parra y Villegas (2011) en su tesis “Disefio de un Modelo como herramienta para
el Proceso de Gestion de Ventas y Marketing” (Universidad de Chile), indagacion aplico el
disefio de investigacion exploratoria- descriptivo de corte transversal simple, el fin de la

indagacion fue plantear procesos para impulsar a los directivos y sus decisiones para alcanzar
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una solucion optima de resultados, con un disefio de un modelo de ventas. El autor concluyé
que los administradores del sector requieren entrenamiento y aprendizaje para prever a los

cambios del mercado.

Chavarria (2011) en su tesis “Estrategias Promocionales para Incrementar las Ventas de
una empresa panificadora en el Municipio de San José Pinula” (Tesis su grado de licenciado
en la Universidad de San Carlos de Guatemala), Dicha indagacion fue de tipo aplicada con
el método deductivo —inductivo, el recojo de datos la encuesta y entrevista, el fin de la
indagacion fue acrecentar las ventas de sus productos y ser mas competitivo en el mercado,
es por ello se plantea un conductor para el empleo de estrategias promocionales teniendo
como fin principal expandir los saberes del duefio de la organizacién de panificadora, para
sostener con bases sélidas y poder alcanzar prestigio, asi podra posicionar en el mercado e
incrementar su competitividad. Se concluy6 que efectivamente la empresa no cuenta con las
estrategias adecuadas Por ello se recomienda que se debe implementar estrategias
promocionales, para que la empresa panificadora cumplir con este prop6sito y lograr sus

objetivos.

Flores (2016) en su tesis “Incidencia de la fijacion de precios de venta del producto en los
niveles de competitividad de las MIPYMES productoras de Tabaco en el municipio de Esteli,
ciclo productivo 2015” (indagacion para du grado de Master en Gestion y Sostenibilidad
en la Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua), El tipo de estudio fue descriptivo
correlacional y exploratorio, método deductivo, pertenece al enfoque cuantitativo y
cualitativo de corte transversal, el objetivo fue considerar los precios de venta, yaqué las
mypes afrontan obstaculos de estudio de mercado, anélisis de competencia y falta de estudio
de la estructura de costos. Se concluyd que efectivamente se debe realizar un estudio de
mercado, por otro lado la mype tiene un mercado bien segmentado y la formacion de los se
establece por la concurrencia de los costos.

1.2.2 A Nivel Nacionales

Coaguila (2017) en su tesis “Propuesta de implementacion de un modelo de Gestion por
Procesos y Calidad en la Empresa O&C Metals S.A.C.” (Para obtener el grado de ingeniero

industrial en la universidad catdlica San Pablo de Arequipa). La autora describe la
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indagacion no experimental, transeccional, descriptiva, explicativa. Ya que el obstaculo es
el retraso en la entrega del producto, quejas, reclamos por defectos de la calidad. Se
concluyd que efectivamente se debe implementar la gestién por proceso porque muestra la
secuencia adecuada el proceso de las actividades, en consecuencia se alcanzaria cumplir con

las necesidades del cliente.

Alvarez (2017) en su tesis “La gestion empresarial de las Mypes y su relacién con la
competitividad de ventas en el emporio de gamarra, La Victoria, 2017 (Tesis para obtener
el grado licenciado en administracion de empresas en la Universidad César Vallejo), disefio
no experimental, transeccional, descriptiva — correlacional. El fin de este trabajo fue
determinar como se relaciona la gestion empresarial, con la competitividad de ventas
muestra a varias organizaciones como deficientes, ya que muchos de los empresarios no
cuentan con estudios se conducen a base a la practica y experiencia. El autor concluyo en
que se debe implementar estrategias y mitologias para incrementar las ventas para evitar

inestabilidad econdmica.

Gonzales (2013) en su tesis “gestion empresarial y competitividad en las mypes del sector
textil en el marco de la ley n° 28015 en el distrito de la victoria - afio 2013”, (Tesis para
obtener el grado de Contador Publico en la Universidad de San Martin de Porres)
descriptivo correlacional, no experimental transversal. La finalidad fue determinar de
identificar los factores que inciden en la competitividad y productividad de las mypes de
conglomerado centro comercial de gamarra en la industria textil. El autor finalizé que varias
de las mypes no cuentan con una adecuada utilizacion de la tecnologia, no manejan

planeamiento empresarial, y eso afecta negativamente cumplir con las extensas demandas.

Castillos (2017) en su tesis “Sistema de gestion por procesos para minimizar costos de la
MYPE de calzados Oviedo de Ate Vitarte, 2017 (Para obtener el grado de Licenciada en
Administracién y Negocios Internacionales de la universidad Norbert Wiener) fue no
experimental, transeccional es descriptiva, al tipo es aplicada. El objetivo presentado por el

autor fue implementar un método por procesos que faculte disminuir costos en la mype. El
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autor concluy6 que la organizacion no mantiene un patron que indique a los trabajadores

desempefiar sus funciones eficientemente.

Véasquez y Pallares (2017) en su tesis “Incidencia de la Capacitacion en Marketing de
atraccion en las Ventas, de la empresa Dimovil E.L.R.L del distrito de Calleria-Ucayali,
2016 (Para obtener el grado de licenciado en administracion de negocios de la
Universidad Privada de Pucallpa), fue no experimental, transeccional, el disefio descriptivo,
correlacional, encuesta, el proposito es evaluar la circunstancia del entrenamiento en
marketing de atraccion en las ventas de la compafiia mencionada. Se concluyé que el
entrenamiento  de capacitacion en marketing de atraccién es fundamental, yaqué el

personal que trabaja en la organizacién sea idoneo y cualificado para el puesto que ocupa.

1.2.3 Libros

Betancourt (2014), “Andlisis sectorial y competitividad” (12 ed.), Bogota: Editorial Ecoe
ediciones. El autor resalto que las empresas en un escenario de globalizacion que deben estan
en constante innovacion y cambio, por otro lado las compafiias tienen un elemento
primordial para alcanzar el triunfo y estar al ritmo de continuo crecimiento. Hasta hace solo
unos afios eran invencibles frente a la competencia, en la actualidad son implacables de
fuerzas agresivas de competitivos con rivalidad de talla mundial. Con la implementacion de
tecnologia y su impacto en las formas de vida y trabajo, las nuevas opciones estratégicas

para enfrentar a la competencia.

Agudelo (2012) “Evolucidn de la gestion por proceso ”, Bogota: Editorial Icontec.

El autor menciond que la gestion por proceso resalta la secuencia de actividades que se
realiza dentro de la organizacion, por ende conforma la base para renovar y perfeccionar en
el entrenamiento de colaboradores delegados de ejecutar los labores para el bienestar del

usuario.
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Gabin (2010) “Gestion Comercial y Servicio de Atencion al Cliente” Madrid: Editorial
Thomson. Concluyd En Fidelizacién es imprescindible nutrir lazos de largo plazo para
contribuir en la satisfaccion del consumidor. Asimismo la exigencia de un nuevo
consumidor hace que el marketing estratégico transforme a las organizaciones. En
consecuencia las compafiias tienen la obligacion de cuidar y conservar al cliente brindando

bienestar en sus necesidades y deseos.

Chavez (2007) “Estrategia de marketing y ventas” México D. F.: Editorial Mc Graw Hill.
El autor menciond que para establecer una estrategia de marketing y venta es necesario
realizar un estudio de mercado para conocer y segmentar el mercado y permitir que los
clientes ensefien cuando, donde, como realizan el negocio, ya que cualquiera se puede lanzar
y gastar mucho dinero pero no se traduce en estrategia. Por esta razon para alcanzar una

gran estrategia de marketing y ventas es recomendable ponerse en lugar del cliente.

Agudelo (2012) “Evolucion de la gestion por proceso ”, Bogota: Editorial Icontec. El autor
El autor finalizd que la gestion por proceso es la via para lograr conseguir el agrado del
usuario. Por lo cual primeramente se debe evaluar sus requisitos o pedidos para luego ofrecer
soluciones a la demanda de los clientes. De esta forma las compafiias se deben organizar

para desarrollar metodologias.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Variable X: Gestion por procesos

(Evans & Lindsay, 2014, pag. 205) Hace una descripcion del concepto: “sucesion de tareas
vinculas cuya finalidad es alcanzar un rendimiento 6ptimo, para elaborar un bien o servicio

tanto interna o externa de la organizacion.

Segun (Fernandez de Velazco, 2010, pag. 51) “Conjunto de tareas que se relacionan entre

si, las cuales las cuales modifican elementos de entrada en resultados”.
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Para (Agudelo, 2012, pag. 23) “Es el giro constante del ciclo PHVA: verificar, actuar,
planear, hacer, es el principio gerencial para optimizar la gestion entre los colaboradores

y el trabajo cotidiano y es necesario adherir con disciplina”.

1.3.2 Variable Y: La venta competitiva

Venta Competitividad

(Garcia, 2011, péag. 27) Menciona que: “Es de suma importancia dentro de una compafiia,
ya que, constantemente mantienen una relacion directa con el consumidor, y son los

principales activos que hace que las compafiias funcionen”.

Segun el tedrico Porter, 1985, citado por (Errasti, 2012, pag. 105) “es la capacidad de una
compafiia para, en un determinado entorno competitivo, aumentar la cuota de la plaza o la

rentabilidad de una manera sostenible”.

Para porter (2004) citado por (Ipinza, 2013, pag. 544) toda empresa que compita en una
industria tiene una habilidad competitiva, ya sea externa o interna y esta tactica se puede
desarrollar expresamente por una planeacion.

1.4 Formulacion del problema

La indagaciéon se desarroll6 en el Distrito de la Victoria en el periodo 2018, y ayuda
examinar la Gestion por Proceso y Venta Competitiva, por lo que se requiere analizar,

identificar los problemas y proponer soluciones con las siguientes interrogantes.

1.4.1 Problema general

¢Como se relaciona la Gestion por procesos con la venta competitiva en las mypes de
gamarra, La Victoria, 2018

1.4.2 Problema especifico

¢Como se relaciona la planificacion con la con la venta competitiva en las mypes de
gamarra, La Victoria, 2018
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¢Como se relaciona la tecnologia con con la venta competitiva en las mypes de gamarra,
La Victoria, 2018?

¢Como se relaciona el control de calidad con la venta competitiva en las mypes de
gamarra, La Victoria, 2018?

1.5 Justificacion del estudio

Justificacion tedrica

La indagacion es de gran apoyo para indagaciones futuras, por que confronta teorias de
acuerdo al tema, analiza resultados y es un medio informativo que beneficiara directamente
a las mypes de Gamarra., sobre todo hace epistemologia del conocimiento existente, de las
variables trazadas.

Metodoldgica

En la indagacion presentada se utilizé el método descriptivo con disefio de corte transversal
no experimental, serd evaluado por medio de materiales primarios y secundarios como
libros, indagaciones relacionadas al tema, realidades nacionales. Sera verificado por medio
del instrumento de recoleccién de datos. Permitiendo la utilidad practica sobre todo en los

campos empresariales como en las Mypes de gamarra.

Justificacion tedrica

El trabajo de tesis ofrecid un apoyo informativo a las Mypes de gamarra para una mejor
gestion. Esta investigacion se realizd con el fin de que las Mypes de gamarra pongan en
practica la gestion por procesos, ello permitira que los diferentes recursos utilizados como
materia prima, maquinarias, mano de obra comprometida se relacionan entre si de una forma
efectiva y organizada sobre todo lograr competitividad en las ventas y transformase en una

organizacion de prestigio por sus productos y servicios de calidad.
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1.6 Hipdtesis

1.6.1 Hipdtesis general

¢Existe relacion entre la Gestion por procesos y la venta competitiva en las mypes de

gamarra, La Victoria, 2018?

1.6.2 Hipotesis especifico

¢Existe relacion entre la planificacion y la venta competitiva en las mypes de gamarra, La
Victoria, 2018?

¢Existe relacion entre la tecnologia y la venta competitiva en las mypes de gamarra, La
Victoria, 2018?

¢Existe relacion entre el control de calidad vy la venta competitiva en las mypes de
gamarra, La Victoria, 2018?

1.7 Objetivos

1.7.1 objetivos generales

Determinar la relacion de la gestion por procesos Y la venta competitiva en las mypes de

gamarra, La Victoria, 2018

1.7.2 objetivos especificos

Determinar la relacion entre la planificacion y la venta competitiva en las mypes de
gamarra, La Victoria, 2018

Determinar la relacion entre la tecnologia y la venta competitiva en las mypes de gamarra,
La Victoria, 2018?

Determinar la relacion entre el control de calidad y la venta competitiva en las mypes
de gamarra, La Victoria, 2018.
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Il. METODO

2.1 Disefio de investigacion

2.1.1 Disefio de investigacion

Es de corte transversal no experimental, yaqué la informacion se recolectan en un momento

historico es decir en un tiempo determinado, ya que no se manipulan las variables

Segun (Uribe, 2004, pag. 94) “En la investigacion no experimental se lleva a cabo sin
manipular las variables; tal como se presentan en su contexto natural, porque trabaja

con hecho que se dieron en la realidad”.

2.1.2 Método de investigacion

Hipotético - deductivo

Para (Cegarra , 2012, pag. 82) “Es un procedimiento sensato para encontrar salida a los
distintos problemas que nos proponemos. Consiste objetar o distorsionar hipotesis acerca
de las probables soluciones a los problemas propuestos”.

Enfoque de la investigacion

(Gomez, 2006, pag. 60) Afirma que:

El enfoque cuantitativo utiliza los métodos estadisticos y tiene como objetivo plantear
hipdtesis previamente y utiliza la recaudacion de informacion para anticiparse en el conteo,

medida numérica y constituir resultados con precision.

2.1.3 Tipo de investigacion
La indagacion es aplicada.

Para (Namakforoosh M., 2005, pag. 44) “es el énfasis en solucionar problemas y sirve para
tomar acciones y establecer politicas y estrategias. [...] Tiene un mayor hincapié hacia la

adecuada toma de decisiones”.
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2.1.4 Nivel de investigacion

En el trabajo de estudio se utilizé el nivel descriptivo — correlacional, yaqué se busca

precisar caracteristicas y la relacion de ambas variables

Para (Rodriguez, 2005, pag. 25) “la investigacion descriptiva, especifica las propiedades
importantes de la naturaleza actual como de sujetos, colectivos y grupos, también como otro

evento que muestre una indagacion.”

(Diaz, 2009, pag. 182) Defini6 “la correlacion tienc la capacidad de evaluar el
comportamientos reconociendo la actitud de la otras variables relacionadas sin vincular

causales”.

2.2 Variable. Operacionalizacion

Variable X: Gestion por proceso

Definicion tedrico

Segun (Fernandez de Velazco, 2010, pdg. 51) “Conjunto de tareas que se relacionan entre

si, las cuales las cuales modifican elementos de entrada en resultados”.

Segun (Moya & Rojas, 2006, pag. 2 y 3) nos dice que: “es el modo de dirigir una compafiia
asentando en los procesos. Comprendida como una sucesion de tareas encaminadas a

generar calidad en el proceso productivo hasta llegar al consumidor final”.
Definicion Conceptual
Es la sucesion de tareas orientadas a modificar entradas y salidas con calidad para el

beneficio del consumidor.

Definicion Operacional:

El instrumento de indagacion es el temario que consta con 18 cuestionarios para medir las
siguientes dimensiones de la variable de Gestion por proceso .como son: Planificacion,

tecnologia y control de calidad.

24



Definiciones Dimensionales:
Dimensién N°1: Planificacion

Segun (Orozco, 2011, pdg. 24) “es una herramienta de disciplina de una actividad, un

conjunto de instrumentos destinados al logro de metas y objetivos de las organizaciones.

Indicador: Organizacion
Segun (Polochic, 2017, pag. 105) Nos dice que:

La organizacion es la funcion administrativa que tiene a su oficio el disefio e disposicion de
la estructura organizacional de la empresa, la cual incluye las funciones, las actividades y

los puestos de trabajo necesarios para que logre alcanzar sus objetivos estratégicos.

Indicador: Direccion

(Sanchez & Ribeiro, 2004, pag. 142) Define como un “Proceso que tiene por objetivo el
crecimiento y renovacion de la empresa, adoptando un enfoque global, integrando el
conjunto de aspecto de la organizacion, los externos e internos técnicos - econdmicos y

socioculturales”.

Indicador: Metas y Objetivos

Para (Parmerlee, 2005, pag. 69) “Los metas a corto plazo se centran especificamente brindar
solucion necesaria 0 de urgencia dentro de la organizacion, y a largo plazo se centran a

sectores con crecimiento y desarrollo”.

Objetivos

Segun (Parmerlee, 2005, pag. 70) “Un objetivo es una definicion especifico, mesurable, que
da soporte con mayor detalle, con ello se cumple las finalidades y resultados posibles de la

compaiiia.
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Dimension N°2: Tecnologia

Segun (Ipinza, 2013, pag. 443) “Es el gran facilitador que permite a la gerencia actuar de

una manera diferente y mucho mas productiva”.

Segun (Rivera & Mencia de Gasillan, 2012, pags. 62,63) “la tecnologia innova la
produccién y comercializacion dentro de una organizacion como los productos, asi como el

patron de compra y consumo de los mismos”

Indicador: Innovacién

(Evan & Lindsay, 2009, pag. 209) “La innovacion es un cambio descontinuo o de avance,
y produce bienes y servicios nuevos y unicos que deleitan a los clientes y crean una ventaja

competitiva.

Indicador: Productividad

Segun (Lopez, 2013, pag. 18) “Es una amplitud de innovacion, y tiene un precio por periodo
de ejecucidn, para generar bienestar y servicios [...] es el sostén para la competitividad entre

personas, colectivos y estados”.

Indicador: Competitividad
(Fernandez, Montes, & Vazquez, 2008, pag. 34) Menciona que:

Es el talento de una compariia para incrementar ventaja competitiva y se pone de manifiesto

por su amplitud para generar bienes y servicios diferenciandose del competidor.

Dimensiéon N° 3: Control de calidad

Segun (Hansen & Ghare, 2002, pag. 2) “es el conjunto de técnicas y acciones que sirve
para detectar errores y supervisar todas las etapas del proceso productivo hasta la lograr un

bien o servicio que cumpla con estandares de calidad exigidas por el mercado.
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Indicadores: Control

Segun (Evans & Lindsay, 2014, pag. 221) “permite realizar una accion de inspeccion
correctiva dentro de la organizacién cuando sea necesario para resolver problemas y

mantener un desempeno eficiente”.

Indicadores: Mejora contintia

(Guerra, 2007, pag. 195) Menciona que “es una filosofia de monitoreo continuo para
optimizar e incrementar la calidad de nuestro producto o servicio, debido a la necesidad de

minimiza costos de producciéon”.

Indicadores: Satisfaccion

Segln (Gosso, 2008, pag. 77) “es un estado mental de bienestar cuando se ha atestado un
deseo osatisfecho una necesidad entre las expectativas de la organizacion y el servicio

ofrecido a los clientes”.

Variable Y: Venta competitiva
Definicion Teorica:
Venta

Segun (Garcia, 2011, pag. 27) “Es uno de los estribos primordiales de una compafiia, ya
que, es la pieza que de forma permanente se encuentra en contacto directo con los
compradores o usuarios finales, y son considerados como los principales activos de las

compaiiias en el mercado”.

(Estrada, 2011, pag. 87) Describe que:

Vender es convencer a alguien de que haga algo que no tenia pensado hacer; por ejemplo,
desembolsar un importe de dinero para comprar algo que supone que satisface sus

necesidades o aumentara su nivel de vida.
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Competencia

(Porther, 2012, pag. 7) “Es una de las energias con mayor relevancia de una nacion para
lograr posicionarse en muchos aspectos. Actualmente las organizaciones estan llamados a

competir para contribuir valor y sobrevivir en el mercado”.

Definicion conceptual

La indagacion planteo a la venta competitiva como uno de los estribos primordiales dentro

de una compafiia para poder competir y contribuir valor agregado en el mercado.

Definicion operacional:

Se utilizo la encuesta, el cuestionario que consta con 16 preguntas aplicandose el SPS. 24,

Definiciones Dimensionales:

Dimensién N° 1: Calidad del producto

Segun el tedrico Edward Deming citado por (Nava, 2005, pag. 16) “Es la percepcion que el
consumidor tiene de los productos como un grado predecible de conformidad y que provee

confiablidad para satisfacer sus carencias”.

Indicador: Variedad

Para (Kotler & Armstrong, 2005, pag. 306) “Es la union o conglomerado de todas las lineas

de produccion y que en una area determinada de la empresa presenta a la venta”.

Indicador: Servicio

Segun (Salinas, 2008, pag. 13) “define como el conjunto de actividades, que buscan

satisfacer las necesidades
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Indicador: Calidad
(Nava, 2005, pag. 20) Menciona que:

Constituye una funcion integral de toda organizacion, y es el resultado de un control de cada
division que conforma la empresa, cumpliendo requerimientos como en cualidades y
caracteristicas de un producto o servicio para satisfacer carencias, gustos y preferencias del

cliente.

Dimensidn N° 2: Sostenimiento de precios

Segun (Gabin , 2010, pag. 167) “Es la cuota de dinero que se retribuye a cambio de una
cierta cantidad de un producto o servicio”.

Segun (Rivera & Mencia de Gasillan, 2012, pag. 303) Menciona que: “Es la expresion del
valor de un bien material o servicio, este valor viene en funcién de las cualidades o

caracteristicas del producto y de su capacidad para cubrir ciertas carencias en el mercado”.

Indicador: Posicionamiento

Segun kotler citado por (Salinas, 2008, pag. 67) “Es el lugar que ocupa un determinado
disefio, producto 0 marca empresarial destinada a conseguir un sitio distinguible en la mente

del consumidor frente a la competencia”.

Indicador: Publicidad

Para (Merinero, 2011, pag. 105) “Es el conglomerado de formas o maneras de informar que
utiliza el marketing de las compafiias para dar a conocer a los clientes sus productos y sus

ofertas”.
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Indicador: Oferta

Para (Ruiz, 2001, pag. 90) “es una propuesta que una empresa da a conocer como aquella
cantidad de bienes y servicios donde esta de acuerdo a vender a un determinado precio

especifico en el mercado.

Dimensién N° 3: Punto de venta

En un principio la principal preocupacion de las organizaciones era la produccion,
hasta que los mercados alcanzaron el punto de alta competitividad. Se pasa desde un
punto en el que todo lo que se ponia en los puntos de venta era adquirido a que la
demanda era muy superior a la oferta existente, a un punto en el que crece el nimero
de competidores y la oferta pone tantos productos en el mercado que los clientes tienen
mucho para elegir, tomando asi conciencia las empresas de que ademas de producir

era necesario ejercer alguna presién sobre los competidores.

Segun (Garcia, 2011, pag. 73) dice que “La venta es un proceso, €s una serie de pasos
concretos y ordenados como la preparacion, verificacion, acercamiento, presentacion,

argumentacion cierre y analisis”.

Indicador: Ubicacién
(Ludevid, 2004, pag. 46) Menciona que:

La localizacion geografica es preciso tener en cuenta para el éxito del negocio ya que
permitird el facil acceso al mercado al que se dirige, la proximidad a las fuentes de
aprovisionamiento de materias primas, a los suministros apropiados y la posibilidad de

contar con colaboradores eficientes”.

Indicador: Distribucion

Para (Sainz, 2001, pag. 34) “Es proceso de comercializacion de un producto del fabricante

hasta el usuario industrial o consumidor final”.

30



Indicador: Logistica

Segun (Iglesias, 2013, pag. 9) “Es una red que tiene una incidencia importante en conseguir

que las organizaciones lleguen al mercado en una posicién que les permita satisfacer las

necesidades del cliente”.
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Tabla 1: Matriz Operacional

. . ESCALA
DEFENICION DEFINICION -
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS DE ) INSTRUMENTOTECNICO
MEDICION
Organizacion PO1
X:1 El instrumento
de investigacion
Segln es el cuestionario  pyanjficacion N Encuesta
(Fernandez de  que consta con Direccion P02
Velasco, 2010) 18 Items para
Secuencia medir las Metas
ordenada de siguientes ob'etivgs P03-04
actividades dimensiones de ! .
" . ordinal
repetitivas cuyo la variable de
’ produpto :uene Gestidn por Innovacion PO5
GESTION Valor intrinseco proceso .como
POR para su usuario  son: Tecnologia Productividad P06-07
PROCESOS O cliente. (p, Planificacion,
51) tecnologia y competitividad P08-09
cuestionario
control de Control P10
calidad
Control e Mejora continua P11-12
calidad
satisfaccion ~ P13-14

Fuente: La investigadora
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vV Calidad de Variedad P15-16-17 ordinal Encuesta

enta . .
productos cuestionario

Segun (Garcia, 2011, pag.

27)”Es uno de los pilares El instrumento de Servicio P18

fundamentales de toda investigacion es el

empresa, al fin y al cabo, cuestionario que .

es la parte que de forma consta con 16 Calidad P19-20-21

permanente  estd en [tems para medir

contacto con los clientes, y las siguientes

no olvidemos que estos los  dimensiones de la So;éen:g:ggto Posicionamiento P22
Y:2 (clientes) son el principal variable de Gestion P
activo de la empresa.” por proceso .como Publicidad P23
VENTA . son: Planificacion,
COMPETITIVA COmPetencia tecnologfa y control
(Porther, 2012, pag. de calidad
7)”Es una de las Oferta P24-25-26

fuerzas mas poderosas

de la sociedad para

avanzar en muchos

ambitos del esfuerzo Punto de venta Ubicacion P27-28
humano. Actualmente

las organizaciones de

todos los campos Distribucion ~ P29-30
tienen que competir

para aportar valor”.

logistica P31

Fuente: La investigadora
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2.3 poblacion y muestra

2.3.1 poblacion

Esta indagacion tuvo una poblacion de 123 empresarios de las Mypes del Jr. Sebastian
Barranca- galeria San Miguel (rubro ropa de dama) del conglomerado centro comercial

Gamarra.

Para (Sabado, 2009, pag. 21) “Es el conjunto de todos los sujetos deseados a la que se tiene

cercania'y que comparte caracteristicas similares para estudiar ciertos datos”.

2.3.2 Muestra

Segun (Séabado, 2009, pag. 22) “La muestra €S un grupo de una poblacion de la se analiza la

informacion y datos”

La poblacién fue pequefia por lo tanto el método fue censal yaqué esta conformado por 123

empresarios del conglomerado centro comercial de gamarra.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1 Técnicas e instrumentos

La técnica a utilizar en la indagacion fue la encuesta, de 31 interrogantes a 123 empresarios
del conglomerado centro comercial de gamarra y asi poder recaudar toda la informacion que

nos permita llegar al objetivo.

Segun (Namakforoosh M. , 2005, pag. 35) “En la investigacion cientifica se evalla la
relacion entre variables que ha sido elegido para su estudio, y que tiene que apoyar 0

descartar sus hipdtesis con base en la medicion de esas variables™.
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2.4.2 Validez

Segun (Namakforoosh M. , 2005, pag. 227) “se menciona al grado en que la prueba esta

midiendo lo que se desea medir”

El mecanismo para el andlisis o evaluacion se ejecutd en la facultad de Administracion por

tres jueces, expertos en el tema, se muestra a continuacion:

TABLA 2: Tabla de Validacion

EXPERTO RESULTADO
Dr. Alva Arce, Rosel Ceésar si aplica
Dr. Delgado Céspedes, Carlos Alberto si aplica
Mg. Merino Garcés, Jose Luis Si aplica

Fuente: elaboracion propia

2.4.3 Confiabilidad

Segin (Namakforoosh M., 2005, pag. 227) “Se refiere a la exactitud y a la precision de

los procedimientos de medicion”.

TABLA 3: Coeficiente de Confiabilidad

Rango Magnitud
0.81a1.00 Muy alta
0.61a0.80 Alta
0.21a0.40 Baja
0.01a0.20 Muy baja

Fuente: elaborado en base, Fernandez y Batista

La confiabilidad del instrumento que mide la gestion por procesos y su relacion y la venta

competitiva se consiguio del método alfa de cronbach utilizando el programa estadistico
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SPSS median una prueba piloto de 40 empresarios del centro comercial de Gamarra-La
victoria, con un total de 18 preguntas.

TABLA 4: Alfa de cron Bach (Anélisis de fiabilidad)

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 40 95,2
Excluido® 2 4.8

Total 42 100,0

a. La eliminacidn por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

979 18

Fuente: elaboracion propia

Interpretacion: en el cuadro de estadisticas de fiabilidad muestra que el instrumento que se
aplico es confiable, yaqué se obtuvo como resultado un valor de 0.979 comparada a la tabla

N°3 del coeficiente de relacion significa que es fiabilidad, es considerado como muy alta.

2.5 Métodos de analisis de datos

El estudio es cuantitativo utiliza la encuesta, y el cuestionario, procesa mediante el
programa estadistico SPSS, obteniendo resultado en tablas y figuras para su anélisis e

interpretacion.

2.6 Aspectos éticos

Utilizacién de la informacion:

Se desarrollo en base a los instrumentos de recoleccion de datos, se procesd, analizo e

interpreto la informacion.
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Valor social:

La indagacion presentada no sitda en riesgo a las personas que fueron parte de la encuesta;

a manera de preservar la decencia profesional.

Seleccion equitativa de los sujetos:

Los empresarios del conglomerado centro comercial gamarra participaron de la encuesta

aplicada; para conseguir los objetivos de la indagacion.

Validez cientifico

Las proposiciones presentadas en la indagacion fueron validadas yaqué provienes de
dramaturgos como: Agudelo, Fernandez, Garcia y Porter, que tienen una gran trayectoria y
conocimientos de las variables a indagar, en consecuencia son esgrimidas en otras
averiguaciones como informes, de manera que han sido justificadas y desarrolladas en el

tiempo.
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I11. RESULTADOS

3.1 Graficas de frecuencia

TABLA 5: Dimension planificacion

PLANIFICACION (agrupado)

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido  acumulado

SIEMPRE 4 3,3 3,3 3,3
CASI SIEMPRE 52 423 423 45,5

A VECES 21 17,1 17,1 62,6

Valido

CASI NUNCA 28 22.8 22.8 85,4
NUNCA 18 14,6 14,6 100,0
Total 123 100,0 100,0

Fuente: La investigadora

¢ Se maneja una organizacion eficiente en las mypes de gamarra?

PLANIFICACION (agrupado)

Porcentaje

Siempre Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca

PLANIFICACION (agrupado)

Fuente: La investigadora

Gréfica 1: Dimension planificacion
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Interpretacion: En la gréfica 1, el

total de encuestados son 123, del cual

el 42.28% respondieron que casi

siempre se maneja eficientemente las

organizaciones, el 22.76% exponen

que casi nunca, 17.07% responde que

A veces, asi mismo el 14,63%

respondieron nuca y el restante

sostuvo que siempre. Por lo tanto se

muestra que la gestion por proceso se

relaciona con la planificacion.



TABLA 6: Dimensién tecnologia

TECNOLOGIA (agrupado)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
SIEMPRE 5 4,1 4,1 4,1
CASI SIEMPRE 51 41,5 41,5 455
A VECES 19 15,4 15,4 61,0
Valido
CASI NUNCA 31 25,2 25,2 86,2
NUNCA 17 13,8 13,8 100,0
TOTAL 123 100,0 100,0

Fuente: La investigadora

¢ Considera oportuno que las mypes de gamarra deben implementar hardware y
software para su competitividad en el mercado?

TECMNOLOGIA (agrupado)

Porcentaje

Siempre Casi Siempre A veces

Casi Nunca Munca

TECNOLOGIA (agrupado)

Fuente: La investigadora

Gréfica 29: Dimension tecnologia
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Interpretacion: En la grafica 2, el
total de encuestados son 123, del
41.46%

cual el de encuestados

contestaron casi siempre deben
implementar hardware y software
para su competitividad en el
mercado, mientras que 25.20%
menciona que casi nunca, por otro
lado el 15,45% creen a veces, asi
13.82%

nuncay el 4.07% que siempre deben

mismo el respondieron

implementar hardware y software

para su competitividad en el mercado.



TABLA 7: Dimensién control de calidad

CONTROL DE CALIDAD (agrupado)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje

véalido  acumulado

SIEMPRE 3
CASI SIEMPRE 49
A VECES 22
Vélido
CASI NUNCA 38
NUNCA 11
Total 123

2.4 2.4 2.4
39,8 39,8 42,3
17,9 17,9 60,2
30,9 30,9 91,1
8,9 8,9 100,0
100,0 100,0

Fuente: La investigadora

¢Las mypes de gamarra brindan calidad de servicio a sus clientes?

CONTROL DE CALIDAD (agrupado)

Porcentaje

CONTROL DE CALIDAD (agrupado)

Fuente: La investigadora

Gréfica 62: Dimension control de calidad

40

Interpretacion: En la gréafica 3, el total
de encuestados son 123, de lo cual el
39.84% de los encuestados contestaron
casi siempre brindan calidad de servicio
a sus clientes, asi mismo el 30.89%
respondieron casi nunca, por otro lado
el 17.89% expresaron a veces, mientras
que el 8.94% indican nunca, finalmente
el 2.44% manifiestan que siempre
brindan calidad de servicio a sus

clientes.



TABLA 8: Dimension calidad de productos

CALIDAD DE PRODUCTOS (agrupado)

Frecuencia Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

valido  acumulado

CASI SIEMPRE 54

A VECES 25

Vélido CASI NUNCA 29
NUNCA 15

Total 123

43,9
20,3
23,6
12,2

100,0

43,9 43,9
20,3 64,2
23,6 87,8
12,2 100,0
100,0

¢ Consideras que las mypes de gamarra ofrecen productos de calidad
de acuerdo al requerimiento de los clientes?

CALIDAD DE PRODUCTOS (agrupado)

Porcentaje

T T
Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca

CALIDAD DE PRODUCTOS (agrupado)

Fuente: La investigadora

GRAFICA 76: Dimension calidad de productos
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Interpretacion: en la grafica 4, el total
de encuestados son 123, del cual el
43.90% consideran que casi siempre
ofrecen productos de calidad, mientras
que el 23.58% manifiestan casi nunca,
por otro lado el 20.33% expresaron a
veces, y el 12.20% indicaron que
nunca ofrecen productos de calidad de
acuerdo al requerimiento de los

clientes.



TABLA 9: Dimension sostenimiento de precios

SOSTENIMIENTO DE PRECIOS (agrupado)

) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
SIEMPRE 4 3,3 3,3 3,3
CASI SIEMPRE 48 39,0 39,0 42,3
A VECES 24 19,5 19,5 61,8
Valido
CASI NUNCA 38 30,9 30,9 92,7
NUNCA 9 7,3 7,3 100,0
Total 123 100,0 100,0
Fuente: La investigadora
¢ Consideras que las mypes cuentan con una adecuada
promocion y publicidad ante la competencia?
SOSTENIMIENTO DE PRECIOS (agrupado) Interpretacion: en la gréfica 5, el total

w

Porcentaje
8

Siempre  CasiSiempre A veces Casi Munca Nunca
SOSTENIMIENTO DE PRECIOS (agrupado)

de encuestados son 123, del cual el
39.02% respondieron que casi siempre
cuentan con una adecuada promocion y
publicidad, mientras el 30,89% indican
casi nunca, asi mismo que el 19.51%
expresaron a veces, por otro lado el
7.32% indican nunca y el 3.25%

restante considera gue cuentan con una

Fuente: La investigadora adecuada promocion y publicidad ante

Gréfica 5: Dimensidn sostenimiento de precios la competencia.
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TABLA 2: Dimensién punto de venta

PUNTO DE VENTA (agrupado)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje .
valido  acumulado

CASI SIEMPRE 14 11,4 11,4 11,4
A VECES 66 53,7 53,7 65,0
Valido  CASINUNCA 39 31,7 31,7 96,7
NUNCA 4 3,3 3,3 100,0
Total 123 100,0 100,0

Fuente: La investigadora

¢ Considera que las mypes de gamarra ofrecen precios accesibles
a los clientes?

PUNTO DE VENTA (agrupado)

Interpretacion: en la gréafica 6 el

total de encuetados son 123 del cual
el 53.66% respondieron que a veces
ofrecen precios accesibles a los

s

clientes, asi mismo el 31.71%

Porcentaje

expresaron casi nunca, por otro lado

el 11.38% indican casi siempre, y el

3.25% restante creen que nunca
Casi Siempre A veces Casi Munca Munca

PUNTO DE VENTA (agrupado) ofrecen  precios accesibles a los

clientes

Fuente: La investigadora

Gréfica 6: Dimension punto de venta
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3.2 Prueba de normalidad

En la prueba de la normalidad se aplico la estadistica de shapiro —~Wilk a una muestra de
123 empresarios.

TABLA 3: Shapiro-Wilk para la muestra

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
gestion por prosesos
(agrupado) 282 123 ,000 831 123 ,000
venta competitiva
(agrupado) 247 123 ,000 845 123 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Fuente: La investigadora

Interpretacion: En la tabla 11 la muestra presentada es mayor a 50 por lo que se asume la
prueba Kolmogorov-Smirnov, por lo tanto se admite la hipdtesis alterna y se niega la
hipétesis nula, yaque la significancia es de 0.000 para ambas variables, que es menor a 0.05,
con un 95% de confianza, es decir los datos recolectados no es normal y se confirma la

aplicacion de la estadistica no paramétrica.

TABLA 4: Niveles de correlacion dependiendo el coeficiente Rho

Coeficiente Correlacion

-1.00 Correlacion negativa grande o perfecta

-0.90 Correlacion negativa muy alta o muy fuerte

-0.75 Correlacion negativa alta o considerable

-0.50 Correlacion negativa moderada o media

-0.25 Correlacion negativa baja o débil

-0.10 Correlacion negativa muy baja o muy débil

+0.00 No existe Correlacion alguna entre las variables o es
nula

+0.10 Correlacion positiva muy baja o muy débil

+0.25 Correlacion positiva baja o débil

+0.50 Correlacion positiva moderada o media

+0.75 Correlacion positiva alta o considerable

+0.90 Correlacion positiva muy alta o muy fuerte

+1.00 Correlacion positiva grande y perfecta.

Fuente: Hernandez er .al. (2010, p.312)
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3.3. Prueba de hipdtesis
Hipotesis general:

Ho: La gestion por proceso no se relaciona con la venta competitiva en las mypes de

gamarra, La Victoria, para el afio 2018.

Ha: La gestion por proceso se relaciona con la venta competitiva en las mypes de gamarra,

La Victoria, para el afio 2018.

TABLA 5: Correlacion de gestion por proceso y la venta competitiva

Correlaciones

gestion por venta
procesos competitiva
(agrupado) (agrupado)

Rho de gestién por procesos Coeﬂue_rlte de 1,000 798"
Spearman (agrupado) correlacion

Sig. (bilateral) : ,000

N 123 123

venta competitiva Coef|C|e.r1te de 798" 1,000
(agrupado) correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 123 123

**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Fuente: La investigadora

Interpretacion: En latabla N° 13, se presenta una correlacion de 0.798 para ambas
variables teniendo una muestra de N=123 empresarios, comparado con los niveles de
correlacion de la tabla N° 12 existe una relacion positiva alta o considerable, asi mismo se
observo que la significancia bilateral encontrada es 0.000, lo cual es menor al nivel de
significancia de 0.05, con un 95% de confianza. Por ello se acepta la hipdtesis alterna y se
niega la hipdtesis nula, por lo tanto la gestion por proceso esta relacionado

significativamente con la venta competitiva.
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Hipotesis Especifica 1

Ho: La planificacion no se relaciona con la venta competitiva en las mypes de gamarra,

La Victoria, para el afio 2018.
Ha: La planificacion se relaciona con la venta competitiva en las mypes de gamarra, La

Victoria, para el afio 2018.
TABLA 6: Correlacion de la planificacion y la venta competitiva

Correlaciones

venta
competiti
PLANIFICA va
CION (agrupad
(agrupado) 0)

Rho de PLANIFICACION Coeficiente de

- 1,000 786"
Spearman (agrupado) correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 123 123
venta competitiva Coeﬁme_rlte de 786" 1,000
(agrupado) correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 123 123

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: Elaboracion propia

Interpretacién: En la tabla 14, se presenta una correlacién de 0.786 para ambas variables
teniendo una muestra de 123 empresarios, comparado con los niveles de correlacion de la
tabla N°=12 existe una correlacion positiva 0 media; de igual manera se observo que la
significancia bilateral encontrada es 0.000 es menor que 0.05, con un 95% de confiabilidad.
Por lo tanto se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza la hip6tesis nula, en consecuencia la

planificacion tiene relacion significativa con la venta competitiva.
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Hipotesis especifica 2

Ho: La tecnologia no se relaciona con la venta competitiva en las mypes de gamarra, La
Victoria, para el afio 201

Ho: La tecnologia se relaciona con la venta competitiva en las mypes de gamarra, La
Victoria, para el afio 201

TABLA 7: Correlacion de la tecnologia y la venta competitiva

Correlaciones

TECNOLO venta
GIA competitiva
(agrupado) (agrupado)

Rho de TECNOLOGIA Coeficiente de
Spearman (agrupado) correlacion 1,000 715
Sig. (bilateral) . 000
N 123 123
venta competitiva Coeficiente de
(agrupado) correlacion 715 1,000
Sig. (bilateral) 000
N 123 123

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: La investigadora

Interpretacion: En la tabla 15, se presenta una correlacion de 0.715 para ambas variables
teniendo una muestra N=123 empresarios, comparando con los niveles de correlacion de la
tabla N°=12 existe una correlacion positiva moderada o media; del mismo modo se observé
que la significancia bilateral encontrada es 0.000 que es menor que 0.05, (p-valor =0.000 <
a=0.05). Con una confianza de 95%. Por consiguiente se niega la hipétesis nula y se acepta
la hipotesis alterna, en consecuencia la tecnologia tiene una relacién significativa con la

venta competitiva.
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Hipotesis especifica 3

Ho: El control de calidad no tiene relacion con la venta competitiva

gamarra, La Victoria, para el afio 2018?

Ha: El control de calidad tiene relacion con la venta competitiva

gamarra, La Victoria, para el afio 2018?

TABLA 8: Correlacion del control de calidad y la venta competitiva

Correlaciones

en las mypes de

en las mypes de

CONTROL
DE venta

CALIDAD competitiva

(agrupado) (agrupado)

Rho de CONTROL DE Coef|C|e.r1te de 1000 792"
Spearman CALIDAD correlacion

(agrupado) Sig. (bilateral) : ,000

N 123 123

venta competitiva Coeﬂue_rlte de 792" 1,000
(agrupado) correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 123 123

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Fuente: La investigadora

Interpretacion: En la tabla 16, se observé que existe una relacion de 0.792 para ambas

variables teniendo una poblacion de 123, contrastando con el nivel de correlacion de la tabla

N°= 12 existe una correlacion positiva alta; del mismo modo se presenta que la significancia

bilateral encontrada es 0.000 es menor de 0.05, (p-valor = 0.000 < a=0.05) con una confianza

de 95%. En consecuencia se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza la hip6tesis nula, en

consecuencia el control de calidad se relaciona significativamente con la venta competitiva.
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IV. DISCUSION

La indagacion responde a las interrogantes del problema, y a los objetivos; los hallazgos
muestran que existe correlacion positiva alta entre las variables Gestion por proceso y venta
competitiva; de igual modo los resultados convalidan la hipdtesis planteada; considerando

que la indagacion es valida y confiable porque los resultados se han verificado a la realidad.

Como objetivo general de la indagacion es evaluar la relacion entre la gestion por proceso
y la venta competitiva en las Mypes de gamarra, La Victoria, para el afio 2018, como
objetivo especifico uno es determinar la relacion entre la planificacion vy la venta
competitiva en las mypes de gamarra la victoria, como dos objetivo especifico es evaluar la
relacion entre la tecnologia y la venta competitiva en las mypes de gamarra, y como tres
objetivo especifico es evaluar la relacién entre control de calidad y la venta competitiva
en las mypes de gamarra ; para ello se utiliza la prueba de Rho de Spearman a un 95 % de
confianza y se logra como resultado un valor inferior al nivel de significancia (p-valor=
0.000 < 0=0.05), lo cual se tiene un coeficiente de correlacion de 0.798, comparada a la

tabla N° 12 de los niveles de relacion; significa correlacion positiva alta.

Este resultado guarda relacion con lo obtenido en su investigacion de Alvarez (2017), “La
gestion empresarial de las Mypes y su relacion con la competitividad de ventas en el emporio
de gamarra, La Victoria, 20177, se determina que existe una correlacion positiva baja entre
las variables. Con una correlacion de Rho de Spearman de 0.380, Alvarez (2017), por lo
cual las mypes de gamarra deben llevar una gestion eficiente para la toma de decisiones.
Sin embargo Alvarez (2017). Ambos resultados convalidan porque se han alcanzado los

objetivos en base a los marcos tedricos y metodoldgicos utilizado.

DISCUSION POR HIPOTESIS

La hipdtesis general de la indagacion es si la gestion por proceso se relaciona con la venta
competitiva en las Mypes de gamarra, La Victoria, para el afio 2018, como primer hipétesis
especifica es determinar la relacion entre la planificacion y la venta competitiva en las
mypes de gamarra; como segundo hipotesis especifica es determinar la relacion entre la

tecnologia y la venta competitiva en las mypes de gamarra, y como tercer hipotesis
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especifico es determinar larelacion entre control de calidad y la venta competitiva en las
mypes de gamarra.

Es congruente el resultado de la indagacion planteada por Coaguila (2017) “Propuesta de
implementacion de un modelo de Gestion por Procesos y Calidad en la Empresa O&C
Metals S.A.C.”, concluye que la gestion por proceso y calidad lograra la eficacia esperada
en la empresa y sobre todo la implementacion del 1SO 9001:2015 aportara la eficiencia a
través de la normalizacién de los proceso. Con la ejecucion de estas alternativas se podra
satisfacer al 100% las necesidades del cliente en cuanto a calidad intrinseca. Ambos
evidencias se rectifican yaque se representa en forma adecuada, se ha comparado y cotejar
con la problematica de la indagacion con proceso ordenados de las tareas, implementando

calidad para el cliente,

DISCUSION POR METODOLOGIA

La indagacion aplica el método —deductivo, tipo aplicada, nivel descriptiva- correlacional,
disefio no experimental — de corte transversal; pues son similares a los métodos empleados
por Alvarez (2017) en su tesis gestion empresarial de las Mypes y su relacion con la
competitividad de ventas en el emporio de gamarra, La Victoria, 20177, es aplicada,
descriptivo correlacional, no experimental y transversal. Ambas investigaciones utilizan los
mismos métodos sin embargo difiere Alvarez (2017), en la aplicacion del método del tipo
basico, que busca la razon pura por mediante la recoleccion de datos de la indagacion, este
método de investigacion ayuda a la produccién de conocimientos y aplica al mundo real;
estos procedimientos permitieron aplicar los conocimientos en las acciones, en el
desempefio, en los esfuerzos, que despliegan las empresas en torno a los servicios que presta
para lograr propdsitos, fines, objetivos y metas, y lograr resultados. Ambos indagaciones
contribuyen discernimiento o ciencia para posteriores indagaciones, por lo cual propone

novedosas estrategias para obtener resultados en las empresas.

DISCUSION POR TEORIAS

La indagacion tiene como variable X: gestion por proceso y variable Y: venta competitiva;

para el resultado se uso diferentes dramaturgos de las cuales resaltan en las siguientes teorias:
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La indagacion acepta la teoria de (Evans & Lindsay, 2014, pag. 205) que un proceso es una
sucesion de tareas vinculadas cuya finalidad es alcanzar un rendimiento 6ptimo, en su
mayoria los procesos implica la union de individuos, maquina, métodos y técnicas para
mejorar su proceso productivo de un bien o servicio para un cliente dentro o fuera de la

empresa.

Los resultados de la investigacion guarda coherencia pues reconoce que la teoria propuesta
por Chavez (2007), “Estrategia de marketing y ventas” para establecer una estrategia de
marketing y venta es necesario realizar un estudio de mercado para conocer y segmentar el
mercado y permitir que los clientes ensefien cuando, donde, como realizan el negocio, ya
que cualquiera se puede lanzar y gastar mucho dinero pero no se traduce en estrategia. Por
esta razdn para alcanzar una gran estrategia de marketing y ventas es recomendable ponerse

en lugar del consumidor
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V.CONCLUSIONES

Se concluye que la gestidn por proceso se relaciona con la venta competitiva en las mypes
de Gamarra, La Victoria, 2018. Ya que tiene una correlacion de 0.798 para ambas variables
teniendo una muestra de N=123, existe una relacion positiva alta o considerable, asi mismo
se observo que la significancia bilateral determinada es 0.000, lo cual es menor al nivel de
significancia de 0.05, con un 95% de confianza. Por ello la hipdtesis alterna se acepta y se
niega la hipotesis nula, en consecuencia la gestion por proceso esta relacionado

significativamente con la venta competitiva.

Se concluye que la planificacion se relaciona con la venta competitiva en las mypes de
Gamarra, La Victoria, 2018. Ya que tiene una correlacion de 0.786 para ambas variables,
existe una correlacion positiva 0 media; lo cual se mostrd que la significancia bilateral
encontrada es 0.000 es menor que 0.05, (p-valor = 0.000 < a=0.05) con un 95% de
confiabilidad. Por lo tanto se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipotesis nula, en

consecuencia la planificacion tiene relacion significativa con la venta competitiva.

Se concluye que la tecnologia se relaciona con la venta competitiva en las mypes de
Gamarra, La Victoria, 2018. Se mostrd una correlacion de 0.715 para ambas variables, existe
una correlacién positiva moderada o media; de igual modo se observd que la significancia
bilateral encontrada es 0.000 que es menor que 0.05, (p-valor = 0.000 < a=0.05) Con una
confianza de 95%. Por consiguiente se niega la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis alterna,

en consecuencia la tecnologia tiene una relacion significativa con la venta competitiva

Se concluye que el control de calidad se relaciona con la venta competitiva en las mypes
de Gamarra, La Victoria, 2018. Se observo una correlacion de 0.792 para ambas variables
existe una correlacion positiva alta; asi mismo se mostré que la significancia bilateral
encontrada es 0.000 es menor de 0.05, (p-valor = 0.000 < a=0.05) con una confianza de 95%.
Por consiguiente se acepta la hipotesis alterna y se niega la hipétesis nula, en consecuencia

el control de calidad se relaciona significativamente con la venta competitiva.
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VI. RECOMENDACION

Se aconseja al conglomerado centro empresarial de Gamarra, La Victoria manejar una
apropiada gestion empresarial para mejorar eficientemente en la toma de decisiones, por
consiguiente estas son primordiales en una compafiia, de igual forma contribuira en la
marcha de la organizacion produciendo trascendencia positiva o negativa segin su

alternativa.

Se aconseja al conglomerado centro empresarial de Gamarra, La Victoria ser una compafiia
de prestigio con aptitud para superar la competencia del mercado elaborando bienes con alto
valor agregado y que estos sean pensando en el consumidor por lo cual sugerimos que se dé
innovaciones basadas en tecnologias para que asi salgan productos de la mas alta calidad

que puedan satisfacer a los consumidores.

Hacer uso de la tecnologia, como de las redes sociales; logisticas y los demés componentes
organizacionales con el fin de consolidarse para ser cada vez mas competitivas en el mercado

del sector textil y brindar un valor agregado a nuestros productos.
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VIl. ANEXOS 1

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“GESTION POR PROCESOS Y LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES
DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2018~

Cuestionario

A. INTRODUCCION:

Estimado(a) cliente, la encuesta es la parte de una tesis que tiene por objeto la elaboracion

de la indagacion acerca de Gestion por Proceso y su relacion con la Venta Competitiva.
B. INDICACIONES:
El cuestionario es anonimo, responder con claridad, por favor

Cada item tiene posibles respuestas, lea atentamente. Responda las preguntas mancando con

un aspa.

Usted hallara una serie de afirmaciones acerca de la organizacion, la cual contiene 5 opciones

S=siempre, CS =casi siempre, AV= A veces, CN=casi nunca, N= Nunca

GESTION POR PROCESO

DIMENSIONES ITEMS S CS | AV | CN N

1. ¢Se maneja una organizacion eficiente en las mypes de | ] 2 3 4 5
gamarra?

2. ;Siente que las mypes se encuentran direccionadas para | 1 2 3 4 5
PLANIFICACION alcanzar sus metas?

3. ¢ Siente que las mypes desarrollan estrategias de gestion junto
con sus colaboradores para el logro de metas y objetivos?
4. ¢ Considera que las mypes realizan gestién con liderazgo?

5. ¢Se motiva el desarrollo a las mypes de gamarra con respecto
a la competitividad?

6. ¢cLas mypes de gamarra manejan correctamente las redes
sociales?

7. ¢ Se le ha afiadido valor agregado a los productos que produce
las mypes de gamarra para poder destacar en el mercado?

TECNOLOGIA
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8. ¢Considera oportuno que las mypes de gamarra debe
implementar hardware y software para su competitividad en el
mercado?

9. ¢En las mypes de gamarra capacitan a los colaboradores para
manejo adecuado de las maquinas? 1 2 3 4 S

CONTROL DE CALIDAD | 10. ¢Considera oportuno la implementacion del control de | 1 2 3 4 5
calidad en el proceso productivo en las mypes de gamarra?
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11. ;Considera oportuno que la mejora continua en las mypes | 1 2 3 4 5
de gamarra permitira una mayor competitividad frente a sus
competidores? 1 2 3 4 5
12. ;Sientes que la mejora continua rompera paradigmas para
alcanzar competitividad en las mypes de gamarra?
13 (Considera oportuno que las mypes de gamarra tenga una | | 2 3 5
base de datos para su eficiencia y buen servicio?
14. ¢(Las mypes de gamarra brinda calidad de servicio a sus | ] 2 3 5
clientes?
VENTA COMPETITIVA
15. ;Siente que las mypes de gamarra ofrecen variedad en sus | 1 2 3 4 5
productos frente a sus competidores?
16. ¢ A qué nicho de mercado esté dirigido su producto? 1 (2 (3 |4 |5
17. ¢Siente que las mypes de gamarra alcanzan su
competitividad con la variedad que ofrece? 1 2 3 4 5
CALIDAD DE 18. ¢ Sientes que las mypes de gamarra capacitan 1 2 3 4 5
adecuadamente a los colaboradores para que brinden un buen
PRODUCTOS servicio a sus clientes?
19. ¢Los productos comercializados se diferencian por la | 1 2 3 4 5
calidad ante la competencia?
20. ¢Consideras que las mypes de gamarra ofrecen productos | 1 2 3 4 5
de calidad de acuerdo al requerimiento de los clientes?
21. (Considera que la calidad de sus productos ayudara | ] 2 3 4 5
fidelizar a sus clientes?
22. ;Sientes que las mypes se preocupan por dar a conocer su | 1 2 3 4 5
marca frente a los competidores?
23. ¢Consideras que las mypes cuentan con una adecuada | ] 2 3 4 5
promocion y publicidad ante la competencia?
SOSTENENIMIENTO 24. ;Se maneja adecuadamente los tipos de oferta que se | ] 2 3 4 5
DE PRECIOS muestran y comunican a los clientes?
25. ¢Las promociones que realiza las mypes de gamarra le | ] 2 3 4 5
resulta atractiva?
26. ¢Considera que las mypes de gamarra ofrecen  precios | ] 2 3 4 5
accesibles a los clientes?
27. ¢Considera que las mypes se encuentran en lugares | ] 2 3 4 5
accesibles?
28. ¢ Consideras que las mypes son limpios y ordenados? 1 2 3 4 5
PUNTO DE VENTA 29. ¢Sientes que las mypes tienen una adecuada distribucion de | 1 2 3 4 5
sus mercaderias?
30. ¢Consideras que es adecuado proceso de distribucion de | 1 2 3 4 5
mercaderias?
31. ;Considera que las mypes de gamarra tiene una buena | ] 2 3 4 5
gestion de logistica?

Fuente: La investigadora
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ANEXOS 2-Validacion de instrumento

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCI()N DE DATOS

Titulo de la investigacién: GESTION POR PROCESOS Y SU RELACION CON LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2018

Apellidos y nombres del investigador: Veliz Fonseca, Mariela

Apellidos y nombres del experto: TC§5

Lues

HekinL C?1RC’¢"J

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES

DIMENSIO
NES

INDICADORES

ITEM /PREGUNTA

ESCALA

OBSERA
CIONES/
SUGERE
NCIAS

SI NO
CUMPLE | CUMPLE

GESTION POR
PROCESOS

Planificacion

Organizacion

1. ;Se maneja una organizacion cficiente en las mypes de
gamarra?

Direccion

2. (Siente que las mypes se encuentran direccionadas para
alcanzar sus metas?

Metas y objetivos

3. ;Siente que las mypes desarrollan estrategias de gestion
Jjunto con sus colaboradores para el logro de metas y
objetivos?

4. ;Considera que las mypes realizan gestion con
liderazgo?

Tecnologia

Innovacién

5. ;Se motiva el desarrollo a las mypes de gamarra con
respecto a la competitividad?

Productividad

6. ;Las mypes de gamarra mancjan correctamente las
redes sociales?

7. ;Se le ha anadido valor agregado a los productos que
produce las mypes de gamarra para poder destacar en el
mercado?

competitividad

8. ;Considera oportuno que las mypes de gamarra debe
implementar hardware y sofiware para su compelitividad
en ¢l mercado?

9. ¢En las mypes de gamarra capacitan a los colaboradores
para manejo adecuado de las maquinas?

Control de
calidad

Control

10. ¢{Considera oportuno la implementacion del control de
calidad en el proceso productivo en las mypes de gamarra?

Mejora continua

11. ;Considera oportuno que la mejora continua en las
mypes de gamarra permitird una mayor competitividad
frente a sus competidores?

S=siempre

CS =casi

siempre

AV=A

veces

CN= casi

nunca

N= Nunca
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12. ;Sientes que la mejora continua romperd paradigmas
para alcanzar competitividad en las mypes de gamarra?

AN

satisfaccion

13 ;Considera oportuno que las mypes de gamarra tenga
una base de datos para su eficiencia y buen servicio?

14. ;Las mypes de gamarra brinda calidad de servicio a sus
clientes?

Venta
competitiva

Calidad de
producto

Variedad

15. ;Siente que las mypes de gamarra ofrecen variedad en
sus productos frente a sus competidores?

16. ;A qué nicho de mercado esta dirigido su producto? .
17.;Siente que las mypes de gamarra alcanzan su
competitividad con la variedad que ofrece?

Servicio

18. ;Sientes que las mypes de gamarra capacitan
adecuadamente a los colaboradores para que brinden un
buen servicio a sus clientes?

Calidad

19. ;Los productos comercializados se diferencian por la
calidad ante la competencia?

20. ;Consideras’que las mypes de gamarra ofrecen
productos de calidad de acuerdo al requerimiento de los
clientes?

21. ;Considera que la calidad de sus productos ayudara
fidelizar a sus clientes?

Sostenimiento
de precios

Posicionamiento

22, ;Sientes que las mypes se preocupan por dar a conocer
su marca frente a los competidores?

Publicidad

23. ;Consideras que las mypes cuentan con una adecuada
promocién y publicidad ante la competencia?

Oferta

24. ;Se maneja adecuadamente los tipos de oferta que se
muestran y comunican a los clientes?

25. ;Las promociones que realiza las mypes de gamarra le
resulta atractiva? .

26. ;Considera que las mypes de gamarra ofrecen  precios
accesibles a los clientes?

Punto de venta

Ubicacién

27. ;Considera que las mypes se encuentran en lugares
accesibles?
28. ;Consideras que las_ mypes son limpios y ordenados?

Distribucién

29. ;Sientes que las mypes tienen una adecuada
distribucion de sus mercaderias?

30. ;Consideras que es adecuado proceso de distribucion de
mercaderias?

/EQlogislim

31. ;Considera que las mypes de gamarra ticne una buena
gestion de logistica?
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacién: GESTION POR PROCESOS Y SU RELACION CON LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2018

Apellidos y nombres del investigador: Veliz Fonseca, Mariela

Apellidos y nombres del experto: D A/ p ARCE, KoSe/ (:Q}a/

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES

DIMENSIO
NES

INDICADORES

ITEM /PREGUNTA

ESCALA

SI
CUMPLE

NO
CUMPLE

OBSERA
CIONES /
SUGERE
NCIAS

GESTION POR
PROCESOS

Planificacion

Organizacion

1. ;Se maneja una organizacion cficiente en las mypes de
gamarra?

Direccion

2. ;Siente que las mypes s¢ encuentran direccionadas para
alcanzar sus metas?

Metas y objetivos

3. ;Siente que las mypes desarrollan estrategias de gestion
junto con sus colaboradores para el logro de metas y
objetivos?

4. ;Considera que las mypes realizan gestion con
liderazgo?

Tecnologia

Innovacion

5. ;Se motiva el desarrollo a las mypes de gamarra con
respecto a la competitividad?

Productividad

6. ;(Las mypes de gamarra manejan correctamente las
redes sociales?

7. ¢Se le ha anadido valor agregado a los productos que
produce las mypes de gamarra para poder destacar en el
mercado?

competitividad

8. ;Considera oportuno que las mypes de gamarra debe
implementar hardware y soflware para su competitividad
en ¢l mercado?

9. .En las mypes de gamarra capacitan a los colaboradores
para manejo adecuado de las maquinas?

Control de
calidad

Control

10. ;Considera oportuno la implementacion del control de
calidad en el proceso productivo _en las mypes de gamarra?

Mejora continua

11. ;Considera oportuno que la mejora continua en las
mypes de gamarra permitird una mayor competitividad
frente a sus competidores?

S=siempre

CS =casi

siempre

AV=A

veees

CN= casi

N= Nunca
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12. ;Sientes que la mejora continua romperéd paradigmas
para alcanzar competitividad en las mypes de gamarra?

satisfaccion

13 ;Considera oportuno que las mypes de gamarra tenga
una base de datos para su eficiencia y buen servicio?

14. ;Las mypes de gamarra brinda calidad de servicio a sus
clientes?

Variedad

15. ;Siente que las mypes de gamarra ofrecen variedad en
sus productos frente a sus competidores?
16. ;A qué nicho de mercado estd dingido su producto?

17.;Siente que las mypes de gamarra alcanzan su
competitividad con la variedad que ofrece?

Calidad de

Servicio

18. ;Sientes que las mypes de gamarra capacitan
adecuadamente a los colaboradores para que brinden un
buen servicio a sus clientes?

producto

Calidad

19. ;Los productos comercializados se difcrencian por la
calidad ante la competencia?

20. ;Consideras que las mypes de gamarra ofrecen
productos de calidad de acuerdo al requerimiento de los
clientes?

21. ;Considera que la calidad de sus productos ayudara
fidelizar a sus_clientes?

Venta
competitiva

Posicionamiento

22. ;Sientes que las mypes se preocupan por dar a conocer
su marca frente a los competidores?

Publicidad

23. ;Consideras que las mypes cuentan con una adecuada
promocion y publicidad ante la competencia?

ST T W Y B W

Sostenimiento
de precios

Oferta

24. ;Se maneja adecuadamente los tipos de oferta que se
muestran y comunican a los clientes?

25. ;Las promociones que realiza las mypes de gamarra le
resulta atractiva?

26. ;Considera que las mypes de gamarra ofrecen  precios
accesibles a los clientes?

Ubicacién

27. ;Considera que las mypes se encuentran en lugares
accesibles?
28. ;Consideras que las_mypes son limpios y ordenados?

Punto de venta

Distribucién

29. ;Sientes que las mypes tienen una adecuada
distribucion de sus mercaderias?

30. ;Consideras que es adecuado proceso de distribucion de
mercaderias?

logistica

31. ;Considera que las mypes de gamarra tienc una buena

gestion de logistica?
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacién: GESTION POR PROCESOS Y SU RELACION CON LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2018

Apellidos y nombres del investigador: Veliz Fonseca, Mariela

Apecllidos y nombres del experto:

DeAn O

Cesvepes . CRELDE  ALRcerO

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES | DIMENSIO
NES

INDICADORES

ITEM /PREGUNTA

ESCALA

SI NO OBSERA
CUMPLE | CUMPLE | CIONES/
SUGERE
NCIAS

Planificacion

Organizacion

1. ¢Se maneja una organizacion eficiente en las mypes de
gamarra?

Direccién

2. ;Siente que las mypes se encuentran direccionadas para
alcanzar sus metas?

Metas y objetivos

3. ;Siente que las mypes desarrollan estrategias de gestion
Jjunto con sus colaboradores para el logro de metas y
objetivos?

4. ;Considera que las mypes realizan gestion con
liderazgo?

GESTION POR
PROCESOS

Tecnologia

Innovacion

5. ;Se motiva el desarrollo a las mypes de gamarra con
respecto a la competitividad?

Productividad

6. ;Las mypes de gamarra manejan correctamente las
redes sociales?

7. (Se le ha aiiadido valor agregado a los productos que
produce las mypes de gamarra para poder destacar en el
mercado?

competitividad

8. ;Considera oportuno que las mypes de gamarra debe
implementar hardware y software para su competitividad
en el mercado?

9. ¢(En las mypes de gamarra capacitan a los colaboradores
para manejo adecuado de las maquinas?

Control de
calidad

Control

10. ;Considera oportuno la implementacion del control de
calidad en el proceso productivo en las mypes de gamarra?

Mejora continua

11. ¢Considera oportuno que la mejora continua en las
mypes de gamarra permitird una mayor competitividad
frente a sus competidores?

S=siempre

CS =casi

siempre

AV=A

veces

CN= casi

nunca

N= Nunca

.

N

<[

s W

<

s

&Q‘

\

=

64




12. ;Sientes que la mejora continua romperé paradigmas
para alcanzar competitividad ¢n las mypes de gamarra?

satisfaccion

13 ;Considera oportuno que las mypes de gamarra tenga
una base de datos para su eficiencia y buen servicio?

14. ;Las mypes de gamarra brinda calidad de servicio a sus
clientes?

Venta
competitiva

Calidad de
producto

Variedad

15. ;Siente que las mypes de gamarra ofrecen variedad en
sus productos frente a sus competidores?

16. ;A qué nicho de mercado esta dirigido su producto?
17.;Siente que las mypes de gamarra alcanzan su
competitividad con la variedad que ofrece?

Servicio

18. ;Sientes que las mypes de gamarra capacitan
adecuadamente a los colaboradores para que brinden un
buen servicio a sus clientes?

wl W wue ) SSosa R

Calidad

19. ¢Los productos comercializados se diferencian por la
calidad ante la competencia?

20. ;Consideras que las mypes de gamarra ofrecen
productos de calidad de acuerdo al requerimiento de los
clientes?

21. ;Considera que la calidad de sus productos ayudara
fidelizar a sus clientes?

Sostenimiento
de precios

Posicionamiento

22. ;Sientes que las mypes se preocupan por dar a conocer
su marca frente a los competidores?

Publicidad

23. ;Consideras que las mypes cuentan con una adecuada
promocién y publicidad ante la competencia?

Oferta

24. ;Se maneja adecuadamente los tipos de oferta que se
muestran y comunican a los clientes?

25. ¢ Las promociones que realiza las mypes de gamarra le
resulta atractiva?

26. ;Considera que las mypes de gamarra ofrecen  precios
accesibles a los clientes?

Punto de venta

Ubicacion

27. (Considera que las mypes se encuentran en lugares
accesibles?
28. ;Consideras que las_ mypes son limpios y ordenados?

Distribucion

29. ;Sientes que las mypes tienen una adecuada
distribucion de sus mercaderias?

30. ;Consideras que es adecuado proceso de distribucion de
mercaderias?

/ llogisliw /

”31. ;Considera que las mypes de gamarra tiene una buena
gestion de logistica?
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ANEXQOS 3 -Matriz de Consistencia

“GESTION POR PROCESOS Y LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE GAMARRA, LA VICTORIA, 2018”

mypes de gamarra, La
Victoria, 2018?

c) ¢Como se relaciona el
control de calidad con
laventa competitiva en
las mypes de gamarra,
La Victoria, 2018?

competitiva en las
mypes de gamarra, La
Victoria, 2018?

c) Determinar  la
relacion entre el
control de calidad vy la
venta competitiva en
las mypes de gamarra,
La Victoria, 2018?

La Victoria, 2018?

c) ¢Existe relacion entre
el control de calidad vy
la venta competitiva
en las mypes de
gamarra, La Victoria,
2018?

Correlacional
DISENO

No experimental

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODO POBLACION
MUESTRA
GENERAL: GENERAL: GENERAL.: Planificacion La investigacion es Empresarios del
¢Como se relaciona la | Determinar larelacion | ¢Existe relacionentre la | X:1 hipotético deductivo emporio del centro
Gestion por procesos | de la gestion por | Gestion por procesos y Tecnologia ENFOQUE comercial de
con la venta competitiva | procesos con la venta | la venta competitiva en | GESTION POR gamarra
en las mypes de | competitiva en las | las mypes de gamarra, | PROCESOS Control de calidad Cuantitativo
gamarra, La Victoria, | mypes de gamarra, La | La Victoria, 2018?
2018 Victoria, 2018
ESPECIFICO ESPECIFICOS ESPECIFICO Calidad de producto TIPO
Y:2 TECNICA
a) ;Como se relaciona la | @  Determinar la | a) ¢Existe relacion entre
planificacion con la con | rélacion entre la | la planificacion y la | VENTA _ i _
la venta competitiva en planificacion y la venta | venta competitiva en | COMPETITIVA Sostenimiento de precios | aplicada encuesta
las mypes de gamarra, | Competitiva en las | las mypes de gamarra, de tipo likert
La Victoria, 2018 mypes de gamarra, La | La Victoria, 2018?
Victoria, 2018 Punto de venta
CA ; b) (¢Existe relacion
Egczcc:)?org?asecrg;acgr:a :: b)  Determinar  la | entre la tecnologia y la NIVEL INSTRUMENTO
venta competitiva en las | relacion entre la | venta competitiva en . Cuestionario de 31
tecnologia y la venta | las mypes de gamarra, Descriptivo items

Fuente: La investigadora
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ANEXO 4 - SPSS 24
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Yo, Veliz Fonseca, Marielq, identificado con DNI N° 47606696 egresado de

la Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César Vallejo,

autorizo ( X ), No autorizo ( ) la divulgacién y comunicacion publica de mi

trabajo de investigacion titulado “Gestibn por Proceso y La venta

Competitiva en la mypes de Gamarra, La Victoria, 2018"; en el Repositorio

Institucional de la UCV (htip://repositorio.ucv.edu.pe/), segun lo estipulado

en el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derechos de Autor, Art. 23 y Art. 33
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AUTORA:
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ASESOR:
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El Jurado encargado de evaluar la tesis presentada por don (Aa) Mariela Veliz

Fonseca

Cuyo titulo es:

“Gestion por Procesos y la Venta Competitiva en las mypes de Gamarra,

La Victoria, 2018”

Reunido en la fecha, escuchd la sustentacion y la resolucién de preguntas por el
estudiante, otorgdndole el calificativo de: (16) (Dieciséis).

PRESIDENTE

...........................

Lima, 28 de Noviembre 2018

AISMAN Dr. PEDRO COSTILLA CASTILLO
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA EL ENCARGADO DE
INVESTIGACION DE LA ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION — SEDE LIMA NORTE,
A LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION QUE PRESENTA LA:

Srta. VELIZ FONSECA, MARIELA

TRABAJO DE INVESTIGACION TiTULADO:

GESTION POR PROCESOS Y LA VENTA COMPETITIVA EN LAS MYPES DE
GAMARRA, LA VICTORIA, 2018

PARA OPTAR EL GRADO ACADEMICO Y/O TiTULO PROFESIONAL DE:
LICENCIADA EN ADMINISTRACION

SUSTENTADO EN FECHA  : 28 DE NOVIEMBRE DEL 2018
NOTA O MENCION
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