REPOSITORIO DE -y - UNIVERSIDAD

&S CATOLICA
TESIS UCSM e DE SANTA MARIA

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA

ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

“LA GESTION EMPRESARIAL Y EL NIVEL DE VENTAS
DE LAS MYPES DEL SECTOR MUEBLERIAS, EN EL
DISTRITO DE TACNA. 2016 - 2017”

Tesis presentada por la Bachiller: JEYMI
FABIOLA ARIAS HANCCO

Para optar el Grado Académico de: MAESTRO
EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

Docente Asesor: DR. WILLY ALEJANDRO RUIZ
VILCHEZ

AREQUIPA - PERU
2017

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




\ % UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE ~ $1—CATOLICA

TESIS UCSM ' DE SANTA MARIA

DEDICATORIA

A Dios.

Por darme la vida, por ddrmelo todo en esta vida, por ser el principio y el fin, por estar
conmigo en todo tiempo y en todo lugar, por haberme ensefado la profundidad de su
palabra y brindarme su apoyo y fidelidad a pesar de mis deficiencias.

A mi familia

A mi padre Hugo, A mi madre Jacqueline, A mi esposo Jampieer, A mis hijas, A mis
hermanos Wilbert, Elizabeth y Diego,

A mis maestros.
Por sus ensefianzas.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

s :
TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

Epigrafe

“Amen a sus enemigos, hagan bien a quienes los odian, bendigan a quienes los
maldicen, oren por quienes los insultan. Si alguien te pega en una mejilla, ofrécele
también la otra.”

Lucas 6: 27-29

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE gm\gillag\mn
TESIS UCSM

DE SANTA MARIA

INDICE DE TABLAS......coiietieeetee ettt en et en et en e ensn e reneans |
INDICE DE GRAFICAS .....ooivoteeeeeeeeeeeeee et en et en st \Y
INDICE DE ANEXOS .....coouiiiieieteeeeeeeeeees s ettt sae st en et n e VI
RESUMEN ..ottt ettt ee ettt ettt en sttt es e s s e et tneees e, Vil
ABSTRACT ...octctie ettt ettt e et ee st s et eee s s tat et en st eeesene e e IX
INTRODUGCCION ...ttt ea et ene e X

CAPITULO UNICO: ANALISIS DE RESULTADOS

1.1. ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA APLICADA A LAS MYPES

DEL SECTOR MUEBLERIAS EN EL DISTRITO DE TACNA ...ccceceeeeeereeeennne 11

1.2.  COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS ...cocvstruresereresesusesusssssssesasasssssasssssasaes 117
1.2.1. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS GENERAL ...cccceceevensnrererenenes 117

1.2.2. COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS ESPECIFICAS.......cccceveueuene. 123
CONCLUSIONES ... .ot e e e e e e e 131
SUGERENCIAS........ . onlt o S ... 134
PLAN DE MEJORA ...ttt e e e e eenees 139
BIBLIOGRAFIA ..ottt 159
ANEXOS . 161

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM —2  DE SANTA MARIA

INDICE DE TABLAS

TABLA N° 01: E1: PERSONA A CARGO DE LA EMPRESA.......oooiieiieiieeieeieesteesteeseee e sre e nnee e 12
TABLA N° 2: E16: FRECUENCIA DE CAPACITACIONES AL ANO ....vvivieeieeeeeeeeeveteeeeteee e 14
TABLA N° 3: E14: AMBIENTE DE TRABAJO Y COMUNICACION ENTRE TRABAJADORES.................... 15
TABLA N° 4: E11: EVALUACION DE TRABAJADORES........ovueueeeeeeeeeececieeeeeeeeessesesesssessessssssssessnanes 17
TABLA N° 5: E13: INTEGRACION DE LOS TRABAJADORES .......oeieeeeeieeeeeeeeeeeeeeee et en e sen e 18
TABLA N° 6: E15: CAPACITACION AL PERSONAL ...ttt ettt ettt s s s en e 20
TABLA N° 7: E5: ABASTECIMIENTO DE LA MATERIA PRIMA ....ooitiiiiieieeieeteesee et saee e 21
TABLA N° 8: E7: TRANSPORTE ....uutttiiieeeieccciiiettee e e ettt e e e e e e eeittre e e e e e e e esanbae e e e e e s e e nsasaeeeaeesessnnsrsanees 22
TABLA N° 9: E28: INFORMACION VIRTUAL. .....vovereeeeeeeeieeeeeeeeeeeteeesessesaesesssesessse e sesssesssesaesssssessansnes 24
TABLA N° 10 : E35: CERTIFICACIONES DE CALIDAD.......cccvteteeteeieesteesreeteessaesieesseesneesnsessesnseessesssees 25
TABLA N° 11: E36: CANTIDAD DE CERTIFICACIONES DE CALIDAD ....ccceeeieeieenieesiienie et 27
TABLA N° 12: E43: TERCERIZACION DE PROCESOS ......cvvveveveveeeeereteteseseseeeesieessssessesesssesssssssssssenens 28
TABLA N° 13: E49: BASE DE DATOS DE PROVEEDOQRES........coctttiiiniieiiiieieeieenieesieeseeseesiessseenseesaees 29
TABLA N° 14: E50: BASE DE DATOS DE CLIENTES.....ccueeeitiiiiiieesieesteste e esieesieesieeseeeseesveenseesaeesaees 30
TABLA N° 15: E51: CLASIFICACION DE LOS CLIENTES .....covveveveistereresessteseseseeeesessssssssssssesssssssssssesens 31
TABLA N° 16: : E0.1: LOCAL DE EXHIBICION .......oououiuevveieeeeecaeeeieesnes s eastsesesae e essssssesaesesesesesnanes 32
TABLA N° 17 : EQ.2: LOCAL DE PRODUCCION......cucuviiietiieereeeeseeeesetessessseessseessssssesesesesssssssssssssesens 33
TABLA N° 18: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIA BASICA ........ovveveeeeeteteteseeeistescsssssssesesesesesesesssesesenns 34
TABLA N° 19: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIAS ESPECIALIZADOS ......ccctteiieiieeniiesieeeie e eieesiee e 36
TABLA N° 20: E19: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA'Y EQUIPO BASICO........cccecveenvennen. 37
TABLA N° 21: E20: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA 'Y EQUIPO ESPECIALIZADO............. 38
TABLA N° 22: E22: PAGINA WEB ...t ceccecte e etesssaesetess s e saeaesssssanssssansanesssesassesesesesesananes 40
TABLA N° 23: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Revistas Especializadas..........ccoevvevevevrnnnnne. 41
TABLA N° 24: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcidn Revistas Informales .............ocecevevevrervreeeennee. 42
TABLA N° 25: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcidn Catalogo Propio .......c.ccceveverereveverivereeereeeeenenns 43
TABLA N° 26: E23: SELECCION DE DISENOS - OpCion INtEINet........cvcvcverererereeeeeseenrerereeeseeesesesesenns 45
TABLA N° 27: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcidn LOGIStiCa .........ccvevecvererrererennen. 46
TABLA N° 28: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - OpCidn VENtas...............ccevevevevevevevennen. 47
TABLA N° 29: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcién Inventario.............ccccevevverennen. 48
TABLA N° 30: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcion COrte ..........cveveveverecrerereeererenens 49
TABLA N° 31: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICQOS - Opcién Optimizacion..........c.cccevevnnee. 50
TABLA N° 32: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Demanda..... 51
TABLA N° 33: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Precios......... 53

TABLA N° 34: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Productos.... 54
TABLA N° 35: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Gestién de

(o] [T - o IRU TR TR PPPRTROt 55
TABLA N° 36: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcidn Exportacion . 56
TABLA N° 37: E34: INVESTIGACION DE DEMANDA EN MERCADOS EXTRANJEROS .......coovvvvvrerennnen. 57
TABLA N° 38: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcidn Produccion .........cccceeeecveeeeecieeeeennee, 58
TABLA N° 39: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcidn Administracion ...........ceevvvvvvereeennee. 59
TABLA N° 40: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: OpCiON VeNntas .....ccccuveeeeecreeeeecieee e 60
TABLA N° 41: E17: PUNTO DE VENTA ESTRATEGICO ...coveveeeeeeeeeeeeeeeteeeeesss st 62

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE e
TESIS UCSM e DE SANTA MARIA

TABLA N° 42: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion RAdio .....ccueeveeevieieeiiieee e 63
TABLA N° 43: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion Television .......cccceeeccveeeeciveeeeiireee e, 64
TABLA N° 44: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion PeriodiCoS......ccueveeeuvereeciieeeeeireee e, 66
TABLA N° 45: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion INternet ......cccccveeeecvveeeeciieeeeciveee e 67
TABLA N° 46: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcidon Recomendacion.........ccccccveeeeciveeeecnnnenn, 68
TABLA N° 47: E37: DESARROLLO DE GESTION AMBIENTAL o ovee oo 69
TABLA N° 48: E38: RECICLAJE DE RESIDUOS DE LA PRODUCCION .o eeees e 70
TABLA N° 49: E39: AREA ESPECIAL DE PINTADO Y BARNIZADO EN LA EMPRESA ...cooeeeveeeeeeeenn 71
TABLA N° 50: E40: RELACION ENTRE EL PROCESO DE PRODUCCION Y MEDIO AMBIENTE .............. 73
TABLA N° 51: E48: INSCRIPCION DE MARCA A INDECOP! «..veeeeeeeeeeeeeeeee oo e oo e eereeseeseenssseeseanen 74
TABLA N° 52: E6: NUMERO DE PROVEEDORES ..o oo e e e oo ae e s 75
TABLA N°53: E21: GARANTIA EN LOS PRODUCTOS ... ove oot eeeeeeeeeeeeeseesesssssesssansseseesssssessssssesssanes 76
TABLA N° 54: E25: FINANCIAMIENTO PARA NUEVAS INVERSIONES. ...ceieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeveeenneeen 77
TABLA N° 55: E26: CREDITOS OTORGADOS ...oveeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesessseesessssssesseasssesessssssesssssessesses 78
TABLA N°56: E27: TIEIMPO ENTREGA ..ottt et ee e e ee e e e st e e eaaeatnasessssanssensesnssesnesennsesnasennaseen 80
TABLA N° 57: E47: USO DE MATERIALES, INSUMOS O SUMINISTROS EXCLUSIVOS...........ccceeeeennn. 81
TABLA N° 58: E52: INFLUENCIA DEL CLIENTE EN EL DISENO DE LOS MUEBLES ....vveeoveeeeeeeeeeeeennn, 82
TABLA N 59: E2: SUCURSALES ...ttt ettt e e e et aeeeaeeetesessaennsesnnsannsssenssensesnasesnesennsesnnsennesenn 84
TABLA N° 60: E8: VISION Y MISION DECLARADA .....oveeveeeeeeeeeeeeeeeeeessetseetassseseessasssesssssesseessssesseaes 85
TABLA N°® 61: E9: PLAN ESTRATEGICO .. oo eeveeeeeeeeee oo oo e e s aeesesnsesss s ate e eeeatessenaeessseseeseaeesesans 86
TABLA N° 62: E10: PLANIFICACION DE ACTIVIDADES Y PROYECTOS FUTUROS ..o, 87
TABLA N° 63: E12: ESTABLECIMIENTO DE PRIORIDADES Y PLANIFICACION DE ACCIONES DE

MEJORA ..o o B e e el e A R eiiiienrenes 88
TABLA N° 64: E3: ANOS DE EXPERIENCIA ...oeeeeeeeee e e eeeeeeeeevesessssesssesseasssasssassssssasesssassessssesesssesssssnes 90
TABLA N° 65: E46: DIFERENCIACION DE PRODUCTOS ...oveeeeeeeeee oo eeee e eeeeeeeseessseseseseeseesesesans 91
TABLA N° 66: E53: COMPETENCIA DE PROVEEDORES .....coniiieeeee et eee e eeeeeesaeeeeenessnessnnesnnasann 92
TABLA N° 67: E4: LICITACIONES CON EL ESTADO .. .ccuitiiiieititeeeiieeeeeetnesesnesennsssnnssennsssnesssnsessnsesnesens 93
TABLA N° 68: E4.1: NUMERO DE LICITACIONES ..ot eee e eeee e eeeressssansesessessenseesseeseasssssnsans 95
TABLA N° 69: E29: INFORMACION DE INSTITUCIONES QUE APOYAN AL SECTOR.....ceevveniieeinieneenns 96
TABLA N° 70: E41: CONOCIMIENTO DE PROGRAMAS DE APOYO DEL ESTADO......c.ceevveveveeeineeennnenn 97
TABLA N° 71: E42: PARTICIPACION EN PROGRAMAS . ....eeeeeee oot eeeeeeeseeeseeeseaeeeeesseeseeeseeseeseseessns s 99
TABLA N° 72: E30: INSCRIPCION EN LA CAMARA DE COMERCIO DE TACNA ....oveeveeeeeeeeeee e, 100
TABLA N° 73: E33: EXPORTACION DE IMUEBLES ....ovveoveeeeeeieeeeeseeeeeessses e eeeeeseeeeeeeseensseeseeseeeean 101
TABLA N° 74: E54: COMPETIDORES DIRECTOS ...ouiiiie ittt eeteeeeeeeeeeeseesssasesnassenesssnsssenssensssnnsesnnees 103
TABLA N° 75: E55: FUERZA DE LOS COMPETIDORES. . .otn ittt ettt ettt e et s evesseesensssnssnnass 104
TABLA N° 76: E56: FACTOR DIFERENCIADOR DEL PRINCIPAL COMPETIDOR ....coveveveeeeeeeeeeeeeeeeeennns 105
TABLA N° 77: E59: ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE MUEBLES ...cvveeve oo ee e e e 107
TABLA N° 78: E44: NIVEL DE VENTAS MENSUALES ...ttt ettt et e et e etesesnessenesensssnsssnnnns 108
TABLA N° 79: E57: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MAYOR VENTA) ...oocoviiiiieiee e 110
TABLA N° 80: E58: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MENOR VENTA) ..eiiiiiiieiiiiere e e 111
TABLA N° 81: RESULTADQOS DEL SECTOR POR INDICADOR ...oveeeete et eeee e e e eeeeeeiesenaesseeesenasssnassnnes 113
TABLA N° 82: RESULTADOS POR EMP RESA .. .oeeeieeeeee e e eee e eteeeeaseeessenassnasssnassenesesnssseassenasennsesnnnes 114
TABLA N° 83: RESULTADOS POR INDICADOR ...ttt ettt sttt e etee s etieseaessaesssnesesnsssensssnesesnsssnnnns 115
TABLA N° 84: CUADRO RESUMEN — GESTION EMPRESARIAL oo 116

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM gAE\Tsokllxﬁi\\ MARIA
TABLA N° 85: INDICADORES POR VARIABLE. ... et eeee et ee e eteeeeteesenasesaessenesennseseassenassnnsesnnnes 117
TABLA N° 86: PUNTAJES PARA GESTION EMPRESARIAL w.veveeeee oo eer e e eee e eeneenseseeneans 123
TABLA N° 87: PUNTAUJES PARA NIVEL DE VENT AS ..ottt et eee e e eeeeeeteessaesesnessenesesnseseassenasssnsesnnnes 127
TABLA N° 88: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION POR INDICADOR ..o, 139
TABLA N° 89: DIAGNOSTICO FODA DEL SECTOR MUEBLERIAS DEL DISTRITO DE TACNA............... 140

TABLA N° 90: ACCIONES Y ACTIVIDADES DE LA ESTRATEGIA PARA MEJORAR LOS INDICADORES
NEGATIVOS DE LA VARIABLE COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL Y LA VARIABLE NIVEL DE VENTAS 154
TABLA N° 91: BENEFICIOS DE LAS ACCIONES PLANTEADAS......cocieiiertereeeeeertereere e 157

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM 2  DE SANTA MARIA

INDICE DE GRAFICAS

GRAFICA N° 1: E1: PERSONA A CARGO DE LA EMPRESA ......cooviteeetceeeeeeeeeeeeeeeeseseseseseseseseseseseseseaens 13
GRAFICA N° 2: E16: FRECUENCIA DE CAPACITACIONES AL ANO ...ttt 14
GRAFICA N° 3: E14: AMBIENTE DE TRABAJO Y COMUNICACION ENTRE TRABAJADORES................ 15
GRAFICA N° 4: E11: EVALUACION DE TRABAJADORES.........ooiueueeeeeteteeeeeeeeseeesesseseesssssesessssaesssesenans 17
GRAFICA N° 5: E13: INTEGRACION DE LOS TRABAJADORES ......oouoeivieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e e een e 19
GRAFICA N° 6: E15: CAPACITACION AL PERSONAL .....ovvveecececeeeeeeteeceeee et sessesaeeesesesenesseseesesenans 20
GRAFICA N° 7: E5: ABASTECIMIENTO DE LA MATERIA PRIMA . .....ovvieieeeeeeeeeeeeeeeeeee e e 21
GRAFICA N°® 8: E7: TRANSPORTE ...ttt ettt ettt es e es s e s sae s s eas e s s eseaesensnenas 23
GRAFICA N° 9: E28: INFORMACION VIRTUAL.......ooveeeeeeeeeeeeeceeeeeeeeeseeeseeeesesesssessessssssssssessssssesesssesans 24
GRAFICA N° 10: E35: CERTIFICACIONES DE CALIDAD.......cutieeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeesseseeeses e e s s e eensnenas 26
GRAFICA N° 11: E36: CANTIDAD DE CERTIFICACIONES DE CALIDAD ......oveveveveeeeereeereeeeerereseseeeaeanens 27
GRAFICA N° 12: E43: TERCERIZACION DE PROCESOS........coveeeueuereeeteeecsetesesssesinsssesesesesesssesesesesesans 28
GRAFICA N° 13: E49: BASE DE DATOS DE PROVEEDORES.......cccomueveriiieeerereeeeeseraeseseseseseseaesesesnans 29
GRAFICA N° 14: E50: BASE DE DATOS DE CLIENTES ....ccveveveueueriaereseaeecsierrsesesesesesesssesssssesesesesesessssns 30
GRAFICA N° 15: E51: CLASIFICACION DE LOS CLIENTES ..........iueueieeiiteeceesereeesesessesesesesesesnsesesesesenans 31
GRAFICA N° 16: EQ.1: LOCAL DE EXHIBICION ......ccooviveveveeereeescteseietesee e sssnsesesesesesssssesssssesesesesessssanans 33
GRAFICA N° 17: E0.2: LOCAL DE PRODUCCION ......ooviveteeveeeeeeetesetsseesssssesasesssesesesssssesssssesesesesesessanas 34
GRAFICA N° 18: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIA BASICA .........coruevereteeciecieneeseesesessaesesesesessesseesesenas 35
GRAFICA N° 19: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIAS ESPECIALIZADOS .....o.oevevieeeretieenereneeeeeseseseseaeeeanens 36
GRAFICA N° 20: E19: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA Y EQUIPO BASICO...................... 37
GRAFICA N° 21: E20: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA Y EQUIPO ESPECIALIZADO......... 39
GRAFICA N° 22: E22: PAGINA WEB ...t eeessesesssasas st essnsssssesesasesssestssasesesssssssessssssans 40
GRAFICA N° 23: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Revistas Especializadas.........c.c.ccevevevevnnnee 41
GRAFICA N° 24: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Revistas INformales ..........co..cocoeveverererennes 42
GRAFICA N° 25: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Catalogo Propio .........cceceveveeeeeeerevererennnnns 44
GRAFICA N° 26: E23: SELECCION DE DISENOS - OpCiOn INterNet.........cccveuereveveremnererererererreererenenans 45
GRAFICA N° 27: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcidn LOgIstica ...........cccoeveveverennes 46
GRAFICA N° 28: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcién Ventas................ccccovvevevnnne. 47
GRAFICA N° 29: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcién Inventario............c.cccveveee.. 48
GRAFICA N° 30: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcidn COrte .........coevvveveveverererennes 50
GRAFICA N° 31: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS - Opcién Optimizacion....................... 51
GRAFICA N° 32: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Demanda. 52
GRAFICA N° 33: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Precios..... 53

GRAFICA N° 34: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES iTEMS: Opcién Productos 54
GRAFICA N° 35: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES ITEMS: Opcién Gestién de

(7= LT - Lo IS 55
GRAFICA N° 36: E32: REALIZA INVESTIGACION SOBRE LOS SIGUIENTES iTEMS: Opcién Exportacidn

........................................................................................................................................................... 56
GRAFICA N° 37: E34: INVESTIGACION DE DEMANDA EN MERCADOS EXTRANJEROS ......ccoevevnnnnee 57
GRAFICA N° 38: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcidn Produccion..........ceeuceeeeeeueeeenenne. 58
GRAFICA N° 39: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcidn Administracion .........cc.ceceeeeevnene. 59
GRAFICA N° 40: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: OpciOn VeNtas..........cccouveveeveereeeeeeeeeeeennnns 61

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA
TESIS UCSM DE SANTA MARIA

GRAFICA N° 41: E17: PUNTO DE VENTA ESTRATEGICO ...ttt 62
GRAFICA N° 42: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: OpciOn RadiO........ccuevevievveeeeeeireeieereeseeereenennas 64
GRAFICA N° 43: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: OpciOn TeleViSiOn ........ceeeeevveeueeeeseeeensnnns 65
GRAFICA N° 44: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: OpciOn Periddicos. .......ccovevevreeveereeseererreninnas 66
GRAFICA N° 45: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: OpCiOn INtErNet ........ccvevvveveeeerveercvieseeereenennas 67
GRAFICA N° 46: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcidn Recomendacion............ccoeeeveveveueeennnes 68
GRAFICA N° 47: E37: DESARROLLO DE GESTION AMBIENTAL ...ccuvvivieiieeeececeeeeeeeseee s 69
GRAFICA N° 48: E38: RECICLAJE DE RESIDUOS DE LA PRODUCCION .....ovvieieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeeas 70
GRAFICA N° 49: E39: AREA ESPECIAL DE PINTADO Y BARNIZADO EN LA EMPRESA......c.ccovveueueennne. 72
GRAFICA N° 50: E40: RELACION ENTRE EL PROCESO DE PRODUCCION Y MEDIO AMBIENTE........... 73
GRAFICA N° 51: E48: INSCRIPCION DE MARCA A INDECOP! ......eoueeieeeeeeeeeeeeeeeeee et e e 74
GRAFICA N° 52: E6: NUMERO DE PROVEEDORES ...ttt sesstetes s ssstes s eseseeeseessseseseanans 75
GRAFICA N° 53: E21: GARANTIA EN LOS PRODUCTOS .......cuvieieeeieiseeeeeceeeeeeessseeee e se s sen e 76
GRAFICA N° 54: E25: FINANCIAMIENTO PARA NUEVAS INVERSIONES.......cocvovevieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenenns 77
GRAFICA N° 55: E26: CREDITOS OTORGADODS.......coveieeeeeseteestieneeeseesieseeseessesssssessesssssessesssssessssssenas 79
GRAFICA N° 56: E27: TIEMPO ENTREGA ....oviviiiiiieiisisieseesassessresesesssssssesesesesssesesssssssssssssssssssesesesens 80
GRAFICA N° 57: E47: USO DE MATERIALES, INSUMOS O SUMINISTROS EXCLUSIVOS...........c.cu....... 81
GRAFICA N° 58: E52: INFLUENCIA DEL CLIENTE EN EL DISENO DE LOS MUEBLES.........ccccoeeuevernnane. 83
GRAFICA N° 59: E2: SUCURSALES ..ot cteieteeeesseteteseeeeeeesesesesssessasssetasetesssssesssssssssssssssssssesessnnns 84
GRAFICA N° 60: E8: VISION Y MISION DECLARADA . ... eeeeeste et s v st steteseeseseeeeeeeseseeesenens 85
GRAFICA N° 61: E9: PLAN ESTRATEGICO .....c.oveieeieeeeteeeeeeeeeteteseseesesesesesesitesssstssesesssssssssesesssesesennnes 86
GRAFICA N° 62: E10: PLANIFICACION DE ACTIVIDADES Y PROYECTOS FUTUROS ........ceveveverererennes 88
GRAFICA N° 63: E12: ESTABLECIMIENTO DE PRIORIDADES Y PLANIFICACION DE ACCIONES DE

MEJORA ..o e S W SRR R 89
GRAFICA N° 64: E3: ANOS DE EXPERIENCIA ......oviueeiieeeeeieeeeeeeeeeeseeessessssssessssnssssssessesssesessanssenas 90
GRAFICA N° 65: E46: DIFERENCIACION DE PRODUCTOS .....cvvevieieieeieieeeeesessestessesseeeesiesesaeseensnenas 91
GRAFICA N° 66: E53: COMPETENCIA DE PROVEEDORES .......cvcvivitieieeieirseseeestsssesesstsesessssesesesenenis 93
GRAFICA N° 67: E4: LICITACIONES CON EL ESTADO ........ocuiiieieeeeeeeeeeeeaistssessesesssessesssseessesssssesesssaenas 94
GRAFICA N° 68: E4.1: NUMERO DE LICITACIONES .....vvvivieeeeeeeeeeseecieesssesesesssesesesessssssessssssssesesennnns 95
GRAFICA N° 69: E29: INFORMACION DE INSTITUCIONES QUE APOYAN AL SECTOR ........cevevevernnnee 96
GRAFICA N° 70: E41: CONOCIMIENTO DE PROGRAMAS DE APOYO DEL ESTADO........cooevveruerernnne. 98
GRAFICA N° 71: E42: PARTICIPACION EN PROGRAMAS .......ovoveeeeititsieeseteeeteteeeieessseseseseeeeseseeenenns 99
GRAFICA N° 72: E30: INSCRIPCION EN LA CAMARA DE COMERCIO DE TACNA ......ooveveieeeeeeieae 100
GRAFICA N° 73: E33: EXPORTACION DE MUEBLES......ceuiiitiiiiniieiieeeet ettt ees s s e e s 102
GRAFICA N° 74: E54: COMPETIDORES DIRECTOS........coiteieeiueieeeeeeeeeeeerssesesesesesssssssssssssssssssesesesesenns 103
GRAFICA N° 75: E55: FUERZA DE LOS COMPETIDORES.....c.viteeeeieeeeeteeseeeeeeeeseeess s es s e s 104
GRAFICA N° 76: E56: FACTOR DIFERENCIADOR DEL PRINCIPAL COMPETIDOR .....covovvvveeevcrerernaes 106
GRAFICA N° 77: E59: ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE MUEBLES ........ocvoveiiiieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeenas 107
GRAFICA N° 78: E44: NIVEL DE VENTAS MENSUALES ......utiieeeieeeceeeeet ettt es e en s 109
GRAFICA N° 79: E57: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MAYOR VENTA) w...oovvvieiereieieeeeveeeeeenns 110
GRAFICA N° 80: E58: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MENOR VENTA) ...cocvviiiiieeiieeeeeeeeeenas 112
GRAFICA N°® 81: INGRESO DE DATOS......eiiieeeeeieieeeeeeeeee et eteae s eesteae st sas e s s sssaesass st ssase s sssassensnanas 119
GRAFICA N° 82: PASOS PARA CALCULAR LA ECUACION DE REGRESION SIMPLE.........ccovveverernees 120
GRAFICA N° 83: VISION Y MISION PARA EL SECTOR MUEBLERIAS - TACNA .....ocvvivieeeeeeeeeeeea 142

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE )k, UNNERSIDAD

A CATOLICA
TESIS UCSM === DE SANTA MARIA

GRAFICA N° 84: DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE ACCION PARA MEJORAR LOS INDICADORES

NEGATIVOS DE LA GESTION EMPRESARIAL .......ccvurviteieeiiieieiesessssssse e sssssssesssssssesssesssssssesssssnens 151
GRAFICA N° 85: DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE ACCION PARA MEJORAR LOS INDICADORES
NEGATIVOS DEL NIVEL DE VENTAS ..ottt s 153

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

INDICE DE ANEXOS

ANEXO N° 01: PROYECTO DE INVESTIGACION .......ccceouiiieeieeieeeeeeece e 161
ANEXO N° 02: ANALISIS DEL MODELO GESTION EMPRESARIAL................. 162
ANEXO N° 03: CUESTIONARIO . ....cuiiiiiieeieeeee et 163
ANEXO N° 04: VALIDACION DEL INSTRUMENTO ......cccooveviiiiieiiresieeevesienenes 164
ANEXO N° 05: PRUEBA ALFA DE CRONBACH........c.coiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 165
ANEXO N° 06: MATRIZ DE TABULACION.......c..cueiiieeiteieeieeteie et 167
ANEXO N° 07: MATRIZ DE CONSISTENCIA.........coiiiieeeiteiecteeeeie e 175

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM —2  DE SANTA MARIA

RESUMEN

El presente estudio tuvo como finalidad abordar un tema actual y que cada dia cobra mayor
importancia en las empresas y organizaciones, como es la gestibn empresarial y su
influencia en el nivel de ventas; la cual es estudiada en el contexto de las empresas del
sector mueblerias de Tacna, en donde el objetivo general es determinar la influencia de la
gestion empresarial en el nivel de ventas de las MYPES del sector mueblerias en el distrito

de Tacna.

El disefio metodoldgico utilizado en la presente investigacion es Descriptiva, explicativa, de
nivel no experimental, ya que esta orientada al descubrimiento de la influencia de una
situacion problematica (gestion empresarial) en otra situacion problematica (nivel de ventas)
y a su vez se pretende descubrir la correspondencia entre los valores de dichas situaciones
problematicas. Teniendo una poblacion de estudio de 35 empresas del sector mueblerias
del distrito de Tacna, a quienes se les aplicé un cuestionario para conocer el nivel de gestion
empresarial y el nivel de ventas que poseen sus empresas con referencia al sector en el

gque se desenvuelven actualmente.

Como conclusiéon general se tiene que la gestién empresarial influye significativamente en
el nivel de ventas de las MYPES del sector mueblerias en el distrito de Tacna, lo cual se
demostré por medio del modelo usado en la investigacion, el cual se acepta por tres razones
de trascendencia: Puesto que el valor-P en la tabla ANOVA es menor que 0.05, existe una
relacion estadisticamente significativa entre las variables con un nivel de confianza del
95.0%, siendo el Coeficiente de determinacion R-cuadrada de 83.3848, que es aceptable,
indicando que las variables tomadas si se ajustan al modelo, el coeficiente de correlacion
gue es de 0.913153, nos indica la relacion existente entre variables la cual es relativamente

fuerte, lo cual nos indica la dependencia del nivel de ventas a la gestion empresarial.

Todo lo anteriormente mencionado aterriza en la importancia de esta investigacion la cual
permite establecer las propuestas de mejora para el sector mueblerias de Tacna, ademas
por estas razones ésta investigacion tiene importante beneficios sociales, ya que
conjuntamente del impacto econémico y social positivo para los agentes que se ubican en
dicha zona, este estudio y el plan de mejora presentado podrian ser replicadas en otras

localidades del Peru en las que se asienten industrias o sectores en condiciones similares.

Palabras Clave: Gestion Empresarial, Nivel de Ventas, Mypes.
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ABSTRACT

The present study addresses a current topic and that every day takes on greater importance
in companies and organizations, such as business management and its influence on the
level of sales; Which is studied in the context of companies in the furniture sector of Tacna,
where the general objective is to determine the influence of business management on the

level of sales of MYPES in the furniture sector in the district of Tacna.

The methodological design used in the present investigation is descriptive, explanatory, non-
experimental level, since it is oriented to the discovery of the influence of a problematic
situation (business management) in another problematic situation (sales level) and in turn It
is intended to discover the correspondence between the values of these problematic
situations. Having a study population of 35 companies from the furniture sector of the district
of Tacna, who were asked a questionnaire to know the level of business management and
the level of sales that their companies own with reference to the sector in which they

currently operate.

As a general conclusion, business management has a significant influence on the level of
sales of MYPES in the furniture sector in the district of Tacna, which was demonstrated by
the model used in the research, which is accepted for three reasons of importance : Since
the P-value in the ANOVA table is less than 0.05, there is a statistically significant
relationship between the variables with a confidence level of 95.0%, the R-squared
coefficient of determination being 83.3848, which is acceptable, indicating that The variables
taken do fit the model, the correlation coefficient is 0.913153, indicates the relationship
between variables which is relatively strong, which indicates the dependence of the level of

sales on business management.

All of the above mentioned lands on the importance of this research which allows to establish
proposals for improvement for the furniture industry of Tacna, and for these reasons this
research has important social benefits, since jointly the positive economic and social impact
for agents who Are located in this area, this study and the improvement plan presented could
be replicated in other localities of Peru in which industries or sectors are based under similar

conditions.

Keywords: Business Management, Sales Level, Mypes.
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INTRODUCCION

La presente investigacion se titula: “La Gestion Empresarial y el nivel de ventas de las
Mypes en el sector mueblerias en el distrito de Tacna”. El periodo de estudio tomado en

cuenta para esta investigacion es el afio 2016 y 2017.

Se tiene como poblacion de estudio a las pequefias empresas, particularmente a las
mueblerias en el distrito de Tacna, razén por la cual el contexto general de esta
investigacion es en torno a las Mypes, es decir, micro y pequefias empresas, ya que
generalmente se estudian de forma conjunta al tener caracteristicas similares en cuanto a

su naturaleza, realidad y problematica, asi como su desarrollo y crecimiento en el mercado.

La tesis se ha desarrollado bajo un lenguaje claro y sencillo y a través de una estructura
dinamica y entendible con el fin de que sirva como guia para aquellos empresarios,
profesionales, estudiantes, académicos y publico en general que deseen profundizar sus

conocimientos en el tema antes mencionado.

La estructura general del Informe de Investigacion de la Tesis se presenta en un capitulo
unico: Andlisis de resultados de la investigacion; en este capitulo se detalla la metodologia
de la investigacion utilizada, haciendo hincapié a los aspectos relacionados al disefio mismo
de la investigacion, es decir, a la forma como se ejecutaron técnicas e instrumentos para el
andlisis de resultados y comprobacion de las hipotesis planteadas en la investigacion.
Asimismo se presenta un analisis de los resultados del cuestionario realizado y la
comprobacion de las hipoétesis, siendo esta parte una de las mas importantes de la tesis al
precisar las evidencias empiricas de esta investigacion.

Finalmente se presentan las Conclusiones y Recomendaciones, como parte que cierra el
circulo de esta tesis y presenta de forma resumida los puntos mas importantes de la
presente tesis, que da fundamento a un Plan de Mejora que se presenta como propuesta

para la solucion a los problemas identificados.

Es importante hacer referencia al Proyecto de Tesis, el cual es presentado como uno de los
Anexos de la presente Investigacion; en donde se detallan generalidades de la investigacion
como el titulo, periodo, planteamiento del problema, formulacién, hipotesis y variables de
estudio correspondientes a la investigacion, Asimismo se desarrolla el Marco Teorico, en

donde se presentan los principales aportes tedricos relacionados al tema de investigacion.
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CAPITULO UNICO: ANALISIS DE RESULTADOS

En este capitulo se hace un analisis profundo de los resultados obtenidos mediante la
presente investigacion. Se detalla la aplicacion de instrumentos y estadisticos utilizados

para comprobar las hipétesis propuestas.
En términos generales se presenta:

v' Andlisis de resultados de la encuesta aplicada a las Mypes del sector mueblerias
en el distrito de Tacna.
v' Comprobacion de las hipétesis.

1.1. ANALISIS DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA APLICADA A LAS MYPES DEL
SECTOR MUEBLERIAS EN EL DISTRITO DE TACNA
El objetivo primordial de esta encuesta fue recabar informacién sobre la situacion
empresarial, en términos generales, de las micro y pequefias empresas del sector

mueblerias en la ciudad de Tacna.

En el Anexo N°01, se puede observar la estructura de la encuesta, la que contiene

alrededor de 60 preguntas.

Para un mejor analisis se presentan los resultados de cada una de las preguntas de
la encuesta, clasificados por sus indicadores:
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RESULTADOS DEL CUESTIONARIO SOBRE LA GESTION EMPRESARIAL EN
MUEBLERIAS

1.1.1. VARIABLE INDEPENDIENTE: GESTION EMPRESARIAL

1.1.1.1. GESTION DE RECURSOS HUMANOS

A. Liderazgoy clima laboral

ENUNCIADO 01: ¢/ Quién es la persona a cargo de su empresa?

TABLA N° 01: E1: PERSONA A CARGO DE LA
EMPRESA

Alternativa
Profesional externo 6 19% |
Duefio 22 71%
Algun familiar 2 7%
Otro 1 3%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 1: E1: PERSONA A CARGO DE LA EMPRESA
4 N

7% 3%

m Profesional externo
m Duefio

= Algan familiar

= Otro

N v

Fuente: Tabla N°1.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que la mayoria de los

encuestados, es decir, el 71% de las personas a cargo de las empresas son
los mismos duefios de la empresa, seguido de un 19% de encuestados que
manifestaron contratar un profesional externo para hacerse cargo de la
empresa, mientras que un 7 % de los encuestados manifesté que la persona
a cargo de la empresa es un familiar y solo un 3% sostuvo que otra persona
se hace cargo de la empresa.

Es importante recalcar que las empresas a las que se encuesto son micro-
pequefias empresas y que muchas de ellas no pueden contratar un
profesional externo que pueda hacerse cargo de la empresa debido a que
estan en pleno crecimiento, muchas de estas empresas han nacido producto
de la necesidad y deseo de superacion de sus propios duefios, sin embargo
se ha observado que la mayoria de estos duefios que se hacen cargo de las
empresas no se encuentran lo suficientemente capacitados para dirigirla
hacia un gestién empresarial eficiente y es un juego de azar el futuro de las
mismas. Los duefios encuestados manifestaron que la gran mayoria solo
termino la primaria o la secundaria y vieron este tipo de negocio rentable
como una oportunidad de salir adelante, por lo cual decidieron arriesgarse y

lanzarse al mercado.
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ENUNCIADO 16: ¢s,Cuantas veces se capacita Usted al afio?

TABLA N° 2: E16: FRECUENCIA DE
CAPACITACIONES AL ANO

Alternativa F %
Ninguna 13 42%
De 1 a 3 veces 9 29%
De 4 a 6 veces 7 23%

De 7 amas 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 2: E16: FRECUENCIA DE CAPACITACIONES AL ANO

4 N

= Ninguna

mDe 1 a 3 veces
= De 4 a 6 veces
mDe 7 a més

N v

Fuente: Tabla N°2.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se puede apreciar que el 42% de

los encuestados manifestaron que no se capacitan ni una sola vez al afio,
seguido de un 29% que manifestd que se capacitan de 1 a 3 veces al afio,
un 23% de 4 a 6 veces al afio, y solo un 6% de los encuestados se capacita
mas de 7 veces al afio.
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Segun las encuestas realizadas los duefios son los que dirigen su empresa
y la mayoria de ellos no se capacitan en ningan tema referente a su empresa
debido a una falta de cultura de capacitacion, los duefios manifiestan que no
es necesario capacitarse ya que ellos aprenden con la experiencia, son
pocos los empresarios que buscan cursos o se apoyan en algunos beneficios
del estado para ser capacitados, la mayoria de encuestados manifestd que
la razon principal por la que no se capacitan es el tiempo y la edad, muchos
de ellos se dedican totalmente a su empresa y no tienen tiempo para
capacitarse, asimismo otros manifiestan que por su edad no se les es facil
aprender, es por ello que prefieren invertir en sus hijos, para que ellos sean

los futuros administradores de estas empresas.

ENUNCIADO 14: ¢;,Considera usted, gue su empresa cuenta con un buen
ambiente de trabajo y que la comunicacién de los trabajadores ayuda en
el desempeno de las labores diarias?

TABLA N° 3: E14: AMBIENTE DE TRABAJO Y
COMUNICACION ENTRE TRABAJADORES

Alternativa F %
Si 23 74%
No 8 26%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 3: E14: AMBIENTE DE TRABAJO Y COMUNICACION
ENTRE TRABAJADORES
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Fuente: Tabla N°3.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: La mayoria de encuestados, es decir el 74%

manifesto que consideran que su empresa cuenta con un buen ambiente de
trabajo y que la comunicacion de los trabajadores ayuda en el desempefio
de las labores diarias, sin embargo existe un 26% que manifestaron que su
empresa no cuenta con un buen ambiente de trabajo y por ende la
comunicacion de los trabajadores no ayuda en el desempefio de las labores
diarias.

En la mayoria de mypes la comunicacion entre jefe y colaborador es directa,
es por ello que la comunicacién es en su mayoria muy buena; es importante
mantener un buen ambiente de trabajo, debido a esto influye de manera
importante en la productividad y desempefio de los trabajadores y por ende
los resultados de la empresa. Para el caso de las mueblerias, estas cuentan
con pocos trabajadores que se dedican sobre todo a la fabricacion de
muebles, su ambiente laboral y la colaboracion que muestran los
trabajadores es bueno, ya que no existe mucha jerarquizacion ni puestos en
la empresa. Sin embrago es necesario recalcar que un ambiente de trabajo
no solo es llevarse bien con sus jefes y comparieros sino también contar con
las medidas de seguridad y un ambiente fisico adecuado, lo cual no es una
realidad en este tipo de empresas, en donde la calidad de vida en el trabajo

no es integral.
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B. Gestion Estratégica de los Recursos Humanos

ENUNCIADO 11: ;Evalla a sus trabajadores para identificar las
habilidades y destrezas mas adecuadas a los diferentes puestos de

trabajo?

TABLA N° 4: E11: EVALUACION DE

TRABAJADORES

Alternativa F %

- Nunca - | 0%
Casi Nunca 6 20%
A veces 10 32%
Casi Siempre 6 19%
Siempre 9 29%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 4: E11: EVALUACION DE TRABAJADORES
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Siempre
G y

Fuente: Tabla N°4.
Elaboracién propia.
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Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 32% de los

encuestados manifestdé que a veces evalla a sus trabajadores para
identificar las habilidades y destrezas mas adecuadas a los diferentes
puestos de trabajo, seguido de un 29% que manifestd que siempre evalla a
sus trabajadores para identificar las habilidades y destrezas mas adecuadas
a los diferentes puestos de trabajo, y solo un 20% manifestd que casi nunca
evalla a sus trabajadores para identificar las habilidades y destrezas mas
adecuadas a los diferentes puestos de trabajo.

En las mueblerias se observa que el ingreso de los trabajadores es muy
informal, cuando algun duefio necesita de un operario o trabajador,
simplemente se lo evalGa de acuerdo a su experiencia 'y de acuerdo a ello se
le asigna un salario, la evaluacién a los trabajadores es de acuerdo al
resultado del trabajo, si el duefio observa habilidad y destreza en el

trabajador busca conservarlo.

ENUNCIADO 13: ¢,Su empresa promueve programas culturales vy

deportivos para fomentar la integracion de sus trabajadores?

TABLA N° 5: E13: INTEGRACION DE LOS

TRABAJADORES

Alternativa F %
Nunca 8 26%
Casi Nunca 10 32%
A veces 6 19%
Casi Siempre 4 13%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 5: E13: INTEGRACION DE LOS TRABAJADORES

4 N
32%
26%
19%
13%
10%
Nunca Casi Nunca A veces Casi Siempre
Siempre
A y

Fuente: Tabla N°5.
Elaboracién propia.

Interpretacion_y Anélisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

encuestados, es decir, el 32% manifesté que su empresa casi hunca
promueve programas culturales y deportivos para fomentar la integracion de
sus trabajadores, seguido de un 26% que manifestd que nunca promueve
programas culturales y deportivos para fomentar la integracion de sus
trabajadores, un 13% manifestd que casi siempre promueve programas
culturales y deportivos para fomentar la integracion de sus trabajadores y
solo un 10% manifestd que siempre promueve programas culturales y

deportivos para fomentar la integracion de sus trabajadores.

Los duefios de las empresas encuestadas manifestaron que si fomentan la
integracion de sus trabajadores por medio de eventos deportivos como el
futbol, pero que en la mayoria de casos, los trabajadores son padres de
familia y no poseen el tiempo suficiente para participar de estos eventos, solo
en ocasiones como el dia del trabajador la mayoria de empresas realiza
acciones para integrar a sus trabajadores, sin embargo esto deberia cambiar
y buscar la integracion y el compafierismo por medio de otras actividades.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

ENUNCIADO 15: ;,Cudntas veces capacita a su personal al afio?

TABLA N° 6: E15: CAPACITACION AL PERSONAL

Alternativa F %
Ninguna 15 | 48%
De 1 a 3 veces 7 | 23%
De 4 a 6 veces 6 | 19%
De 7 amas 3| 10%
Total 31 | 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 6: E15: CAPACITACION AL PERSONAL

= Ninguna

mDe 1 a 3 veces
= De 4 a 6 veces
mDe 7 a mas

\ y

Fuente: Tabla N°6.
Elaboracién propia.

Interpretacion vy Anélisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

encuestados, es decir, el 48% de los duefios manifesté que no capacita a su
personal ni una vez al afio, seguido de un 23% que manifestd que capacita
a su personal de 1 a 3 veces al afio, un 19% capacita a su personal de 4 a 6
veces y solo un 10% capacita a su personal mas de 7 veces al afio.

En las mueblerias del distrito de Tacna se ha observado que no existe una
cultura de capacitacion, la gran mayoria de duefios no invierte en la mejora
de sus trabajadores, manifestando que estos trabajadores podrian irse en
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cualquier momento, lo cual demandaria solo de gastos para la empresa, la
mayoria de empresarios no ve el beneficio que podrian obtener si sus
trabajadores estuvieran capacitados para mejorar la produccion en su
empresa, esto debido a que la mayoria de duefios son adultos y aun poseen
grandes paradigmas acerca del manejo de una empresa.

1.1.1.2. GESTION OPERACIONAL Y TECNOLOGICA

A.  Gestion de Procesos

ENUNCIADO 05: ¢;De donde se abastece de la materia prima que utiliza

para la produccion en su empresa?

TABLA N° 7: E5: ABASTECIMIENTO DE LA MATERIA

PRIMA
Alternativa F %
Empresas Locales 29 58%
Empresas Nacionales 16 32%
Empresas Internacionales 5 10%
Total 50 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 7: E5: ABASTECIMIENTO DE LA MATERIA PRIMA

®m Empresas Locales
®m Empresas Nacionales

= Empresas
Internacionales

N y

Fuente: Tabla N°7.
Elaboracién propia.
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Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 58% de las

empresas encuestadas se abastecen de la materia prima que utilizan para la
produccion en su empresa de empresas locales, seguido de un 32% de
empresas que se abastecen de la materia prima que utlizan para la
produccion de empresas nacionales y solo un 10% de empresas se
abastecen de la materia prima que utilizan para la produccién de empresas

internacionales.

En el caso de empresas de fabricacion de muebles, la materia prima mas
bésica es la que se adquiere de empresas locales, y por lo general los costos
son mayores y la diferenciacion es nula, sin embargo la adquisicion de
materia prima de empresas nacionales e internacionales les otorga mayores
ventajas y beneficios, debido a que estas grandes empresas poseen mayor
cantidad y variedad de productos en diferentes marcas, lo cual puede ayudar
a la empresa a ser mas competitiva en el mercado por medio de la
diferenciacion en su materia prima, lo cual es un factor fundamental en el

rubro de los muebles.

ENUNCIADO 07: ¢,.Su empresa cuenta con su propio transporte?

TABLA N° 8: E7: TRANSPORTE

Alternativa F %
Si 13 42%
No 18 58%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 8: E7: TRANSPORTE
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Fuente: Tabla N°8.
Elaboracidn propia.

Interpretacién y Analisis: En la grafica se observa que el 58% de los

duefios de las empresas encuestadas manifesté que la empresa no cuenta
con su propio transporte, y solo un 42% manifestd que si cuenta con su

propio transporte.

Es importante que las empresas del sector mueblerias cuenten con su propio
transporte, ya que ello les otorga una ventaja comparativa frente a sus
competidores e influye en alto grado en sus costos, debido a que muchos de
los empresarios tienen su local de produccion lejos del local de exhibicion,
es por ello que el tener su propio transporte permite ahorrar en costos a la
hora de los traslados de los muebles, asimismo pueden ellos mismos
entregar los muebles a los clientes, diferenciandolos del resto, asimismo
pueden movilizar a sus trabajadores ahorrando tiempo y otorgandoles mayor
productividad, asi también el transporte les permitira llevar una eficiente
gestién de compras de la materia prima.
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ENUNCIADO 28: ¢,Organiza Usted la informacién de la empresa en forma

virtual?

TABLA N° 9: E28: INFORMACION VIRTUAL

Alternativa F %
Nunca 10 32%
Casi nunca 8 26%
A veces 6 19%
Casi siempre 4 13%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 9: E28: INFORMACION VIRTUAL

19%
13%
1° 10%
Nunca Casi A veces Casi Siempre
\ nunca siempre y

Fuente: Tabla N°9.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréafica se observa que el 32% de los

encuestados manifestd que nunca organiza la informacion de la empresa en
forma virtual, seguido de un 26% que manifestdé que casi nunca organiza la
informacion de la empresa en forma virtual, un 13% manifesté que casi

siempre organizan la informacion de la empresa en forma virtual, y solamente
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un 10% de las empresas encuestadas siempre organizan la informaciéon de

la empresa en forma virtual.

Durante el proceso de la recogida de informacion, las duefios de las
empresas de mueblerias manifestaron que no tienen organizada su
informacion en forma virtual porque muchas de estas empresas no utilizan
computadoras, debido a que la mayoria de sus operaciones las realizan de
manera manual, como por ejemplo la emisién de boletas, facturas, guias de
remision, notas de pedidos, entre otros, asi también llevan un registro de
compras y ventas de forma manual, la gran mayoria de duefios manifiesta
gue no usan una computadora porque no saben cémo usarla y piensan que
el uso de computadoras no es para su generacion, esta falta de capacitacion
en el uso de herramientas virtuales les resta competitividad frente a otras

empresas que si aprovechan los beneficios de la globalizacion.

ENUNCIADO 35: £,Su empresa cuenta con certificaciones de calidad?

TABLA N° 10 : E35: CERTIFICACIONES DE CALIDAD

Alternativa F %
Si 5| 16%
No 26 | 84%
Total 31 | 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 10: E35: CERTIFICACIONES DE CALIDAD
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Fuente: Tabla N°10.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 84% de los

duefios de las empresas encuestadas manifestd que sus empresas no
cuentan con certificaciones de calidad, sin embargo un 16% manifestaron

gue sus empresas si cuentan con certificaciones de calidad.

En el caso de las Mypes del sector mueblerias es dificil para este tipo de
empresas poder obtener certificaciones de calidad por la naturaleza de
estructura, organizacion y tamafio, sin embargo existen certificaciones
basicas las cuales si pueden obtener como por ejemplo certificaciones que
se otorga instituciones como la camara de comercio o el ministerio de
produccion que estan plenamente dirigidas para empresas pequefias.
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ENUNCIADO 36: En caso su empresa si cuente con certificaciones de

calidad, ¢,con cuantas cuenta?

TABLA N° 11: E36: CANTIDAD DE
CERTIFICACIONES DE CALIDAD

Solo 1 2 40%
2 1 20%

3 1 20%
Més de 3 1 20%
Total 5 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 11: E36: CANTIDAD DE CERTIFICACIONES DE

CALIDAD
4 N
ESolo 1
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=3
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Fuente: Tabla N°11.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Andlisis: En la grafica se observa que con respecto a las

empresas que cuentan con certificaciones de calidad, el 40% de ellas cuenta
con solo 1 certificacion de calidad, un 20% con 2 certificaciones de calidad,
otro 20% cuenta con 3 certificaciones de calidad y un 20% cuenta con mas
de 3 certificaciones.

Los empresarios manifestaron que las certificaciones con las que cuentan
son en su mayoria certificaciones de las 5's, asi también certificaciones de

cuidado ambiental.
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ENUNCIADO 43: s Terceriza (subcontratar) alguno de sus procesos a otras

empresas?

TABLA N° 12: E43: TERCERIZACION DE PROCESOS

Alternativa F %
Nunca 14 45%
Casi nunca 9 29%
A veces 5 16%
Casi siempre 2 6%
Siempre 1 3%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 12: E43: TERCERIZACION DE PROCESOS

16%

6% 3%
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Fuente: Tabla N°12.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

encuestados, es decir, el 45% manifesté que nunca ha optado por tercerizar
alguno de sus procesos, seguido de un 29% que manifiestan que casi hunca
han tercerizado alguno de sus procesos, sin embargo un 6% manifestd que
casi siempre ha tercerizado alguno de sus procesos, y solo un 3%

manifestaron que siempre terceriza alguno de sus procesos.
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En el caso de las mypes del sector mueblerias se observa que la mayoria se
encarga de todos los procesos para la fabricacién de muebles, sin embargo
hay un pequefio porcentaje de empresas que terceriza alguno de sus
procesos creando en ellos una ventaja comparativa frente al resto, debido a
gue ahorran tiempo y dinero al tercerizar algunos de esos procesos, algunas
mueblerias manifestaron que prefieren tercerizar la fabricacion de algunas
sillas, sillones u muebles, en algunos otros casos tapizados y pintados que
no forman parte de sus fortalezas o cuando no poseen la maquinaria y el

personal adecuado para esos procesos.

ENUNCIADO 49: ¢/ Posee su empresa una base de datos actualizada de

sus proveedores?

TABLA N° 13: E49: BASE DE DATOS DE

PROVEEDORES
Alternativa F )
Si 14 45%
No 17 55%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 13: E49: BASE DE DATOS DE PROVEEDORES
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Fuente: Tabla N°13.
Elaboracién propia.
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Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 55% de los

empresarios encuestados manifestaron que su empresa no posee una base
de datos actualizada de sus proveedores, y el otro 45% manifestaron que si
poseen una base de datos actualizada de sus proveedores.

Es importante que toda empresa sea grande o pequefia cuente con una base
de datos actualizada de sus proveedores, ya que la empresa tendra opciones
para elegir con que empresa trabajar de acuerdo a los requerimientos que
necesite, el tener una amplia cartera de proveedores de donde elegir y
conocer sus diferentes beneficios puede otorgar a la empresa mayor

competitividad respecto a las demas empresas de su sector.

ENUNCIADO 50: ¢ Cuenta con una base de datos actualizada de sus

clientes?

TABLA N° 14: E50: BASE DE DATOS DE CLIENTES

Alternativa F %
Si 8 26%
No 23 74%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracioén propia.

GRAFICA N° 14: E50: BASE DE DATOS DE CLIENTES
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Fuente: Tabla N°14.
Elaboracién propia.
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Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de los

encuestados, es decir el 74% de las empresas encuestadas no cuenta con
una base de datos actualizada de sus clientes, y solo un 26% manifest6é que
si cuenta con una base de datos actualizada de sus clientes.

Es necesario recalcar que las empresas deben contar con una base de datos
actualizada de sus clientes, y asi poder tener un manejo y control adecuado
de su cartera de clientes, esta base de datos les permitirda conocer la
frecuencia de compra, opciones de compra, asi como la disposicién de pago
de sus principales clientes, sin embargo la mayoria de duefios de mypes no
cree que tener una base de datos sea necesaria, lo cual los coloca en

desventaja con aquellos que cuentan con esa informacion.

ENUNCIADO 51: ;,Cémo clasifica a sus clientes?

TABLA N° 15: E51: CLASIFICACION DE LOS

CLIENTES
Alternativa F %
No los clasifica 22 63%
Por sus nombres 7 20%
Frecuencia de compra 2 6%
Por volumen de compra 4 11%
Total 35 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 15: E51: CLASIFICACION DE LOS CLIENTES
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Fuente: Tabla N°15.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa, que la mayoria de

encuestados, es decir un 63% manifestd que no clasifica a sus clientes,
seguido de un 20% que los clasifica por sus nombres, un 11% manifestd que
los clasifica por su volumen de compra y solo un 6% manifesté que clasifica

a sus clientes por su frecuencia de compra.

Como se evidencia en las encuestas la gran mayoria de empresarios de
Mypes del sector mueblerias no clasifica a sus clientes, ni cuenta con un
registro de ellos, esto se debe en muchos casos a la improvisacion de sus
negocios, sin embargo algunas de las empresas ya estan viendo la
necesidad de poseer una clasificacion adecuada de sus clientes para poder

lograr ser competitivo en el mercado.

ENUNCIADO 0.1: Local de exhibicion

TABLA N° 16: : EO.1: Local de Exhibiciéon

Alternativa F %
Propio 7 23%
Alquilado 24 7%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 16: E0.1: Local de Exhibicién
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Fuente: Tabla N°16.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se puede observar que el 77% de

los encuestados manifesté que cuenta con un local de exhibicion alquilado,

mientras solo un 23% manifesté que el local de exhibicion es propio.

Para las empresas dedicadas al rubro de los muebles es importante contar
con un local de exhibicion ubicado en un lugar adecuado para las ventas, sin
embargo el gasto en alquiler de estos locales suelen ser muy altos, lo que
ocasiona mayores costos y resta rentabilidad a la empresa, el contar con un
local de exhibicion propio permite a las empresas ser mas competitivas y
tener ventajas en el mercado con respecto a las que no cuentan con esta

ventaja.

ENUNCIADO 0.2: Local de Produccién

TABLA N° 17 : EO.2: Local de Produccioén

Alternativa F %
Propio 19 | 61%
Alquilado 12 | 39%
Total 31 |100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 17: E0.2: Local de Produccion
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Fuente: Tabla N°17.
Elaboracién propia.

Interpretacién y Analisis: En la grafica se observa que el 61% de los

encuestados manifesté que su empresa cuenta con un local de produccion
propio y solo un 39% manifesté que su local de produccion es alquilado.

La mayoria de empresarios encuestados cuenta con local de produccién
propio, lo cual les permite minimizar costos y organizar mejor su espacio de
trabajo, Sin embargo aquellos empresarios que alquilan su local de
produccion se encuentran en desventaja frente al resto de empresas.

B. Gestion de la Innovacion

ENUNCIADO 18: ¢;,Con qué tipos de equipos Yy maquinaria cuenta su
empresa?

TABLA N° 18: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIA

BASICA

Alternativa F )
Tupi 29 20%
Circular 26 18%
Taladros 31 22%
Comprensora 21 15%
Lijadora 19 13%
Prensas 17 12%
Total 143 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario
Elaboracién propia.
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Fuente: Tabla N°18.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se muestra que un 20% de los

encuestados cuenta con una maquina tupi, seguido de un 18% de empresas
gue cuentan con una maquina circular, un 22% de empresas cuentan con
taladros, un 15% cuentan con comprensoras, un 13% con lijadoras y un 12%
con prensas.

Segun los empresarios del sector mueblerias, las maquinarias y
herramientas basicas que debe tener una muebleria son los taladros,
comprensora, circular y tupi, entre otros equipos pequefios que no requieren
de mucha inversion. Segun los resultados de la encuesta, la gran mayoria
de empresarios cuentan con estas maquinas y equipos bésicos, sin embargo
estos no son suficientes si quieren lograr ser competitivos en el mercado, ya
gue se necesita de maquinaria y equipos especializados que les permitan
diferenciarse en la produccién del resto de empresas.
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TABLA N° 19: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIAS
ESPECIALIZADOS

Especializado
Alternativa F %

Canteadora 10 | 26%

Sierra Escuadradora 3| 8%
Cepilladora 9| 23%
Fresaduras 4 | 10%
Moldureras 4 | 10%

Enchapadora 3| 8%

Secadoras 2| 5%
Talladoras 4 | 10%
Total 39 |100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 19: E18: EQUIPOS Y MAQUINARIAS ESPECIALIZADOS
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Fuente: Tabla N°19.
Elaboracién propia.

Interpretacidon y Analisis: En la gréafica se puede observar que el 26% de

las empresas cuentan con una maquina canteadora, seguido de un 23% que
cuentan con una cepilladora, un 10% cuentan con fresaduras, talladoras y
moldureras, un 8% cuentan con sierras escuadradoras y enchapadoras, y
solo un 5% cuentan con maquinas secadoras.
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Es importante que las empresas cuenten con maquinaria y equipo
especializado ya que les permite lograr su diferenciacion, las maquinas y
equipo especializado permite que el acabado y la calidad de los muebles sea
diferente a lo que comunmente se fabrica, asi mismo si las empresas
cuentan con su propia maquinaria evitaran los gastos extras que les cobran

otras empresas por estos servicios diferenciales.

ENUNCIADO 19: ;s Cada cuanto tiempo compra maguinaria y equipo basico

para su empresa?

TABLA N° 20: E19: FRECUENCIA DE COMPRA DE
MAQUINARIA'Y EQUIPO BASICO

Cada 6 meses 2 6%
Cada afio 7 23%
Cada 2 afios 9 29%
De 3 afios a més 13 42%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 20: E19: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA Y
EQUIPO BASICO
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Fuente: Tabla N°20.
Elaboracién propia.
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Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 42% de

encuestados, manifestd que compra maquinaria y equipo basico para su
empresa cada 3 afios, seguido de un 29% que manifestaron que compran
maquinaria y equipo bésico para su empresa cada 2 afios, un 23% manifesto
gue compran maquinaria y equipo béasico para su empresa cada afio y solo
un 6% manifestdé que compran maquinaria y equipo basico para su empresa

cada 6 meses.

Es importante que las empresas del sector mueblerias renueven maquinaria
y equipo basico cada 6 meses a 1 afio, debido a que por el tipo y frecuencia
de uso, este equipo basico puede dafarse y afectar directamente la calidad
y la imagen de los productos; sin embargo se observa que en este sector
existen empresas que siguen usando maquinaria deficiente durante mas de
3 afnos, dafando asi su produccion y generando productos defectuosos, lo

cual afecta directamente a sus ventas.

ENUNCIADO 20: ¢;Cada cuanto tiempo compra maguinaria y equipo

especializado para su empresa?

TABLA N° 21: E20: FRECUENCIA DE COMPRA DE
MAQUINARIA'Y EQUIPO ESPECIALIZADO

Cada 3 afios 3 10%
Cada 5 afios 5 16%
Cada 8 afios 9 29%
De 10 afios a mas 14 45%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA
TESIS UCSM >  DESENTA MARIA

REPOSITORIO DE

GRAFICA N° 21: E20: FRECUENCIA DE COMPRA DE MAQUINARIA Y
EQUIPO ESPECIALIZADO
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Fuente: Tabla N°21.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Anélisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

encuestados, es decir el 45% manifesté que compra maquinaria y equipo
especializado para su empresa cada 10 afios a mas, seguido de un 29% que
manifestd que compra maquinaria y equipo especializado para su empresa
cada 8 afios, un 16% dijo que compra maquinaria y equipo especializado
para su empresa cada 5 afios, y solo un 10% manifest6 que compra
maquinaria y equipo especializado para su empresa cada 3 afios.

En este sector y para el tipo de produccién de muebles se requiere que la
magquinaria se renueve de 3 a 5 afios, y que también se de mantenimiento
muy frecuente a la maquinaria y equipo, esto asegura que las maquinas
puedan trabajar eficientemente y que el corte y la imagen del producto no se
vea afectado. Aun asi las empresas del sector mueblerias no consideran esto
como una inversién sino mas bien como un gasto, es por ello que su
magquinaria no se encuentra en las mas éptimas condiciones generando asi
menor productividad y por ende menor calidad de sus productos, se ha
observado que muchos de los empresarios mantienen trabajando
magquinaria ya desfasada, equipos que cumplieron con su vida Util, y que ain
no son renovados, afectando asi directamente la productividad de la
empresa y asimismo la calidad e imagen de sus productos.
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ENUNCIADO 22: ;. Su empresa cuenta con una pagina web?

TABLA N° 22: E22: PAGINA WEB

Alternativa F %
Si 4 13%
No 27 87%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 22: E22: PAGINA WEB

mSi
mNo

\ y

Fuente: Tabla N°22.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se puede observar que la gran

mayoria de encuestados, es decir el 87% de empresarios del sector
mueblerias manifestaron que su empresa no cuenta con una pagina web y

solo un 13% manifesté que si cuentan con una pagina web.

Para toda empresa es importante contar con una pagina web, ya que genera
mayor alcance a sus clientes, sin embargo los empresarios manifestaron que
no consideran necesario tener una pagina web porque no tienen el personal
adecuado que pueda hacerse cargo de esta, asimismo se rehlsan a invertir
en la creacion de estas, también manifestaron que no consideran importante
hacer uso de las redes sociales, sin darse cuenta que este factor podria
ayudarlos a mejorar sus ventas.
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ENUNCIADO 23: ;,Como selecciona los disefios a trabajar?

TABLA N° 23: E23: SELECCION DE DISENOS -
Opcion Revistas Especializadas

Alternativa F %
Nunca 19 61%
A veces 8 26%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario
Elaboracién propia.

GRAFICA N° 23: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcion Revistas

Especializadas

4 N
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Fuente: Tabla N°23.
Elaboracion propia.

Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 61% de

empresarios del rubro mueblerias manifest6 que nunca seleccionan los
disefios a trabajar mediante revistas especializadas, seguido de un 26% que
manifestd que a veces seleccionan los disefios a trabajar mediante revistas
especializadas y solo un 13% manifesté que siempre seleccionan los disefios

a trabajar mediante revistas especializadas.
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En el caso del sector mueblerias es realmente importante que los disefios a
trabajar sean diferenciados y de acuerdo a los gustos y preferencias del
cliente, asi mismo se debe tomar en cuenta las tendencias del mercado, para
ello es necesario que las empresas trabajen con revistas especializadas de
acuerdo a su sector, esto permitira que el cliente tenga variedad de opciones
para elegir su mueble, asi también la empresa podra lograr una
diferenciacién con el resto del mercado del sector, sin embargo observamos
que en la realidad del sector la mayoria de empresas no cuenta ni usa este
tipo de revistas especializadas, lo cual genera que su competitividad como

empresas en el mercado disminuya.

TABLA N° 24: E23: SELECCION DE DISENOS -
Opcidén Revistas Informales

Alternativa F %
Nunca 3 10%
A veces 15 52%
Siempre 11 38%
Total 29 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 24: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Revistas

Informales
o N
= Nunca
m A veces
= Siempre
\ Yy

Fuente: Tabla N°24.
Elaboracion propia.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

) :
TESIS UCSM < DE SANTA MARIA

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se puede observar que la mayoria

de empresarios encuestados, es decir un 52% manifestd6 que a veces
seleccionan sus disefios a trabajar mediante revistas informales, seguido de
un 38% que manifestd que siempre seleccionan sus disefios a trabajar
mediante revistas informales, y solo un 10% manifesté que nunca

seleccionan sus disefios a trabajar mediante revistas informales.

El uso de revistas informales en las mueblerias les resta diferenciacion ya
gue manifiesta la improvisacion de las empresas con respecto a la imagen
asi como a la calidad y el buen servicio que desean darle a sus clientes,
estas revistas informales se pueden adquirir en cualquier feria de libros, por
lo cual estd disponible al acceso de todas las demas empresas
competidoras. No se recomienda el uso de este tipo de revistas debido a que
la empresa no podra diferenciarse ni tener un valor agregado en sus disefios
con respecto a la competencia. Sin embargo muchos de los empresarios
manifiestan que prefieren hacer uso de este tipo de revistas debido a su bajo

precio en el mercado y su répida adquisicion.

TABLA N° 25: E23: SELECCION DE DISENOS -
Opcion Catalogo Propio

Alternativa F %
Nunca 19 61%
A veces 8 26%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 25: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Catéalogo

Propio
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Fuente: Tabla N°25.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 61% de los

empresarios encuestados manifesté que nunca seleccionan los disefios a
trabajar mediante un catalogo propio, seguido de un 26% que manifesto que
a veces seleccionan los disefios a trabajar mediante un catalogo propio, y
solo un 13% manifesto que seleccionan los disefios a trabajar mediante un

catalogo propio.

La mayoria de empresas del sector mueblerias utilizan revistas informales
para seleccionar los disefios de sus muebles, son muy pocos empresarios
gue cuentan con un catalogo propio en donde incluyen disefios propios de
su empresa,; para el cliente es importante disefiar productos diferenciados y
mejor aun si son exclusivos, es por ello que lo recomendable es que cada
empresa cuente con un catalogo propio; sin embargo los duefios de las
empresas de mueblerias manifiestan que el contar con un catalogo propio
demandaria de una inversion considerable, ya que tendrian que contratar a
un especialista en disefio y asimismo el gasto en las impresiones de este tipo
de revistas, es por ello que simplemente prefieren no invertir en este tipo de

revistas y utilizar las revistas informales.
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TABLA N° 26: E23: SELECCION DE DISENOS -
Opcién Internet

Alternativa F %
Nunca 4 13%
A veces 15 48%
Siempre 12 39%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 26: E23: SELECCION DE DISENOS - Opcién Internet
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Fuente: Tabla N°26.
Elaboracion propia

Interpretacion y Analisis: En la grafica se puede observar que el 48% de

los encuestados manifestdé que a veces seleccionan los disefios a trabajar
mediante el internet, seguido de un 39% de encuestados que manifesté que
siempre seleccionan los disefios a trabajar mediante el internet, y solo un
13% manifesté que nunca seleccionan los disefios a trabajar mediante el
internet.

El internet ha ayudado a muchos de los empresarios a seleccionar sus

disefios de muebles, la gran variedad de basqueda y el bajo costo con el que
pueden seleccionar los disefios ha hecho que los empresarios prefieran usar
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el internet antes que revistas, sin embargo se debe tomar en cuenta que los
mismos disefios pueden ser adquiridos o buscados por otros empresarios y
que los clientes podrian percibir informalidad e improvisacion a la hora de ser
atendidos.

ENUNCIADO 24: ;Trabaja Usted con programas informéaticos?

TABLA N° 2?: E24: USO DE PROGRAMAS
INFORMATICOS - Opci6n Logistica

Alternativa F %
Bésico 22 71%
Intermedio 7 23%

Especializado 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 27: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS -
Opcion Logistica
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® Intermedio

= Especializado

Fuente: Tabla N°27.
Elaboracion propia.
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Interpretacion_y Andlisis: En la gréfica se observa que el 71% de

empresarios encuestados trabaja con programas informaticos basicos para
el area logistica, seguido de un 23% que manifestdé que trabajan con
programas informéticos intermedios para el &rea logistica, y solo un 6%
manifestd que trabajan con programas informaticos especializados para el

area logistica.

Se ha observado que la mayoria de empresas no utilizan programas
informaticos en el &rea logistica, que simplemente llevan un control manual
0 programas muy basicos, lo cual les resta productividad y deficiencia en su

gestion empresarial.

TABLA N° 28: E24:. USO DE PROGRAMAS
INFORMATICOS - Opcién Ventas

Alternativa F %
Basico 24 77%
Intermedio 4 13%
Especializado 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 28: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS -
Opcidén Ventas
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= Especializado
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Fuente: Tabla N°28.
Elaboracion propia.
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Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 77% de

empresarios encuestados manifesté que trabaja con programas informaticos
bésicos para el area de ventas, seguido de un 13% que manifest6 que trabaja
con programas informaticos intermedios para el rea de ventas, y solo un
10% manifest6 que trabaja con programas informaticos especializados para
el area de ventas.

La mayoria de empresas del sector mueblerias utilizan aun sistemas
manuales en la realizacion de sus ventas, las facturas, boletas, guias de
remision, etc., alin son manuales, son muy pocas las empresas que manejan
un sistema integral y especializado de ventas que les permite vincular sus
ventas con otros sistemas de informacion, asi también les permite hacer uso
de sistemas que permitan pagos con tarjetas de credito o débito y asi mejorar
sus ventas, ofreciendo a sus clientes mayores beneficios a la hora de

compra.

TABLA N° 29: E24: USO DE PROGRAMAS
INFORMATICOS - Opcién Inventario

Alternativa F %
Basico 25 81%
Intermedio 4 13%

Especializado 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 29: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS -
Opcién Inventario
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Fuente: Tabla N°29.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se puede observar que el 81% de

los empresarios encuestados manifesté que trabajan con programas
informaticos béasicos para el area de inventario, seguido de un 13% que
manifestd que trabajan con programas informaticos intermedios para el area
de inventario y solo un 6% manifestdé que trabajan con programas
informaticos especializados para el area de inventario.

Como se observa en los resultados de la encuesta, los empresarios no estan
dispuestos a invertir en programas informaticos para el area de inventario
porque perciben esta inversion como un gasto, creen que es innecesaria por
el tamafio pequefio de la empresa, sin embargo se observa también que
existe un desorden en los inventarios y que la mayoria de empresarios no
conoce, ni tiene un orden de salidas y entradas, asi como con el inventario

con el que la empresa cuenta.

TABLA N° 30: E24: USO DE PROGRAMAS
INFORMATICOS - Opcién Corte

Alternativa F %
Bésico 26 84%
Intermedio 3 10%

Especializado 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 30: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS -
Opcidn Corte
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Fuente: Tabla N°30.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 84% de los

empresarios encuestados trabajan con programas informéticos basicos para
el area de corte, seguido de un 10% que trabajan con programas informaticos
intermedios para el area de corte, y solo un 6% manifestd que trabajan con
programas informaticos especializados para el area de corte.

Es importante que las empresas utilicen programas para el corte de material,
debido a que ayuda a que haya menos errores durante el corte y mejore la
productividad en la empresa.

TABLA N° 31: E24: USO DE PROGRAMAS
INFORMATICOS - Opcion Optimizacion

Alternativa F %
Bésico 21 68%
Intermedio 6 19%
Especializado 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 31: E24: USO DE PROGRAMAS INFORMATICOS -

Opcién Optimizacion
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Fuente: Tabla N°31.
Elaboracion propia.

Interpretacién_y Andlisis: En la grafica se observa que el 68% de

empresarios encuestados manifesté que trabaja con programas informaticos
basicos para el area de optimizacion, seguido de un 19% que trabaja con
programas informaticos intermedios para el area de optimizacion y solo un
13% manifesto que trabaja con programas informaticos especializados para
el area de optimizacion.

El contar con programas especializados para la optimizacion les permitira
reducir las mermas de material y utilizar solo la materia prima adecuada,

reduciendo gastos y mejorando la calidad de los productos.

ENUNCIADO 32: Realiza Investigacién sobre los siguientes items

TABLA N° 32: E32: Realiza Investigacion sobre los
siguientes Items: Opcion Demanda

Alternativa F %
Nunca 18 58%
A veces 8 26%
Siempre 5 16%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 32: E32: Realiza Investigacion sobre los siguientes

items: Opcion Demanda
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Fuente: Tabla N°32.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 58% de los

empresarios encuestados manifesté que nunca realizan investigacion sobre
demandas del sector, seguido de un 26% que manifesto que a veces realizan
investigacion sobre demandas del sector y solo un 16% manifesté que
siempre realizan investigacion sobre demandas del sector.

Es importante que las empresas realicen investigacion acerca de la demanda
del mercado, no solo demandas locales sino también nacionales e
internacionales, sin embargo por el tipo y tamafio de empresa, en su gran
mayoria no lo hacen debido a que estan enfocados solo al mercado local,
también se observa que no hay una cultura de investigacion y mucho menos
la disposicion de invertir en investigaciones, debido a que los empresarios
no son conscientes de las ventajas y beneficios que estas investigaciones

les ofreceria.
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TABLA N° 33: E32: Realiza Investigacion sobre los
siguientes Items: Opcién Precios

Alternativa F %
Nunca 8 26%
A veces 16 52%
Siempre 7 23%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulaciéon del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 33: E32: Realiza Investigacion sobre los siguientes

items: Opcion Precios
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Fuente: Tabla N°33.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 52% de los

empresarios encuestados manifesto que a veces realiza investigacion sobre
precios, seguido de un 26% que manifestd que nunca realiza investigacion
sobre precios y solo un 22% manifestd que siempre realiza investigacion

sobre precios.

Para este caso, se observa que mayor cantidad de empresarios estan
interesados en tener informacién e investigar acerca de los precios de sus
competidores, ya que estan atentos a subidas o bajadas de precios de otras
empresas para no verse afectados, sin embargo la investigacion que realizan

aun es muy pobre e informal.
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TABLA N° 34: E32: Realiza Investigacion sobre los
siguientes Items: Opcion Productos

Alternativa F %
Nunca 10 32%
A veces 14 45%
Siempre 7 23%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 34: E32: Realiza Investigacion sobre los siguientes

[tems: Opcion Productos
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Fuente: Tabla N°34.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 45% de los

encuestados manifestd que a veces realizan investigacion sobre productos,
seguido de un 32% que manifesté que nunca realizan investigacion sobre
productos y solo un 23% manifesté que siempre realizan investigacioén sobre
productos.

En el sector de mueblerias de Tacna, el tipo de investigacion acerca de los
productos es a nivel local, los empresarios manifiestan que simplemente
estan atentos a los productos que sus competidores cercanos ofrecen, pero
no se investiga sobre la demanda de productos con enfoque en el cliente.
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TABLA N° 35: E32: Realiza Investigacion sobre los
siguientes Items: Opcion Gestién de calidad

Alternativa F %
Nunca 16 52%
A veces 11 35%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 35: E32: Realiza Investigacion sobre los siguientes
items: Opcion Gestién de calidad
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Fuente: Tabla N°35.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 52% de los

empresarios encuestados manifesté que nunca realiza investigacién sobre
gestion de calidad, seguido de un 35% que manifestd que a veces realiza
investigacion sobre gestion de calidad y solo un 13% manifestd que siempre
realiza investigacion sobre gestion de calidad.

Se observa en los empresarios del sector el poco interés en investigacion
sobre todo para temas de gestion de calidad, sus empresas estan en pleno
crecimiento y lo recomendable seria que forjen una cultura de calidad desde
sus inicios, sin embargo esto atraera para las empresas mayor inversion,

tiempo y compromiso si en verdad desean generar productos de calidad.
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TABLA N° 36: E32: Realiza Investigacion sobre los
siguientes Items: Opcion Exportacion

Alternativa F %
Nunca 23 74%
A veces 5 16%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 36: E32: Realiza Investigacion sobre los siguientes
items: Opci6n Exportacion
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Fuente: Tabla N°36.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Anélisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

empresarios encuestados, es decir el 74% manifesté que nunca realizan
investigacion sobre exportacion, seguido de un 16% que manifesté que a
veces realizan investigacion sobre exportacion y solo un 10% manifesto que

siempre realizan investigacion sobre exportacion.

La mayoria de empresas que respondieron que investigan sobre exportacién
es porgue ya se encuentran exportando y la misma necesidad de conocer la
propia gestién, los ha llevado a investigar mas profundamente en ello. Sin
embargo las demas empresas solo estan enfocadas al mercado local.
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ENUNCIADO 34: ¢ Investiga la demanda en mercados extranjeros?

TABLA N° 37: E34: INVESTIGACION DE DEMANDA
EN MERCADOS EXTRANJEROS

Alternativa F %
Nunca 12 39%
Casi nunca 8 26%
A veces 6 19%

Casi siempre 2 6%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 37: E34: INVESTIGACION DE DEMANDA EN MERCADOS
EXTRANJEROS
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Fuente: Tabla N°37.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se puede apreciar que el 39% de

los empresarios encuestados manifesté que nunca investiga la demanda en
mercados extranjeros, seguido de un 26% que manifestd que casi nunca
investiga la demanda en mercados extranjeros, un 19% manifesté que a
veces investiga la demanda en mercados extranjeros, un 10% manifest6 que
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siempre investiga la demanda en mercados extranjeros y solo un 6%

manifesto que investiga la demanda en mercados extranjeros.

Como se observa en la respuesta de los empresarios, son muy pocos los
gue tienen interés en buscar o investigar acerca de la demanda en mercados
extranjeros, la mayoria de ellos son los que cuentan con la capacidad de
produccion para poder realizar una exportacion, sin embargo la mayoria de
mypes de este sector solo esta enfocada en el mercado local y en mucho de
los casos simplemente desean mantenerse como mypes sin buscar su mayor

expansion y crecimiento en mercados internacionales.

ENUNCIADO 45: ¢;Cuanto considera que ha aplicado la innovacion en los

siguientes procesos?

TABLA N° 38:, E45: APLICACION DE LA
INNOVACION: Opci6én Produccion

Alternativa F %
Nada 15 48%
Poco 10 32%

Mucho 6 19%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 38: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcién

Produccion
4 N
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Fuente: Tabla N°38.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Analisis: En la gréfica se puede observar que el 49% de

los encuestados manifestd que no ha aplicado nada de innovacion en su
proceso de produccion, seguido de un 32% que manifesté que ha aplicado
poco de innovacién en su proceso de produccion y solo un 19% considero
gue ha aplicado mucho de innovacion en su proceso de produccion.

En la mayoria de mypes de este sector se observa que no aplican innovacién
en sus procesos, en mucho de los casos por falta de capacitacion e inversion
en innovacion. Se observa que los empresarios alin no muestran mucho
interés por la innovacién en su proceso de produccién, en mucho de los
casos debido a que los duefios son personas mayores con grandes

paradigmas acerca de la inversion en innovacion.

TABLA N° 39: E45: APLICACION DE LA
INNOVACION: Opciéon Administracion

Alternativa F %
Nada 20 65%
Poco 9 29%

Mucho 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 39: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opciodn
Administracion
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Fuente: Tabla N°39.
Elaboracién propia.

Interpretacién v Analisis: En la grafica se observa que el 65% de

empresarios encuestados manifesté que no ha aplicado nada de innovacion
en su proceso administrativo, seguido de un 29% que ha aplicado poco de
innovacién en su proceso administrativo y solo un 6% respondié que ha
aplicado mucho de innovacion en su proceso administrativo.

Para lograr una buena gestibn empresarial es necesario que se busque
innovar en el proceso administrativo, se observa que la mayoria de mypes
del sector mueblerias maneja su proceso administrativo de forma muy basica
y manual, no existe un orden ni detalle en los procesos de gestién
administrativa, debido a que muchas de estas empresas se iniciaron
informalmente y aun acarrean esa informalidad dentro de sus procesos de

gestion administrativa.

TABLA N° 40: Ef15: APLICACION DE LA
INNOVACION: Opcion Ventas

Alternativa F %
Nada 16 52%
Poco 9 29%

Mucho 6 19%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 40: E45: APLICACION DE LA INNOVACION: Opcion

Ventas
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Fuente: Tabla N°40.
Elaboracion propia.

Interpretacién y Analisis: En la grafica se puede observar que el 52% de

los empresarios encuestados manifest6 que no ha aplicado nada de
innovacién en su proceso de ventas, seguido de un 29% que ha aplicado
poco de innovacién en su proceso de ventas y solo un 19% manifesté que
ha aplicado mucho de innovacion en su proceso de ventas.

La mayoria de empresas del sector mueblerias realiza su proceso de ventas
de forma tradicional, en donde no se observa mucha diferenciacién entre
empresas a la hora de realizar una venta, en la mayoria de los casos se
cuenta con un personal encargado de ventas que no ha sido capacitado para
ello y que en algunas ocasiones no conoce y no se relaciona con otros
procesos de la empresa, son muy pocas las empresas que han buscado
diferenciarse del resto mediante la innovacion en su proceso de ventas,
desde el manejo del local en donde se realiza la venta (tiendas y espacios
teméaticos), la capacitacion a sus vendedores en temas de ventas (uso de
uniformes y protocolos de atencion) y los sistemas informaticos utilizados
para una venta efectiva, lo cual les ha permitido diferenciarse del resto del
mercado y lograr la fidelizacién de muchos de sus clientes y con ello asegurar
el crecimiento de su nivel de ventas y participacién en el mercado.
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1.1.1.3. GESTION DEL MARKETING

A. Posicionamiento Comercial y Social

ENUNCIADO 17: ,El punto de venta de su empresa se encuentra ubicado

en una zona estratégica para la captacion de clientes?

TABLA N° 41: E17: PUNTO DE VENTA
ESTRATEGICO

Alternativa
Nada Estratégica 3 10%
Poco Estratégica 7 22%
Regular 12 39%
Estratégica 4 13%
Muy Estratégica 5 16%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 41: E17: PUNTO DE VENTA ESTRATEGICO

16%
13%
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Fuente: Tabla N°41.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se puede observar que la mayoria

de empresarios del sector mueblerias, es decir el 39% de los encuestados
manifestd que el punto de venta de su empresa se encuentra ubicado en una
zona regularmente estratégica para la captacion de clientes, seguido de un
22% que manifestd que el punto de venta de su empresa se encuentra
ubicado en una zona poco estratégica para la captacion de clientes, sin
embargo un 16% manifesté que el punto de venta de su empresa se
encuentra ubicado en una zona muy estratégica para la captacion de clientes
y solo un 10% manifestd que el punto de venta de su empresa se encuentra

ubicado en una zona nada estratégica para la captacion de clientes.

Para el caso del sector mueblerias, sus ventas dependen de la ubicacién de
su local de exhibicién, la cual deberia estar ubicada en una zona estratégica,
sin embargo muchas de las empresas cuentan con un local de exhibicion en
zonas poco estratégicas, en donde no se genera mucha afluencia de
personas y turistas y que estan alejadas del sitio frecuente de compras de
muebles, esto se debe a que el gasto en alquileres en zonas de alta
frecuencia es muy alto y estas pequefnas mueblerias no pueden asumir, es
por ello que muchas optan por vender sus muebles en el mismo local de

produccion, perjudicando asi la imagen de la empresa y sus niveles de venta.

ENUNCIADO 31: ¢/ Realiza publicidad para su empresa?

TABLA N° 42: E31: PUBLICIDAD EN LA
EMPRESA: Opcion Radio

Alternativa F %
Nunca 23 74%
A veces 5 16%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 42: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion Radio
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Fuente: Tabla N°42.
Elaboracién propia.

Interpretacion vy Andlisis: En la grafica se observa que el 74% de

empresarios encuestados manifesté que nunca realizan publicidad para su
empresa mediante la radio, seguido de un 16% que manifestd que a veces
realizan publicidad para su empresa mediante la radio, y solo un 10% dijo
gue siempre realizan publicidad para su empresa mediante la radio.

La mayoria de empresas del sector mueblerias no realizan publicidad para
sus empresas, esto debido a la baja calificacion educativa y capacitacion que
poseen sus duefios y el poco interés por invertir en publicidad; en el caso de
la radio, son muy pocos los empresarios que eligen esta opcion y manifiestan
que eligen este medio porque es tiene un bajo costo y tiene buena aceptacion

por los compradores locales.

TABLA N° 43: E31: PUBLICIDAD EN LA
EMPRESA: Opcién Television

Alternativa F %
Nunca 22 71%
A veces 5 16%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 43: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion

Television
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Fuente: Tabla N°43.
Elaboracion propia.

Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 71% de

empresarios encuestados manifiestan que nunca realizan publicidad para su
empresa en el medio television, seguido de un 16% que manifiesta que a
veces realizan publicidad para su empresa en el medio television y solo un
13% manifestd que siempre realizan publicidad para su empresa en el medio
television.

Aquellos empresarios que han optado por usar este medio (television) es
debido a que este medio tiene una muy buena cobertura de mercados
masivos, combina imagen, sonido y movimiento y es atractiva para los
clientes. Son muy pocos lo empresarios que deciden invertir en realizar
publicidad y aun mas si se trata de la television ya que el costo es
considerablemente alto, sin embargo aquellos que lo hacen se encuentran
satisfechos con los resultados, debido a que manifiestan que este tipo de
publicidad ha permitido que los nombres de sus mueblerias sean facilmente
recordado por el publico y también que la ubicacion de sus mueblerias sea
recordada, asimismo mediante este medio han publicado sus promociones,

lo cual ha atraido a més clientes interesados en sus productos.
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TABLA N° 44: E31. PUBLICIDAD EN LA EMPRESA:
Opcién Periédicos

Alternativa F %
Nunca 22 71%
A veces 6 19%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 44: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion

Peri6édicos
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Fuente: Tabla N°44.
Elaboracion propia.

Interpretacién y Analisis: En la gréfica se puede observar que el 71% de

encuestados manifestdé que nunca realiza publicidad para su empresa

mediante periddicos, seguido de un 19% que manifestd que a veces realiza

publicidad para su empresa mediante periddicos y solo un 10% manifesté

gue siempre realiza publicidad para su empresa mediante periddicos.

Los empresarios que utilizan este medio manifiestan que tiene una buena

cobertura del mercado local sin embargo los que no lo usan manifiestan que

este medio posee vida corta, baja calidad de reproduccion, pocos lectores

del mismo ejemplar, es por ello que prefieren no invertir en ello.
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TABLA N° 45: E31: PUBLICIDAD EN LA
EMPRESA: Opcién Internet

Alternativa F %
Nunca 10 32%
A veces 13 42%
Siempre 8 26%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 45: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion Internet
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Fuente: Tabla N°45.
Elaboracion propia.

Interpretacion _y Andlisis: En la gréfica se observa que el 42% de

empresarios encuestados manifesté que a veces realiza publicidad para su
empresa mediante el internet, seguido de un 32% que manifesté que nunca
realiza publicidad para su empresa mediante el internet y solo un 26%
manifestd que siempre realiza publicidad para su empresa mediante el
internet.

Los empresarios prefieren usar el internet por su alta selectividad, el bajo
costo, el impacto inmediato, y la interactividad; sin embargo hay una gran
cantidad de empresarios que no utiliza este medio debido a que no estan
capacitados en el uso del computador, asi que optan que sus hijos manejen
y se hagan cargo de las redes sociales de la empresa.
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TABLA N° 46: E31: PUBLICIDAD EN LA
EMPRESA: Opcién Recomendacién

Alternativa F %
Nunca - 0%
A veces 20 65%
Siempre 11 35%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 46: E31: PUBLICIDAD EN LA EMPRESA: Opcion

Recomendacion

[ N
0%
= Nunca
m A veces
= Siempre
A\ S

Fuente: Tabla N°46.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la grafica se observa que la mayoria de

empresarios del sector mueblerias manifesto que a veces realizan publicidad
para su empresa mediante la recomendacion, asimismo el 35% manifestd
qgue siempre realizan publicidad para su empresa mediante la
recomendacion.

Como se observa la mayoria de empresarios prefiere realizar publicidad para
su empresa mediante la recomendacion que los mismos clientes le dan a la
empresa, debido a la calidad y garantia de sus productos; asi mismo los
empresarios manifiestan que no necesitan gastar en publicidad porque su
producto habla por ellos y si ofrecen buenos productos la publicidad sera
boca a boca.
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ENUNCIADO 37: ¢ Desarrolla gestion ambiental en su empresa?

TABLA N° 47: E37: DESARROLLO DE GESTION

AMBIENTAL

Alternativa F %
Nunca 10 32%
Casi nunca 8 26%
A veces 7 23%

Casi siempre 2 6%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 47: E37: DESARROLLO DE GESTION AMBIENTAL
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Fuente: Tabla N°47.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 32% de los

empresarios encuestados manifesté que nunca han desarrollado gestion
ambiental en su empresa, seguido de un 26% que manifestaron que casi
nunca han desarrollado gestion ambiental en su empresa, un 23% manifesté
gue a veces desarrollan gestion ambiental en su empresa, un 6% dijo que
casi siempre desarrollan gestion ambiental en su empresa y solo un 13%
manifestd que siempre desarrollan gestiébn ambiental en su empresa.
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Se observa que la mayoria de empresas del sector mueblerias no desarrolla
gestion ambiental en su empresa, debido a falta de conocimiento y
capacitacion por parte de los duefios ya que muchos de ellos no conocen los
impactos ambientales que su produccién puede acarrear, asimismo las
preferencias del cliente ha cambiado y la concienciacién de la poblacién en
general sobre temas medio ambientales estan provocando que el empresario
y la gestién de su empresa estén en el punto de mira de buenas practicas en
la produccion en temas de impacto ambiental.

ENUNCIADO 38: ¢, Suele reciclar los residuos de la produccién?

TABLA N° 48: E38: RECICLAJE DE RESIDUOS DE LA

PRODUCCION

Alternativa F %
Nunca 10 32%
Casi nunca 8 26%
A veces 6 19%
Casi siempre 3 10%
Siempre 4 13%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 48: E38: RECICLAJE DE RESIDUOS DE LA
PRODUCCION
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Fuente: Tabla N°48.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

empresas, es decir el 32% manifiesta que nunca recicla los residuos de la
produccion, seguido de un 26% que casi nunca recicla los residuos de la
produccion, asimismo un 19% manifesto que a veces recicla los residuos de
la produccion, un 13% manifestd que siempre recicla los residuos de la
produccion y solo un 10% manifesté que casi siempre recicla los residuos de
la produccion.

Los empresarios manifestaron que por falta de tiempo y personal no reciclan
los residuos de la produccion y que simplemente es desechada de forma
tradicional, sin embargo existen pocos empresarios que optimizan el uso de
su materia prima y reciclan los restos de madera, melanina y entre otros,
para venderlos a recicladores y aprovechar el dinero de las ventas de esos
residuos para mejorar sus empresas 0 premiar a sus mejores trabajadores;
es importante que estas empresas adquieran conciencia ambiental e
incluyan buenas practicas de manejo de residuos en sus empresas, ya que

es mas facil de implementar por el tamafio pequefio de las empresas.

ENUNCIADO 39: /. Cuenta su empresa con un area especial de pintado,

barnizado para los muebles?

TABLA N° 49: E39: AREA ESPECIAL DE PINTADO Y
BARNIZADO EN LA EMPRESA

Alternativa F %
Si 7 23%
No 24 7%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 49: E39: AREA ESPECIAL DE PINTADO Y BARNIZADO
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Fuente: Tabla N°49.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

empresarios encuestados, es decir el 77% manifesté que su empresa no
cuenta con un area especial de pintado y barnizado para los muebles, y solo
un 23% manifesto que su empresa si cuenta con un area especial de pintado
y barnizado para los muebles.

Es importante que las empresas pertenecientes al sector mueblerias
implementen areas especiales de pintado y barnizado, ya que esta
comprobado que la manera tradicional de hacerlo genera mucha
contaminacion medio ambiental, y que no solo contaminan el medio
ambiente si no también existe un perjuicio para los trabajadores encargados
de este proceso, sin embargo las pocas empresas que cuentan con un area
especial aun tienen deficiencias y falta de conocimiento en como deberia
hacerse este proceso; asi también es de vital importancia que los
trabajadores encargados de estos procesos cuenten con los equipos y
vestimenta adecuada para no verse perjudicados en un futuro.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




vm' UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =<2 DE SANTA MARIA

ENUNCIADO 40: ¢,Conoce cOmo podria afectar su proceso de produccién

al medio ambiente?

TABLA N° 50: E40: RELACION ENTRE EL PROCESO
DE PRODUCCION Y MEDIO AMBIENTE

Alternativa F %
Si 11 35%
No 20 65%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 50: E40: RELACION ENTRE EL PROCESO DE
PRODUCCION Y MEDIO AMBIENTE
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Fuente: Tabla N°50.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 65% de los

empresarios encuestados manifesté que no conoce como su proceso de
produccion podria afectar al medio ambiente, y solo un 35% manifesté que
si conoce como su proceso de produccién podria afectar al medio ambiente.
Es importante conocer que las actividades del proceso productivo de las
empresas del sector mueblerias ocasionan impactos al medio ambiente
debido a la generacion de residuos sélidos peligrosos, como también
emisiones atmosféricas lo que afecta negativamente al medio ambiente

(suelo, agua y aire) y la salud de los trabajadores.
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ENUNCIADO 48: ¢,Su marca esté inscrita en INDECOPI?

TABLA N° 51: E48: INSCRIPCION DE MARCA A

INDECOPI
Alternativa F %
Si 6 19%
No 25 81%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 51: E48: INSCRIPCION DE MARCA A INDECOPI
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Fuente: Tabla N°51.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 81% de los

empresarios encuestados manifestd que su marca si esta inscrita en
INDECOPI, mientras que el 19% manifesté que su marca no esta inscrita en
INDECOPI.

En el sector mueblerias del distrito de Tacna se ha observado que los duefios
de las empresas no otorgan gran importancia a la marca e imagen de sus
productos y muchos de ellos tienen un amplio desconocimiento acerca de
los procesos que deben seguir para los registros de marcas y patentes que

puedan relacionarse con su empresa.
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B. Gestion de compras y ventas

ENUNCIADO 06: ¢,Con cuantos proveedores trabaja su empresa?

TABLA N° 52: E6: NUMERO DE PROVEEDORES

Alternativa F %
Solo 1 16 52%
De2a4 4 13%
De5a7 6 19%
De 8 a mas 5 16%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 52: E6: NUMERO DE PROVEEDORES

EmSolo 1
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Fuente: Tabla N°52.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 52% de los

empresarios encuestados manifestd que su empresa trabaja con solo 1
proveedor, seguido de un 19% que trabajan con 5 a 7 proveedores, un 16%
gue trabajan con 8 a mas proveedores y solo un 13% que trabajan con 2 a 4
proveedores. Es importante que las empresas trabajen con mas de 3
proveedores debido a que podran tener mas opciones, beneficios vy
alternativas a la hora de comprar, asi también no tendran que depender de
una sola empresa proveedora y podran estar preparados para abastecerse
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de la materia prima cuando lo necesiten, de acuerdo a la negociacién que
tengan con cada proveedor, lo ideal es encontrar las mejores propuestas en

cuanto a tiempo de entrega, costo Yy calidad.

ENUNCIADO 21: /,Su empresa brinda garantia por la compra de muebles?

TABLA N° 53: E21: GARANTIA EN LOS PRODUCTOS

Alternativa F %
Si 14 45%

No 17 55%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 53: E21: GARANTIA EN LOS PRODUCTOS

4 N

m S
mNo

Fuente: Tabla N°53.
Elaboracion propia.

Interpretacion_y Andlisis: En la grafica se observa que el 55% de

encuestados manifestd que su empresa no brinda garantia por la compra de
muebles y un 45 % manifesté que su empresa si brinda garantia por la

compra de muebles.

En el caso del sector mueblerias es importante que las empresas ofrezcan
garantia por la calidad del producto, sin embargo algunos de ellos no lo
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hacen debido a que sus muebles son fabricados con materia prima de baja
calidad, con el objetivo de ser vendido a un menor costo, asi también muchos
de los muebles del mercado son de origen chino y los empresarios prefieren
no ofrecer garantia por ellos. Aquellos empresarios que si ofrecen garantia
son los que utilizan materia prima de buena calidad y por lo general la
garantia que ofrecen son de 1 a 2 afios; estos beneficios atraen la compra
de clientes que prefieren y buscan la calidad en los productos.

ENUNCIADO 25: Cuando necesita financiamiento para nuevas

inversiones, ¢.a quién recurre?

TABLA N° 54: E25: FINANCIAMIENTO PARA NUEVAS

INVERSIONES
Alternativa F %
Entidad Financiera 12 39%
Familiares 10 32%
Prestamistas Particulares 9 29%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 54: E25: FINANCIAMIENTO PARA NUEVAS
INVERSIONES

m Entidad Financiera

® Familiares

= Prestamistas
Particulares

\ S

Fuente: Tabla N°54.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Analisis: En la gréfica se puede observar que el 39% de

los encuestados manifestdé que cuando necesita financiamiento para nuevas
inversiones, prefiere recurrir a entidades financieras, seguido de un 32% que
manifestd que cuando necesita financiamiento para nuevas inversiones,
prefiere recurrir a familiares y un 29% manifestd que cuando necesita
financiamiento para nuevas inversiones, prefiere recurrir a prestamistas

particulares.

En el caso de las mypes, en muchas ocasiones se les es dificil conseguir
prestamos de los bancos, debido a los muchos requisitos que solicitan estas
entidades, es por ello que muchos de ellos prefieren recurrir a familiares, lo
cual no es muy recomendable porque generan problemas familiares que
guizds son mas dificiles de solucionar y con respecto a los prestamistas,
estos otorgan el dinero muy facilmente, sin mucha evaluacion pero la

desventaja es que cobran una tasa de interés muy alta.

ENUNCIADOQO 26: ¢,Cuantas entidades financieras le han otorgado créditos?

TABLA N° 55: E26: CREDITOS OTORGADOS

Alternativa F %
Ninguna 7 23%
Dela?2 12 39%
De3a4 7 23%
Mas de 4 5 16%

Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 55: E26: CREDITOS OTORGADOS
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= Ninguna
mDela?
mDe3a4
mMas de 4
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Fuente: Tabla N°55.
Elaboracion propia.

Interpretacién vy Andlisis: En la grafica se observa que el 39% de

encuestados manifesté que las entidades que le han otorgado créditos son
1 o 2, seguido de un 23% que manifestd que las entidades que le han
otorgado créditos son de 3 a 4, un 22% manifestd que ninguna entidad le ha
otorgado créditos y solo un 16% manifesté que las entidades que le han
otorgado créditos son mas de 4.

Las empresas del sector mueblerias se encuentran en pleno crecimiento, es
por ello que es necesario que alimenten su historial crediticio, debido a que
seguramente en un futuro necesitaran de créditos que apoyen sus proximas
inversiones, asi como también prestamos que permitan crecer a la empresa
y aprovechar oportunidades de ventas, este historial crediticio es su carta de
presentacion como empresas y comprende informacion de los créditos
tomados, saldos pendientes y la puntualidad con el pago de las obligaciones,
es por ello que las empresas deben ser muy juiciosas en el pago, porque
estaran creando un reporte positivo, lo que les permitira el acceso a muchos

beneficios por parte de estas entidades financieras.
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ENUNCIADO 27: ¢Entrega sus productos en el tiempo pactado con sus

clientes?

TABLA N° 56: E27: TIEMPO ENTREGA

Alternativa F %

Nunca - 0%
Casi Nunca 6 19%
A veces 11 35%
Casi Siempre 6 19%
Siempre 8 26%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 56: E27: TIEMPO ENTREGA

4 N
35%
26%
19% 19%
4 |
Nunca Casi Nunca A veces Casi Siempre
L Siempre )

Fuente: Tabla N°56.
Elaboracion propia.

Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 35% de

encuestados manifestd que a veces entrega sus productos en el tiempo
pactado con sus clientes, seguido de un 26% que manifiesta que siempre
entrega sus productos en el tiempo pactado con sus clientes, y un 19 %
manifestd que casi nunca y casi siempre entrega sus productos en el tiempo

pactado con sus clientes.
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Una debilidad de la mayoria de empresas del sector mueblerias es que son
muy informales cuando realizan contratos o generan pedidos, la gran
mayoria tiene problemas en el tiempo de entrega de sus productos a los
clientes, ya que existe un retraso en la entrega porque no tomaron en cuenta
el tiempo suficiente para su fabricacion o también tienen muchos pedidos los
cuales no pueden abastecer todos al mismo tiempo, lo cual ocasiona que los
clientes no retornen a comprar y que la imagen de la empresa se vea

afectada.

ENUNCIADO 47: ;Su empresa trabaja con algln material, insumo o

suministro exclusivo?

TABLA N° 57: E47: USO DE MATERIALES, INSUMOS
O SUMINISTROS EXCLUSIVOS

Alternativa F %
Si 5 16%
No 26 84%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 57: E47: USO DE MATERIALES, INSUMOS O
SUMINISTROS EXCLUSIVOS

m Sj

mNo

N y

Fuente: Tabla N°57.
Elaboracion propia.
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Interpretacién y Analisis: En la grafica se observa que el 84% de los

empresarios encuestados manifestdé que su empresa no trabaja con algun
material, insumo o suministro exclusivo, mientras que solo un 16% manifesté

gue si trabaja con algun material, insumo o suministro exclusivo.

Como se pude observar en las encuestas realizadas, solo 5 empresas del
sector trabaja con algun material exclusivo, en algunos casos son empresas
gue importan muebles exclusivos y Unicos de otros paises, y en otros casos
son empresas que trabajan con materia prima exclusiva, como por ejemplo
melamine en disefios y colores Unicos. Este tipo de beneficios para el cliente
ofrece ventajas en ventas y la diferenciacién en el mercado por parte de las
empresas que estan dispuestas a invertir un poco mas de tiempo y dinero

para ofrecer un producto de acuerdo a las expectativas del mercado.

En la actualidad los clientes desean y buscan muebles Unicos, que nadie
mas lo tenga, es por ello que las empresas deben estar atentas a los gustos,
preferencias y pedidos de los clientes para satisfacerlos y lograr fidelizarlos

a largo plazo.

ENUNCIADO 52: ¢, El cliente influye en el disefio de los muebles a producir?

TABLA N° 58: E52: INFLUENCIA DEL CLIENTE EN EL
DISENO DE LOS MUEBLES

Nada 5 16%
Poco 9 29%
Regular 6 19%
Mucho 5 16%
Bastante 6 19%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 58: E52: INFLUENCIA DEL CLIENTE EN EL DISENO DE
LOS MUEBLES

4 N
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16% l 16%
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Fuente: Tabla N°58.
Elaboracion propia.

Interpretacion_y Anélisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

encuestados manifestd que el cliente influye poco en el disefio de los
muebles a producir, seguido de un 19% de encuestados que manifestd que
el cliente influye bastante en el disefio de los muebles a producir, un 16%
manifesto que el cliente influye mucho en el disefio de los muebles a producir
y solo un 16% manifesto que el cliente no influye en nada en el disefio de los

muebles a producir.

Como se observa los empresarios no toman muy en cuenta a sus clientes a
la hora de producir los muebles, debido a que la gran mayoria tiene por
costumbre fabricar los modelos basicos y con las que cuenta toda muebleria
y luego venderlos y convencer a los clientes que es su mejor opcién; sin
embargo los tiempos han cambiado y las tendencias y exigencias de los
clientes también, es por ello que se debe prestar especial atencién a las
especificaciones de lo que el cliente quiere, muchas empresas en respuesta
a ello optan por realizar una investigacién de mercado acerca de las nuevas
tendencias en muebles a nivel nacional e internacional y hacerlo realidad en
el mercado local, lo cual le otorga una ventaja competitiva frente al resto de
empresas y lo posiciona como una empresa innovadora y diferente frente al

resto del mercado.
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1.1.1.4. GESTION ESTRATEGICA

A. Planificacion Estratégica

ENUNCIADO 02: ;,Su empresa tiene sucursales?

TABLA N° 59: E2: SUCURSALES

Alternativa F %
Si 8 28%
No 21 72%
Total 29 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 59: E2: SUCURSALES

uSj
mNo
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Fuente: Tabla N°59.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la grafica anterior se observa que el 72% de

empresarios encuestados manifestd que su empresa no tiene sucursales,

mientras que el 28% restante manifestd que su empresa si tiene sucursales.
Las empresas que cuentan con sucursales poseen mayores oportunidades

de venta, ya que cuentan con mayor participacion en el mercado, sin
embargo deben definir bien sus estrategias de ventas.
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ENUNCIADO 08: ¢£,Su empresa cuenta con visién y misidon declarada?

TABLA N° 60: E8: VISION Y MISION DECLARADA

Alternativa F %
Si 8 26%
No 23 74%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 60: E8: VISION Y MISION DECLARADA

mSi
mNo

N y

Fuente: Tabla N°60.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 74% de los

empresarios encuestados manifestd que su empresa no cuenta con vision y
mision declarada, y solo el 26% manifesté que su empresa si cuenta con

vision y mision declarada.

La vision y mision declarada hace referencia a que el personal la conoce y
se identifica con ella, sin embargo observamos que en la mayoria de
empresas del sector mueblerias no se le da la importancia debida a la vision
y mision, y las pocas empresas que cuentan con vision y mision es porque
fueron participes de algun curso o improvisaron en su elaboracion, la mayoria
de duefios cree que la vision de su empresa es solo crecer y generar
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ganancias, y desconocen la real importancia de plasmar sus verdaderos
objetivos a largo plazo. Los duefios de estas empresas son quienes las
dirigen y como se explicé anteriormente, ellos no cuentan con la capacitacion
suficiente acerca de planificacion y gestion empresarial, es por ello que se
improvisa y se realiza mecanicamente la produccién, asimismo los
trabajadores de estas empresas no conocen la direccion y enfoque de la
empresay es una de las principales razones por las cuales no se identifican

con ella, generando asi gran rotacion de personal.

ENUNCIADO 09: £, Su empresa cuenta con un Plan Estratéqgico?

TABLA N° 61: E9: PLAN ESTRATEGICO

Alternativa F %
Si 6 19%
No 25 81%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 61: E9: PLAN ESTRATEGICO

m S
mNo

N y

Fuente: Tabla N°61.
Elaboracion propia.
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Interpretacion _y Andlisis: En la grafica se observa que el 81% de

empresarios encuestados manifesté que su empresa no cuenta con un plan
estratégico, y solo un 19% manifestd que su empresa si cuenta con un plan

estratégico.

Es importante que las empresas cuenten con un plan estratégico, porque la
planificacion es una base fundamental para el sostenimiento y crecimiento
de una empresa sea grande o muy pequefia; es por ello que es necesario
gue los empresarios tengan una hoja de ruta la cual seguir, en donde se
plasme lo que se desea conseguir a corto, mediano y largo plazo, tomando
en cuenta los objetivos, estrategias, y demas planes a conseguir; lo cual
permitira que los duefios de las empresas plasmen la direccion que le
quieren dar a la empresa, y cuando este plan sea transmitido hacia toda la
organizacion, se crearan sinergias en todo el personal para la obtencion de
sus objetivos, asimismo ayudara a que los trabajadores conozcan el
propésito de su trabajo y se identifiquen con la empresa, en este sentido no
basta tener el plan estratégico en papel sino es necesario implementarlo
correctamente porque si el plan no es una realidad, simplemente la empresa
estara destinada al fracaso.

Algunos de los empresarios encuestados manifestaron que cuentan con un
plan estratégico gracias a capacitaciones recibidas por el ministerio de la
produccion y la camara de comercio, lo cual debe ampliarse hacia las demas

empresas.

ENUNCIADO 10: ¢Su empresa planifica sus actividades y proyectos

futuros?

TABLA N° 62: E10: PLANIFICACION DE
ACTIVIDADES Y PROYECTOS FUTUROS

Alternativa F %
Si 13 42%
No 18 58%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 62: E10: PLANIFICACION DE ACTIVIDADES Y
PROYECTOS FUTUROS
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Fuente: Tabla N°62.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 58% de los

empresarios encuestados manifestd que su empresa no planifica sus
actividades y proyectos futuros, y solo un 42% manifesté que su empresa si
planifica sus actividades y proyectos futuros.

La mayoria de empresas del sector mueblerias manifiesta su improvisacion
y declaran vivir el dia a dia del trabajo, sin establecimiento de metas fijas
para el futuro, lo cual genera incertidumbres para el destino de la empresa y

no les permite crear ventajas competitivas frente al sector.

ENUNCIADO 12: ¢/, Su empresa establece prioridades vy planifica acciones

de mejora en todas sus areas?

TABLA N° 63: E12: ESTABLECIMIENTO DE
PRIORIDADES Y PLANIFICACION DE ACCIONES DE

MEJORA
Nunca 2 6%
Casi Nunca 5 16%
A veces 9 29%
Casi Siempre 8 26%
Siempre 7 23%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 63: E12: ESTABLECIMIENTO DE PRIORIDADES Y
PLANIFICACION DE ACCIONES DE MEJORA
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Fuente: Tabla N°63.
Elaboracion propia.

Interpretacién y Analisis: En la grafica se puede observar que el 29% de

los empresarios encuestados manifestdé que su empresa a veces establece
prioridades y planifica acciones de mejora en todas sus areas, seguido de un
26% que manifestd que su empresa casi siempre establece prioridades y
planifica acciones de mejora en todas sus areas, un 23% manifestd que su
empresa siempre establece prioridades y planifica acciones de mejora en
todas sus areas y solo un 6% manifestd que su empresa nunca establece

prioridades y planifica acciones de mejora en todas sus areas.

Muchas de las empresas del sector mueblerias no puede establecer
prioridades ni mucho menos planificar acciones de mejora porque
simplemente no conocen sus fortalezas y debilidades, es decir no han
realizado un diagnéstico de la realidad en la que se encuentra su empresa,
solo si las empresas empiezan a manejar un control adecuado de sus
empresas y se involucran con la planificacion podran tomar acciones de
mejora para cada una de sus areas, es por ello la vital importancia de conocer
en qué nivel se encuentra la empresa dentro su sector y asi poder tomar
decisiones acertadas acerca de a donde se dirige la empresa y como

conseguirlo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM ' DE SANTA MARIA

B. Posicionamiento Sectorial

ENUNCIADO 03: ¢/ Cuantos afios de experiencia posee la empresa?

TABLA N° 64: E3: ANOS DE EXPERIENCIA

Alternativa )

n

De 1 a 3 aflos 5 16%
De 4 a 6 afios 8 26%
De 7 a 10 afios 5 16%
De 11 a mas afios 13 42%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 64: E3: ANOS DE EXPERIENCIA

m De 1 a 3 afios
H De 4 a 6 afios
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m De 11 a mas afios
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Fuente: Tabla N°64.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la grafica se observa que la mayoria de

empresarios encuestados, es decir el 42% manifestd que su empresa posee
de 11 a mas afos de experiencia en el sector mueblerias, seguido de un 26%
gue manifestd que su empresa posee de 4 a 6 afios de experiencia, un 16%
manifestd que su empresa posee de 7 a 10 afios de experiencia y otro 16%
manifestd que su empresa posee de 1 a 3 afios de experiencia.

La gran mayoria de las empresas posee muchos afios de experiencia, sin
embargo no han tenido mucho crecimiento en el mercado, debido a las
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deficiencias con las que cuentan sus duefios, y la inexistencia de una
adecuada planificacion, se tiene que lograr cambiar este escenario buscando
la mejora de su productividad y eficiencia para que asi puedan insertarse en
el mercado en mejores condiciones, de manera que puedan crecer en ventas

y logren mayor competitividad en el sector.

ENUNCIADO 46: ¢,Cuan diferenciados son sus productos frente a los

productos de sus competidores?

TABLA N° 65: E46: DIFERENCIACION DE
PRODUCTOS

Alternativa F
Nada diferenciados 9 29%
Poco diferenciados 8 26%
Regularmente diferenciados 6 19%
Diferenciados 5 16%
Muy diferenciados 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 65: E46: DIFERENCIACION DE PRODUCTOS

Fuente: Tabla N°65.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 29% de los

empresarios encuestados manifest6 que sus productos son nada
diferenciados frente a los productos de sus competidores, seguido de un 26%
gue manifest6 que sus productos son poco diferenciados frente a los
productos de sus competidores, un 19% manifestdé que sus productos son
regularmente diferenciados frente a los productos de sus competidores, un
16% manifestd que sus productos son diferenciados frente a los productos
de sus competidores y solo un 10% manifesté que sus productos son muy
diferenciados frente a los productos de sus competidores.

En el sector de mueblerias se observa que la gran mayoria de empresas
produce o fabrica los mismos modelos de muebles, y también utilizan los
mismos disefos y es por ello que no hay diferencia entre sus productos, sin
embargo existe un bajo porcentaje que ha entendido la importancia de la
diferenciacion del resto del mercado y ha implementado estrategias de
diferenciacion, como por ejemplo tener insumos, materiales y materia prima

exclusivos o muebles de disefios importados.

ENUNCIADO 53: ¢, Sus proveedores de materia prima e insumos producen

sSus propios muebles?

TABLA N° 66: E53: COMPETENCIA DE

PROVEEDORES
Alternativa F )
Si 17 55%
No 14 45%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 66: E53: COMPETENCIA DE PROVEEDORES
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Fuente: Tabla N°66.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréfica se observa que el 55% de los

empresarios encuestados manifesté que sus proveedores de materia prima
e insumos si producen sus propios muebles, y un 44% manifestd que sus

proveedores de materia prima e insumos no producen sus propios muebles.
Se ha observado que las empresas proveedoras de materia prima también
tienen sus mueblerias y se han convertido en fuertes competidores, debido
a que poseen ventajas en los costos de la materia prima, y pueden ofrecer
productos a precios mucho mas bajos ofreciendo la misma calidad.

C. Priorizacién de acciones estratégicas

ENUNCIADO 04: ¢;Trabaja con el estado?

TABLA N° 67: E4: LICITACIONES CON EL ESTADO

Alternativa F %
Si 10 32%
No 21 68%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 67: E4: LICITACIONES CON EL ESTADO

m S
mNo

Fuente: Tabla N°67.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la gréafica se observa que la gran mayoria de

los empresarios encuestados, es decir el 68% manifesté que no realizan
trabajos para el estado, y solo un 32% manifest6 que si realizan trabajos para

el estado.

Para muchas empresas de este sector es muy importante trabajar con el
estado, porque participar en una licitacion publica les otorga una importante
posibilidad de crecimiento para sus empresas que ademas ganan prestigio
al haber sido elegidas entre muchas del sector.

En este sentido es importante que las empresas se encuentren preparadas
para participar en una licitacion, en donde puedan cumplir con los requisitos
y los plazos solicitados, sin embargo muchas de las empresas no conocen
el procedimiento que deben seguir para ser participe de estas licitaciones y
asi aprovechar de sus beneficios, ya que muchos de los duefios no estén lo
suficientemente capacitados para lograr la participacion de sus empresas.
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ENUNCIADO 4.1: ;. Cuantas licitaciones del Estado ha ganado el afio
pasado?

TABLA N° 68: E4.1: NUMERO DE LICITACIONES

Ninguna 1 10%
Dela3 2 20%
De4a6 2 20%
De 7 amas 5 50%
Total 10 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 68: E4.1: NUMERO DE LICITACIONES
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Fuente: Tabla N°68.
Elaboracion propia.

Interpretacidon y Analisis: En la grafica se observa que de los empresarios

encuestados que afirmaron que trabajan con el estado, el 50% ha ganado
mas de 7 licitaciones el afio pasado, seguido de un 20% que han ganado
entre 1 a 3 licitaciones el afio pasado, otro 20% que han ganado entre 4 a 6
licitaciones el afio pasado y solo un 10% manifestd que no ha ganado
ninguna licitacion el afio pasado.
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Se observa que la mayoria de empresas que licita con el estado han sido las
mismas durante los Ultimos afios, esto debido a que los otros empresarios
no conocen sobre el procedimiento que se debe seguir o también porque no

cumplen con los requisitos exigidos en las licitaciones.

ENUNCIADO 29: ¢ Solicita y utiliza informacién de instituciones que apoyen

a su sector?

TABLA N° 69: E29: INFORMACION DE
INSTITUCIONES QUE APOYAN AL SECTOR

Alternativa F %
Nunca 13 42%
Casi nunca 7 23%
A veces 4 13%
Casi siempre 4 13%
Siempre 3 10%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 69: E29: INFORMACION DE INSTITUCIONES QUE
APOYAN AL SECTOR
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Nunca Casinunca Aveces Casisiempre Siempre

Fuente: Tabla N°69.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 42% de los

empresarios encuestados manifesté que nunca solicita y utiliza informacion
de instituciones que apoyen a su sector, seguido de un 23% que manifestd
gue casi nunca solicita y utiliza informacion de instituciones que apoyen a su
sector, un 13% manifestd que a veces solicita y utiliza informacion de
instituciones que apoyen a su sector, otro 13% manifesté que casi siempre
solicita y utiliza informacion de instituciones que apoyen a su sector y solo
un 10% manifestd que solicita y utiliza informacién de instituciones que

apoyen a su sector.

Los duefios de las empresas manifiestan que el estado no se preocupa por
ellas, ni mucho menos ha ayudado a que estas crezcan, los empresarios se
guejan de la poca cercania que instituciones del estado tienen para con sus
empresas y que sienten que el estado solo beneficia a algunas pocas

empresas debido a que estan involucradas en temas politicos.

ENUNCIADO 41: ;Tiene conocimiento de los programas de apoyo del

estado para el desarrollo de empresas como la suya?

TABLA N° 70: E41: CONOCIMIENTO DE
PROGRAMAS DE APOYO DEL ESTADO

Alternativa F %
Si 7 23%
No 24 77%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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Fuente: Tabla N°70.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

empresarios encuestados, es decir el 77% manifestd que no tienen
conocimiento de los programas de apoyo que otorga el estado a empresas
de su sector y solo el 23% manifesté que si tienen conocimiento de los

programas de apoyo que otorga el estado a empresas de su sector.

La gran mayoria de los empresarios manifestd que no llegan a enterarse de
los programas, capacitaciones, talleres, y otros beneficios del estado, porque
las oficinas encargadas no lo comunican adecuada y oportunamente;
asimismo se ha observado el poco interés por parte de los empresarios a ser
participes de estos beneficios, muchos de ellos debido a que no tienen
conocimiento de las herramientas basicas de internet, lo cual los mantienen
desinformados y desactualizados. Es necesario que el estado busque la
forma de integrar a estas empresas y consolidarlas como un sector
competitivo, para ello tienen que crear programas de acercamiento y hacer

participes a estas empresas de sus beneficios.
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ENUNCIADO 42: En caso Sl tuviera conocimiento de los programas

brindados por el estado ¢,participa en ellos?

TABLA N° 71: E42: PARTICIPACION EN

PROGRAMAS
Nunca 2 29%
Casi nunca 1 14%
A veces 1 14%
Casi siempre 2 29%
Siempre 1 14%
Total 7 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 71: E42: PARTICIPACION EN PROGRAMAS

4 N
29% 29%
] 14% 14% 14%
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Fuente: Tabla N°71.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréafica se observa que en el caso de los

empresarios que si tienen conocimiento de los programas brindados por el
estado, existe un 29% que manifiesta que nunca participa en ellos, otro 29%
gue manifiesta que casi siempre participa en ellos, seguido de un 14% que
manifiesta que a veces participa en ellos y otro 14% que manifiesta que
siempre participa en ellos.
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Los empresarios que han manifestado participar en los programas de apoyo
gue brinda el estado se encuentran satisfechos con los resultados logrados
en esos programas, tales como capacitaciones en gestibn ambiental
rentable, programas de apoyo como la aplicacion de las 5's a sus empresas,
programas de capacitacion en atencion al cliente, talleres de responsabilidad
social, talleres de capacitacion en uso de internet y redes sociales, Talleres
de exportacion y busqueda de nuevos mercados, Licitaciones con el estado,
etc. Estos programas fueron ofrecidos por diversas instituciones del estado
como el Ministerio de Produccién, la Camara de Comercio de Tacna,
PromPeru, etc; los cuales estan dirigidos a micro y pequefias empresas

agrupadas por sectores.

D. Objetivos y resultados sectoriales

ENUNCIADO 30: ;Se encuentra su empresa inscrita en la camara de

comercio de Tacna?

TABLA N° 72: E30: INSCRIPCION EN LA CAMARA DE
COMERCIO DE TACNA

Alternativa F %
Si 9 29%
No 22 71%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 72: E30: INSCRIPCION EN LA CAMARA DE COMERCIO
DE TACNA
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Fuente: Tabla N°72.
Elaboracién propia.

Interpretacion_y_Analisis: En la grafica se observa que la mayoria de

empresarios encuestados, es decir el 71% manifestdé que su empresa no se
encuentra inscrita en la camara de comercio de Tacna, y solo un 29%
manifestdé que su empresa si se encuentra inscrita a la cAmara de comercio

de Tacna.

La mayoria de empresas afirma que no se encuentra inscrita en muchas de
las instituciones que brindan apoyo por parte del estado y al no estar inscritas
se ven excluidas de beneficios como la participacion en capacitaciones,

programas de apoyo, informacion actualizada, etc.

ENUNCIADO 33: ;Su empresa exporta muebles?

TABLA N° 73: E33: EXPORTACION DE MUEBLES

Alternativa F %
Nunca 20 65%
Casi nunca 5 16%
A veces 3 10%

Casi siempre 1 3%

Siempre 2 6%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.
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GRAFICA N° 73: E33: EXPORTACION DE MUEBLES
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Fuente: Tabla N°73.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Andlisis: En la gréafica se puede observar que la mayoria

de empresarios encuestados, es decir el 65% manifestdé que su empresa
nunca ha exportado muebles, seguido de un 16% que manifesté que su
empresa casi nunca ha exportado muebles, un 10% manifesté que su
empresa a veces exporta muebles y solo un 6% manifesté que su empresa
siempre exporta muebles.

Se puede evidenciar que son muy pocas empresas del sector de mueblerias
gue exporta muebles y la gran mayoria de esas exportaciones son al vecino
pais de Chile. Aquellos empresarios que aun no exportan manifestaron que
se debe a falta de conocimiento de los procedimientos que se deben de
seguir y a la falta estandarizacion y calidad de sus productos, los cuales no
cumplen con la mayoria de requisitos para exportar a otros paises con

mercados de muebles mas competitivos.
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ENUNCIADO 54: ;Cuantas empresas considera que son sus competidores

directos?

TABLA N° 74: E54: COMPETIDORES DIRECTOS

Alternativa F %
Dela3 4 13%
De 4 a6 10 32%
Mas de 6 17 55%

Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 74: E54: COMPETIDORES DIRECTOS

4 N
mDela3
mDe4ab
mMas de 6

A\ Yy

Fuente: Tabla N°74.
Elaboracion propia.

Interpretacién y Analisis: En la grafica se observa que el 55% de los

encuestados manifestd que considera que su empresa tiene mas de 6
competidores directos, seguido de un 32% que manifesté que su empresa
tiene entre 4 a 6 competidores directos y solo un 13% manifesté que su
empresa tiene entre 1 a 3 competidores directos.

Se observa que las empresas del sector no saben cémo diferenciar a sus
competidores, la mayoria de empresas del sector produce los mismos
muebles y no hay una diferenciacion entre una empresa y otra. Es importante
gue las empresas tengan un conocimiento amplio acerca de toda su
competencia para asi poder fijar posturas comerciales y promocionales.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM — DE SANTA MARIA

En este sentido es importante que las empresas conozcan de los demas
casos de éxito y fracaso y asi poder aprender de estas situaciones para
aplicarlas a sus propias empresas.

ENUNCIADO 55: ¢Del 1 al 5 cuanta considera que es la fuerza de sus

competidores? (Siendo 1 el de menor fuerza y 5 el de mayor fuerza).

TABLA N° 75: E55: FUERZA DE LOS
COMPETIDORES

Alternativa F
"\ 6%
2 4 13%
3 7 23%
4 8 26%
5 10 32%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del
cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 75: E55: FUERZA DE LOS COMPETIDORES
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Fuente: Tabla N°75.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Andlisis: En la grafica se observa que los empresarios del

sector mueblerias consideran en un 32% que la fuerza de sus competidores
es 5, seguido de un 26% que consideran que la fuerza de sus competidores
es 4, un 23% que consideran que la fuerza de sus competidores es 3, un
13% que consideran que la fuerza de sus competidores es 2 y solo un 6%
gue consideran que la fuerza de sus competidores es 1.

Los empresarios del sector mueblerias consideran que la fuerza de sus
competidores es alta, sin embargo solo son percepciones porque la gran
mayoria de empresarios no ha realizado un andlisis de la competencia a
profundidad, para asi conocer a detalle cuales son sus desventajas o
ventajas frente a la competencia del sector, ya que para que las empresas
puedan superar a su competencia, es necesario que conozcan quiénes son
sus competidores y qué es lo que estan haciendo, asi como también cuales

son los principales diferenciadores entre ellos.
Es necesario que se capacite a los empresarios en temas de competencia,
debido a que ellos cuentan con muchas deficiencias y no saben como deben

competir en el mercado, ni como es el comportamiento de sus competidores.

ENUNCIADO 56: ¢,Cudl considera que es el factor diferenciador de su

principal competidor?

TABLA N° 76: E56: FACTOR DIFERENCIADOR DEL
PRINCIPAL COMPETIDOR

Alternativa F %

Calidad 4 6%
Precio 22 31%
Disefios 10 14%
Tiempo de entrega 19 27%
Condiciones de pago 16 23%
Total 71 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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Fuente: Tabla N°76.
Elaboracién propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica se puede apreciar que la mayoria

de empresarios encuestados, es decir el 31% consideran que el factor
diferenciador de su principal competidor es el precio, seguido de un 27% que
consideran que el factor diferenciador de su principal competidor es el tiempo
de entrega, un 23% que consideran que el factor diferenciador de su principal
competidor son las condiciones de pago, un 14% que consideran que el
factor diferenciador de su principal competidor es el disefio, y solo un 6% que
consideran que el factor diferenciador de su principal competidor es la

calidad.

Los empresarios manifestaron que uno de los factores méas diferenciadores
en su competencia son los precios bajos, muchos de ellos ofrecen precios
bajos debido a que utilizan materia prima de baja calidad, asimismo otro de
los factores diferenciadores es el tiempo de entrega, ya que existe una fuerte
debilidad en la mayoria de mueblerias con relaciéon al cumplimiento en el
tiempo de entrega de sus productos, los cuales se retrasan en ser
entregados porque la empresa no cuenta con los trabajadores suficientes o
con la cantidad de materia prima que necesita, también es necesario resaltar

gue existen empresas competidoras que ofrecen distintas facilidades y
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condiciones de pago a sus clientes, lo cual les otorga una ventaja diferencial
muy grande con el resto del mercado. Se debe recordar que el objetivo de
las empresas es de crear una oferta de productos diferente de las ofertas de
la competencia, que sea dificil de copiar y que ofrezca un alto valor a sus
clientes.

ENUNCIADO 59: ¢le interesaria ser parte de una asociacion de

empresarios de muebles?

TABLA N° 77: E59: ASOCIACION DE EMPRESARIOS

DE MUEBLES
Alternativa F )
Si 7 23%
No 24 7%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracién propia.

GRAFICA N° 77: E59: ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE MUEBLES
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Fuente: Tabla N°77.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Analisis: En la grafica se observa que el 77% de los

empresarios encuestados manifesté que no esta interesado en formar parte
de una asociacion de empresarios de muebles, y solo un 23% manifestd que
si esta interesado en formar parte de una asociacion de empresarios de

muebles.

Los empresarios del sector mueblerias se muestran reacios a conformar o
pertenecer a una asociacion debido a que ya han tenido experiencias
anteriores en donde este tipo de asociaciones no funcionaba, ya que ellos
manifiestan que solo eran pocos los que en realidad se beneficiaban y que
tuvieron muchos problemas para poder llegar acuerdos en conjunto, y debido
a gue estas anteriores asociaciones no funcionaron, tienen el temor que

futuras asociaciones tampoco funcionen.

Se debe recordar que el objetivo de las asociaciones es de abordar
conjuntamente aquellos aspectos que ayuden al sector y a todos los
asociados a progresar, se debe buscar que a través de una asociacion las
empresas de un sector unan sus fuerzas para que el sector y sus respectivas

empresas prosperen y obtengan beneficios juntas.

1.1.1.5. NIVEL DE VENTAS

ENUNCIADO 44: ;Cuantos muebles vende al mes?

TABLA N° 78: E44: NIVEL DE VENTAS MENSUALES

Alternativa F %
De6al? 13 42%
De 13a19 9 29%
De 20 a 25 4 13%
De 26 a mas 5 16%
Total 31 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 78: E44: NIVEL DE VENTAS MENSUALES

mDe6al2
mDe 13a19
mDe 20a25
m De 26 a mas

Fuente: Tabla N°78.
Elaboracién propia.

Interpretacion_y Andlisis: En la grafica se observa que el 42% de

empresarios encuestados manifesté que vende de 6 a 12 muebles al mes,
seguido de un 29% que manifesté que vende de 13 a 19 muebles al mes, un
16% manifestd que vende de 20 a 25 muebles al mes y solo un 13%
manifesto que vende de 26 a mas muebles al mes.

Aquellos empresarios que venden mas de 26 muebles al mes son aquellos
que tienen contrataciones con el estado, ya que usualmente las diferentes
instituciones del estado hacen pedidos mensuales muy grandes, asi como
también las licitaciones duran de 6 meses a 1 afio. También empresas que
venden entre 20 y 25 muebles al mes manifiestan que venden esa cantidad
porque tienen contratos asegurados con empresas privadas, como
constructoras, colegios privados, etc. Sin embargo la mayoria de empresas
no suele vender mucho debido a que se dedican exclusivamente a la venta
en sus locales comerciales y sus ventas dependen mucho de la

estacionalidad, la economia y la preferencia de sus compradores.
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ENUNCIADO 57: ¢s.cuales son los meses donde mas vende?

TABLA N° 79: E57: FRECUENCIA DE VENTAS
(MESES DE MAYOR VENTA)

Alternativa F %
Enero 17 12%
Febrero 3 2%
Marzo 26 18%
Abril 12 8%
Mayo 7 5%
Junio 3 2%
Julio 25 17%
Agosto 8 5%
Septiembre 1 1%
Octubre 4 3%
Noviembre 12 8%
Diciembre 29 20%
Total 147 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.

GRAFICA N° 79: E57: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MAYOR

VENTA)
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Fuente: Tabla N°79.
Elaboracion propia.
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Interpretacion y Andlisis: En la gréfica se observa que la mayoria de

empresarios, es decir el 20% manifestdé que el mes donde més se vende es
en diciembre, seguido de un 18% que manifesté que el mes donde mas se
vende es en marzo, un 17% manifestd que el mes donde més se vende es
en julio y solo un 12% manifestd que el mes donde mas se vende es en
enero. Los empresarios del sector mueblerias indicaron que diciembre es el
mes donde la gente mas compra muebles porque desean renovar sus casas
y también porque otorgan estos muebles como regalos de navidad para sus
familias, otro mes donde hay ventas altas para todos los empresarios es en
julio debido a los aguinaldos otorgados en sus trabajos y otro mes de mucha
venta es en marzo debido a que los padres buscan escritorios para sus hijos
gue ingresan a la época escolar y las empresas que buscan muebles de
oficina.

Los empresarios manifiestan que en estos meses de altas ventas, ellos
aprovechan en lanzar promociones y descuentos que permitan que el cliente

prefiera comprar sus productos.

ENUNCIADO 58: ¢scuales son los meses donde vende menos?

TABLA N° 80: ES8: FRECUENCIA DE VENTAS
(MESES DE MENOR VENTA)

Alternativa F %
Enero 8 9%
Febrero 23 25%
Marzo 3 3%
Abril 9 10%
Mayo 5 5%
Junio 16 17%
Julio 1 1%
Agosto 3 3%
Septiembre 11 12%
Octubre 6 7%
Noviembre 7 8%
Diciembre - 0%
Total 92 100%

Fuente: Tabla de tabulacion del cuestionario

Elaboracion propia.
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GRAFICA N° 80: E58: FRECUENCIA DE VENTAS (MESES DE MENOR
VENTA)
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Fuente: Tabla N°80.
Elaboracion propia.

Interpretacion y Analisis: En la grafica anterior se observa que la mayoria

de empresarios encuestados, es decir el 25% manifestaron que los meses
donde hay menos ventas es en el mes de febrero, seguido por un 17% que
manifiesta que los meses donde hay menos ventas es en el mes de junio y
un 12% manifiesta que los meses donde hay menos ventas es en el mes de
septiembre. Los empresarios justificaron estas bajas ventas porque en el
mes de febrero la mayoria de instituciones estan de vacaciones y aun no
cuentan con los presupuestos asignados para realizar sus compras,
asimismo los consumidores prefieren gastar en viajes y en otras actividades
gue en muebles; otros meses de temporada baja son en enero, junio y
septiembre porque usualmente en esos meses tienen otras prioridades de
compra o ya realizaron su compra en el mes de diciembre. Recordemos que
los muebles no son productos que se compren todos los dias, es por ello que
las empresas deben buscar estrategias adecuadas para asegurar sus
ventas, tienen que aprender a diferenciarse de la competencia y a la vez
especializarse para que sus clientes las prefieran. También las empresas
deben considerar en implementar otro tipo de servicios adicionales como por
ejemplo la consultoria, servicios de reparacion, etc., que puede ayudar a que

sus clientes las prefieran y asi mejorar sus niveles de ventas.
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Luego de haber graficado e interpretado los resultados obtenidos en la encuesta, se
evalla a cada empresa de acuerdo a sus alternativas de respuesta escogidas en el
cuestionario con el valor o puntaje otorgado para dicha respuesta, ese valor o
puntaje mostrard en qué nivel de gestibn empresarial se encuentra la empresa
(eficiente, regular, deficiente), los puntajes nos daran resultados por enunciado, por

indicador, por empresa, por variable, etc., como también en términos generales.

A continuacion se muestra los resultados de la encuesta por indicador del sector de

mueblerias.

TABLA N° 81: RESULTADOS DEL SECTOR POR INDICADOR

Liderazgo y clima laboral Gesg::uf:;:aﬁig:; ?nz;? los
EFICIENTE 6 EFICIENTE 7
REGULAR 18 REGULAR 9

DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 15
TOTAL 31 TOTAL 31
Gestion de Procesos Gestion de la Innovacion
EFICIENTE 3 EFICIENTE 4
REGULAR 5 REGULAR 7
DEFICIENTE 23 DEFICIENTE 20
TOTAL 31 TOTAL 31
Posicionamiento Comercial Gestion de compras 'y
y Social ventas
EFICIENTE 7 EFICIENTE 7
REGULAR 7 REGULAR 8
DEFICIENTE 17 DEFICIENTE 16
TOTAL 31 TOTAL 31

Planificacion Estratégica Posicionamiento Sectorial
EFICIENTE 9 EFICIENTE 8
REGULAR 7 REGULAR 12

DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 11
TOTAL 31 TOTAL 31
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Priorizacion de acciones Objetivos y resultados

estratégicas sectoriales

EFICIENTE 3 EFICIENTE 3

REGULAR 5 REGULAR 10

DEFICIENTE 23 DEFICIENTE 18

TOTAL 31 TOTAL 31

Elaboracién Propia
A continuacidn se muestra los resultados por empresa, los puntajes alcanzados y el

nivel de gestibn empresarial en que se encuentran las empresas en estudio, asi

como los resultados totales de cada variable.

TABLA N° 82: RESULTADOS POR EMPRESA

TOTAL VARIABLE:
EMPRESA | GESTION EMPRESARIAL
PUNTAIE NIVEL
1 62 DEFICIENTE
2 68 DEFICIENTE
3 136 REGULAR
4 136 REGULAR
5 127 REGULAR
6 97 REGULAR
7 101 REGULAR
8 80 DEFICIENTE
9 42 DEFICIENTE
10 0 NO ACTIVO
11 158 EFICIENTE
12 58 DEFICIENTE
13 71 DEFICIENTE
14 84 REGULAR
15 35 DEFICIENTE
16 0 NO ACTIVO
17 40 DEFICIENTE
18 a4 DEFICIENTE
19 41 DEFICIENTE
20 51 DEFICIENTE
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21 61 DEFICIENTE
22 52 DEFICIENTE
23 47 DEFICIENTE
24 0 NO ACTIVO
25 171 EFICIENTE

26 86 REGULAR

27 211 EFICIENTE

28 136 REGULAR

29 212 EFICIENTE

30 50 DEFICIENTE
31 41 DEFICIENTE
32 47 DEFICIENTE
33 0 S/R

34 43 DEFICIENTE
35 127 REGULAR

Elaboracion Propia

En la siguiente tabla se presentan los resultados por

alcanzado para cada indicador.

indicador, es decir el nivel

TABLA N° 83: RESULTADOS POR INDICADOR

VARIABLE: GESTION EMPRESARIAL

2
°

INDICADOR

NIVEL ALCANZADO

Liderazgo y clima laboral

REGULAR

Gestidn Estratégica de los Recursos Humanos

DEFICIENTE

Gestion de Procesos

DEFICIENTE

Gestion de la Innovacion

DEFICIENTE

Posicionamiento Comercial y Social

DEFICIENTE

Gestion de compras y ventas

DEFICIENTE

Planificacion Estratégica

DEFICIENTE

Posicionamiento Sectorial

REGULAR

O NGOV A |WIN|F

Priorizacion de acciones estratégicas

DEFICIENTE

[y
o

Objetivos y resultados sectoriales

DEFICIENTE

En la tabla anterior se observa que el sector mueblerias del distrito de Tacna, ha

obtenido un nivel deficiente para el 80% de los indicadores pertenecientes a la
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variable gestion empresarial, lo cual indica que la mayoria de empresas no cuenta

con un nivel aceptable en su gestién empresarial.
A continuacion se muestra el cuadro resumen de la variable gestion empresarial, en

donde se puede observar el nimero de empresas y el nivel alcanzado respecto a la

variable independiente.

TABLA N° 84: CUADRO RESUMEN — GESTION EMPRESARIAL

TABLA RESUMEN - GESTION EMPRESARIAL
N° EMPRESAS NIVEL
NO ACTIVAS / SIN
4 RESPONDER
18 DEFICIENTES
9 REGULAR
4 EFICIENTES
35 TOTAL

En la tabla anterior se observa que del total de las empresas en estudio, solo 4 de
ellas han obtenido un nivel eficiente en su gestion empresarial, seguido de 9 que se
encuentran en un nivel regular y la mayoria de ellas, es decir 18 empresas se
encuentran en un nivel deficiente en su gestion empresarial, asi también se
especifica que 4 de las empresas del sector no se encontraron activas en el

momento del estudio o se rehusaron a formar parte de la investigacion.
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1.2.  COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS

1.2.1. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS GENERAL

A. HIPOTESIS GENERAL

Dado que la gestion empresarial es esencial para la supervivencia de las
microempresas y define las ventas de las mismas: Es probable que en las MYPES
del sector mueblerias del distrito de Tacna, la gestion empresarial influya
significativamente en el nivel de ventas.

B. INDICADORES
La variable independiente es la GESTION EMPRESARIAL y la variable
dependiente es el NIVEL DE VENTAS. Los datos de la variable gestion

empresarial fueron tomados de los resultados de la encuesta aplicada al
sector mueblerias del distrito de Tacna, y los datos de la variable nivel de
ventas, fueron otorgados por la SUNAT. A continuacion se muestra una

tabla con los datos a usar en la comprobacién de hipétesis general.

TABLA N° 85: INDICADORES POR VARIABLE

PUNTAJE
(ENCUEsTA) | VENTAS
EMPRESA ” NETAS
GESTION et
EMPRESARIAL
1 62 32516
2 68 7450
3 136 700300
4 136 653800
5 127 50381
6 97 160760
7 101 202890
8 80 110070
9 42 28100
10 0 0
11 158 756840
12 58 23050
13 71 110700
14 84 163300
15 35 12430
16 0 0
17 40 75600
18 44 54300
19 41 35505
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20 51 41200
21 61 79400
22 52 33654
23 47 63209
24 0 0
25 171 586298
26 86 230540
27 211 950800
28 136 530220
29 212 1458320
30 50 110355
31 41 20100
32 47 35400
33 0 0
34 43 57545
35 127 480577

Los datos anteriormente analizados son aquellos con los que se construira
el modelo de regresion simple para comprobar la hipotesis.

C. HIPOTESIS NULA E HIPOTESIS ALTERNA

Las hipétesis nula y alternativa son las siguientes:

v' HO: La Gestion empresarial no influye significativamente en el
Nivel de Ventas de las Mypes del sector mueblerias en el distrito

de Tacna.

v' H1: La Gestion empresarial influye significativamente en el nivel
de ventas de las MYPES del sector mueblerias en el distrito de

Tacna.

Otra forma de presentar las hipétesis seria:

v" HO: No existe una relacion estadisticamente significativa entre las

variables.

v' H1: Existe una relaciéon estadisticamente significativa entre las

variables.
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D. APLICACION DEL MODELO DE REGRESION LINEAL SIMPLE

Seguidamente, se procede a utilizar el Software Estadistico Statgraphics
Centurion para poder aplicar el modelo de regresion lineal simple.

Para calcular la ecuacion de regresion lineal simple se siguieron los

siguientes pasos en el software estadistico antes mencionado:

D.1. SE INGRESARON LOS DATOS EN EL ESTADISTICO:

GRAFICA N° 81: INGRESO DE DATOS

.
[ STATGRAPHICS Centurion - Statfolio sin titulo - — e B

Archive Editar  Graficar Describir  Comparar  Relacionar  Prondsticos CEP DDE  SnapStats!!  Herramientas Ver Ventana Ayuda

DHEB *ER«|SR

s By eEnd g P L% E

T Libeo de Diatos
2 Stattdiisor
EE StatGallery
Staifieporter

« e

B Comentarins del Statfolic

B ool ) @ BB 2 Ees #H Fia #

T <sin titulo>
GESTION NIVEL DE
EMPRESARTAL VENTAS. Col 3 Col 4 Col 5 Col 6 Col 7 Col 8§

1 62 32516

2 68 7450

3 136 700300

4 136 653800

5 127 50381

6 97 160760

7 101 2028%0

8 80 110070

9 42 28100

10 0 0

11 158 756840

12 58 23050

13 71 110700

14 B4 163300

15 35 12430

16 0 0

17 40 75600

18 44 54300

19 41 35505

20 51 41200

21 61 79400

22 52 33654

23 47 63209

[y [[4]

v (Wi (@)@ = [ [@ (2] = | |[Bse. (@ (2 =B se. (@[5 =]

Fuente: Statgraphics Centurion
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D.2. SE APLICO LA REGRESION LINEAL SIMPLE A TRAVES DEL
MENU - RELACIONAR DEL ESTADISTICO.

GRAFICA N° 82: PASOS PARA CALCULAR LA ECUACION DE REGRESION SIMPLE

(B STATGRAPHICS Centurion - StatFalio sin ftulo B IS L[ B e
Archivo Editar Graficar Describir Comparar [ Relacionar | Pronésticos CEP DDE SnapStats!l Heramientas Ver Ventana Ayuda
CHER XER G .

Varios Factores »| 1 Regresion Polinomial...

%Uh'ﬂdﬁ Dalos & B Dotos detibutos »|  Transformaciones de Box-Cox...

Stathdviscr Datos de Vida »|  Modelos de Calibracién...

B statdes ] <sinthulo> | Métodos de Clasficacicn »|#4# Comparacién de Lineas de Regresién, lﬁ@
StatReporer e gy Tol 3 Tol 1 5 Tol ¢ col 7 Ccol 8
B Comentarios del StatFolic

1 62 32516
2 68 7450

3 136 700300
4 136 633800
5 127 50381
[ 97 160760
7 101 202830
8 80 110070
9 42 28100
10 0 0

11 158 756840
12 58 23050
13 71 110700
14 B84 163300
15 35 12430
16 0 0

17 40 75600
18 44 54300
19 41 35505
20 51 41200
21 61 79400
22 52 33654
23 47 63209

M4 M AGB T [

J — Wsin.. @@ =% st (@B = || @se. (@ E =] s [@ @] =]

Fuente: Statgraphics Centurion

D.3. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

Los resultados que arrojo el estadistico se muestran a continuacion:

Regresién Simple - NIVEL DE VENTAS vs. GESTION EMPRESARIAL
Variable dependiente: NIVEL DE VENTAS

Variable independiente: GESTION EMPRESARIAL

Lineal: Y =a + b*X

Coeficientes
Minimos Cuadrados Estandar |Estadistico

Parametro [Estimado Error T Valor-P

Intercepto  [-287897. 51760.9 -5.56205 0.0000

Pendiente 6180.63 512.322 12.064 0.0000
Analisis de Varianza

Fuente Suma de Cuadrados |Gl |[Cuadrado Medio |Razén-F |Valor-P
Modelo 3.00443E12 1 3.00443E12 145.54 0.0000
Residuo 5.9866E11 29 |2.06434E10

Total (Corr.) |3.60309E12 30
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Coeficiente de Correlacion = 0.913153

R-cuadrada = 83.3848 porciento

R-cuadrado (ajustado para g.l.) = 82.8119 porciento
Error estandar del est. = 143678.

Error absoluto medio = 95533.3

Estadistico Durbin-Watson = 1.63194 (P=0.1337)
Autocorrelacion de residuos en retraso 1 = 0.180512

El StatAdvisor
La salida muestra los resultados de ajustar un modelo lineal para describir la relacion entre NIVEL DE
VENTAS y GESTION EMPRESARIAL. La ecuacion del modelo ajustado es

NIVEL DE VENTAS = -287897 + 6180.63*GESTION EMPRESARIAL

Puesto que el valor-P en la tabla ANOVA es menor que 0.05, existe una relacion estadisticamente
significativa entre NIVEL DE VENTAS y GESTION EMPRESARIAL con un nivel de confianza del
95.0%.

El estadistico R-Cuadrada indica que el modelo ajustado explica 83.3848% de la variabilidad en NIVEL
DE VENTAS. El coeficiente de correlacion es igual a 0.913153, indicando una relacion relativamente
fuerte entre las variables. El error estandar del estimado indica que la desviacion estandar de los residuos
es 143678. Este valor puede usarse para construir limites de prediccion para nuevas observaciones,
seleccionando la opcion de Prondsticos del men( de texto.

El error absoluto medio (MAE) de 95533.3 es el valor promedio de los residuos. El estadistico de Durbin-
Watson (DW) examina los residuos para determinar si hay alguna correlacion significativa basada en el
orden en el que se presentan en el archivo de datos. Puesto que el valor-P es mayor que 0.05, no hay
indicacion de una autocorrelacion serial en los residuos con un nivel de confianza del 95.0%.

Fuente: Statgraphics Centurion

El P-Valor o nivel de significacion empirico del contraste es el dato
obtenido a partir del valor estadistico del contraste, en las observaciones
gue corresponden a la realizacion de la muestra de tamafio extraida de
una poblaciéon. El P-Valor nos informa sobre cuél seria el nivel de
significacion mas pequefio que nos hubiera permitido rechazar la

hipotesis nula.

El pardmetro de decision del P-Valor es el siguiente:

v Se rechaza la hipétesis nula si el P-Valor es menor o igual al nivel
de significacion adoptado por el investigador, en este caso es del
5% ya que el nivel de confianza con el que se esta trabajando es
del 95%.

v' Se acepta la hip6tesis nula si el P-Valor es mayor al nivel de
significacion adoptador por el investigador, en este caso es del 5%
ya que el nivel de confianza con el que se esté trabajando es del
95%.
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Para este caso el nivel de significacion adoptado es de 5%, es decir, 0.05.

En los resultados se observa lo siguiente:

Nivel de Significancia
P - Valor Adoptado
0.00 ] 0.05

Como el P — Valor es menor que 0.05, SE RECHAZA LA HIPOTESIS
NULA Y SE ACEPTA LA ALTERNATIVA, lo que significa:

v' La Gestion empresarial influye significativamente en el nivel de

ventas de las MYPES del sector mueblerias en el distrito de Tacna.

v' Existe una relacion estadisticamente significativa entre las

variables.

La ecuacion del modelo es:

NIVEL DE VENTAS = -287897 + 6180.63*GESTION EMPRESARIAL I

Este modelo se acepta por tres razones de trascendencia:

(1) Puesto que el valor-P en la tabla ANOVA es menor que 0.05,
existe una relacién estadisticamente significativa entre las
variables con un nivel de confianza del 95.0%.

(2) Siendo el Coeficiente de determinacion R-cuadrada una medida
que sirve para evaluar la bondad de ajuste del modelo a los datos,
midiendo la capacidad predictiva del modelo ajustado; en este
caso es 83.3848, que es aceptable, indicando que las variables
tomadas si se ajustan al modelo.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM 2 DE SANTA MARIA

(3) El coeficiente de correlacion que es de 0.913153, nos indica la
relacion existente entre variables la cual es relativamente fuerte,
(EXISTE RELACION SIGNIFICATIVA) lo cual nos indica la
dependencia de las ventas a la gestion empresarial.

1.2.2. COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS ESPECIFICAS
A. PRIMERA HIPOTESIS ESPECIFICA

A.1. HIPOTESIS
En nivel de gestion empresarial de las MYPES del sector mueblerias

en el distrito de Tacha es deficiente.

A.2. HIPOTESIS NULA E HIPOTESIS ALTERNATIVA

v' HO: El nivel de gestién empresarial en la que se encuentran las
Mypes del sector mueblerias en el distrito de Tacna es eficiente.

v' H1: El nivel de gestiébn empresarial en la que se encuentran las
Mypes del sector mueblerias en el distrito de Tacna es deficiente.

A.3. DETALLES PARA LA DETERMINACION DE LA MEDICION DE
EFICIENCIA DE LA GESTION EMPRESARIAL
Los casos validos para comprobar esta hipotesis se observan en la

siguiente tabla:

TABLA N° 86: PUNTAJES PARA GESTION EMPRESARIAL

TOTAL VARIABLE:
GESTION EMPRESARIAL
EMPRESA PUNTAIJE NIVEL
1 62 DEFICIENTE
2 68 DEFICIENTE
3 136 REGULAR
4 136 REGULAR
5 127 REGULAR
6 97 REGULAR
7 101 REGULAR
8 80 DEFICIENTE
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9 42 DEFICIENTE
10 0 NO ACTIVO
11 158 EFICIENTE
12 58 DEFICIENTE
13 71 DEFICIENTE
14 84 REGULAR
15 35 DEFICIENTE
16 0 NO ACTIVO
17 40 DEFICIENTE
18 44 DEFICIENTE
19 41 DEFICIENTE
20 51 DEFICIENTE
21 61 DEFICIENTE
22 52 DEFICIENTE
23 47 DEFICIENTE
24 0 NO ACTIVO
25 171 EFICIENTE
26 86 REGULAR
27 211 EFICIENTE
28 136 REGULAR
29 212 EFICIENTE
30 50 DEFICIENTE
31 41 DEFICIENTE
32 47 DEFICIENTE
33 0 S/R

34 43 DEFICIENTE
35 127 REGULAR

Elaboracion Propia

Para poder comprobar la primera hipdtesis especifica se necesita

conocer su promedio y desviacion estandar:

GESTION EMPRESARIAL (PUNTAJES)
PROMEDIO 87.580
DESVIACION ESTANDAR 32.841

El promedio de los casos muestra que la gestion empresarial esta

en un nivel deficiente, bajo el siguiente parametro:

PARAMETROS PARA GESTION EMPRESARIAL

TOTAL VARIABLE: GESTION
EMPRESARIAL
NIVEL RANGO
DEFICIENTE 35 95
REGULAR 96 155
EFICIENTE 156 212
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A.4. FORMULACION DE LA HIPOTESIS ESTADISTICA

v" HO: Promedio de la muestra > Pardmetro (155) (EFICIENTE)
v" H1: Promedio de la muestra < Pardmetro (155) (DEFICIENTE)

A.5. DETERMINACION DE LA PRUEBA
PRUEBA UNILATERAL, COLA A LA IZQUIERDA

A.6. NIVEL DE SIGNIFICANCIA
a=5%

A.7. TIPO DE DISTRIBUCION

Se utilizara la Distribucion Z por ser la muestra mayor a 30.

A.8. ESQUEMA DE LA PRUEBA
Para un a =0.05, la Z tabla es -1.96

Grafico Z para hipotesis especifica primera

Zona de Rechazo

Zona de|Aceptacié

A
Z tabla =-1.96

A.9. ESTADISTICO DE LA PRUEBA

X-u 87.580 - 155
Z-calculada = r = 32.841

_ -2.052902
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A.10. DECISION
Como la Z-calculada cae en la zona de rechazo, SE RECHAZA LA
HIPOTESIS NULA Y SE ACEPTA LA ALTERNATIVA, lo que quiere
decir que el nivel de gestion empresarial en la que se encuentran

las Mypes del sector mueblerias en el distrito de Tacna es deficiente.

A.11. COMPROBACION DE HIPOTESIS SEGUN INVESTIGACION

TABLA RESUMEN - GESTION EMPRESARIAL
N°

NIVEL EMPRESAS %
NO ACTIVAS / SIN
RESPONDER 4 11%
DEFICIENTES 18 51%
REGULAR 9 26%
EFICIENTES 4 11%

TOTAL 35 100%

Como se observa en el cuadro, 18 empresas de 35 son deficientes,
lo cual indica que la mayoria de empresas, es decir el 51%, se
encuentran en un nivel deficiente respecto a la gestion empresarial,
por lo cual con datos reales segun encuesta realizada durante la
presente investigacion se comprueba la hipotesis alternativa la cual
indica que el nivel de gestion empresarial en la que se encuentran

las Mypes del sector mueblerias en el distrito de Tacna es deficiente.
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B. SEGUNDA HIPOTESIS ESPECIFICA

B.1. HIPOTESIS
El nivel de ventas en las MYPES del sector mueblerias en el distrito

de Tacna es bajo.

B.2. HIPOTESIS NULA E HIPOTESIS ALTERNATIVA

v HO: El nivel de ventas en las MYPES del sector mueblerias en el

distrito de Tacna es alto.

v" H1: El nivel de ventas en las MYPES del sector mueblerias en el

distrito de Tacna es bajo.

B.3. DETALLES PARA LA DETERMINACION DE LA MEDICION DE
NIVEL DE VENTAS
Los casos validos para comprobar esta hipotesis se observan en el

siguiente cuadro:

TABLA N° 87: PUNTAJES PARA NIVEL DE VENTAS

VENTAS NETAS
EMPRESA U
1 32516
2 7450
3 700300
4 653800
5 50381
6 160760
7 202890
8 110070
9 28100
10 0
11 756840
12 23050
13 110700
14 163300
15 12430
16 0
17 75600
18 54300
19 35505
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20 41200

21 79400

22 33654

23 63209

24 0

25 586298

26 230540

27 950800

28 530220

29 1458320

30 110355

31 20100

32 35400

33 0

34 57545

35 480577

Para poder comprobar la segunda hipétesis especifica se necesita
conocer su promedio y desviacion estandar:

_VENTAS NETAS (SEGUN SUNAT) |

PROMEDIO 253406.7742
DESVIACION ESTANDAR 346558.7177

El promedio de los casos muestra que el nivel de ventas es bajo,
bajo el siguiente parametro:

VARIABLE: NIVEL DE VENTAS
NIVEL RANGO
BAJO 7450 491073
MEDIO 491074 974696
ALTO 974697 1458320

B.4. FORMULACION DE LA HIPOTESIS ESTADISTICA

v HO: Promedio de la muestra > Parametro (974696) ALTO
v" H1: Promedio de la muestra < Parametro (974696) BAJO

B.5. DETERMINACION DE LA PRUEBA
PRUEBA UNILATERAL, COLA A LA IZQUIERDA

B.6. NIVEL DE SIGNIFICANCIA
a=5%
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B.7. TIPO DE DISTRIBUCION
Se utilizaréa la Distribucion Z por ser la muestra mayor a 30.

B.8. ESQUEMA DE LA PRUEBA
Para un a = 0.05, la Z tabla es 1.96

Grafico Z para hipétesis especifica segunda

Zona de Rechazo

Zona de|Aceptacié

A
Z tabla =-1.96

B.9. ESTADISTICO DE LA PRUEBA

X-u 253406.77- 974696
Z-calculada = 'S 346558.7177 - -2.08

B.10. DECISION
Como la Z-calculada cae en la zona de rechazo, SE RECHAZA LA

HIPOTESIS NULA Y SE ACEPTA LA ALTERNATIVA, lo que quiere

decir que el nivel de ventas en las MYPES del sector mueblerias en

el distrito de Tacna es bajo.
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B.11. COMPROBACION DE HIPOTESIS SEGUN INVESTIGACION

TABLA RESUMEN: NIVEL DE VENTAS
N2 DE

NIVEL EMPRESAS %
NO ACTIVAS/SIN
RESPONDER 4 11%
BAJO 24 69%
MEDIO 6 17%
ALTO 1 3%
TOTAL 35 100%

Como se observa en el cuadro, la mayoria de empresas, es decir el
69%, tiene un nivel de ventas bajo, por lo cual con datos reales
segun ventas netas obtenidos en la SUNAT se comprueba la
hipotesis alternativa la cual indica que el nivel de ventas en las
MYPES del sector mueblerias en el distrito de Tacna es bajo.
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CONCLUSIONES

PRIMERA:

Por medio de la investigacion, se demostro el objetivo general el cual buscaba determinar
la influencia de la gestibn empresarial en el nivel de ventas de las Mypes del sector
mueblerias en el distrito de Tacna; el cual fue comprobado por medio del modelo usado en
la investigacion, el cual se acepta por tres razones de trascendencia: Puesto que el valor-
P en la tabla ANOVA es menor que 0.05, existe una relacién estadisticamente significativa
entre las variables con un nivel de confianza del 95.0%, siendo el Coeficiente de
determinacion R-cuadrada una medida que sirve para evaluar la bondad de ajuste del
modelo a los datos, midiendo la capacidad predictiva del modelo ajustado; en este caso es
83.3848, que es aceptable, indicando que las variables tomadas si se ajustan al modelo, el
coeficiente de correlacion que es de 0.913153, nos indica la relacion existente entre
variables la cual es relativamente fuerte, (EXISTE RELACION SIGNIFICATIVA) lo cual nos
indica la dependencia del nivel de ventas a la gestion empresarial.

Con lo cual se concluye con la comprobacién de la hipotesis general en donde la gestion
empresarial influye directamente en el nivel de ventas de las MYPES del sector mueblerias
en el distrito de Tacna; es decir existe una relacién estadisticamente significativa entre las

variables.

SEGUNDA:

Se cumplio con alcanzar el primer objetivo especifico, el cual buscaba analizar la gestion
empresarial de las Mypes del sector mueblerias del distrito de Tacna, en donde se logré
conocer la realidad empresarial del sector, para lo cual se realizo el analisis de la Gestion
empresarial por medio del modelo GESINCA, en donde se tomaron en cuenta la gestion de
recursos humanos, gestion operacional y tecnologica, gestion del marketing y gestion
estratégica los cuales conducen la investigacion a la conclusiébn de que este sector,
considerada en su estructura, organizacion y estado actual, no posee una adecuada
gestién empresarial y no es ain competitiva para competir con éxito en el mercado nacional
ni internacional, todo esto fue evaluado por los indicadores usados en la investigacion, los
cuales permitieron conocer la realidad del sector mueblerias, en donde los indicadores
analizados en la investigacion fueron: Liderazgo y clima laboral, Gestién Estratégica de los
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Recursos Humanos, Gestion de Procesos, Gestion de la Innovacion, Posicionamiento
Comercial y Social, Gestibn de compras y ventas, Planificacion Estratégica,
Posicionamiento sectorial, Priorizacidbn de acciones estratégicas, Objetivos y resultados
sectoriales; en donde se obtiene que los productores en este sector operan con equipos y
maquinaria obsoleta y personal no calificado, que ha acumulado un conocimiento empirico,
derivado de la practica y que no aplican las metodologias, procedimientos y técnicas que
generen mayor productividad en el sector. Ademés carecen de una orientacion al mercado,
ya que no han explorado ni investigado el mercado internacional, tampoco han desarrollado
suficientemente el mercado local y nacional, debido a que no han desarrollado una
identificad de producto, innovacion, estilos y caracteristicas diferenciadoras, tampoco han
logrado establecer sistemas de calidad en sus procesos y productos, es por ello que en
Tacnha el mercado interno no resulta atractivo, ni ofrece oportunidades de crecimiento,

debido a que se compite con Lima, quienes tienen costos de produccion mas bajos.

Por medio de la evaluacién de los resultados por indicador y variable, se observé que en su
mayoria todos fueron deficientes, con lo cual se comprobd la primera hip6tesis especifica
la cual indica que el nivel de gestion empresarial en la que se encuentran las MYPES del

sector mueblerias en el distrito de Tacna es deficiente.

TERCERA:

Se cumplié con alcanzar el segundo objetivo especifico, el cual buscaba evaluar el nivel de
ventas de las Mypes del sector mueblerias en el distrito de Tacna; en donde por medio de
la investigacion se observa que los micro y pequefios productores del sector mueblerias
atienden a un mercado que les significa una demanda constante en unidades pequefas,
gue no les exige economias de escala, y de la dimension necesaria como para seguir
conservando sus niveles actuales de ventas, sin la necesidad de incorporar adelantos y
mejoras tecnoldgicas, de procesos, recursos humanos, de marketing y de gestion.

También se ha observado que los problemas en comun que presenta el sector de
mueblerias son los altos gastos, entre ellos tenemos a los gastos administrativos y gastos
en alquiler de terrenos ya que la gran mayoria no cuenta con locales de produccion, ni de
exhibicion propios para el desarrollo de sus actividades. Asimismo se ha evidenciado la
carencia de capacidad de planificacion y direccion, lo cual es uno de sus principales

problemas al ser empresas que estan en crecimiento, otro problema es la falta de capital
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para asumir nuevos contratos y asi ampliar sus ventas, lo cual va acompafiado por el poco
interés en capacitarse en temas de gestién empresarial al ser en su gran mayoria duefios
de empresas que carecen de estudios profesionales enfocados a la economia,
administracion o a la empresa; por otro lado, estas empresas al presentar una gestion
empresarial deficiente, elevados niveles de endeudamiento, elevados costos, empleos de
baja calidad, deficiente gestién productiva y empresarial, uso de tecnologia inadecuada,
falta de apoyo de los gobiernos nacionales, regionales y locales, falta de una adecuada
formacion administrativa por parte de los duefios de estas empresas, repercute en sus
niveles de productividad, ocasionando bajos niveles de venta y este resultado afecta

directamente en su crecimiento y sostenibilidad en el tiempo.

Asi también se comprueba la segunda hipotesis general la cual indica que el nivel de ventas

en las MYPES del sector mueblerias en el distrito de Tacna es bajo.
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SUGERENCIAS

PRIMERA:

Para poder hacer frente a la problemética de las micro y pequefias empresas del sector
mueblerias, como su deficiente gestion empresarial, el escaso uso de recursos
tecnoldgicos, la falta de capacitacién, el desconocimiento del mercado y la poca
productividad, se sugiere trabajar de forma transversal en una capacitacién constante, es
decir, preparar al sector para poder lidiar con las nuevas tendencias del mercado e
implementar las nuevas formas de gestion para mejorar los resultados de las empresas y

con ello asegurar el sostenimiento de estas, por lo cual se deberia trabajar en lo siguiente:

v" Adecuado monitoreo del sector, para asi poder detectar pertinentemente los
cambios y las oportunidades que deban ser desarrolladas y enfrentadas por los
agentes pertenecientes en la cadena de produccion, suministro y distribucion.

v Informar y promover la asociatividad en todos los productores del sector mueblerias,
para asi lograr asegurar la eficiencia y productividad operativa y en consecuencia
lograr hacer al mercado mas competitivo y preparado para enfrentar los nuevos
desafios del mercado.

v El sector debe ser capaz de adquirir capacidad de innovacion en sus disefios a
través de diferentes estrategias que les permitan lograr la diferenciacion en el
mercado nacional, asi también se deberia contar con centros especializados en
disefio con la ayuda e intervencion del estado, como la convocatoria y participacion
en concursos y premios locales y nacionales.

v' Se debe buscar la mejora tecnoldgica en el sector, asi como la calificaciéon adecuada
de los recursos humanos pertenecientes a estas microempresas, tomando en
cuenta no solo a los duefos y/o administradores sino también a sus colaboradores,
en este sentido seria bueno que se articulen esfuerzos entre el estado y las
universidades locales con el fin de crear centros de formacion especializados, que
ayuden a la formacion técnica y la formacién en gestion, haciendo uso de programas
de capacitacion especificos para atacar las debilidades del sector.

v' Capacitacion y orientacion al sector mueblerias para la generacion, creacion y
gestion de marcas propias.

v El sector debe incorporar tecnologia moderna y sofisticada, asi como la busqueda
de la mejora de la calidad e innovacion en sus disefios y acabados, todo ello por
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medio de la especializacion y profesionalizacién en el proceso de produccion y

demas operaciones de transformacion que lo requieran.

SEGUNDA:

Es de gran importancia que el estado pueda intervenir o ayudar a fortalecer a las micro y
pequefias empresas con el objetivo de mejorar la competitividad del sector y asi mejorar la

calidad de produccién en el mercado, para lo cual se necesita trabajar en lo siguiente:

v' Es necesario una mejor distribucion de competencias y una mayor asignacion de
recursos a las entidades del estado que forman parte de este marco institucional,
con el propésito de articular mejor los objetivos y programas de intervencién para la
micro y pequefia empresa, en donde se debe evitar las duplicidades de funciones y
generar sinergias que ayuden a mejorar el impacto de este sector.

v' Crear un nuevo sistema integrado de informacion acerca del mercado, las empresas
y recursos que forman parte del sector mueblerias, el cual sea (til para monitorear
de forma permanente los cambios y transformaciones del sector, el mercado y los
consumidores, con el objetivo de proponer las estrategias y acciones adecuadas,
con el fin que las empresas puedan aprovechar oportunidades o de lo contrario
contrarrestar riesgos.

v El estado también deberia promover la asociatividad, tomando en cuenta todos los
agentes intervinientes a lo largo de la cadena productiva, de distribucién y
comercializacion.

v' Se debe potencializar el desarrollo tecnolégico para el sector, con el fin de obtener
innovaciones en los disefios y acabados, asi también se debe dirigir y enmarcar
estudios de mercado para poder identificar nuevos nichos de mercado y
oportunidades de mejora en mercados internacionales.

v' La generacion, creacion y desarrollo de programas que promuevan la renovacion
de maquinaria y equipo obsoleto, para ello se debe trabajar directamente con
entidades financieras complementando esfuerzos con el estado, y asi brindar el
apoyo oportuno y a bajo costo a las empresas del sector, el estado debe buscar la
forma de disminuir el costo de crédito que actualmente las mypes tienen que
enfrentar y que en muchas ocasiones es un obstaculo para su crecimiento.
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TERCERA:

Con referencia a las mejoras que deben tomar en cuenta las micro y pequefas empresas

del sector mueblerias, se sugiere lo siguiente:

v' Las empresas del sector mueblerias deben concentrarse en la calidad, disefio y
acabados de sus productos, con el fin de diferenciarse con un estilo propio, es decir,
tienen que generar marca en funcion a la buena y alta calidad de su materia prima,
procesos, y acabados, los cuales deben ser innovadores y diferenciadores en el
mercado.

v' Las micro y pequefias empresas del sector, deben buscar alianzas estratégicas
entre ellas, con el objetivo de elevar su competitividad en el mercado y elevar su
capacidad para emprender negociaciones en el mercado, tanto con sus
proveedores, clientes e intermediarios financieros.

v' Las empresas del sector mueblerias deben ser capaces de adecuarse y responder
a los diferentes cambios del mercado, para tal hecho, deben demostrar una
capacidad de respuesta rapida que sea capaz de enfrentar dichos cambios y asi
minimizar riesgos propios del mercado que quizas puedan poner en peligro su
existencia.

v Las mypes del sector mueblerias deben buscar mejorar su gestion empresarial y asi
poder incrementar su competitividad en el mercado, para ello deben centrarse en su
capacidad de absorcién en tecnologias de informacién, asi como también en el
mejoramiento de sus procesos productivos, que va de la mano con la capacitacion
laboral, de tal manera que permita mejorar la calificacién en sus procesos, productos
y mano de obra.

v" Del mismo modo, las empresas del sector mueblerias y toda empresa en general
debe trabajar y gestionar su empresa bajo el modelo de planeacion estratégica, cuyo
objetivo, es precisar el norte empresarial a seguir, mas alla del corto plazo, y asi
dejar de tomar decisiones solo en lo inmediato, ya que existen altos riesgos de
gquedarse solo en el momento; para que no suceda esto, las empresas deben
analizar, identificar y realizar un diagnéstico a profundidad de lo que es y seré su
empresa, lo cual les permitird establecer e implementar estrategias de
diversificacion, integracion o concentracion, que le permita lograr la vision de futuro

planteada por la empresa.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM 2  DE SANTA MARIA

CUARTA:

Las empresas deben buscar cambios radicales si desean surgir del escenario actual en el
gue se encuentran, el cual segun la presente investigacion indica una deficiente gestion
empresarial y en consecuencia un bajo nivel de ventas, para ello deben elevar su nivel de

competitividad empresarial y trabajar en acciones concretas como las siguientes:

v' Establecer una hoja de ruta: En donde se debe planificar el futuro de la empresa,
marcando un claro destino, el cual debe iniciarse en la realizacion de un diagnéstico
de la situacién actual de la empresay la preparacion de objetivos y metas realistas
y alcanzables.

v' Ser innovador: Las empresas deben estar preparadas para adaptarse a los cambios
del mercado de forma rapida y eficiente, con el objetivo de mantener un crecimiento
en el mercado.

v' Mejorar el equipo humano: El equipo de trabajo es una de las principales fuentes de
ventaja competitiva y el recurso mas importante y principal con el que cuenta una
empresa, es por ello que se debe trabajar fuertemente en lograr una adecuada
cultura organizacional, también se debe buscar estrategias adecuadas para
mantener y retener a nuestro personal por medio de la motivacién y el uso de
canales de comunicacion interna efectivos en la empresa.

v' Gestionar eficientemente las operaciones con los bancos: En este punto las
empresas deben mantener una buena y adecuada gestién de pagos, créditos y
cobros.

v' Dar el salto a la era digital: Las empresas deben implementar el uso de medios
electrénicos como sistemas de comunicacion, inventarios, ventas, sistemas de
facturacion, etc. que les permitan ser mas productivas; asimismo estar presente en
internet es imprescindible, por eso las MYPES deben entrar en el mundo digital,
buscando tener presencia en la web y redes sociales en donde se debe enmarcar
una estrategia digital para poder interactuar con sus clientes potenciales.

v' Enfocarse en el cliente: La fidelizacién de los clientes es uno de los principales retos
para las empresas, es por ello que es necesario tener un conocimiento profundo de
los cambios que se dan en los clientes, ya que en la actualidad el cliente es mas
exigente y proactivo al cual le gusta participar en todo el proceso de marketing.
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QUINTA:

El mercado esti en constante evolucion, y estos constantes cambios y dinamismos del
mercado en muchas ocasiones perjudica las estrategias de las empresas, y en
consecuencia las ventas y ganancias de las empresas empiezan a disminuir, las

recomendaciones para alcanzar mejores niveles de ventas son las siguientes:

v' Establecer un programa de incentivos para las ventas: En las empresas se puede
estimular el incremento de ventas, por medio de la motivacion al personal que
conforma la empresa, desde el area de produccion hasta el area de ventas; en
donde se debe tomar en cuenta la implementacion de programas de recompensas,
premios, reconocimientos y beneficios que impulsen a los colaboradores de la
empresa a ser mas productivos con el fin de alcanzar mejores niveles de venta.

v" Introduccion de nuevos productos o servicios: Las empresas deben optar por la
posibilidad de ofrecer nuevos productos o servicios para sus clientes, pero no debe
hacerse ligeramente sino es necesario que se realice un analisis exhaustivo sobre
las posibles respuestas de los clientes frente al nuevo producto o servicio; las
mueblerias podrian incluir servicios de transporte e instalacién de los muebles, asi
como ampliar la gama de servicios, como el trabajo en drywall, pedidos especiales,
etc.

v" Nuevos términos y condiciones de facturacién: En este punto no es necesario bajar
los precios de los productos sino endulzar la oferta de los productos por medio de
mejores condiciones para el consumidor, asi como implementar el uso de tarjetas
de crédito que le hace mas facil la compra al cliente.

v" Administraciéon adecuada de los recursos: Las empresas deben usar éptimamente
los recursos disponibles como los tecnoldgicos, fisicos, financieros, humanos, etc.,
gue les permita reducir costos y obtener mejores beneficios econdémicos, por
ejemplo, las empresas no deben comprar maquinaria por comprar, sin una previa
evaluacion del costo y su funcionabilidad.

v' Las mypes del sector mueblerias deben concentrar su capacidad de gestién y sus
recursos en las actividades que agreguen mayor valor a sus empresas y que
generen diferencias y ventajas competitivas, para ello deben desarrollarse
estrategias especificas que permitan a las empresas sobresalir exitosamente en el

actual mercado.
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PLAN DE MEJORA

En este apartado, como resultado de toda la investigacién, se presenta una propuesta
desarrollada para mejorar las situaciones negativas de las dos variables de estudio, las

cuales son: gestiébn empresarial y nivel de ventas.
Este capitulo comprende los siguientes puntos:

v" Propuesta para la solucion del problema.
v' Desarrollo de la propuesta de accion
v' Beneficios que aporta la propuesta.

1. PROPUESTA PARA LA SOLUCION DEL PROBLEMA

1.1. ANTECEDENTES

Para poder proponer una solucion al problema de esta tesis, es importante

detallar las particularidades del mismo.

A continuacion se muestra una tabla de resultados por indicador de
investigacion que muestra los resultados de la encuesta usada en la tesis,
cada variable estd compuesta por distintos indicadores que a su vez cada
indicador tiene como resultado un nivel alcanzado que permiten determinar

los indicadores de las variables que merecen ser corregidos.

TABLA N° 88: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION POR INDICADOR

VARIABLE: GESTION EMPRESARIAL

N° INDICADOR NIVEL ALCANZADO
1 Liderazgo y clima laboral REGULAR
2 Gestion Estratégica de los Recursos Humanos DEFICIENTE
3 Gestion de Procesos DEFICIENTE
4 Gestion de la Innovacion DEFICIENTE
5 Posicionamiento Comercial y Social DEFICIENTE
6 Gestidon de compras y ventas DEFICIENTE
7 Planificacion Estratégica DEFICIENTE
8 Posicionamiento Sectorial REGULAR
9 Priorizacion de acciones estratégicas DEFICIENTE
10 Objetivos y resultados sectoriales DEFICIENTE
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VARIABLE: NIVEL DE VENTAS
1 Frecuencia de Ventas DEFICIENTE
2 Ventas Netas DEFICIENTE
Elaboracion Propia

En la tabla anterior se observo los resultados obtenidos por indicador para
el sector mueblerias del distrito de Tacna, segun encuesta de tesis. De la
tabla mencionada se extrajo los indicadores para poder plantear la propuesta
para la solucion del problema, planteando corregir algunos de los
indicadores negativos con estrategias efectivas de accion.

1.2. BASES PARA EL DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Para poder trabajar una mejor propuesta que ayude a resolver el problema
de investigacibn se ha considerado un analisis de Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, es decir un Diagnostico FODA del
sector mueblerias en Tacna y asi tener amplio conocimiento del estado

actual de dicho sector.

1.2.1. DIAGNOSTICO FODA DEL SECTOR MUEBLERIAS DEL DISTRITO
DE TACNA

TABLA N° 89: DIAGNOSTICO FODA DEL SECTOR
MUEBLERIAS DEL DISTRITO DE TACNA

FORTALEZAS DEBILIDADES
v/ Existe mucha informalidad en el
sector
v Insuficiente capacidad de gestién por
v/ Répido acceso a la materia prima, el parte de los propietarios
sector cuenta con abundancia y v/ Escasa capacitacién y direccién de
variedad de materia prima los propietarios
v/ Empresarios con potencial creativo v Insuficiente especializacion en el
e innovador proceso de produccioén, cartera de
v' Los empresarios cuentan con productos muy heterogénea
muchos afios de experiencia en el v' Inexistencia de una adecuada
sector normalizaciéon y estandarizacién de
v' Bajos costos y disponibilidad en la productos
contratacion de mano de obra v/ Limitaciones en el uso de
v/ Sector con elevado potencial al tecnolégicas para el disefio y
desarrollo y crecimiento acabado de muebles
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v'  Existencia de productos v" Personal con escasa capacitacion en
competitivos procesos productivos

v Empresarios dispuestos a mejorar v Poca disponibilidad de madera
la calidad de sus productos comercialmente seca, la cual posea

v' Empresarios que desean condiciones y estandares de calidad
incursionar en la importacién y v'  Elevadas mermas y desperdicios de
exportacion madera y melamine por la ineficiente

optimizacién del material

v'Insuficiente capital de trabajo

v' Dificultades para responder rapida y
adecuadamente a los cambios del
mercado.

v" Infraestructura inadecuada para el
proceso de produccion

v' Altos costos en el transporte

v’ Carencia de sistemas de gestién de
calidad integrada en los procesos de

produccion
| OPORTUNIDADES | ~ AMENAZAS |
v/ Continuo crecimiento del consumo v/ Ausencia de normas que regulen y
de muebles y preferencia por aseguren la provision futura de la
muebles hechos de madera materia prima
v Nuevas opciones de tecnologia v Pérdida de oportunidades de
ambiental y productivas negociacion con mercados
v/ Aprovechamiento de los residuos internacionales  por falta de
de produccién para la reduccion de competitividad del sector
costos v' Mayor ingreso de productos chinos
v' Incremento de la demanda de de baja calidad a bajos precios.
muebles en mercados extranjeros v Mejor capacidad de respuesta ante
v" Existencia y potencialidad en el uso las nuevas tendencias del mercado
de variedades alternativas (MDF por parte de paises competidores
acrilico) v" Productos sustitutos de la madera,
v' Apoyo e involucramiento del como el plastico y el metal
gobierno con el sector v/ Ausencia de adecuadas lineas de
v' Alto potencial para la penetracién crédito para micro y pequefias
en nuevos mercados como EEUU y empresas

la Unién Europea.
v' Alta demanda de muebles de los
paises vecinos (Chile, Bolivia)
Elaboracion Propia
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1.2.2. PROPUESTA BASICA PARA EL SECTOR MUEBLERIAS

Para poder mejorar la situacion negativa del sector de mueblerias, se
debe buscar las soluciones para todo el sector en general y como
sector mejorar la gestion empresarial de cada una de las empresas
con el objetivo que se vuelvan competitivas en el mercado y para ello
es importante partir estableciendo una razén de ser del sector en
conjunto, para esto se propone establecer su mision y vision tal como

se muestra en la siguiente gréfica:

GRAFICA N° 83: VISION Y MISION PARA EL SECTOR
MUEBLERIAS - TACNA

eSer un sector industrial de eLograr condiciones competitivas
mueblerias reconocido a nivel para integrar eficientemente el
nacional con productos de proceso productivo, por medio de
excelencia, orientado a la la incorporacién de tecnologias
produccidn con alto valor innovadoras, la especializacion, la
agregado. continua capacitacion de los

recursos humanos, técnicos y
empresarios.

eProducir muebles con elevado
valor agregado y reconocidos por
su alta calidad en el mercado.

Luego de establecer la vision y mision es necesario establecer un
objetivo general y especifico los cuales sirvan como guia para la
intervencion del sector mueblerias.

Uno de los objetivos del sector mueblerias debe ser la integracion de
la planificacion estratégica en sus procesos, lo cual debe facilitar el
consenso y alcanzar posiciones comunes en temas cruciales. El

objetivo general propuesto es el siguiente:
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Promover el desarrollo y mejora del sector
mueblerias a partir de la creacion de politicas
sectoriales concertada con el ambito privado,
gue permitan alcanzar el incremento de la
productividad de las mueblerias del sector,
manifiesto en la mejora sostenida de su
produccidn, la generacién de empleo productivo
y sostenible, la adquisicion, incorporacién e
innovaciones tecnolégicas y la exportaciéon de
sus productos y servicios.

Determinacién de Objetivos especificos:

v/ Lograr que todos los actores intervinientes en la produccion,
transformacion, distribucion y comercializacion optimicen el
uso de los recursos, generando asi, mayor rentabilidad,
creacion de valor agregado y desarrollo sostenible.

v Identificacion de los obstaculos y trabas del mercado que
afectan el crecimiento adecuado de la cadena productiva.

v" Mejorar la comunicacion entre empresas productoras y
proveedoras en las cadenas productivas.

v" Promover la asociatividad del sector

v Promover la produccion con calidad a través de la adopcion
de estandares, normas y certificaciones.

v' Facilitar y promover la transferencia de conocimientos y
tecnologia.

v Capacitar a los empresarios en temas medioambientales e
incorporar la gestion ambiental rentable a sus procesos de
produccion.

v' Socializar a las empresas del sector en temas de gestion
empresarial.

v' Combatir la informalidad, la competencia desleal y el
contrabando.
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1.3. DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE ACCION

Una vez determinada la misién, vision y objetivo a alcanzar para el sector
mueblerias del distrito de Tacna, es necesario establecer estrategias para
mejorar los indicadores negativos de los resultados de cada una de las

variables, gestiébn empresarial y nivel de ventas.

A continuacién se plantean distintas acciones de recomendacion que

ayudaran a la mejora de ambas variables de investigacion:

A. PROMOVER LA CONTINUA CAPACITACION A LOS OPERARIOS Y
EMPRESARIOS DEL SECTOR EN TEMAS ESPECIFICOS DE LA
ACTIVIDAD Y DE GESTION.

Se ha comprobado que existen necesidades de capacitacion en varios
de las empresas analizadas, tanto a nivel de empresarios como de
operarios.

A los operarios es necesario brindarles cursos o capacitaciones que les
permitan ser mas productivos para la empresa y asi poder acompafiar
el desarrollo productivo propuesto en los planes empresariales. En el
ambito de los empresarios es necesario profesionalizar la gestion
productiva, administrativa y comercial. Para ello, se recomienda realizar
convenios con los entes encargados del estado y/o universidades para
implementar las capacitaciones correspondientes. Los beneficios de
tener personal mas capacitado, aseguraran mayores niveles de

productividad y con ello atraeran mayores niveles de ventas.

B. FACILITAR LA APLICACION DE SISTEMAS DE CALIDAD Y
CERTIFICACION DE PRODUCTOS.
Esta accion tiene relacion con la gestiébn que manejan las empresas,
dado que las empresas son conscientes que para incursionar o
insertarse en nuevos mercados, debe cumplirse este requisito. En este
sentido, es necesario que las empresas tengan pleno conocimiento de
gue es y como aplicar sistemas de calidad en cada proceso de

produccion y participen en los procesos de implementacion y logren la
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certificacion de normas de calidad. Para ello, se deberian otorgar
asistencias técnicas sobre el proceso de implementacion de sistemas de
gestién de calidad.

Evidentemente, el que una empresa cuente con una certificacion de
calidad le brinda mayor valor agregado al producto y mejora la imagen
de la empresa. Es por ello, que es de gran importancia poder facilitar a
los empresarios del sector el acceso al proceso de implementacion y
certificacion de calidad.

Se debe tomar muy en cuenta que la calidad como gestion integral aun
se encuentra en sus etapas iniciales, son muy pocas las empresas que
estan implementado normas de calidad en sus procesos; y teniendo en
cuenta la cantidad de micro y pequefias empresas y el potencial del
sector, el tema de calidad se presenta como una gran debilidad y un
aspecto de suma urgencia a tratar.

Se plantea la implementacion programas de calidad que asistan a los
empresarios en la implementacion de sistemas de gestion de la calidad

y en la certificacion de productos.

C. DESARROLLO DE PROYECTOS ASOCIATIVOS ENTRE
EMPRESARIOS QUE AYUDEN A LA COMPLEMENTACION
PRODUCTIVA CON EL FIN DE ALCANZAR CONDICIONES
TECNOLOGICAS QUE APOYE AL CUMPLIMIENTO DE LOS
ESTANDARES DE CALIDAD, QUE ASEGUREN EL USO ADECUADO
DE MATERIA PRIMA Y UNA REDUCCION DE LOS COSTOS.

Los mercados internacionales exigen diversas condiciones y estandares
de calidad en los productos de madera y melamine, para lo cual se
requiere de la incorporacion de tecnologia que asegure su cumplimiento;
sin embargo las mejoras tecnolégicas en este sector se ven limitadas
por la escasa capacitacion y la poca inversion en tecnologias por parte
de las empresas. Por ello, se debe procurar la generacion de proyectos
asociativos que permitan optimizar la ocupacion de los recursos
tecnolégicos disponibles 'y de esta manera hacer factible
econdémicamente la incorporacion tecnolégica y el mantenimiento de los

mercados.
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D.IMPULSAR LA ESPECIALIZACION PRODUCTIVA Y LA
INCORPORACION DE VALOR AGREGADO EN LOS PRODUCTOS,
MEDIANTE ASESORAMIENTO TECNICO Y PROFESIONAL
ESPECIFICO.

Se debe buscar el asesoramiento técnico y profesional, el cual debe
motivar al sector a la aplicacién de nuevas tecnologias, con el objetivo
de lograr la optimizacién de los productos y servicios que brinda el
sector. Se espera un alto crecimiento del sector, por lo cual es necesario
incentivar inversiones en proyectos industriales que permitan la 6ptima

transformacion de la materia prima.

E. INCENTIVAR LA PARTICIPACION DEL SECTOR EN FERIAS Y
RONDAS DE NEGOCIO A NIVEL NACIONAL E INTERNACIONAL.
Buscar notoriedad del sector a nivel nacional en ferias y rondas de
negocio, lo que permitira que el sector pueda insertarse a la industria de
muebles a nivel nacional, y asi incrementar la calidad de sus productos
y ser mas competitivos en el mercado, es importante que fortalecer al
sector en inteligencia comercial (participacion en ferias, rondas,

promocién de productos y servicios, etc.).

F. GENERACION DE EVENTOS DE PROMOCION DEL SECTOR
Se debe generar la participacion del sector en eventos nacionales e
internacionales ya que ello favorece el posicionamiento de sus
productos, asi también es necesario recurrir a organismos con probada
experiencia en el tema para la realizacion de ferias por el sector. Las
ferias internacionales, las misiones comerciales y las rondas de
negocios son una herramienta efectiva de marketing para el sector,

también se podrian realizar congresos y seminarios a nivel nacional.

G. DISENAR, REPRODUCIR Y DISTRIBUIR UN CATALOGO DE
FABRICANTES DE MUEBLES DEL SECTOR MUEBLERIAS.
Haciendo uso adecuado de esta herramienta el sector se hara mas

visible y crear& presencia en la demanda actual y potencial. Por medio
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de esta accion se pretende difundir los productos de las diversas
empresas que forman parte del sector con sus principales referencias

productivas y comerciales.

H. BRINDAR ASISTENCIA AL SECTOR CON ESTRATEGIAS DE
MARKETING.
Es necesario capacitar y aplicar estrategias para que el sector aumente
su presencia efectiva y exprese su potencial productivo en Tacna en
primera instancia, para luego lograr un lugar en otros ambitos (nacional
e internacional). Cada empresa debe generar una imagen de marca, es
por ello que se deben realizar estrategias de marketing que muestren en
el corto y mediano plazo sus beneficios a todo el sector y lograr asi su

posicionamiento.

|. CREACION DE UN PLAN DE COMUNICACION ORIENTADO A
DIFUNDIR EL POTENCIAL DEL SECTOR MUEBLERIAS.
Sensibilizar y socializar con el publico objetivo respecto de los
beneficios, ventajas, caracteristicas y bondades de la madera y
melamine, para lo cual se requerira realizar campafias de comunicacion
y marketing que ayuden a posicionar la imagen de los productos y
servicios en Tacna, dando a conocer sus beneficios, tanto de
funcionalidad y estética, como de calidad.

J. PLAN DE CAPACITACION A OPERARIOS Y PROPIETARIOS EN
TEMAS RELACIONADOS CON LA COMERCIALIZACION DE SUS
PRODUCTOS (ATENCION AL CLIENTE, SERVICIO DE POST-VENTA,
ETC.).

Se debe realizar un Plan de capacitacion al personal, el cual debe ser
emprendidos o dirigidos por organismos relacionados con la educacion
(universidades o institutos), con la coordinacion de PRODUCE vy con el
apoyo de otras entidades de promocion del estado. Se debe promover
la capacitacion empresarial como medio indispensable para mejorar la
gestion efectiva de las Mypes. Los propietarios del sector requieren

actualizar y perfeccionar sus conocimientos en: Implementacion y uso
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adecuado de herramientas de Planificacion, Produccion,
Comercializacion y Ventas, Sistemas de Costos y Asociatividad, etc. La
implementacion de estos programas de capacitacion debe ser de
acuerdo con las necesidades detectadas durante el diagnostico.

K. PLAN DE CAPACITACION EN TEMAS RELACIONADOS CON EL
COMERCIO EXTERIOR.
Con el objeto de insertar al mercado exterior a las empresas del sector
y alentar el desarrollo de nuevos proyectos de exportacion, es
fundamental la asistencia técnica y profesional en temas de comercio
exterior. La capacitacion debe incluir los mecanismos de financiamiento
y de promocién, los canales comerciales, los aspectos legales y los
aspectos operativos, comerciales y de transporte. Asimismo se debe
brindar el asesoramiento adecuado y acompafiamiento personalizado a
las empresas en cada una de estas instancias. Es importante capacitar
a los empresarios en temas relacionados con el comercio internacional,
con el objetivo de incentivar la comercializacion de sus productos segun
la demanda que se detecte. Esta capacitacion debe ser encaminada no
solo a conocer los mecanismos, requisitos y el proceso de exportacion,
sino también a conocer y cumplir con las exigencias y condiciones de
los distintos mercados internacionales.

L. ELABORACION DE ESTUDIOS DE MERCADO EN LAS PLAZAS DE
INTERES PARA EL SECTOR MUEBLERIAS.
Tomando en cuenta las plazas de interés definidas por el sector, se
deberan elaborar estudios de mercado. Se debe realizar un estudio a
profundidad sobre los mercados internacionales en los cuales nuestras
empresas del sector mueblerias pueden ingresar, ya que con un analisis
detallado de la informacién de los clientes y consumidores de esos
posibles mercados, permitira insertar acertadamente los productos de
este sector en mercados determinados. Estos estudios de mercado son
de gran importancia ya que contribuira en el mediano y largo plazo a
mejorar el uso de las diferentes estrategias para ingresar a estos

mercados. Tacna posee una industria con mucho potencial, ya que

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

existen empresas que poseen una gran calidad en sus muebles para
oficina, otras en la linea de muebles para el hogar, etc.; es por ello que
es de gran importancia contar con informacion que respalde la incursion

en nuevos mercados.

M. PROMOVER LA CREACION DE CONSORCIOS DE EXPORTACION
DE MUEBLES.
Esta accion tiene como objetivo lograr la integracion de empresas, con
el fin que puedan insertarse adecuadamente en el mercado exterior,
cumpliendo con los requisitos exigidos y unificando esfuerzos en

beneficios de todos los participantes.

N. SENSIBILIZACION Y CAPACITACION PARA LA INCORPORACION Y
TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIAS INNOVADORAS QUE
PERMITAN MEJORAR LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS Y LA
REDUCCION DE COSTOS.

Se debe buscar vincular al sector con organismos del estado y con
centros académicos y tecnolégicos. Durante la recoleccién de
informacion algunos de los empresarios manifestaron que han
incorporado nueva tecnologia en sus empresas lo cual ha mejorado

notablemente sus productos.

O.IMPULSAR Y CAPACITAR EN LA INCORPORACION DE HARDWARE
Y SOFTWARE ESPECIFICO PARA EL SECTOR, DE DISENO O
GESTION, COMO LA INSTRUCCION EN EL MANEJO DEL MISMO.
Se debe buscar el fortalecimiento tecnolégico del sector mueblerias por
medio del uso y aplicacién de programas de disefio 0 gestion que

mejoren el desempefio productivo y empresarial del sector en conjunto.
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1.3.1. ESTRATEGIA DE ACCION PARA LA GESTION EMPRESARIAL

En la siguiente gréfica, se observa la estrategia desarrollada que
parte de los ejes de trabajo, los que se basan en algunos indicadores
negativos que se detectaron durante el proceso de investigacion.
Todo esto deberia estar encaminado por diferentes instituciones de
apoyo a las mypes como: FIDECOM, Camara de comercio de Tacna,
PromPeru, COFIDE, Produce, etc., para los que se ha programado
el desarrollo de acciones especificas que permitan lograr el objetivo
de mejorar la gestion empresarial en el sector mueblerias.
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GRAFICA N° 84: DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE ACCION PARA MEJORAR LOS INDICADORES NEGATIVOS DE LA
GESTION EMPRESARIAL

MEJORAR LA GESTION EMPRESARIAL EN EL SECTOR MUEBLERIAS Objetivo
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1.3.2. ESTRATEGIA DE ACCION PARA EL NIVEL DE VENTAS

En el siguiente gréfico, se observa la estrategia desarrollada que
parte de los ejes de trabajo, los que se basan en aquellos indicadores
negativos que se detectaron durante el proceso de investigacion.
Todo esto esté dirigido a diferentes instituciones de apoyo a las
mypes: FIDECOM, Céamara de comercio de Tacna, PromPerq,
COFIDE, Produce, etc., para los que se ha programado desarrollo
de acciones estratégicas que permitan lograr el objetivo de

incrementar el nivel de ventas en el sector mueblerias.
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GRAFICA N° 85: DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE ACCION PARA MEJORAR LOS INDICADORES NEGATIVOS DEL
NIVEL DE VENTAS

MEJORAR LAS VENTAS EN EL SECTOR MUEBLERIAS
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De cada una de las acciones que se observan en las graficas anteriores,
se desprende un conjunto de actividades como se muestra en el siguiente
cuadro:

Acciones y actividades de la estrategia para mejorar alguno de los
indicadores negativos de la variable gestion empresarial y la variable

ventas.

TABLA N° 90: ACCIONES Y ACTIVIDADES DE LA ESTRATEGIA
PARA MEJORAR LOS INDICADORES NEGATIVOS DE LA
VARIABLE COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL Y LA VARIABLE
NIVEL DE VENTAS

v’ Capacitacion en el tema:

Innovacion, disefios y
acabados.
Promover la continua | v* Capacitacion en el tema:
capacitacion a los operarios y Utilizacion de sistemas
empresarios del sector en informaticos.
temas especificos de la |v Capacitacion en el tema:
actividad y de gestion. Asociatividad

v' Capacitacion en el tema:
Gestion y desarrollo productivo,
administrativo y comercial.

v  Curso - Taller: Gestion
ambiental rentable.

v' Capacitacion en el tema:
Certificaciones para la industria
del mueble con enfoque a la

Facilitar la  aplicacion de exportacion.
GESTION sistemas de calidad y |v Capacitacion en el tema:
EMPRESARIAL certificacion de productos. Normas y exigencias de
calidad.
v Implementacién de un
Programa de Calidad
Sostenible

v Asistencias técnicas en el
proceso de implementacion de
sistemas de gestion de calidad.

Generacion de eventos de |v' Creacion de ferias y rondas de

promocion del sector 'y negocio.

participacion en ferias | v/ Participacién en congresos y

nacionales e internacionales. seminarios que se realicen en
el ambito nacional

Representacion del sector).
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Elaboracion de estudios de
mercado en las plazas de
interés para el sector.

comercio exterior; La
capacitacion debe incluir los
mecanismos de financiamiento
y de promocion, los canales
comerciales, los aspectos
legales y los aspectos
operativos, comerciales y de

transporte.
Elaboracion de estudios de
mercado que incluyan

indicadores de competitividad
sectorial, como la productividad
de las empresas, métodos de
produccion eficientes, calidad
de los productos, innovacion en

tecnologia y gestion
empresarial.
Capacitacion en temas

relacionados con el comercio
internacional, con el objetivo de
incentivar la comercializacion
de sus productos segin la
demanda que se detecte. Esta
capacitacion debe ser
encaminada no sélo a conocer
los mecanismos, requisitos y el
proceso de exportacion, sino
también a conocer y cumplir
con las exigencias y
condiciones de los distintos
mercados internacionales.

Impulsar la especializacién
productiva y la incorporacién de
valor agregado en los
productos, mediante el
asesoramiento  técnico 'y
profesional especifico.

Visita, evaluacién y recorrido
por las empresas participantes
para conocer su diagndéstico
actual.

Asesoramiento técnico
tendiente a especializar el
sector en la aplicacion de
nuevas tecnologias

Curso — taller: Produccion y
valor agregado.

Curso informativo sobre
nuevas tecnologias para
madera y melamine.

nacional del mueble
(representantes del sector
Participar en ferias y rondas de Tacna).

negocio a nivel nacional e
internacional.

Participacion en la feria

Creacion de una feria regional
de exhibicion de muebles.
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Presentacion y promocion de
productos y servicios.

Disefiar, reproducir y distribuir
un catalogo de fabricantes de
muebles.

Taller de gestion de disefio y
acabados.

Reunién con empresas
participantes para la

presentacion del esquema del
catalogo.
Inscripcién de
participantes.

empresas

Disefio y elaboracion del
catélogo.
Difusion del catalogo

Acompaniar y brindar asistencia
al sector con estrategias de
marketing.

AN

Capacitacion en marketing
Curso - taller sobre
Segmentacion de mercados,
Marketing enfocado al
producto, Marketing enfocado
al servicio.

Plan de comunicacion
orientado a difundir el potencial
del sector mueblerias.

Sensibilizar y socializar al
publico objetivo respecto de los

beneficios, caracteristicas y
bondades de la madera y
melamine.

Campafias y acciones de

comunicacion y marketing que
permitan posicionar la imagen
de los productos del sector.

Capacitacibn de operarios y
empresarios en temas
relacionados con la
comercializacién (atencién al
cliente, servicio de post-venta,
etc.).

Capacitacion en los temas: Uso
de herramientas de
Planificacién, Comercializacion
y Ventas, Gestién de Costos y
Asociatividad, etc.
Capacitacion en la
incorporacion de hardware y de
software de disefio o gestion y
la instruccion en el manejo del
mismo.
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Los beneficios que aporta la propuesta anteriormente detallada se
observan en la siguiente tabla:

TABLA N° 91: BENEFICIOS DE LAS ACCIONES PLANTEADAS

ACCION BENEFICIO

v Al contar con personal mas capacitado, las
empresas aseguraran sus niveles de

Promover la continua capacitaciéon a los productividad 'y  sostenibilidad en su

. . empresa.
operarios y empresarios del sector en temas | , La pasociativi dad y el trabajo en conjunto
especificos de la actividad y de gestion.

permitiran el buen aprovechamiento de los
recursos tecnoldgicos disponibles del sector
y de esta forma hacer factible
econdémicamente la adhesién de nuevas
tecnologias y el mantenimiento de los

mercados.
v' La certificacion de calidad asegurara la
Facilitar la aplicacién de sistemas de calidad y buena gestion en la empresa y le brindara
certificacion de productos. mayor valor agregado al producto.

v’ Las certificaciones son requisitos en
mercados extranjeros, por ende el contar con
algunas permitira a las empresas incursionar
0 insertarse en determinados mercados.

Generacioén de eventos de promocién del sector | v/ Por medio de rondas y ferias nacionales o

y participacion en ferias nacionales e internacionales las empresas lograran

internacionales. ingresar a nuevos mercados ya que son una
efectiva herramienta de marketing vy
comunicacion.

v' La informaciéon para el ingreso a nuevos
mercados es imprescindible ya que permitira
a los empresarios insertar acertadamente los
productos en mercados seleccionados.

v' Estos estudios de mercado son de gran
importancia ya que contribuira en el mediano
y largo plazo a mejorar el uso de las

Elaboracion de estudios de mercado en las diferentes estrategias para ingresar a estos

plazas de interés para el sector. mercados.

v Con el objeto de insertar al mercado exterior
a las empresas del sector y alentar el
desarrollo de nuevos proyectos de
exportacion, es fundamental la asistencia
técnica y profesional en temas de comercio
exterior.

v El realizar un diagnostico poblacional del
sector, permitird conocer las debilidades y
fortalezas del sector, lo cual sera uatil vy
facilitara la toma de decisiones y prioridades
de inversiébn en innovacion tecnologica,
capacitacion etc.

Impulsar la especializacién productiva y la |v' El asesoramiento técnico y profesional,

incorporacion de valor agregado en los motivara al sector a la aplicacion de nuevas

productos, mediante el asesoramiento técnico y tecnologias, logrando la optimizacion de los
. e productos y servicios que brinda el sector.
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internacionales, mejorando sus niveles de
competencia con productos de alta calidad y
diferenciacion.
Busca fortalecer al sector en inteligencia
comercial.

Disefiar, reproducir y distribuir un catalogo de
fabricantes de muebles.

Haciendo uso adecuado de esta herramienta
el sector se hard mas visible y creara
presencia en la demanda actual y potencial.
Por medio de esta accién se pretende
difundir los productos de las diversas
empresas que forman parte del sector con el
objetivo de incrementar sus niveles de
ventas.

Acompafiar y brindar asistencia al sector con
estrategias de marketing.

Es necesario capacitar y aplicar estrategias
para que el sector aumente su presencia
efectiva y exprese su potencial productivo en
Tacna en primera instancia, para luego
lograr un lugar en otros ambitos (nacional e
internacional).

Cada empresa debe generar una imagen de
marca, es por ello que se deben realizar
estrategias de marketing que muestren en el
corto y mediano plazo sus beneficios a todo
el sector y lograr asi su posicionamiento.

Plan de comunicacion orientado a difundir el
potencial del sector mueblerias.

Este plan de comunicacion permitird dar a
conocer al publico objetivo los beneficios,
ventajas, caracteristicas y bondades de la
madera y melamine.

Se lograra posicionar la imagen de los
productos y servicios en Tacna, dando a
conocer sus beneficios, tanto de
funcionalidad y estética, como de calidad.

Capacitacion de operarios y empresarios en
temas relacionados con la comercializacion
(atencion al cliente, servicio de post-venta,
etc.).

El promover la capacitacibn empresarial
servirh como medio indispensable para

mejorar la gestion y a largo plazo
incrementard la competitividad de las
empresas.

Se lograra el fortalecimiento tecnologico del
sector mueblerias por medio del uso y
aplicacion de programas de disefio o gestion
gque mejoren el desempefio productivo y
empresarial del sector en conjunto.
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ANEXO N° 01: PROYECTO DE INVESTIGACION
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La experiencia laboral obtenida en microempresas y el conocimiento en el sector
mueblerias ha permitido la creciente motivacion a profundizar en el tema y
proporcionar un plan de mejora adecuado a la problematica encontrada en este
tipo de empresas, en donde se pudo observar uno de los problemas mas
comunes que enfrentan los gerentes o duefios de empresas en su quehacer
diario, es el determinar cdmo asegurar un buen nivel de ventas o éxito
competitivo de la empresa. Preguntas como ¢Qué estrategia debo seguir?,
¢ Estoy respondiendo al entorno con proactividad?, ¢ Es adecuada la forma en
que dirijo la empresa?, ¢COmo mejoro mi relacion con mis proveedores y
clientes?, ¢Estan aumentando mis niveles de ventas?, ¢Estoy siendo
competitivo?, etc., se hacen comunes en la mente de los directivos de las

distintas organizaciones empresariales.

Factores como los recursos humanos, la gestion, la estrategia, las operaciones,
el marketing son elementos o caracteristicas que de una u otra forma pueden
influir en el resultado final empresarial. Este conocimiento sobre la influencia de
estos factores, permitira aportar al disefio de herramientas de control de gestion
empresarial no solamente para una empresa pequefia sino también para mejorar
en forma conjunta como en una asociacion de pequefios empresarios, por
cuanto entrega conocimientos tedricos sobre ciertos factores que afectan la
gestion empresarial de las micro y pequefias empresas y que por lo tanto pueden
ser medidos y finalmente controlados, y en el mejor de los casos, corregidos.
Todo esto con la finalidad que las empresas puedan tener un crecimiento

econdmico en sus ventas.

La problemética planteada no es ajena a la gestion de las pequefias y/o
medianas empresas (Mypes). En Peru, el 98% de la actividad empresarial lo
ocupa este sector y representa el 50% del PBI (Producto Bruto Interno)
(Asociacion Nacional de Mypes, 2015), estd en manos de estas empresas, por
lo que el resultado de ellas influye directamente en gran parte de la poblacion.
Por lo anterior, es de suma importancia el poder apoyar la mejora continua de
este tipo de organizaciones, de tal forma que pueda permitir un mejor
desempenfio y por ende un mejor rendimiento econémico para sus propietarios y

colaboradores.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE . UNIMERSIDAD

CATOLICA
D SANTA MARIA

tiene la gestion empresarial de las mypes del sector mueblerias en el nivel de

TESIS UCSM

ventas de estas empresas.

La experiencia y la problemética mencionadas motivan a realizar el presente
proyecto, el mismo que permitird aportar con alternativas de solucion a la

problematica de los empresarios en este rubro.

ll. PLANTEAMIENTO TEORICO

2.1. Problema de Investigacion

2.2.1. Enunciado del problema
“La gestién empresarial y el nivel de ventas de las Mypes del
sector mueblerias, en el distrito de Tacna. 2016 - 2017”

2.2.2. Descripcion del problema

En el Perq, el panorama y las estadisticas generales referidas al
sector mueblerias y a la industria de la madera y de los muebles

de madera revela lo siguiente:

a. A pesar de ser el octavo pais en el mundo y el segundo en
América Latina con mayor extension de bosques naturales,
después de Brasil', el PerG dispone de cantidades
relativamente reducidos de madera para el consumo local y
nacional y para las exportaciones en comparacion a paises con
menores extensiones de bosques maderables, ya que a pesar
gue se cuenta con la materia prima disponible de manera
cercana, los empresarios peruanos dedicados al sector
mueblerias tienen problemas de adquisicion y precios para
para el abastecimiento de esta materia prima.

b. A pesar que el Pert tiene la disponibilidad de grandes
extensiones de bosques maderables? el mercado y la venta de

productos de madera y sus derivados en el Perl es

! Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacién FAO (2015)
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creciente de madera y derivados importados.

c. En el Peru, las exportaciones de productos de madera son
reducidas en comparacion a otros paises con menores
extensiones y diversidades de bosques maderables?®.

d. Las exportaciones y ventas en el sector mueblerias desde el
Perd corresponden en su mayoria a productos con escaso
valor agregado. Por lo cual, las estadisticas de las
exportaciones* peruanas en este sector revelan que mas del
85% de las exportaciones consisten en muebles blancos sin
procesar o con un escaso valor agregado. El diferencial
corresponde a exportaciones de muebles de madera, bajo
diversas categorias y presentaciones.

e. Asimismo, el mercado interno del sector mueblerias, viene
siendo proveido de manera crecientemente en los ultimos afios
con productos importados, la mayoria de estos son importados
desde China, debido a sus bajos costos y facilidad en su forma
de uso.

Todos estos aspectos manifiestan una extensa y compleja
problematica, que nos revela que el sector mueblerias en el Peru
se encuentra en un estado de desarrollo insuficiente en sus

diversas fases o componentes.

Respecto al mercado tacnefio de muebles de madera, éste se
encuentra conformado por una industria de tradicion familiar, que
en su mayoria posee una integracion vertical vivienda-taller-
tienda en donde el estilo predominante es el artesanal. El sector
mueblerias se caracteriza por el insuficiente avance tecnologico
en el disefio, calidad y acabado de sus productos, también
poseen falta de visibn de organizacion empresarial y
desconocimiento de una cultura exportadora, asi también el
escaso uso de técnicas modernas de gestién y la alta mezcla en
la gama de productos fabricados, los cuales usualmente poseen

una baja o nula estandarizacion entre ellos.

3 Base de datos TradeMap - Centro de Comercio Internacional (2015)

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIYERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM Ser DF SANTA MARIA

presentan caracteristicas en comun, que deberian solucionarse

en su conjunto, como es el problema de la insuficiente mano de
obra calificada que maneje adecuadas tecnologias de
produccion, la incapacidad en su produccién que les permita
acceder al mercado internacional, la incapacidad de responder al
mercado rapida y estratégicamente, asi como la infraestructura
insuficiente en sus talleres, el uso de tecnologia inadecuada y
desactualizada, problemas en la produccién, acabados y calidad,
estas mypes en general abastecen al mercado interno por medio
de un canal minorista tradicional, asi también se caracterizan por
considerar inversiones de sus recursos en la extension de sus
procesos, mas que en la incorporacion de nuevas tecnologias que
ayuden a mejorar e incrementar su productividad y eficiencia, esto
debido a que poseen grandes dificultades para acceder a

financiamiento.

En el caso de las empresas medianas y grandes pertenecientes
a este sector se observa que cuentan con mayor tecnologia en su
proceso de produccion, en donde la fabricacion de sus productos
esta enfocada mayormente en muebles hechos de madera los
cuales se dirigen a un sector del mercado interno mas exigente y
en algunos casos a la exportacion de sus productos a mercados
internacionales, los muebles que producen son comercializados
en su mayoria a través de tiendas especializadas, galerias
comerciales o por pedido directo del cliente. A pesar de esto, en
el mercado de los muebles, se observa que la gran mayoria de
mueblerias produce muebles béasicamente dirigido para el
mercado local. Por lo cual las Mypes del sector mueblerias de
Tacna en su gran mayoria son dirigidas por sus propios duefios
los cuales no cuentan con la capacitacion suficiente sobre el
manejo de una adecuada gestion empresarial que sus empresas

deberian llevar.

Toda esta problematica aterriza en desventajas para el desarrollo
de una adecuada gestiébn empresarial en las MYPES de este
sector, lo cual se manifiesta en desventajas a la hora de competir
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contribuyan a la mejora de su gestion empresarial y asi también
asegurar un adecuado nivel de ventas para este sector, también
es necesario recalcar que las empresas desarrollan sus
actividades en entornos turbulentos en donde la fluctuacion, la
complejidad y el cambio son continuos y estan a la orden del dia.
Estos cambios del entorno demandan de las empresas una rapida
respuesta y adaptacion, lo cual es indispensable para garantizar,
ya no sus cuotas en el mercado sino, incluso su propia
supervivencia, el cual es el objetivo principal que se trazan las
empresas. En donde conseguirlo en un entorno y mercado tan
hostil como el actual, refleja la necesidad de mejorar no solo la
gestion empresarial, sino en ser mejor gue las demas empresas
del mercado. Motivo por el que el analisis de la gestion
empresarial sea de gran importancia en este tipo de empresas.

La globalizaciéon de la economia se ha convertido en uno de los
fendbmenos que més ha contribuido a hacer dificil la comprension
del entorno y de los mercados, que conjuntamente nos conduce
a pensar inmediatamente en el nivel de competitividad de estas
empresas. Asimismo se observa un contexto de mercados cada
vez mas integrados y la competencia se acrecienta a ritmos
precipitados, en donde la gestion empresarial se constituye como

el principal concepto manejado por los directivos empresariales.

En consecuencia, por todo lo anteriormente explicado, si las
MYPES, en este caso pertenecientes al sector mueblerias, no
desarrollan una buena gestion empresarial en el mercado, esto
traerd como graves consecuencias bajos niveles de ventas lo que
se vera reflejado en pérdidas econOmicas importantes que

perjudiquen su sostenibilidad en el tiempo.

Entonces, dentro de una concepcion de desarrollo sostenible para
las MYPES del sector mueblerias de la ciudad de Tacna, se debe
privilegiar el fortalecimiento empresarial concertada en la gestion
empresarial para alcanzar buenos resultados en el nivel de

ventas. En ese sentido la propuesta es aceptar el doble reto:
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mueblerias para asi poder generar empleo y riqueza al pais.

2.2.3.Campo, Area y Linea de accién

a. Campo: Ciencias Administrativas.
b. Area : Administracion de negocios
c. Linea : Gestion Empresarial

2.2.4. Anédlisis de Variable
a. Independiente: La variable independiente es la gestion

empresarial, siendo sus indicadores los siguientes:

TABLA N°01: INDICADORES DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE — GESTION

EMPRESARIAL

VARIABLE

SuUB
VARIABLE

INDICADOR

SUB INDICADOR

ENUNCIADO

GESTION
EMPRESARIAL

GESTION DE
RECURSOS
HUMANOS

Capacidades
Humanas

Liderazgo y clima
laboral

Profesionalizacion

Comunicacion directivo - trabajador

Confianza directivos -trabajador

Obijetivos individuales - empresa

Ambiente de Trabajo

Gestion Estratégica
de los Recursos
Humanos

Definicion perfil de competencias

Formacion y capacitacion

Decisiones estratégicas

Atencion a sugerencias/reclamos

Programas de Integracion

GESTION
OPERACIONAL

y
TECNOLOGICA

Capacidades
Organizativas

Gestién de Procesos

Definicion de procesos claves

Integracion estratégica de procesos

Eficiencia en los procesos

Establecimiento de mejores
racticas.

Inversiones en equipos y métodos.

Automatizacién de procesos.

Gestion de la
Innovacion

Existencia de manuales de
procedimiento.

Uso de Software/programas

Uso de Tecnologia

Investigacion e Innovacion

GESTION DEL
MARKETING

Capacidades
Comerciales
y Sociales

Posicionamiento
Comercial y Social

Posicionamiento de mercado.

Responsabilidad Social

Gestion de compras
y ventas

Gestion de las reclamaciones de
clientes.

Capacidad de respuesta ante los
pedidos.

Alianzas con proveedores.

Acuerdos para compra de tecnologia
0 mejora de procesos

Atencidn al cliente
interno y externo

Programas de actuacion en beneficio
de clientes y empleados
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Planificacion Planificacion de acciones de mejora
Tendencias Estratégica por areas.
del Pasado Adecuacion de los objetivos
planificados.
Posicionamiento Analisis del mercado
GESTION Sectorial
ESTRATEGICA Priorizacion de Priorizacion de acciones de mejora.
acciones
estratégicas
Expectativas Adecuacion de objetivos.
Futuras Objetivos y Adecuacion resultados en relacion al
resultados lider en el sector
sectoriales Adecuacion resultados en relaciéon a
otros del sector

Fuente: Modelo GESINCA
Elaboracion Propia.

b. Dependiente: La variable dependiente es nivel

de ventas, siendo sus indicadores los

siguientes:

TABLA N°02: INDICADORES DE LA VARIABLE DEPENDIENTE — NIVEL DE

VENTAS
VARIABLE INDICADORES
VENTAS NETAS
Nivel de Ventas | FRECUENCIA DE VENTAS
VOLUMEN DE VENTAS

Elaboracién Propia.
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a. Problema Central:
¢, Como influye la gestion empresarial en el nivel de ventas
de las MYPES del sector mueblerias en el distrito de

Tacna?

b. Problemas Especificos:
v’ ¢Cbémo es la gestion empresarial de las MYPES
del sector mueblerias en el distrito de Tacna?
v' ¢Cudl es el nivel de ventas de las MYPES del

sector mueblerias en el distrito de Tacna?

2.2.6. Tipo y Nivel del Problema

a. Tipo de Investigacion: Investigacion Aplicada, Por la
fuente, investigacion mixta (datos primarios Yy

secundarios).

b. ElI nivel del problema de investigacion: Esta
investigacion es de nivel RELACIONAL -
CORRELACIONAL, ya que estda orientada al
descubrimiento de la influencia de una situacion
problematica (gestion empresarial) en otra situacion
problematica (nivel de ventas) y a su vez se pretender
descubrir la correspondencia entre los valores de dichas

situaciones problematicas.

c. Disefo deInvestigacion: El disefio de investigacion que
se desarrolla en la presenta tesis es: NO
EXPERIMENTAL.
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a) Aspecto General
Es necesario que las empresas del sector mueblerias sean
gestionadas de una manera eficiente, en donde las
empresas que tengan capacidad de innovar y transformar
la produccién e incorporar nuevas tecnhologias y
modalidades de comercializacion, seran los Unicos que
podran participar en las corrientes emprendedoras de la

economia mundial.

La apertura de nuevos mercados y las reformas
estructurales han creado nuevas reglas de juego
econémico para todo el mundo, si bien han permitido abrir
nuevas oportunidades para las MYPES también les
atribuyen cambios y retos radicales que generalmente no
pueden afrontar solas, por ello es necesario incluir
estrategias innovadoras a nivel de produccién vy
comercializacion, con el objetivo que crezcan y perduren

en el tiempo.

b) Aspecto Econdmico — Empresarial

Analizar los factores que determinan la gestion
empresarial de la industria Tacnefia de muebles de
madera permitira que se desarrollen planes de mejora que
incluyan acciones de solucion que estén enfocadas en los
problemas reales de estas MYPES, permitiendo que estas
empresas puedan acceder a ingresos y condiciones de
trabajo superiores, lo que contribuiré a elevar su capacidad
de respuesta al mercado y por ende elevar su calidad de
vida.

Asimismo, permitira contar con lineamientos para hacer
competitivas a las MYPES del sector local y regional,
brindara a los agentes econémicos del sector la posibilidad
de identificar sus principales problematicas, sus areas de
mejora y con ello lograr esfuerzos y decisiones de

inversién y produccion idéneas.
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El tema de investigacion es de especial interés para el

autor, debido a que ha laborado de cerca en este sector y
busca contribuir a la solucion del problema planteado
desde una Optica objetiva y que aborde diferente

dimensiones.

d) Validez social
Esta investigacion es importante en la medida que permita
estudiar la gestion empresarial como factor influyente en el
nivel ventas, lo que va a permitir establecer las propuestas
de mejora para la industria de muebles de madera de
Tacna, ademas del impacto econdmico y social positivo
para los agentes que se ubican en dicha zona, los cuales
podrian ser replicadas en otras localidades del Pera en las

gue se encuentren sectores en condiciones similares.

e) Validez cientifica— metodolégica
Los procedimientos seguidos en la presente investigacion
son cientifica y metodolégicamente validos.

f) Actualidad
El tema abordado goza de plena actualidad y se proyecta
a ofrecer soluciones de mejora para los problemas

actuales del sector en estudio.

g) Factibilidad
La realizacion de la investigacion es factible, debido a que
la unidad de estudio es asequible, de la cual se tiene

conocimiento y cercania.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE . UNMERSIDAD

CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

2.2.1. Bases teoricas

A. MODELO DE GESTION ORGANIZACIONALS

GRAFICA N° 01: MODELO DE GESTION
ORGANIZACIONAL

GESTION DE GESTION DE GESTION DE
RECURSOS RECURSOS MERCADO
FINANCIEROS HUMANOS TECNIA

Fuente: Zayas, P (2000)

En el modelo de Zayas, se explica que la Gestion
organizacional depende de la gestion de recursos
financieros, gestion logistica, gestion tecnolégica y gestion
del marketing, en donde uno de los factores que resalta u
engloba los demas factores es la gestién de recursos
humanos, ya que en la evolucién histérica de la gestion
empresarial se le ha asignado un determinado papel
dentro de este sistema, y de forma externa o interna ha
sido siempre el elemento esencial en el desarrollo de las
diferentes actividades, pues a pesar del nivel tecnol6gico
alcanzado por la industria y la sistematizacion en los
procesos productivos o0 de servicios, detrds de ellos
siempre esta el hombre. Las personas son el principal

recurso de la gestion empresarial.

Zayas hace hincapié en que el hombre tiene una
personalidad que es la principal manifestaciéon en el
hombre en su implicacion en el medio. La personalidad del
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ser humano. Por lo cual, cuando se habla de la existencia

TESIS UCSM

de una esfera cognitiva y afectiva, se esta haciendo
resefia a lo psicologico y en especifico a la personalidad,
en donde las competencias son una configuracién
holistica, sistémica donde aparecen los objetivos, las
caracteristicas de la actividad, los resultados esperados,
los valores organizacionales, y ciertas formaciones de la

personalidad, todas integradas.

B. TEORIA DEL PROCESO ADMINISTRATIVO®

GRAFICA N° 02: MODELO DEL PROCESO
ADMINISTRATIVO

Planificacion

Control Organizacién

Coordinacion Direccion

Fuente: Fayol (1925)

Henry Fayol sefialé que la teoria administrativa se puede
aplicar a toda organizacion humana (universalidad). Se le
considera el padre del proceso administrativo y creador e
impulsador de la divisién de las &reas funcionales para las

empresas.

Los primeros trabajos de Henry Fayol representan la
escuela de la teoria del "proceso administrativo”, en donde
identifico cinco reglas o deberes de la administracion:

6 Teoria Clasica de la Administracidn. Henry Fayol (1925), tomado de:
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v' Planificacién: disefiar un plan de accion para el

mafana.

v Organizacion: brindar y movilizar recursos para la
puesta en marcha del plan.

v" Direccién: dirigir, seleccionar y evaluar a los
empleados con el propésito de lograr el mejor
trabajo para alcanzar lo planificado.

v' Coordinacién: integracion de los esfuerzos y
aseguramiento de que se comparta la informacién
y se resuelvan los problemas.

v' Control: garantizar que las cosas ocurran de
acuerdo con lo planificado y ejecucion de las
acciones  correctivas necesarias de las
desviaciones encontradas.

Fayol también dividi6 las operaciones industriales y
comerciales en seis grupos:

v" Funciones Técnicas: Relacionadas con la
produccion de bienes o de servicios de la empresa.

v" Funciones Comerciales: Relacionadas con la
compra, venta e intercambio.

¥v' Funciones Financieras: Relacionadas con la
busqueda y gerencia de capitales.

v" Funciones de Seguridad: Relacionadas con la
proteccion y preservacion de los bienes de las
personas.

v" Funciones Contables: Relacionadas con los
inventarios,  registros balances, costos Yy
estadisticas.

v Funciones Administrativas: Las funciones
administrativas coordinan y sincronizan las demas

funciones de la empresa, siempre encima de ellas.
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GRAFICA N° 03: MODELO DEL BALANCE SCORECARD

Financiero
Para tener éxito
financiero, como
deberiamos aparecer ante
nuestros inversionistas?

. Procesos Internos del
Cliente

Para alcanzar nuestro objetivo, Vision _y Negocm
coémo deberiamos ser vistos Estrategia Para satisfacer a los clientes,
por los clientes? en qué procesos debemos
sobresalir?

Aprendizaje y
Crecimiento

Para alcanzar nuestro objetivo,
cémo mantener la habilidad
de cambiar y progresar?

Fuente: Kaplan y Norton (1992)

El modelo del Balanced Scorecard fue desarrollado por
dos personas; Robert Kaplan, profesor de Liderazgo en
Harvard Business School, y David Norton, presidente de
la empresa Renaissance Solutions Inc. y consultor en el
area de Boston. En 1990, ellos lideraron un equipo que
investigaba nuevas técnicas de medida de desempefio en
decenas de empresas en los Estados Unidos. El estudio
era impulsado por una creciente sospecha que los
indicadores financieros de rendimiento organizacional

resultaban inefectivos para las empresas actuales.

El cuadro de mando integral pretende ser un sistema de
gestién empresarial basado en la vision y estrategia de la
empresa, considerando las perspectivas: financiera,

clientes, procesos internos, aprendizaje y conocimiento.

7 Cuadro de Mando Integral (Balance Scorecard). Kaplan y Norton (1992). Tomado de
http://carlosalvaro25.blogspot.pe/2010/10/el-balanced-scorecard-en-las-empresas.html, Alvaro Pajares
Bohorquez, publicacidn titulada: EL BALANCED SCORECARD EN LAS EMPRESAS DEL PERU, el 15 de
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activos intangibles son la base principal para el

crecimiento y la creacion sostenible del valor por
parte de la organizacion. ElI Aprendizaje y
Crecimiento se definen como las personas, la
tecnologia y el clima organizacional, éstas se
combinan y sostienen a la estrategia. Mejoras en
los aspectos intangibles sirven para originar e
impulsar futuras mejoras tanto en procesos
internos como para los clientes y finalmente en los

resultados financieros.

v' Perspectiva 2 — Procesos Internos: Procesos

Internos crean y llevan la propuesta de valor al
consumidor objetivo. El rendimiento de procesos
internos por lo tanto es un indicador de las futuras
mejoras en resultados con los clientes vy

consecuentemente de los resultados financieros.

v Perspectiva 3 — Clientes: El éxito sirviendo al

mercado objetivo es el componente principal de un
Optimo rendimiento financiero. Asi, la perspectiva
de Clientes no sélo utiliza indicadores de éxito de
acciones pasadas (satisfaccion, retencion, etc.)
sino también define las propuestas de valor en las
gue se basara el futuro crecimiento en el mercado

objetivo.

v' Perspectiva 4 — Rendimiento Financiero: El

Rendimiento Financiero actia como la definicion
final del éxito de la organizacion. La estrategia,
describe entonces, como la organizacion pretende
crear crecimiento sostenido del valor generado
para los accionistas duefios de la empresa. Los
objetivos definidos en las cuatro perspectivas se

combinan mediante relaciones de causa — efecto
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como horizontalmente.

Como se puede observar, todos los aspectos de
una organizacion pueden ser descritos como una
secuencia logica de interacciones entre cuatro
aspectos fundamentales: finanzas, clientes,
procesos internos |y activos intangibles.
Justamente estos componentes presentes en toda
organizacién, con o sin fines de lucro, serviran
como base para la definicibn de las cuatro
perspectivas estructurales principales del sistema
de gestion Balanced Scorecard. (Kaplan, 1996)
(Niven, 2002).

A continuacién se muestra el Mapa de Procesos®

GRAFICA N° 04: MAPA DE PROCESOS

Conversion de los activos intangibles en resultados tangibles

Estrategla de ‘ - Estrategia de

Perspectiva Dnevrions * R&D Cartera de
: Seleccidn Clientes Medio Ambiente
interna ; Distribucién s &

Capital organizacional

Fuente: Kaplan (2004)

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVYERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM : NE SANTA MARIA

aplicable practicamente a cualquier empresa pero no es el
optimo en situaciones donde el valor econdmico para
accionistas y grupos de interés no es el fin Gltimo ni
tampoco el motivo de existencia de la organizacion. Entre
tales organizaciones distintas de la tipica empresa se
encuentran las organizaciones no gubernamentales,
universidades, teatros, museos y en general la infinidad
de organizaciones sin fines de lucro pero si con fin social
claro. El Balanced Scorecard también es perfectamente
aplicable para todas estas organizaciones pero la
estructura del mapa estratégico debe cambiar acorde al
fin social y al modo de operar de cada organizacion

particular.

D. TEORIA DE LA CADENA DE VALOR: °

El modelo de la Cadena de Valor, propuesto por el
profesor Michael Porter (2000b), identifica y clasifica las
actividades que afiaden valor en una organizacion. Si bien
la I6gica general es la misma, es pertinente distinguir entre
la Cadena de Valor referida a una organizacion o a una
industria.

a. Lacadena de valor genérica
Una organizacion es una suma de actividades y areas a
través de las cuales el producto se disefia, produce,
comercializa, entrega al cliente y recibe servicio. Cada una
resta valor o lo agregar a la empresa. Puede ser que la
ventaja competitiva resida en alguna de esas actividades.

Es imprescindible analizar cada una de las actividades de
la empresa para determinar si agregan o restan valor, y
llevar a cabo las acciones necesarias para ganar

eficiencia y eficacia en cada una.
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apoyo. Las primeras son aquellas imprescindibles para

generar el producto y hacerlo llegar al cliente. Se dividen
en logistica interna (0 de entrada), operaciones
(produccién), logistica externa (0 de salida),
mercadotecnia y ventas, y servicio (servicio post-venta).

Las actividades de apoyo brindan soporte a las anteriores
y son la infraestructura, la administracion de recursos
humanos, el desarrollo tecnoldgico (investigacién vy

desarrollo) y los abastecimientos (compras).

Cada actividad genérica es divisible en una variedad de
actividades especificas y propias de cada industria. Cada
una debe ser sometida al mismo analisis, hasta llegar a la
unidad minima o tarea.

El modelo, cuya representacion grafica se muestra en la
grafica N° 5, incorpora el margen o diferencia entre los
costos que asume la empresa, expresado en los precios
gue paga a lo largo de la cadena, y los que asumen sus
clientes, expresado en los precios de venta del producto.

Luego, se definen acciones para generar ventajas
competitivas sostenibles, controlando las causas de los
costos mejor que los competidores o reconfigurado la

cadena de valor.

GRAFICA N° 05: CADENA DE VALOR
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA COMPARNIA

I I I I M
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

ACTIVIDADES DE { : : : : A
APOYO
DESARROLLO TECNOLOGICO
I I I I
I I I I R

ABASTECIMIENTO

G
E
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MERCADOTECNI SERVICIO
EXTERNA AY VENTAS
N
N —

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: Porter (2000a)
Elaboracién: Propia

b. La cadena de valor ampliada o sistema de valor

Una industria especifica formada por la articulacion de las
cadenas de valor de sus agentes, quienes se vinculan en
relaciones proveedor-cliente, generan una Cadena de Valor
Ampliada o Sistema de Valor. Cada proveedor o comprador
se ubica en una cadena genérica propia, con sus actividades
primarias y de apoyo, a partir de las cuales se generan
relaciones con proveedores y clientes, insertandose en una
trama de relaciones mayor o cadena de valor ampliada, que

vincula a agentes de diversas industrias.
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Para el profesor Michael Porter, citado por
PROEXPANSION (2005), el cluster es “..una
concentracion geogréafica de empresas interconectadas,
pertenecientes a un campo concreto, unidas por sus
rasgos comunes y complementariedad entre si, junto a
suministradores  especializados, proveedores de
servicios, empresas de sectores afines e instituciones
conexas que compiten y cooperan. Por su dimension
geograéfica, el cluster puede ser urbano, regional, nacional

e incluso supranacional”.

En la misma cita, agrega que “...la teoria de los clusters
se centra en la forma en que la yuxtaposicion de empresas
conectadas econémicamente y de instituciones de una
zona geografica especifica afecta a la competitividad. Asi
un cluster es una suerte de network que surge en una
zona geogréfica, en la cual la proximidad de empresas e
instituciones aseguran una forma de comunidad

incrementando las relaciones existentes”.

Las distintas definiciones de cluster que se encuentran en
la literatura contienen en realidad aproximaciones al
mismo fenomeno desde angulos diferentes y en distintas

etapas de evolucion.

Esto remite al caracter dinamico de los cluster, en virtud
del cual experimentan avances y retrocesos en su
desarrollo, atravesando por distintas etapas en cuyo
transito afianzan el posicionamiento de su estructura
productiva y elevan el nivel y complejidad de sus
interrelaciones, generando sinergias que les permiten un
mejor posicionamiento colectivo e individual en el

mercado.
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economicas, comerciales y sociales entre los agentes que

conforman el cluster.

Los clusters se caracterizan por su localizaciéon en un area
geografica determinada; su concentracion en un sector,
actividad econdémica o producto, especifico; la presencia
de empresas de distintos tamafios alrededor de
determinadas actividades centrales; la paulatina
especializacion productiva del cluster en su conjunto y de
los agentes que lo integran; la accién conjunta de los
agentes frente a los proveedores, el mercado y los
cambios en el escenario o contexto externo e interno; la
activa competencia entre los agentes del cluster para
atender a la demanda progresivamente mas sofisticada y
exigente.

De otro lado, la cooperacion interempresarial, que
subyace al cluster, genera sinergias que pueden derivar
en mayor eficiencia, calidad, productividad, reduccion de
costos y ampliacion de margenes.

La proximidad geografica generan mecanismos que
beneficia a los aglomerados, por ejemplo, el intercambio
de informacién sobre el contexto, proveedores y mercado,
nuevas metodologias o técnicas, entre otros aspectos,
favoreciendo el aprendizaje y las mejoras en los procesos,

gestion y productos.

Para la viabilidad y consolidacion del cluster se requiere
un marco institucional que propicie y asegure, el
cumplimiento de los compromisos asumidos entre los
agentes del cluster y que haga viable que se operativicen
los flujos fisicos, comerciales y econdémicos, dentro y

hacia afuera del cluster.
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relaciones y comportamiento, los que se derivan de
componentes de orden cultural y contextual, referidos a su
propia identidad y autoimagen como empresario, a la
percepcién y valoracién de su desempefio individual
auténomo o como participante del cluster, a sus vinculos
con los demas agentes del colectivo y a los compromisos

gue le significan su pertenencia a esta red asociativa.

La evolucién de los cluster se puede representar en cuatro

etapas, segln se muestra en la tabla 3.

TABLA N° 03. CARACTERIZACION DE LAS FASES DE UN CLUSTER

Caracteristicas FASE I: FASE Il: FASE Ill: FASE IV:
de las fases CLUSTER CLUSTER CLUSTER INTER CLUSTER AUTO
INCIPIENTE | ARTICULADO RELACIONADO SUFICIENTE
Relaciones Articulacién Integraf:lon . Plena integracion
. Escasa . relaciones .
Productivas comercial 5 productiva
productivas
Ausencia de . B Sl I Innovaciony
’ Especializacidn Sofisticacion
Tecnologia desarrollo - o desarrollo
B productiva técnica L . .
tecnolégico tecnoldgico propio
Demanda Débil Basica Media Sofisticada
Desarrollo
- . " ] Desarrollo pleno.
Institucionalidad R e institucional y -
. . Incipiente Basica 3 Aplicacién de normas
y normatividad aplicacion
: reguladoras
normativa
Alta productividad
Productividad * - - = como resu'ltado de_ !a
constante interaccidn
entre agentes
Aplicacion de la
Competencia i . i competenciay
cooperadora * cooperacion en
paralelo
Insercién de agentes
Insercion de i i i de actividades
agentes * paralelas, asociadas y
complementarias

(*) Si bien estas categorias de ubican plenamente en un cluster maduro o autosuficiente; el que no estén desarrollados
en el cuadro para las fases previas no significa que estas caracteristicas no se den. Sucede que en su etapa formativa,
estas no logran ser relevantes, razén por la cual no se incluyen.

Fuente: PROEXPANSION (2005)
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En la grafica 6 se muestra un modelo que vincula los

conceptos abordados en el presente marco conceptual, ya
que integra aspectos internos y externos de las empresas

los cuales los acercan a lograr la competitividad.

Este modelo responde exclusivamente a las

caracteristicas y necesidades de las pequefias empresas.

GRAFICA N° 06: MODELO CONCEPTUAL DE
LACOMPETITIVIDAD

DESARROLLO RESPONSABILIDAD
SOCIAL
x
Flujo fisico
DEMANDA EXPORTACION
(Oportunidad) (Oferta competitiva)
. - A
Flujo programatico
CADENA DE LA
La demanda jala a la oferta. INDUSTRIA
- Identificacion de
oportunidades. ORIENTACION / COMPETITIVIDAD CLUSTER
- Articulacién a la cadena € CONEXION AL Innovacién
de distribucion. MERCADO Productividad
- Disefio / especificaciones l T
- Materia Andlisis de Competitividad MYPES
prima. Diamante / Modelo de las 5
- Procesos. fuerzas (Porter)
- Tecnologia.
- Recursos

Fuente: Porter (2000)
Elaboracién: Propia
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GRAFICA N° 07: MODELO INTELLECTUS

COMPONENTES
Capital Capital Capital Capital Capital
h organizativo T logi Negocio Social
El t El t El t Elementos Elementos
Relaciones con .
hate Relaciones con
accionistas,
Relaciones:con instituciones e
inversores
Cultura Esfuerzo en Proyeedores
Valores v [+D+H : Relaciones con
% - Relaciones con % 2
actitudes Aliad administraciones
Estructura Aa0s publicas
Dotacion 3 \
Aptitudes tecnoldgica Rdauo’%cs S Relaciones con l.a
A competidores defensa del medio
Organizativo Relaci & ambiente
C idades Propactad aciones con medios ) -
apacida : de comunicacién e Relaciones sociales
rjelectinl imagen corporativa
Procesos indust}ial & rp Reputacién
Relaciones con las corporativas
mstm‘lf:lones ‘?e Otras relaciones con la
promocion y mejora iedad
dela calidad i
Variables Variables Variables Variables Variables
Indicadores Indicadores Indicadores Indicadores Indicadores
(Categorias v | (Categoriasy | (Categoriasy | (Categorias v niveles) (Categorias v niveles)
niveles) niveles) niveles)

Fuente: CIC (2003).

La metodologia CIC 2003, se enmarca en el campo de
trabajo relativo a la medicién de los conocimientos de las
organizaciones, presentando un modelo abierto y flexible
gue relaciona el capital intelectual con la estrategia de la
empresay tiene como finalidad principal la de proporcionar
a los gestores la informacion relevante para la toma de
decisiones y facilitar informacion a terceros sobre el valor
de la empresa. La caracteristica de este modelo es que
incorpora dimensiones para evaluar la estructura de una
organizacion, medicion de los activos intangibles y, sobre
todo, pretende revelar el futuro previsible de la empresa de
acuerdo con la potencialidad de distintos elementos de su
capital intelectual y los esfuerzos que se estan realizando
para su desarrollo.

10 Modelo Intellectus — Medicidn y gestidn de capital intelectual, tomado del Centro de Investigacidn
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tanto los valores acumulados del capital intelectual en un

momento del tiempo como las interrelaciones entre los

componentes del mismo, que lo dinamizan y hacen

evolucionar.

El constante y adecuado transvase entre conocimientos

tacitos y explicitos resulta vital para la innovacion y el

desarrollo de la empresa, incrementando su grado de

competitividad facilitando su supervivencia.

H. MODELO GESINCA!!

GRAFICA N° 08: MODELO DE GESTION EMPRESARIAL

ELEMENTOS

VARIAELES

INDICADORES

CAPACIDADES
HUMANAS

Ejemplaridad del
liderazgo (directivos)
y clima laboral

Incentives a la profesionalizacion.
Comunicacion directives-empleados.
Confianza directivos-empleados.
Equilibrio objetives individuales-empresa.
Ambiente de rabajo.

Capacitacion
astratégics de los
recursas humanos

Definician perfil de competencias.
Formacion adaptada.
Decisiones estratégicas.

Gestion de la
integracién de los
trabajadores

Atencion a las sugerencias/reclamaciones.
Programas de integracion_

CAPACIDADES
ORGANIZATIVAS

Drefinician de procesos claves.
Integracién estratégica de procesos.
Gestion de Eficiencia d= los procesos.
procesas Establecimiente de mejores practicas.

Inversiones en equipos y métodos.
Automatizacién de procesos.

Gestion de |a
innowvacion

Existencia de manuales de procedimisnto.
Software para la gestion del conocimiento.
Imcentives a la innovacion.

Trabajo en equipo.

Posicionamisnto
comercial y social

Redefinicion del posicionamiento de mercado.
Programas de actuacion frente a la comunidad y
al gobiemao.

CAPACIDADES *  Gestion de las reclamaciones de clientes.
COMERCIALES Gestién de compras » Capacidad de respussta ante los pedidos.
¥ SOCIALES y ventas * Alianzas con proveedores.
* Acuerdos para compra de tecnologia o mejora de
DrOCesos.
Atencién al cliente ¢ Programas de actuacion en benaficio de clientes y
interno y extemo empleados.
O Procedimientos para identificar fortalezas y
Planificacion debilidades.
TENDENCIAS estrategica O Planificacion de acciones de mejora por areas.
DEL PASADD #  Adecuacion de los chjetives planifisados.
» . * Tendencia positiva de los resultados clave.
Pos':;::::;anw O Comparacion de resultades con el lider sectorial.
O Comparacion de resultades con otros del sector.
Priorizacion de * Ponderacien de fortalezas y debilidades.
acciones * Pricrizacion de acciones de mejora.
estratégicas
* Resultados clave en evolucicn positiva.
Eﬁ?ﬁg};ﬂ%ﬁﬁ Obietivos *  Adecuacion de objetives.
re;u ha:dcl: *  Adecuacion resultados en relacidn al lider en el
sactoriales = r

Adecuacion resultados en relacion a otros del
sector.

Fuente: Hernandez (2013)

1 MODELO GESINCA - MODELO DE GESTION EMPRESARIAL SEGUN NUEVAS TENDENCIAS: INTANGIBLES
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basado en los conceptos de capital intelectual y calidad total,

Este modelo estd compuesto por cinco elementos
(capacidades humanas, organizativas, comerciales vy
sociales, tendencias de pasado y expectativas futura) que
acogen doce variables y treinta y nueve indicadores,
constituyendo un instrumento procedimental para la toma de
decisiones estratégicas, que supone un avance sobre los ya
existentes en funcion en funcién de su sencillez, su caracter
dindmico y la posibilidad de visualizacién de los resultados
obtenidos a partir de movimientos estratégicos relativos a los

factores clave de éxito empresarial.

2.2.2. Marco conceptual

A. Gestion Empresarial: La gestibn empresarial hace
referencia a las medidas y estrategias llevadas a cabo con
la finalidad de que Ila empresa sea viable

econOmicamente.*?

v' Gestion de Recursos Humanos: La Gestion de
Recursos Humanos consiste en planear, organizar
y desarrollar todo lo concerniente a promover el
desempefio eficiente del personal que compone
una estructura. La Gestion de Recursos Humanos
en una organizacion representa el medio que
permite a las personas colaborar en ellay alcanzar
los objetivos individuales relacionados directa o

indirectamente con el trabajo.*3

= Liderazgo y Clima Laboral: El liderazgo
empresarial hace referencia a la habilidad

o0 al proceso a través del cual el lider influye

12 Recuperado el 20 de octubre del 2016 de http://definicion.mx/gestion-empresarial/
13 publicado por 10 de marzo del 2013 de http://www.eoi.es/blogs/madeon/2013/03/10/gestion-de-
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la empresal4, y el clima laboral es tener un

ambiente de trabajo adecuado, que
produzca satisfaccion y motivacion en los
trabajadores en el desarrollo de sus
actividades, para mantener el entusiasmo
dentro de una dinamica orientada a obtener

excelentes resultados empresariales.

= Gestiébn Estratégica de Recursos
Humanos: Es una nueva forma estratégica
de entender el rol de los recursos humanos
en las empresas, en donde el recurso
humano es el principal factor de
competitividad, lo que ha obligado a
transformar el enfoque de la gestion,
incorporandose a la estrategia en el
planteamiento de los distintos procesos
(seleccion, formacion, carrera, evaluacion y
retribucién) con el objetivo que estos se
ajusten y sean conformes con la estrategia
general de la empresa.'®

v' Gestion Operacional y Tecnoldgica: Es un
patrén de gestion el cual estd compuesto por un
conjunto de tareas y procesos conducentes a la
mejora de las organizaciones internas, con el
objetivo de aumentar su eficiencia y capacidad
para conseguir los propdsitos de sus politicas y sus
diferentes objetivos operativos, todo ello apoyado
en el uso de tecnologias de Informacion y

Comunicacion.®

14 Mufioz, Angela (2016), recuperado de: http://elliderazgoestrabajarconobjetivos.blogspot.pe/
15 Revista Gerencia Empresarial (2014)
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Procesos permite a las organizaciones,
independientemente de su tamafo y del
sector de actividad, hacer frente a
mercados competitivos en los que han de
conciliar la satisfaccion de sus clientes con
la eficiencia econ6mica de sus

actividades.'”

= Gestién de la Innovacion: Aborda el
proceso de organizar y dirigir los recursos
de la organizacién (humanos, materiales,
econémicos) con la finalidad de aumentar
la creacibn de nuevos conocimientos,
generar ideas que permitan desarrollar
nuevos productos, procesos Yy servicios o
mejorar los ya existentes, y transferir ese
conocimiento a todas las areas de actividad

de la organizacion.*®

v' Gestion del Marketing: "Es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor

con sus semejantes".*®

= Posicionamiento: Es una estrategia
comercial que busca conseguir que un
producto o servicio ocupe un lugar propio,
relativo a la competencia, en la mente del

consumidor.?

7 Tomado de Atleco consultores, 18 de Octubre del 2016
18 Observatorio Virtual de Transferencia Tecnoldgica. Recuperado el 20 de Octubre del 2016,
Recuperado de http://www.ovtt.org/gestion_gestion_de_la_innovacion

1% Kotler, P.
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v

como propoésito asegurar que la empresa
cuente con los mejores proveedores para
suministrar los mejores productos vy
servicios, al mejor valor. La funcion de
compras suele invertir mas dinero que
cualquier otra funcién de la empresa, asi
que las compras proporcionan una buena
circunstancia para reducir los costos y

aumentar los margenes de beneficio.?

= (Cliente Interno — Externo: El cliente
interno es el elemento dentro de una
empresa, que toma el resultado o producto
de un proceso como recurso para realizar
Su propio proceso. El cliente externo es la
persona que no pertenece a la empresa y
solicita satisfacer una necesidad (bien o

servicio).??

Gestién Estratégica: Arte y/o ciencia de anticipar
y generar el cambio, con el proposito de crear
permanentemente estrategias que permitan

garantizar el futuro del negocio.?®

= Planificacién Estratégica: Se refiere a
establecer estrategias apropiadas para
enfrentar los retos y dificultades que es
parte del entorno a corto, mediano y largo

plazo.?*

21 Diccionario de Comercio Exterior. www.usuarios.lycos.es/Masterdeluniverso/glosacomercioext.4
22 Recuperado el 21 de Octubre del 2016 de http://www.gestiopolis.com/cliente-interno-y-externo-en-

una-organizacion/

23 Betancourt (2006) Pp. 23, GESTION ESTRATEGICA: NAVEGANDO HACIA EL CUARTO PARADIGMA,

CLIMA'Y COMPROMISO ORGANIZACIONAL

24 Betancourt (2006) Pp. 20, GESTION ESTRATEGICA: NAVEGANDO HACIA EL CUARTO PARADIGMA,
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precisos que ayuda a comunicar la
propuesta a un grupo de individuos con
peculiaridades de uso e interpretacion. En
esta organizacién se pueden bosquejar los
soportes técnicos, estéticos y econémicos
que permitiran el “juego de distintivos”

entre la organizacion y sus publicos.®

= Objetivos y resultados sectoriales: Son
resultados que una empresa pretende
alcanzar, o situaciones hacia donde ésta
pretende llegar, de acuerdo a un sector en

especifico.?®

B. Nivel de Ventas: Es un volumen contable que toma en
cuenta todos los ingresos que una empresa ha tenido
durante un determinado de tiempo, con motivo de su

actividad.?”

v Ventas Netas: Es un término contable que
representa la suma total del volumen de todas las
ventas hechas en efectivo o a crédito, menos las
devoluciones, bonificaciones, descuentos Yy
rebajas.?®

v' Frecuencia de Ventas: Este término hace
referencia a cada cuanto tiempo o con que
regularidad se vende algun tipo de producto o

servicio.

v" Volumen de Ventas: El volumen de tus ventas es

la cantidad total de bienes, productos o ideas

25 CRECEMYPE

26 Centro de Competitividad Empresarial — Lima-Per( (2012)

27 Diccionario de Economia (DIEM)

28 Economia y Negocios, el mundo — El ABC de la Economia. Recuperado de:
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cantidad suele ser expresada en términos
monetarios pero también podria figurar en total de
unidades de inventario o productos vendidos.?®

2.3. Antecedentes investigativos

2.3.1. INVESTIGACIONES EXTRANJERAS

En la Universidad de Cérdoba (Venezuela), Jean Hernandez
Escobar®® (2013) realizo una tesis doctoral en donde propone
la creacién de un modelo de gestiébn empresarial segun nuevas
tendencias: intangibles y calidad total, la cual sirve de
aplicacion al sector camaronero de Venezuela, en la
investigacion se considera cinco factores importantes en el
modelo de la gestiébn empresarial, en donde se toma en cuenta
al capital humano, capital organizativo, capital tecnolégico,
capital de negocio y capital social, y aportando todo un elenco
de variables e indicadores susceptibles de ser adaptados a
cualquier sector o ente empresarial. Asimismo la investigacion
concluye en que los intangibles no se pueden facilmente ver ni
medir. Forman parte de ellos factores tales como: la cultura, los
procesos, las capacidades de las personas y las herramientas
del conocimiento, etc., los cuales son de vital importancia en el

proceso de gestion de una empresa.

En la Universidad Pontificia Javeriana (Colombia), Claudia
Lemus Avila3! (2008) realizé una tesis en donde concluia que

las Pymes de Bogota necesitan conformar células asociativas

2% La Voz de Houston, (Definicién del volumen de ventas)

30 Hernandez, J (2013) Modelo de gestién empresarial seglin nuevas tendencias: intangibles y calidad
total, la cual sirve de aplicacion al sector camaronero de Venezuela, Tesis para obtener el grado de Doctor.
Universidad de Cérdoba, Venezuela. [Consulta: 12 de junio 2016].

31 Lemus, C (2008). Andlisis de las oportunidades y retos de los fabricantes de muebles de madera en
Bogotd ante la posibilidad de exportar a los estados unidos, Tesis para obtener el grado de Administracion
de empresas. Universidad Pontificia Javeriana, Facultad de ciencias econdmicas y administrativas, Bogota,
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procesos productivos, Asentar sus marcas y sus relaciones con

los clientes, elegir sus canales de distribucién, tener los
mejores lugares para las instalaciones y mejores fuentes de
materia prima o insumos, Generar economias de escala que
permitan reaccionar mejor ante el tipo de cambio, costo de los
factores y brinde flexibilidad al momento de responder ante la
competencia, Integrar el sector para reducir costos e
incrementar la especializacion, favoreciendo la disponibilidad,

calidad, costos, mayor productividad y competitividad.

En la Universidad Auténoma del Estado de México, Rolando
Cuestas®? (2013), realizé una tesis que concluyo en que las
Mypes deben adaptarse al impacto y a la intensidad de
velocidad de los cambios, en donde se debe demostrar
capacidad de respuesta capaz de enfrentar la incertidumbre
gue dichos cambios puedan ocasionar en la empresa, para asi
contrarrestar o minimizar los riesgos que ponga en peligro su
existencia. Las labores que las Mypes deben realizar para
incrementar la competitividad del pais se deben centrar en
mejorar la capacidad de uso de tecnologia de informacion, asi
como en la de mejoramiento en sus procesos Y la capacitacion
laboral constante de manera tal que permitan distinguir mejor

el proceso, el producto y la mano de obra.

Las micro, pequefias y medianas empresas y toda empresa en
general debe utilizar modelos de planeacion estratégica, cuyo
fin es fijar el norte empresarial méas alla del corto plazo, pues
existe el peligro de perder orientacion en las consecuencias del
momento, es conveniente también implantar un sistema de
evaluacibn completo por areas estratégicos claves de
resultados que ayude a desarrollar propuestas de cambio y

planes de mejora a los problemas que se detecten, todo ello

32 Cuestas, Rolando (2013), Metodologias de gestién para las micro, pequefias y medianas empresas en
Chiapas, Tesis para obtener el grado de doctor en Contabilidad Financiera, Universidad Auténoma del
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como una verdadera cultural del control de gestion.

2.3.2. INVESTIGACIONES NACIONALES

En la Universidad Pontificia Catélica del Per, Magali Silvia
Cuenca Cruz y Julio César Franco Pérez*? (2007), realizaron
una tesis en donde se pretende contribuir al desarrollo
competitivo de la industria peruana de muebles de madera,
proponiendo una estrategia de cooperacion entre los agentes
econdmicos que operan en el sector, bajo una orientacion
exportadora al mercado de los Estados Unidos. La
investigacion resume que la industria de muebles de madera
alin no se encuentra en un nivel competitivo como para
competir con productos de Estados Unidos y Europa, se
necesita de apoyo del estado a este sector y la capacitacion
respectiva para la mejora en la competitividad de dicho sector.

En la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Manuel
Cavani** (2012), realiz6 una investigacion la cual resalta que
por su estructura las PYMES tienen una serie de ventajas e
inconvenientes para afrontar los retos de la globalizacién. Entre
los primeros figuran la capacidad para aprovechar los recursos
humanos, la emergencia de concentrarse en productos o
servicios en los que se tenga mayor competitividad de acuerdo
a las tendencias de la demanda, la facilidad de adaptacion a
los cambios y coyunturas del mercado, las contribuciones para
una mejor distribucién del ingreso a favor de los segmentos
bajos de la poblacion, la agilidad para satisfacer las demandas

de consumo y la flexibilidad en el manejo de los costos, como

33 Cuenca, Magaly; Franco, Julio (2007), Competitividad de las exportaciones de muebles de madera hacia
Estados Unidos, Tesis para obtener el grado de magister en Administracién, Universidad Pontificia Catdlica
del Perd, [en lineal: http://www.centrum.pucp.edu.pe/es/index.php5765.pdf  [Consulta: 29 de
noviembre 2015].

34 Cavani, Manuel (2012), E/ consorcio, como alternativa asociativa del marketing para el desarrollo
sostenido de las pequefias y microempresas. Caso Pymes metalmecdnica del parque industrial de villa el
salvador. Tesis para optar el grado de Magister en Administracion con mencion en Marketing. Universidad
Nacional Mayor de San Marcos, Lima, Peru. [en linea]:
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restrictivos para su desarrollo, y se expresan en la multifuncion
gue debe cumplir el empresario dentro y fuera de la planta, la
carencia de recursos para una asignacién que les brinde
igualdad de oportunidades frente a otras empresas, la escasez
de capital, falta de créditos adecuados y oportunos, bajos
niveles tecnolégicos y baja capacidad gerencial, entre los mas
importantes, es por ellos que las PYMES se han visto
fracasadas en los ultimos afios, entre otras razones, por la
incompetencia (42.3%), experiencia inadecuada (23.0%), falta
de experiencia en la linea (13.8%), falta de experiencia
gerencial (13.0%).

En la Universidad Pontificia Catolica del Pert, Roman
Belotserkovski®® (2005), realizo una tesis sobre la Investigacion
y desarrollo de un tablero de mando para la gestion empresarial
basado en el sistema de gestion estratégica “Balanced
Scorecard”, en donde concluye que la implementacién del
Balanced Scorecard al igual que la implementacion de
cualquier otro sistema de gestién implica diversos costos para
la organizacién aun si en la practica éstos resultan no ser
directamente monetarios. El principal recurso requerido para la
implementacion del sistema es el tiempo para reuniones de
trabajo requerido de los ejecutivos de la organizacion y el
tiempo para revisiones del planeamiento estratégico que
demanda de la participacion de los directores y de la alta
gerencia. El autor también menciona que el aspecto
probablemente mas importante para el éxito y que puede
considerarse como un costo que la organizacion debe pagar
por el sistema es la necesidad de contar con el liderazgo
ejecutivo en distintos niveles para dirigir tanto el desarrollo
como la implementacion y los posteriores esfuerzos de

comunicacion e interiorizacion.

35 Belotserkovski, Roman (2005) Investigacién y desarrollo de un tablero de mando para la gestién
empresarial basado en el sistema de gestion estratégica “Balanced Scorecard”, Universidad Pontificia
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Miranda Herrera (2007)%¢, realiz6 una tesis la cual se orienta a
analizar el caso del desempefio de la pequefia y mediana
empresa textil y confecciones exportadora, asi como su
importancia en el sector industrial ; su nivel de produccién ; su
alta absorcion de mano de obra , de su fuerte articulacion con
otros sectores de la economia y porgue constituye para el Per(
uno de los sectores de los principales productos no
tradicionales de exportacion ; debido al crecimiento de las
exportaciones . La critica situacion del sector empresarial se
debe no solo a causas externas (de los precios internacionales
y flujos de capital) o a causas internas rigida carga fiscal y
dificultades crediticias que acenttan la recesion, afectando al
sub-sector no primario de la Industria. Se requiere de una
politica de desarrollo industrial que permita la reestructuracion
patrimonial y promueva la competitividad de nuestras
empresas. Segun esta investigacion, la clave del desarrollo del
pais requiere de dos elementos fundamentales: el primer punto
se refiere a la conversion de la Economia en una economia
exportadora de agroindustria y manufacturas. Y como segundo
punto la incorporacion de empleo productivo en las diversas
regiones del pais fortalecemos el agro y el sector de la

exportacion.

En la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote, Javier
Castillo Villanueva *” (2012), realizé una tesis en donde las
principales conclusiones fue que las pequefias empresas
consideran la falta de financiamiento como uno de los mayores
problemas. La inversion inicial, en su mayor parte proviene de

ahorros propios. La estrecha base de capital inicial sin reservas

36 Miranda, Teresa (2007), Desarrollo de las pymes en el mercado exportador sector confecciones, Tesis
para optar el titulo de Ingeniero Industrial. Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Lima, Peru. [en
linea]: http://www.epg.unmsm.edu.pe/webepg/es/index.phphTM976.pdf [Consulta: 30 de agosto,
2016].

37 Castillo, J. (2012), IMPORTANCIA DEL FINANCIAMIENTO EN EL CRECIMIENTO DE LAS PYMES CASO
EMPRESA HAPSSA HIERBAS AROMATICAS DE SIHUAS PACHACHIN S. A. PERIODO 2013. Tesis para obtener
el titulo profesional de Contador Publico. Universidad Catélica Los Angeles Chimbote, Facultad de
Contables y Financieras, Peru, [en linea]: http://tesis.c-e/511511/125.pdf [Consulta: 06 de Febrero 2016].
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pequefios empresarios muchas veces escogen productos para

cuya fabricacion se necesita poco capital inicial para los cuales
el tiempo de ejecucién es corto y que produzcan en el menor
tiempo posible los beneficios necesarios para mantener la
produccién y esto Gltimo depende de la demanda inmediata de
los productos fabricados, dado el problema de falta de
financiamiento para las pequenas empresas, los giros de sus
negocios no necesariamente estan basados en criterios de
rentabilidad, sino en criterios de recuperacion del poco capital
invertido en el menor tiempo posible. Es decir, los criterios de
inversion — rentabilidad no se basan en criterios de largo plazo
sino en criterios de corto plazo. Por lo tanto, las politicas
empresariales son de subsistencia y no de crecimiento y
desarrollo.

2.3.3. INVESTIGACIONES LOCALES

En la Universidad Nacional Jorge Basadre Grohmann de
Tacna, Diana Cardenas® (2009), realizé una tesis en donde se
concluye que existe:

v Desconocimiento de la informacion de mercado, este es
casi siempre interno, captando principalmente la demanda
de los sectores de menores recursos, los cuales tienen
escaso volumen productivo.

v' Desconocimiento de mecanismos de estimulos de la
demanda interna, ni capacitacion en como aprovechar las
oportunidades de la demanda externa.

v' Dispersion, al no estar articuladas y acopladas en redes
deben de enfrentar individualmente problemas comunes a
Su propia rama o sector, incurriendo en costos unitarios

mas altos.

38 Cardenas, Diana (2009), La Asociatividad como Mejoramiento de la competitividad de la cadena
Productiva del sector textil, Tesis para obtener el titulo de Ingeniero Industrial. Universidad Nacional Jorge
Basadre Grohmann, Tacna, Peru. [en linea]: http://www.unjbg.edu.pe/phgf/dc14332.pdf [Consulta: 30
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la necesidad de asociarse para exportar y superar
limitaciones de escala.

v' Privilegio del esfuerzo de ventas, en detrimento de la
busqueda perseverante de estrategias de mercado con

productos de calidad y precios diferenciados.

En la Universidad Privada de Tacna, Escuela de Post Grado,
Amanda Lozada®*® (2010), realiz6 una tesis en donde se
concluyd que en el sector estudiado se ha observado que las
Mypes del sector cuentan con ventajas competitivas que no
son aprovechadas adecuadamente, en vista que el desarrollo
del Cluster es incipiente. Pudiendo desarrollarse bajo el modelo
de Cluster de Michael Porter, lo que permitiria mayores
oportunidades en el mercado; Acerca de las capacidades estas
son poco desarrolladas en todo aspecto, situacién que dificulta
el desarrollo del Cluster, pero que debe verse como una
oportunidad para orientar Programas de capacitacion,
principalmente en las siguientes capacidades que son
necesarias para el desarrollo de un Claster: Conocimiento

técnico, Capital social, Innovacion.

39 L ozada, Amanda (2010), Metodologia para implementar de manera eficaz un clusters en la ciudad de
Tacna a nivel empresario Mype. (Sector de Muebles Artesanales) Universidad Privada de Tacna, Biblioteca
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a. Objetivo General

v' Determinar la influencia de la gestion empresarial en el nivel de
ventas de las MYPES del sector mueblerias en el distrito de

Tacna.

b. Objetivos Especificos

v  Analizar la gestion empresarial de las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de Tacna, para conocer la realidad
empresarial del sector.

v’ Evaluar el nivel de ventas de las MYPES del sector mueblerias en
el distrito de Tacna, para determinar si se encuentran obteniendo
ganancias econdmicas considerables.

2.5. Hipotesis.

a. Hipotesis General

v Dado que la gestién empresarial es esencial para la supervivencia
de las microempresas y define las ventas de las mismas: Es
probable que en las MYPES del sector mueblerias del distrito de
Tacna, la gestion empresarial influya significativamente en el nivel

de ventas.
b. Hipdtesis Especificas
v La gestion empresarial de las MYPES del sector mueblerias en el
distrito de Tacna es deficiente.

v' El nivel de ventas en las MYPES del sector mueblerias en el
distrito de Tacna es bajo.
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3.1. Técnicas, Instrumentos y materiales de recoleccion de Informacion

En la actualidad, en investigacion cientifica hay gran variedad de

técnicas e instrumentos para la recoleccién de informacién. De acuerdo

con el tipo de investigacion a realizar, se utilizan unas u otras técnicas.

A continuacion se presentan las técnicas e instrumentos de recoleccion

de informacion que se utilizaran en esta investigacion:

Tabla N°4: Instrumentos y Técnicas de Informacion Utilizadas para la

Investigacion

Entrevista: La entrevista Se trata de una entrevista estructurada, ya que
es una situacién de cuenta con enunciados 'y preguntas
interrelacién o dialogo Ficha de previamente organizadas, pero eso no descarta
entre personas, el Entrevista a la posibilidad de agregar algunos aspectos de
entrevistador y el Expertos importancia que se puedan ir presentando
entrevistado. P durante el desarrollo de la entrevista.
La entrevista se desarrollara a través de un
dialogo interpersonal entre el entrevistador y el
entrevistado, es decir, de una forma directa.
Encuesta: Con esta
técnica de recoleccion de El objetivo de este instrumento es recabar
datos da lugar a Cuestionario a informacion sobre la situacion empresarial de
establecer contacto con Mypes en el las micro y pequefias empresas del sector
las unidades de | sector Mueblerias | mueblerias en el distrito de Tacna.
observacién por medio de del distrito de
los cuestionarios Tacna.
previamente
establecidos.
Analisis Documental: Una Guias Mvpes Las guias, planes y perfiles serviran para
diferencia muy notoria Guias):jpe . profundizar informacion respecto a como se

entres esta y las otras
técnicas que se estan
tratando es que en estas
Gltimas se obtienen datos
de fuente primaria en
cambio mediante el
analisis documental se
recolectan datos de
fuentes secundarias.

muebles, Plan
estratégico del
sector
mueblerias, Perfil
de mueblerias en
Tacna.

encuentra en la actualidad el sector de
mueblerias en Tacna con estudios ya definidos
y con estadisticas confiables, que aportaran de
manera significativa en nuestro analisis del
sector lo cual contribuird también al
planteamiento de preguntas en el cuestionario
o fichas.

Libros, Revistas,
Manuales, etc.

Se tratan a la vez de fuentes de informacion
secundaria de donde se extraera
principalmente informacion tedrica e
informacion de base para la operacionalizacion
de las variables.

3.2. Procesamiento y analisis de Informacién

El procesamiento de datos debe realizarse mediante el uso de
herramientas estadisticas con el apoyo de la computadora, utilizando
alguno de los programas estadisticos.
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Ficha de Entrevista a La informacion se procesara de forma bésica con un simple
Expertos analisis de las respuestas de los expertos.
La informacion se procesara a través de una tabulacion de las
respuestas de cada una de las encuestas aplicadas a la
poblacién de estudio. Ademas se elaboraran graficos
estadisticos que permitiran analizar de una mejor forma la
informacion. Para esto se empleara la herramienta informatica
Cuestionario a Mypes del | del Excel.
sector mueblerias del Asimismo, se calcularan en base a las puntuaciones de los

Distrito de Tacna indicadores. Se obtendran datos para correr el modelo
estadistico a través del software STATGRAPHICS Version
Centurion.15.2 Los estadisticos a emplear seran:

v" Correlaciones.

v' Regresion simple.

v' Otros
Libros, Revistas, La informacion seré procesada a través de la lectura analitica y
Manuales, etc. de la clasificacién de la informacion.

3.3. Campo de Verificacién

3.3.1. Ubicacion Espacial
La Ubicacion espacial corresponde al ambito de la ciudad de
Tacna, Perlu. En las empresas correspondientes al sector
mueblerias.
3.3.2. Ubicacion Temporal
El estudio se realizara en un periodo menor a un afio, por tanto
se trata de una investigacion transversal.
3.3.3. Unidad de Estudio
En la presente investigacién se trabajara con las empresas
mypes del sector mueblerias registradas en el Ministerio de
Produccion. 35 Mypes del sector mueblerias en el distrito de
Tacna.
v' Poblacion
La poblacion son las 35 MYPES del sector mueblerias en el

distrito de Tacna.

v" Muestra

Al tratarse de un numero reducido de la poblacion se trabajara
con la totalidad de las MYPES del sector mueblerias en el
distrito de Tacna.
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3.4.1. Organizacion. La duracion total del estudio esta prevista para
100 dias, correspondiendo 20 para la recoleccién de datos
varios tanto en el campo como en estudio; en la ciudad de
Tacna.

3.4.2. Recursos. Los recursos para la realizacion de todo el trabajo de
investigacion seran cubiertos integramente por el autor. El
detalle se da a conocer en el Presupuesto.

3.4.3. Validacion de los Instrumentos. Para dar mayor validez y
confiabilidad a los resultados, se realizara una encuesta piloto,
asi como entrevista modelo, por lo que los instrumentos a

utilizarse seran correctamente comprobados.

3.5. Criterios para el manejo de resultados
3.5.1. Investigacion de campo
Para la recoleccion e interpretacion de datos se han considerado
las siguientes estrategias y procedimientos:

a. Tabulacion
Se empleard una matriz de tabulacion para contabilizar las
respuestas de las encuestas.

b. Tratamiento estadistico
Para la prueba estadistica se utilizara el conteo directo y la

distribucion normal.

c. Cuadros y graficas
La matriz de tabulacion y los calculos estadisticos generaran
los cuadros y graficas, a través de las cuales se mostrara la
informacion claramente organizada y sistematizada. Para
esto se utilizara hojas de calculo en Excel y otros aplicativos

de soporte, para dar mejor forma a la presentacion.
e. Estudio y analisis de los datos sistematizados

El andlisis de la informaciéon se realizard considerando los

objetivos y la hipotesis, recurriendo a las variables e
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exacta y de esta forma, plantear con éxito la tesis.
IV. CRONOGRAMA DE TRABAJO DEL PROYECTO

Para efectos de una mejor planificacién, se utilizara la herramienta del

cronograma de GANTT.
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Seleccién del Tema

Planteamiento y Formulacién del
Problema

Definicién de Objetivos

Formulacion de la Hipétesis

Formulacion del Presupuesto

Levantamiento de Informacion

Construccion del Marco Tedrico

Definicion del Método a Aplicar

Consulta a Especialistas

X | X| x| X
>
>
>
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Definicion de la Metodologia a seguir

Disefno de los Instrumentos de
Recoleccién de datos

Desarrollo de Entrevistas

Procesamiento de Datos

Resultados de Entrevistas

Revision de Redaccion de la Tesis

Correccion de la Tesis

Observaciones de Jurados

Levantamiento de Observaciones

Presentacién Final de la Tesis
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V. PRESUPUESTO

5.1.

5.2.

5.3.

Presupuesto de Bienes
DESCRIPCION NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO TOTAL
Materiales de Escritorio S/. 30.00 S/. 20.00 S/.50.00
Cuadernos S/.10.00 S/. 10.00
UsB S/. 40.00 S/. 40.00
Hojas Bond S/.30.00 S/.30.00 S/.30.00 S/.90.00
Tintas S/. 50.00 S/. 50.00 S/. 100.00
Libros S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 600.00
Revistas S/.30.00 S/.30.00 S/.20.00 S/.20.00 S/. 100.00
Periddicos S/. 10.00 S/. 20.00 S/. 10.00 S/. 10.00 S/.50.00
TOTAL BIENES S/.1,040.00
Presupuesto de Servicios
DESCRIPCION NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO TOTAL
Fotocopias S/. 50.00 S/. 50.00 S/. 40.00 S/. 30.00 S/.170.00
Anillados S/. 10.00 S/.20.00 S/.50.00 S/.50.00 S/. 130.00
Apoyo Técnico S/. 200.00 S/. 200.00 S/. 400.00
Vaciado de Informacién S/. 50.00 S/. 50.00 S/. 100.00
Movilidad S/. 50.00 S/. 80.00 S/.70.00 S/.50.00 S/. 250.00
Viaticos S/.30.00 S/. 40.00 S/.40.00 S/.30.00 S/. 140.00
Empastado S/.300.00 S/. 300.00
TOTAL SERVICIOS S/.1,490.00
Presupuesto Total
TOTAL BIENES S/. 1,040.00
TOTAL SERVICIOS S/. 1,490.00

TOTAL

S/. 2,530.00
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ANEXO N° 02: ANALISIS DEL MODELO GESTION
EMPRESARIAL
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ANALISIS DEL MODELO DE GESTION EMPRESARIAL

En este capitulo se toma como referencia el Modelo GESINCA (Escobar, 2013)%, la
cual es fruto de una Tesis Doctoral denominada: “Modelo de Gestion Empresarial
segun nuevas tendencias: Intangibles y Calidad Total. Aplicacion al sector
camaronero de Venezuela”, la cual fue desarrollada en el Departamento de
Estadistica, Econometria, Investigacion Operativa, Organizacion de Empresas y
Economia Aplicada de la Universidad de Cordoba en Venezuela, es por ello que en
la presente investigacion se decidio utilizar este modelo debido a que es uno de los
modelos que integra la mayoria de variables que se relacionan con el sector de
estudio, este modelo se eligié a través de la revision de antecedentes de la variable
Gestion empresarial. La variable Gestion empresarial se desagrega en Sub-
variables, Indicadores y sub-Indicadores, los cuales se evaluan con una escala

cualitativa para apreciar su impacto en el sector.

En el disefio del Modelo tomado en cuenta para la investigacion, el autor menciona
que “El objetivo principal del modelo que se desarrolla consiste en proporcionar a
las organizaciones un instrumento para la autoevaluacion y el apoyo a la estrategia
gue suponga un avance respecto a los ya establecidos, en el sentido de dotarlo de
las siguientes caracteristicas:

v" Sencillez y capacidad de autodiagnéstico.

v' Facilidad de manejo, tanto por grandes como por Micro, Pequefas y
medianas empresas u organizaciones.

v" Dinamicidad, teniendo en cuenta el pasado y el futuro.

v Facilidad para constituir ponderaciones y grados de importancia relativa a
los factores claves de éxito, contribuyendo asi a una mayor precision a la
hora de desarrollar y desplegar acciones estratégicas.

v Posibilidad de concebir la relaciéon que se establece entre los elementos de
éxito para, de este modo, proporcionar el despliegue de acciones
encaminadas a su potenciacion.” (Escobar, 2013)

40 Modelo GESINCA, Universidad de Cérdova, Tesis: Modelo de Gestién empresarial segiin nuevas tendencias:
Intangibles y Calidad total. Aplicacidn al sector camaronero de Venezuela. Autor: MSc. D. Jean Hernandez
Escobar (2013).
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Asimismo el autor menciona del modelo lo siguiente: “El modelo propuesto presenta
el concepto de capacidades organizativas como el elemento mas importante en
cuanto que, dependiendo de una buena disposicion de los recursos y un
establecimiento procedimental, las capacidades humanas, asi como las sociales y

comerciales tienden a un desarrollo mas agil.” (Escobar, 2013)

Las variables e indicadores del modelo propuesto fueron adecuados, determinados
y adaptados en base a las caracteristicas y la naturaleza del sector de estudio,
tomando como referencia sus principales actividades y particularidades.

Asimismo, después de haber investigado a profundidad el diagnéstico actual del
sector mueblerias del distrito de Tacna, las respectivas variables de esta
investigacion, y haber definido la metodologia a usar, se plasmara el proceso de la
investigacion de acuerdo al modelo GESINCA, del cual se tom¢ los indicadores que
se adecuan a la investigacion y ademas forman parte del sector mueblerias, estos
indicadores ayudaron a evaluar la gestion empresarial de cada empresa, como
también la gestion empresarial del sector mueblerias en la ciudad de Tacna, a

continuacion se indica el modelo y los pasos usados para la obtencion de resultados.
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GESTION DE CAPACIDADES
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Luego de haber analizado el modelo Gesinca y haberlo contrastado y adecuado a
la realidad del sector, se decididé implementar a la investigacion los factores antes
mencionados, asi como indicadores que nos ayudaran a evaluar a las empresas y
al sector mueblerias con respecto a su gestibn empresarial, a continuacion se
observa los indicadores claves que se usaron en la investigacion, cada indicador

esta enfocado al sector mueblerias.

TABLA N° 092: MODELO DE GESTION EMPRESARIAL — INDICADORES
PARA LA INVESTIGACION

SUB ENUNCIADO
VARIABLE SUB VARIABLE INDICADOR INDICADOR
Profesionalizaciéon
Comunicacion directivo -
trabajador
Liderazgo y clima | Confianza directivos -
laboral trabajador
Objetivos individuales -
GESTION DE : qnpresa
RECURSOS CaHpaC|dades Ambiente de Trabajo
HUMANOS Uipages Definicién perfil de
L competencias
Ge§t|_on Formacion y capacitacion
Estrategica de Decisiones estratégicas
los Recursos =,
HuManos Atencion a
sugerencias/reclamos
Programas de Integracion
GESTION Definicién de procesos claves
EMPRESARIAL Integracion estratégica de
procesos
) Eficiencia en los procesos
Gestion de £ lecim P .
Protesos s'tap ecimiento de mejores
. practicas.
GESTION Capacidades Inversiones en equipos y
OPERACIONAL y Shag métodos
TECNOLOGICA Organizativas LN—
Automatizacion de procesos.
Existencia de manuales de
B procedimiento.
Gestion de la  [Uso de Software/programas
Innovacion Uso de Tecnologia
Investigacion e Innovacién
< Capacidades | Posicionamiento | Posicionamiento de mercado.
GESTION DEL : . — -
Comerciales y Comercialy | Responsabilidad Social
MARKETING . )
Sociales Social
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Gestion de las reclamaciones

de clientes.

Capacidad de respuesta ante
Gestién de los pedidos.

compras y ventas | Alianzas con proveedores.

Acuerdos para compra de

tecnologia o mejora de

procesos
Atencion al Programas de actuacion en
cliente internoy |beneficio de clientes y
externo empleados

Vision, Misioén, Identificacion
de Fortalezas y Debilidades
Planificacion Planificacion de acciones de

Tendencias del Estratégica mejora por areas.
Pasado Adecuacion de los objetivos
planificados.
Posicionamiento | Analisis del mercado
GESTION Sectorial
ESTRATEGICA Priorizacion de | Priorizacion de acciones de
acciones mejora.
estratégicas
Expectativas Adecuacion de objetivos.
Futuras Objetivos y Adecuacion resultados en
resultados relacion al lider en el sector

sectoriales Adecuacion resultados en
relacion a otros del sector

Fuente: Adecuacion Modelo GESINCA
Elaboracién Propia
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En base a la Tabla anterior, a continuacién se desarrolla un resumen de los
indicadores a ser utilizados en la investigacion, tomando en cuenta como referencia
el MODELO GESINCA.

TABLA N° 093: INDICADORES DEL MODELO DE GESTION EMPRESARIAL

INDICADORES

Incluye los activos de conocimientos
(thcitos o explicitos) y habilidades
personales puestas al servicio de la
organizacion en la que se trabaja.

Se refieren a las normas, procesos,
estdndares de calidad, tecnologias
disponibles, patentes, marcas, métodos y
procedimientos de trabajo, modelos,
manuales, sistemas de direccion y gestiéon

Capacidades Humanas

Capacidades Organizativas

bésicamente.

Son todas aquellas relaciones de la
Capacidades Comerciales y Sociales organizacion con los agentes de su micro y

macroentorno.

En todo proceso de analisis de las
capacidades de una empresa se deberia
tener en cuenta el caracter dinamico del
entorno, observandose como se produce
un proceso de retroalimentacion entre las
estrategias desplegadas en el pasado y las
propuestas para el futuro. Resulta esencial
realizar una planificacion estratégica que
tenga muy en cuenta el posicionamiento
sectorial y la jerarquizacion de las acciones
a emprender.

Tendencias del Pasado y Expectativas
Futuras

Fuente: Modelo GESINCA/ (Escobar, 2013)

Luego de conocer de qué se trata cada indicador que se desarrollan en la
investigacion, se procedio a elaborar como instrumento un cuestionario, en donde,
se plante6 diversos enunciados (con sus respectivas alternativas) para cada
indicador, dependiendo de su importancia para asi poder conocer el nivel de gestion
empresarial de cada empresa y por ende del sector en su conjunto. Podemos
apreciar el cuestionario en el ANEXO N° 3, con el cual se procedio a encuestar a las
35 empresas del sector mueblerias del distrito de Tacna.
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TABLA N° 094: CUADRO RESUMEN DE VARIABLES, INDICADORES,

A continuacion se muestra un cuadro resumen en donde encontramos las variables

determinantes de la investigacion (Gestion empresarial y Nivel de ventas), como

también las sub-variables y también los indicadores o factores, asi también los

nameros de los enunciados correspondientes a la encuesta, y el instrumento usado,

gue para el caso de la variable gestién empresarial se hace uso del cuestionario y

para la variable ventas se hace uso de la informacion proveniente de la SUNAT y

también enunciados incluidos en el cuestionario.

ENUNCIADOS E INSTRUMENTO DE LA INVESTIGACION

suB suB O
VARIABLE VARIABLE INDICADOR INDICADOR ENEL)ngé:IA ENUNCIADOS | INSTRUMENTO
cLIilriearT;ggrgl 3 1, 16, 14 Cuestionario
GESTION DE Capacidades
RECURSOS P Gestion
HUMANOS HESIE Estratégica de
| 3 11,15,13 Cuestionario
0s Recursos
Humanos
Gestion de 5,43, 7, 35, 36,
GESTION BB cosos 11 49, 50, 51, 28, Cuestionario
OPERACIONAL | Capacidades 0.1,0.2
y Organizativas Gestion de la 22,24, 18, 19,
TECNOLOGICA - 9 20, 23, 32, 34, Cuestionario
Innovacion 45
; Posicionamien
GESTION . to Comercial y 7 17, 31, 48, 37, Cuestionario
EMPRESARIAL | GESTION DEL Capac'da‘ldes Social 38,39, 40
Comerciales y
MARKETING Sociales Gestion de
compras 7 21,52, 27, 47, Cuestionario
prasy 6, 25, 26
ventas
. PlaniTeagigy 5 8,9,10,12,2 | Cuestionario
Tendencias Estrategica
del Pasado - :
P05|C|onarr_1|en 3 3,46, 53 Cuestionario
GESTION to Sectorial
A Priorizacién de
ESTRATEGICA acciones 5 4,4.1,29, 41, Cuestionario
: - 42
Expectativas estratégicas
Futuras Objetivos y 30, 59, 33, 54, . _
resultados 6 55 56 Cuestionario
sectoriales ’
NIVEL DE
VENTAS VENTAS VENTAS NETAS 3 44,57, 58 Reporte SUNAT

Elaboracion Propia
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Luego de plantear las preguntas o enunciados de acuerdo a cada indicador, se

procedié a establecer valores para cada alternativa de respuesta, cada alternativa

tiene un valor el cual indicara si agrega o no valor a la gestion empresarial de

acuerdo a las respuestas de cada empresa. Con estos valores se podra conocer el

nivel de gestiébn empresarial en el que se encuentra cada empresa, asi también el

sector en su conjunto. A continuacion se muestra un cuadro en donde se observa el

valor dado para cada alternativa de respuesta, segun el enunciado planteado; se

plante6 alrededor de 60 enunciados o preguntas para el cuestionario:

TABLA N° 095: VALORES OTORGADOS A LAS ALTERNATIVAS DE
RESPUESTA DEL CUESTIONARIO

ENUNCIADO 3
ENUNCIADO 1 ENUNCIADO 2 A. De 1 a 3 afios 1
A)PROFESIONAL EXTERNO 3 A)S| 1 B. De3as afos 2 ENUNCIADO 2
B)DUENO 2 B)NO 0 C. De6alOafios |3 A)SI 1
C)ALGUN FAMILIAR 1 D.De 11 a mas 4 B)NO 0
D)OTRO 0
ENUNCIADO 5
ENUNCIADO 4.1 A. Empresas locales ENUNCIADO 6 ENUNCIADO 7
A Ninguna 0 B. Empresas nacionales A. Solo 1 1 A)SI 1
B. Dela3 1 C. Empresas Internacionales B. Entre2y4 2 B)NO 0
C De 4a6 2 SOLO A 1 C. Entre5y7 3
D. De 7 a mas 3 solob, AYB 2 D. Mas de 8 4
soloc, AYC 3
BYC 4
A,BYC 5
ENUNCIADO 8 AF;:UNCIADOIQ ENUNCIADO 10 ENUNCIADO 11
A)s| 1 B)NO 0 A)SI 1 A. Nunca 0
B)NO 0 B)NO 0 B. Casi nunca 1
C. A veces 2
D. Casi siempre 3
E. Siempre 4
ENUNCIADO 12 ENUNCIADO 13 ENUNCIADO 14 ENUNCIADO 15
A. Nunca 0 A. Nunca 0 A)SI 1 A Ninguna 0
B. Casi nunca 1 B. Casi nunca 1 B)NO 0 B De 1 a 3 veces 1
C. A veces 2 C. A veces 2 C. De 4 a 6 veces 2
D. Casi siempre 3 D. Casi siempre 3 D.De 7 a MAS 3
E. Siempre 4 E. Siempre 4
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ENUNCIADO 16 ENUNCIADO 17 ENUNCIADO 18 ENUNCIADO 19
A. Ninguna 0 A. Nada Estratégica 0 BASICO 1c/u A. Cada 6 meses 4
B. De 1 a 3 veces 1 B. Poco Estratégica 1 ESPECIALIZADO 1c/u B. Cada afo 3
C. De 4 a 6 veces 2 C. Regular 2 C. Cada 2 afios 2
D. De 7 a MAS 3 D. Estratégica 3 D. De 3 afios a mas 1
E. Muy Estratégica 4
ENUNCIADO 20 ENUNCIADO 21 ENUNCIADO 22 ENUNCIADO 23
A.  Cada3 afios 4 A)SI 1 A)SI 1 Frecuencia Nunc | A | Siempr
B.  Cadas afios 3 B)NO 0 B)NO 0 Disefios a |ve] e
C. Cada 8 afios 2 cse
D. De 10 afios a mas 1 Revistas 0 2 3
especializadas
Revistas 2 1 0
informales
Catdlogo propio 0 3 4
Internet 0 2 3
ENUNCIADO 24 ENUNCIADO 25 ENUNCIADO 26 ENUNCIADO 27
Basi | Inter- | Especia- A. Entidad A Ninguna | 0 A. Nunca 0
co | medio | lizado Nivel | Financiera  (Banco, B. Dela2 |1 B. Casi nunca 1
Programa Caja,  Edpyme, C. De2a3 |2 C. A veces 2
Togistica 1 7 3 Cooperativa) 3 D. M3s de 4 3 D. Casi siempre | 3
Ventas 1 2 3 B.  Familiares 1 E. Siempre 4
Inventario 1 > 3 C. Prestamistas
Corte 1 2 3 particulares 2
Optimizacio 1 2 3
n
ENUNCIADO 28 ENUNCIADO 29 ENUNCIADO 30 ENUNCIADO 31
A. Nunca 0 A. Nunca 0 A)SI 1 Nunc | A | Siempr
B. Casi hunca 1 B. Casi nunca 1 B)NO 0 aFrgcwencla e
C. A veces 2 C. A veces 2 Publicidad es
D. Casi siempre | 3 D. Casi siempre 3 Radio 0 25 3
E. Siempre 4 E. Siempre 4 Television 0 3 4
Periddicos 0 1 2
Internet 0 2 3
Recomenda- 0 3 4
cion
ENUNCIADO 32
Nun 'L A Siempr
o Fpoensa) e ENUNCIADO 33 ENUNCIADO 35
o N T o ENUNCIADO 34 A 1
- A. Nunca 0
Demanda 0 1 2 B. Casi nunca 1 - B)NO 0
Procios 0 1 2 C A veces 5 B. Casi nunca 1
Productos 0 1 2 D. Casi siempre | 3 C.A veces 2
Ge?ﬂén de 0 1 2 E. Siempre 2 D. C.aS| siempre 3
Calidad E. Siempre 4
Exportacion 0 1 2
ENUNCIADO 36 ENUNCIADO 37 ENUNCIADO 38 ENUNCIADO 39
A Solo 1 1 A. Nunca 0 A. Nunca 0 A)SI 1
B. 2 2 B. Casi nunca 1 B. Casi nunca 1 B)NO 0
C. 3 3 C. A veces 2 C. A veces 2
D. Masde3 |4 D. Casi siempre 3 D. Casi siempre 3
E. Siempre 4 E. Siempre 4
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ENUNCIADO 40 ENUNCIADO 41 ENUNCIADO 42 ENUNCIADO 43
A)SI 1 A)SI 1 A. Nunca 0 A. Nunca 0
B)NO 0 B)NO 0 B. Casi nunca 1 B. Casi nunca 1
C. A veces 2 C. A veces 2
D. Casi siempre 3 D. Casi siempre 3
E. Siempre 4 E. Siempre 4
ENUNCIADO 44 ENUNCIADO 45 ENUNCIADO 46 ENUNCIADO 47
A. De 6al12 1 A. Nada diferenciados | 0 A)SI 1
B. Del3al9 |2 Frecuencia Nada | Poco | Mucho B.  Poco diferenciados | 1 B)NO 0
C. De20a25 |3 Procesos C. Regularmente
D. De26amas 4 P"?d,UCCié_n, 0 1 2 diferenciados 2
Adm\'/r::::c'on g i > D. Diferenciados 3
E. Muy diferenciados 4
ENUNCIADO 48 ENUNCIADO 49 ENUNCIADO 50 ENUNCIADO 51
A)SI 1 A)SI 1 A)SI 1 A. No los clasifica 0
B)NO 0 B)NO 0 B)NO 0 B. Por sus nombres 1
C. Frecuencia de compra 2
D. Por volumen de compra 2
CYD 3
ENUNCIADO 52 ENUNCIADO 53 ENUNCIADO 54 ENUNCIADO 55
A. Nada 0 A)SI 0 A. Dela3|3 A. 1 5
B Poco 1 B)NO 1 B. Dedab |2 B. 2 4
C. Regular | 2 C. Mas de 6 1 C. 3 3
D Mucho | 3 D. 4 2
E. Bastante | 4 E. 5 1
ENUNCIADO 56 ENUNCIADO 0.1 ENUNCIADO 0.2
A Calidad 5 A. Propio 1 A. Propio 1
B. Precio 4 b. Alquilado | 0 b. Alquilado |0
C. Disefios 3
D Tiempo de entrega | 2
E. Condiciones de pago | 1

Elaboracion Propia
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A continuacion se presenta los puntajes minimos y maximos establecidos para cada
enunciado (de acuerdo a las alternativas de respuesta), En el siguiente cuadro los
enunciados estan agrupados segun al indicador al cual corresponden, el total
corresponde a su respectivo indicador.

TABLA N° 096: PUNTAJES MINIMOS Y MAXIMOS DE VALORACION PARA

ENUNCIADOS
ENUNCIADO MIN MAX 48 0 1
1 0 3 TOTAL 0 31
14 0 1 6 1 4
16 0 3 21 0 1
TOTAL 0 7 25 1 3
11 0 4 26 0 3
13 0 4 27 0 4
15 0 3 47 0 1
TOTAL 0 11 52 0 4
5 1 5 TOTAL 2 20
7 0 1 2 0 1
28 0 4 8 0 1
35 0 1 9 0 1
36 1 4 10 0 1
43 0 4 12 0 4
49 0 1 TOTAL 0 8
50 0 1 3 1 4
51 0 3 46 0 4
0.1 0 1 53 0 1
0.2 0 1 TOTAL 1 9
TOTAL 2 26 4 0 1
18 1 14 4.1 0 3
19 1 4 29 0 4
20 1 4 41 0 1
22 0 1 42 0 4
23 0 12 TOTAL 0 13
24 5 15 30 0 1
32 0 10 33 0 4
34 0 4 54 1 3
45 0 6 55 1 5
TOTAL 8 70 56 1 5
17 0 4 59 - -
31 0 16 TOTAL 3 18
37 0 4 44 1
38 0 4 57 -
39 0 1 58 -
40 0 1 TOTAL 1 4
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Luego de establecer los puntajes de valoracibn minimos y maximos para cada
enunciado y agruparlos de acuerdo a su indicador, en la siguiente tabla se muestra
la sumatoria total de puntajes minimos y maximos establecidos para cada indicador
y la sumatoria para cada variable, en la tabla se presenta un cuadro resumen

indicando los totales (puntajes minimos y maximos) para cada indicador.

TABLA N° 097: TABLA RESUMEN DE VALORACION PARA ENUNCIADOS

TOTAL
N° DE
VARIABLE SUB VARIABLE INDICADOR SUB INDICADOR ENUNCIADOS ENUNCIADOS | MIN | MAX
leer?z§o ylcllma 3 116, 14
GESTION DE - P A 0| 7
RECURSOS - = y
HUMANOS Humanas Gestion Estratégica
de los Recursos 3 11,15,13
Humanos 0 11
5,43,7, 35,
. Gestion de Procesos 11 36, 49, 50, 51,
GESTION : 28,0.1,0.2 2 26
OPERACIONAL y gfgza:iﬁ?vzss
TECNOLOGICA ” 22,24, 18,19,
pestinllels 9 20, 23, 32, 34,
Innovacion
45 8 | 70
Posicionamiento 2 17, 31, 48, 37,
GESTION - Comercial y Social 38, 39, 40
EMPRESARIAL GESTION DEL Cc::\Zi::?:l(iis 0 31
MARKETING s i
oclales Gestidn de compras 5 21,52,27,47,
y ventas 6, 25, 26
p 20
Planificacion
Tendencias Estratégica > 8,9,10,12,2
del Pasado 0 8
P°s'§;°c';2:‘::”t° 3 3,46,53 | 1 | 9
GESTION Priorization d
ESTRATEGICA riorizacion de 4,4.1,29,41,
acciones 5 42 0 13
Expectativas estrategicas
e enltador 6 (30593354 o |
) 55, 56
sectoriales
VENTAS NIVEL DE VENTAS VENTAS NETAS 3 44,57, 58 1 4

Elaboracién Propia
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TOTAL VARIABLE GESTION
EMPRESARIAL 16 213

Después de haber obtenido los puntajes de valoracion para cada indicador, se
procede a establecer niveles de gestion empresarial, los cuales nos indicaran en
gué nivel de gestidon se encuentran las empresas en estudio; en el siguiente cuadro

se observa los niveles usados para el analisis de cada empresa, indicador y variable:

TABLA N° 098: NIVELES DE GESTION EMPRESARIAL

NIVELES INTERPRETACION

La empresa posee una gestion empresarial alta en el mercado, Nivel de

EFICIENTE . b
dominio y fortaleza de los indicadores.

REGULAR La empresa se encuentra en proceso de lograr una adecuada gestion
empresarial.

DEEICIENTE La empresa no alcanzo el nivel d(_a gestjop empresarial adecuada a su
sector, Aln se encuentra en un nivel basico.

Elaboracién Propia

Con los niveles de gestion empresarial ya establecidos, se procede a realizar las
respectivas tablas de frecuencias, las cuales ayudaran a determinar en qué nivel se
encuentran las empresas en estudio. Los siguientes cuadros muestran las
frecuencias de los puntajes totales establecidos anteriormente (minimos con
maximos) para cada indicador distribuido en los niveles de gestion empresarial ya

establecidos.

TABLA N° 099: TABLAS DE FRECUENCIA POR INDICADOR
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Liderazgo y clima laboral Gestion Estratégica de los Recursos
DEFICIENTE 0]2 Humanos
REGULAR 315 DEFICIENTE 0 3
EFICIENTE 6|7 REGULAR 4
EFICIENTE 8| 11

Gestion de la Innovacion

Gestion de Procesos

DEFICIENTE 8 28
DEFICIENTE 2 10 REGULAR 29 | 49
REGULAR 11 | 19 EFICIENTE 50 | 70

EFICIENTE 20 | 26

Posicionamiento Comercial y Social ..
Gestién de compras y ventas

DEFICIENTE 0 | 10 DEFICIENTE 2 8
REGULAR 11 | 21 REGULAR 9 | 15
EFICIENTE 22 | 31 EFICIENTE 16 | 20

) ) Posicionamiento Sectorial
Planificacién Estratégica
DEFICIENTE 1|3
DEFICIENTE 012 REGULAR 416
REGULAR ol O EFICIENTE 719

EFICIENTE 6|8

Priorizacion de acciones estratégicas

Objetivos y resultados sectoriales

DEFICIENTE 0 4

REGULAR 5 9 DEFICIENTE 3 8

EFICIENTE 10 | 13 REGULAR 9 14
EFICIENTE 15 18

TOTAL VARIABLE: GESTION
EMPRESARIAL
DEFICIENTE 16 81
REGULAR 82| 147
EFICIENTE 148| 213

Elaboracién Propia
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ANEXO N° 03: CUESTIONARIO
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CUESTIONARIO SOBRE LA GESTION EMPRESARIAL EN MUEBLERIAS

ESTIMADO COLABORADOR:

Me encuentro realizando un estudio sobre la influencia de la Gestion Empresarial en el Nivel de Ventas de las
Mypes en el sector mueblerias en el distrito de Tacna, es por ello que he elaborado un cuestionario para
conocer la Gestidn Empresarial de las mueblerias a través de la siguiente encuesta.

La informacién que nos proporcione es completamente CONFIDENCIAL, esto garantiza que nadie pueda
identificar a la persona que ha diligenciado la encuesta.

INSTRUCCIONES

Por favor, evalte cada enunciado y responda segln sea el caso en su empresa, marque con un aspa o rellene
en el digito que corresponda.

Todos los enunciados tienen diversas opciones de respuesta, debera elegir la que mas se adecue a su empresa.

SECCION I: DATOS DE LA EMPRESA

Nombre de la empresa (razén social):

Nombre del propietario:
Direccidn:

Ruc:

Teléfono:

Local de exhibicion: Propio ( ) Alquilado( )
Local de produccidn: Propio () Alquilado( )

SECCION li: ENUNCIADOS

1. ¢Quién es la persona a cargo de su empresa? 2. ¢Su empresa tiene sucursales?
A. Profesional externo (\Sa))
B. Duefio () Si () No( )
C. Algun familiar ( )
D. Otro. N
Especificar:
3. ¢Cuantos afos de experiencia posee la empresa? 4. ¢Trabaja conelestado? Si ( ) No( )
A. Dela3afios ( ) En caso sea SI, ¢Cuantas licitaciones del Estado ha
B. Deda6aios ( ) ganado el afio pasado?
C. De7al0afios ( ) A. Ninguna ( )
D. Dellamas () B. Dela3 ()
C. De 4ab6 ( )
D. De7amas ( )
5. ¢éDe ddonde se abastece de la materia prima que | 6. ¢Con cuantos proveedores trabaja su empresa?
utiliza para la produccién en su empresa?
A. Solo1l ()
A. Empresas locales ( B. Entre2y4 ( )
B. Empresas nacionales ( C. Entre5y7 ( )
C. Empresas Internacionales () D. Masde8 ( )
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7. éSu empresa cuenta con su propio transporte?

Si () No( )

8. éSu empresa cuenta con visidn y mision declarada?

Si () No( )

9. ¢Su empresa cuenta con un Plan Estratégico?

Si () No( )

10. ¢Su empresa planifica sus actividades y proyectos
futuros?

Si () No( )

11. ¢Evalta a sus trabajadores para identificar las
habilidades y destrezas mas adecuadas a los
diferentes puestos de trabajo?

A. Nunca ( )
B. Casinunca ( )
C. Aveces ( )
D. Casisiempre ( )
E. Siempre 1

12. ¢{Su empresa establece prioridades y planifica
acciones de mejora en todas sus areas?

A. Nunca ( )
B. Casinunca ( )
C. Aveces ( )
D. Casisiempre( )
E. Siempre ( )

13. ¢Su empresa promueve programas culturales y
deportivos para fomentar la integracion de sus

trabajadores?
A. Nunca ()
B. Casinunca ( )
C. Aveces (e
D. Casisiempre( )
E. Siempre ( )

14. {Considera usted, que su empresa cuenta con un
buen ambiente de trabajo y que la comunicacion de
los trabajadores ayuda en el desempeio de las labores
diarias?

Si () No( )

15. ¢{Cuantas veces capacita a su personal al afio?

Ninguna ()
Dela3veces ( )
Ded4abveces ()
De 7aMas ()

oo wp»

16. ¢ Cuantas veces se capacita Usted (duefo) al afo?

Ninguna (%))
Dela3veces ( )
Ded4abveces ( )
De 7amas ( )

o0 w>

17. ¢El punto de venta de su empresa se encuentra
ubicado en una zona estratégica para la captacion de
clientes?

Nada Estratégica
Poco Estratégica
Regular
Estratégica

Muy Estratégica

mooOo®p

(-
()
()
()
()

18. ¢Con qué tipos de equipos y maquinaria cuenta su
empresa? (Marque una o mas alternativas)

Basico Especializado
Tupi ( ) Canteadora ( )
Circular () Sierra Escuadradora( )
Taladros ( ) Cepilladora ( )
Comprensora( ) Fresadoras ( )
Lijadora ( ) Moldureras ( )
Prensas ( ) Enchapadora ( )
Secadoras ( )
Talladoras ( )

19. ¢{Cada cuanto tiempo compra maquinaria y equipo
basico para su empresa?

A. Cada 6 meses

B. Cada afio

C. Cada?2afios

D. De 3 afiosamas

20. ¢Cada cuanto tiempo compra maquinaria y equipo
especializado para su empresa?

A. Cada 3 afios

B. Cadab5 afios

C. Cada 8 afios

D. De 10 afios a mas

NTA MARIA
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21. ¢Su empresa brinda garantia por la compra de
muebles?

Si () No( )

22. ¢{Su empresa cuenta con una pagina web?

Si () No( )

23. ¢Como selecciona los disefios a trabajar?

24. ¢Trabaja Usted con programas informaticos?

Frecuencia | Nunca A Siempre Nivel | Basico | Intermedio | Especializa
Disefios veces Progra do
Revistas Logistica
especializadas Ventas
Revistas Inventario
informales Corte
Catélogo propio Optimizacion
Internet

25. Cuando necesita financiamiento para nuevas
inversiones, éa quién recurre?
A. Entidad Financiera (Banco, Caja, Edpyme,

Cooperativa) ( )
B. Familiares ()
C. Prestamistas particulares ( )

26. ¢Cuantas entidades financieras le han otorgado
créditos?

A. Ninguna ( )
B. Dela2 ( )
C. De3a4 ( )
D. Masde4 ( )

27. ¢Entrega sus productos en el tiempo pactado con
sus clientes?

A. Nunca ()
B. Casinunca ( )
C. Aveces (o )
D. Casisiempre( )
E. Siempre ( )

28. ¢Organiza Usted la informacién de la empresa en
forma virtual?

A. Nunca ( )
B. Casinunca ( )
C. Aveces ( )
D. Casisiempre( )
E. Siempre ( )

29. ¢Solicita y utiliza informacidn de instituciones que
apoyen a su sector?

A. Nunca ( )
B. Casinunca ( )
C. Aveces ( )

)

D. Casisiempre (
E. Siempre ( )

30. éSe encuentra su empresa inscrita en la cdmara de
comercio de Tacna?

Si () No( )

31. ¢Realiza publicidad para su empresa?

32. Realiza investigacidon sobre los siguientes items:

Frecuencia | Nunca A Siempre Frecuencia | Nunca A Siempre
Publicida veces Items veces
Radio Demanda
Television Precios
Periddicos Productos
Internet Gestion de
Recomendacion Calidad

Exportacion

33. ¢Su empresa exporta muebles?
A. Nunca ( )

Casinunca ( )

A veces ( )

Casi siempre ()

Siempre ( )

mooOow®

34. ¢Investiga la demanda en mercados extranjeros?
A. Nunca ( )

Casinunca ( )

A veces ( )

Casi siempre ()

Siempre ( )

mon®
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35. éSu empresa cuenta con certificaciones de | 36. Encaso suempresa si cuente con certificaciones de

calidad? calidad, écon cuantas cuenta?
A. Solol ( )
Si () No( ) B. 2 ( )
C. 3 ( )
D. Méasde3 ( )
37. éDesarrolla gestion ambiental en su empresa? 38. éSuele reciclar los residuos de la produccion?
A. Nunca ( ) A. Nunca (
B. Casinunca ( ) B. Casinunca ( )
C. Aveces ( ) C. Aveces ( )
D. Casisiempre( ) D. Casisiempre( )
E. Siempre ( ) E. Siempre ( )

39. éCuenta su empresa con un darea especial de | 40. ¢{Conoce como podria afectar su proceso de
pintado, barnizado para los muebles? produccion al medio ambiente?

Si () No( ) st () No( )

41. ¢Tiene conocimiento de los programas de apoyo | 42. En caso Sl tuviera conocimiento de los programas
del estado para el desarrollo de empresas como la | brindados por el estado ¢participa en ellos?

suya? A. Nunca ( )
B. Casinunca ( )

Si () No( ) C. Aveces ( )

D. Casisiempre( )

E. Siempre (| ")

43. ¢Terceriza (subcontratar) alguno de sus procesos a | 44. {Cuantos muebles vende al mes?

otras empresas? A. De6al2 ( )
A. Nunca ( ) B. Del13a19 ( )
B. Casinunca ( ) C. De20a25 ( )
C. Aveces ( ) D. De26amas ()
D. Casisiempre( )

E. Siempre ( )
45. Cuanto considera que ha aplicado la innovacién en | 46. ¢ Cuan diferenciados son sus productos frente a los

los siguientes procesos: productos de sus competidores?
Frecuencia | Nada Poco Mucho A. Nada diferenciados ( )
Procesos B. Poco diferenciados ( )
Produccion C. Regularmente diferenciados ( )
Administracion D. Diferenciados ( )
Ventas E. Muy diferenciados ( )

47. ¢Su empresa trabaja con algun material, insumo o | 48. {Su marca estd inscrita en INDECOPI?
suministro exclusivo?
Si () No( ) Si () No( )

49. {Posee su empresa una base de datos actualizada | 50. ¢{Cuenta con una base de datos actualizada de sus
de sus proveedores? clientes?

Si () No( ) Si () No( )
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51. ¢Como clasifica a sus clientes? 52. ¢El cliente influye en el disefio de los muebles a
producir?
A. Nolos clasifica ( ) A. Nada ( )
B. Porsus nombres ( ) B. Poco ( )
C. Frecuenciadecompra ( ) C. Regular ( )
D. Porvolumendecompra ( ) D. Mucho ( )
E. Bastante ( )

53. ¢éSus proveedores de materia prima e insumos | 54. ¢Cuantas empresas considera que son sus

producen sus propios muebles? competidores directos?
A. Dela3 ( )
Si () No( ) B. Dedab ( )

C. Masdeb ( )

55. ¢Del 1 al 5 cuanta considera que es la fuerza de sus | 56. ¢Cual considera que es el factor diferenciador de
competidores? (Siendo 1 el de menor fuerzay 5 el de | su principal competidor?

mayor fuerza).
A1 ( ) A. Calidad
B. 2 ( ) B. Precio
C. 3 () C. Disefios
D. 4 () D. Tiempo de entrega
E. 5 (4 E. Condiciones de pago
57. écudles son los meses donde mas vende? 59. ¢Le interesaria ser parte de una asociacion de
empresarios de muebles? ¢Por qué?
Si
58. écudles son los meses donde vende menos?
No
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COMENTARIOS FINALES DEL ENTREVISTADO
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APLICACION DE RESULTADOS: ANALISIS DEL COEFICIENTE DE
ALFA DE CRONBACH

A partir de la aplicacion del cuestionario a los propietarios de las micro pequefias
empresas del sector mueblerias, se analizaron y procesaron los resultados
mediante el programa statgraphics centuriun, para los enunciados de la variable
dependiente e independiente, obteniéndose un alfa de cronbach, la cual nos indica
una confiabilidad significativa del 0.905 la cual supera el minimo establecido de
0.50, lo que denota un nivel muy alto de precision del instrumento.

RESUMEN TOTAL DE VALORACIONES DEL COEFICIENTE DEL ALFA DE

CRONBACH
PRUEBAS VARIABLE 1 (SEGUN | VARIABLE 2 (SEGUN
ENUNCIADOS) ENUNCIADOS)
PRUEBA 1 0.89 0.98
PRUEBA 2 0.83 0.87
PRUEBA 3 0.90 0.96
TOTAL PARCIAL 0.87 0.94
TOTAL 0.905

VALORACION DEL COEFICIENTE DE ALFA DE CRONBACH (LANDIS Y

KOCH, 1977)
VALORACION DEL INDICE DE ALFA DE CRONBACH
VALOR GRADO DE ACUERDO
DE 0.10 A0.20 MUY BAJA
DE 0.21 A 0.40 BAJA
DE 0.41 A 0.60 MODERADA
DE 0.61 A 0.80 ALTA
DE 0.81 A1.00 MUY ALTA

Como el resultado total es 0.905, se observa que el coeficiente de alfa de cronbach
muestra un grado de confiabilidad muy alto, lo cual nos permite aplicar el
cuestionario con un grado de confiabilidad de un 90%.
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DATOS DE LA EMPRESA E0.1 | E0.2 El E2 E3 E4 E4.1 E5 E6 E7 | E8 | E9 | E10
EMPRESA NOMBRE DE LA EMPRESA NOMBRE DEL PROPIETARIO RUC DIRECCION|A|B|A|[B B|C|D|A|B|A(B|C|D (A |B [A|B|C|D|A |B |C|A |B|C(D|A [B |A[B |A|B |A [B

1 MIRAVEN CONFORT CALIZAYA TICAHUANCA FELIX SAN10004429643 [CAL VENEZUE| 0] 1| 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1
2 MUEBIA KOKI ICHPAS HUAMANI JORGE EFRAIN| 10093685810(CAL. CRNLME 0] 1] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
3 TABLITAS LLANQUI CHALLO YONNE 10004493741|AV. SAN MAR] 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
4 MADERARTE E.I.R.L MADERARTE E.I.R.L 20535215252 (CORONELME| 0] 1] 1 1 1 1 1 11 1 1 1 1
5 MUEBLES SANDOVAL EIRL ISIDRO CHAMBILLA OSMAR ADAl 10013344472(NRO.MZ-BIN 0] 1| 1 1 1 11 1 141 1 1 1 1
6 INDUSTRIAS Y CARPINTERIAS POMA EMHINDUSTRIAS Y CARPINTERIAS PO 20519621178[AV. CIRCUNVA 0| 1| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
7 MEGAMUEBLES EIRL MAQUERA AQUISE LUIS OSWALD| 10005181441 |CAL MANCO { 1 1 1 1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1
8 DIST.Y DECOR.CASA/VIDRIO EIRL DISTRI|DISTRIBUCIONES Y DECORACION 20519916054 |AV. CORONEL| 0| 1 1 1 1 1 1 1 11 1 1 1 1
9 MUEBLES AMAUTA COAQUIRA ASQUI DANIEL ALCID 10295610421 (CAL. CAHUIDH 0| 1] 1 11 1 1 1 1 1 1 1
10 GUIDOS SANCHEZ ROMERO FELIPE SANTI{ 10004249181[CAL ROSAAR] 0| 0 0| O 0 0jo|ojojojofojo]ojo[ojojofoO|OjOfOjOjOfOjO|OjOfOfO|O]O
11 MUEBLES LUCAS CONSORCIO INDUSTRIAL MADER 20519969336(CAL. CAHUIDH 1 1 1 1 1 1 11 1 11 1
12 MUEB. E INDUSTRIAS TACNA EIRL MUEBLERIA E INDUSTRIAS TACNA 20519994012|MZA.34 LOTH 0| 1 1 1 |1 1 11 1 1 1 1 1
13 EL RETABLO S.A.C. EL RETABLO SOCIEDAD ANONIMA 20520041878|AV. MANUELA 0 | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
14 INDUSTRIAS MUEBLES VIDAL SAC INDUSTRIAS MUEBLES VIDAL SO0(20520065114 |AV. PATRICIO| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11
15 COMERCIAL COMACO ACOSTAMONJAROSAELENA  |10004920649 [AV. CRNLMEN O | 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1
16 LACOLONIA JIHUALLANGA NINA MARIA ANTO[10293820096 |AV. CUZCONR O [ 0| O O 0 0[{0|0|0j0jO)0O]O|OfOfOjOjO]|O|OfO|Of[O[OjO]O|0O[Of0]0O]|O]|O
17 FABRICA DE MUEBLES ACOSTAE.I.R.L.  [FABRICA DE MUEBLES ACOSTA E.|20532322058 |AV. CORONEL| 0| 1| 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1
18 MUEBLERIA SHEYLA'Y ANDERSON E.I.R.L. [MUEBLERIA SHEYLA Y ANDERSON[20532481954 |CAL. PATRICIq 0| 1| 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1 1
19 MUEBLERIA TORRES MASCO DE DIAZ MARUJA 10023608681 [AV.CORONEL| O 1| 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1
20 SERVICIOS GENERALES FABRIT CRUZ HUACCA WILLIAM JOHNNY| 10007968189 [ASOC.CECOA| O 1| 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
21 NEOESTILOS EIRL NEOESTILOS EMP.INDIV.DE RESP{20535311642 (MZA.CLOTE.| O | 1 1 1 111 1 11 1 1 1 1 1
22 MUEBLERIA SANTA ROSA EIRL HUANCA CASTILLO ROSAELSA  |10004817392 [AV. CORONEL| O | 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1
23 FABRICA DE MUEBLES MARVY TEJADA CHAMBE LOURDES MIRY410004846325 |AV. CORONEL| O | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
24 METALMAX EDDIE SAIRE MANRIQUE EDWIN 10296535279 (MZA.35LOTH 0| 0| O | O 0 0[{0|0|0j0ojO)0O]O|OfOfOjOjO]|O|OfO|Of[O[OjO]O|0O[Of0]0O]|O]|O
25 FAB.DE MUEBLES DIEGO EIRL FABRICA DE MUEBLES DIEGO EM|20449245793 |AV. CORONEL{ 1 1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1
26 CASA BALBY'S BALBINA RUIZ LOPEZ 10420775984 [AV.CORONEL| 0 | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
27 IMPORT EXPORT RONNY S.A.C. IMPORT EXPORT RONNY S.A.C. |120532352631 |MZA. G LOTE.| 1 1 1 1 1 1f 1f 1f1 1 1 1 1
28 SERVICIOS GNRLS. INNOVA-CREAR FLORES VARGAS WILBER ALBERT(10439416985 |[MZA.CLOTE.[ 0| 1] 1 1 |1 1 11 1 1 1 1 1
29 MUEBLES RONNY E.I.R.L. MUEBLES RONNY EMPRESA INDI\20519801664 |MZA. G LOTE.| 1 1 1 1 1 1f 1f 1|1 1 1 1 1
30 AMUEBLARTE HANCCO LAJO RICHARD RODOLF{10401418577 [AV.BASADREY O | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
31 HUISA BERNABE JOSE LUIS HUISA BERNABE JOSE LUIS 10005122771 (CAL.J.TORIBI| O | 1 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1
32 MUEBLES MIRANDA CACHI MIRANDA CESAR ANTONI(10408803093 [AV. CORONEL| O | 1 1 1 1 |1 1 1 1 1 1 1 1
33 INDUSTRIAS MARA & DRIWALL CHAVEZ NIETO JESUS CESAR 10005174304 |CALRAMON{ 0| 0| 0] O 0 0/ 0(f0|0j0jO|OfOf0]OjOjOfO[O(|OfO|O|O ofojofojojojOfoO
34 VENTURA LLANOS CARLOS ALBERTO VENTURA LLANOS CARLOS ALBER]10802957586 |CAL HAYADE| O | 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1
35 ARMIT MITMA ANAMPA SIXTO 10092626143 [AV.SANMAR1 O 1| 1 1 1 1 1 1 1 1 1

TOTAL 7(24]119(12|6(22 8[2315(8|5|13({10]21|1]2[2]|5[29]|16|5|16]4 13]118]8|23(6]25|13]18
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VARIABLE: GESTION EMPRESARIAL
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GESTION DE RECURSOS HUMANOS GESTION OPERACIONAL Y TECNOLOGICA GESTION DEL MARKETING GESTION ESTRATEGICA
CAPACIDADES HUMANAS CAPACIDADES ORGANIZATIVAS CAPACIDADES COMERCIALES Y SOCIALES TENDENCIAS DEL PASADO EXPECTATIVAS FUTURAS TOTAL VARIABLE:
) ) Gestion Estratégica de los B ,, . Posicionamiento Comercial Gestion de compras y o ) . . 3 Priorizacién de acciones Objetivos y resultados | G ESTION EMPRESARIAL
Liderazgo y clima laboral Recursos Humanos Gestion de Procesos Gestion de la Innovacion  Social ventas Pl g P Sectorial estratégicas sectoriles
EMPRESA | PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL PUNTAJE NIVEL
1 4 REGULAR 4 REGULAR 5 DEFICIENTE 22 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 3 REGULAR 4 REGULAR 1 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 62 DEFICIENTE
2 4 REGULAR 3 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 22 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 9 REGULAR 3 REGULAR 6 REGULAR 1 DEFICIENTE 9 REGULAR 68 DEFICIENTE
3 6 EFICIENTE 10 EFICIENTE 12 REGULAR 43 REGULAR 18 REGULAR 16 EFICIENTE 8 EFICIENTE 7 EFICIENTE 6 REGULAR 10 REGULAR 136 REGULAR
4 4 REGULAR 7 REGULAR 13 REGULAR 40 REGULAR 22 EFICIENTE 18 EFICIENTE 5 REGULAR 7 EFICIENTE 8 REGULAR 12 REGULAR 136 REGULAR
5 5 REGULAR 9 EFICIENTE 11 REGULAR 37 REGULAR 24 EFICIENTE 15 REGULAR 6 EFICIENTE 6 REGULAR 5 REGULAR 9 REGULAR 127 REGULAR
6 4 REGULAR 8 EFICIENTE 8 DEFICIENTE 27 DEFICIENTE 13 REGULAR 13 REGULAR 5 REGULAR 6 REGULAR 1 DEFICIENTE 12 REGULAR 97 REGULAR
7 5 REGULAR 7 REGULAR 7 DEFICIENTE 31 REGULAR 12 REGULAR 14 REGULAR 7 EFICIENTE 6 REGULAR 4 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 101 REGULAR
8 5 REGULAR 5 REGULAR 7 DEFICIENTE 21 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 12 REGULAR 6 EFICIENTE 6 REGULAR 0 DEFICIENTE 10 REGULAR 80 DEFICIENTE
9 1 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 4 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 42 DEFICIENTE
10 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NOACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO
1 4 REGULAR 9 EFICIENTE 20 EFICIENTE 48 REGULAR 25 EFICIENTE 19 EFICIENTE 6 EFICIENTE 7 EFICIENTE 5 REGULAR 15 EFICIENTE 158 EFICIENTE
12 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 20 DEFICIENTE 10 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 5 REGULAR 1 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 58 DEFICIENTE
13 3 REGULAR 5 REGULAR 3 DEFICIENTE 28 DEFICIENTE 12 REGULAR 7 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 6 REGULAR 0 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 71 DEFICIENTE
14 4 REGULAR 7 REGULAR 6 DEFICIENTE 26 DEFICIENTE 10 DEFICIENTE 12 REGULAR 4 REGULAR 4 REGULAR 4 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 84 REGULAR
15 0 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 13 DEFICIENTE 4 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 35 DEFICIENTE
16 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO
17 3 REGULAR 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 40 DEFICIENTE
18 3 REGULAR 2 DEFICIENTE 4 DEFICIENTE 11 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 44 DEFICIENTE
19 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 16 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 41 DEFICIENTE
20 3 REGULAR 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 18 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 51 DEFICIENTE
21 4 REGULAR 3 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 21 DEFICIENTE 12 REGULAR 7 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 61 DEFICIENTE
2 3 REGULAR 3 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 18 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 9 REGULAR 52 DEFICIENTE
23 3 REGULAR 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 5 REGULAR 0 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 47 DEFICIENTE
24 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO 0 NO ACTIVO
25 6 EFICIENTE 7 REGULAR 18 REGULAR 54 EFICIENTE 29 EFICIENTE 18 EFICIENTE 8 EFICIENTE 7 EFICIENTE 12 EFICIENTE 12 REGULAR 171 EFICIENTE
26 4 REGULAR 5 REGULAR 3 DEFICIENTE 33 REGULAR 14 REGULAR 9 REGULAR 3 REGULAR 7 EFICIENTE 0 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 86 REGULAR
27 7 EFICIENTE 11 EFICIENTE 24 EFICIENTE 70 EFICIENTE 30 EFICIENTE 20 EFICIENTE 8 EFICIENTE 9 EFICIENTE 13 EFICIENTE 19 EFICIENTE 211 EFICIENTE
28 6 EFICIENTE 6 REGULAR 11 REGULAR 50 EFICIENTE 23 EFICIENTE 15 REGULAR 3 REGULAR 5 REGULAR 3 DEFICIENTE 14 REGULAR 136 REGULAR
29 7 EFICIENTE 11 EFICIENTE 26 EFICIENTE 69 EFICIENTE 31 EFICIENTE 20 EFICIENTE 8 EFICIENTE 9 EFICIENTE 12 EFICIENTE 19 EFICIENTE 212 EFICIENTE
30 3 REGULAR 3 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 14 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 4 REGULAR 2 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 50 DEFICIENTE
31 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 14 DEFICIENTE 4 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 0 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 41 DEFICIENTE
32 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 14 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 8 DEFICIENTE 47 DEFICIENTE
33 0 SR 0 SR 0 SR 0 SR 0 SR 0 SIR 0 S/R 0 SR 0 SR 0 SR 0 SR
34 2 DEFICIENTE 3 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 6 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 2 DEFICIENTE 1 DEFICIENTE 5 DEFICIENTE 43 DEFICIENTE
35 6 EFICIENTE 8 EFICIENTE 9 DEFICIENTE 39 REGULAR 16 REGULAR 17 EFICIENTE 6 EFICIENTE 8 EFICIENTE 7 REGULAR 11 REGULAR 127 REGULAR
Liderazgo y clima laboral Gestidn Estratégica de los Gestidn de Procesos Gestidn de la Innovacion Posicinnamient? Comerciol GestidTdeRompTaSy Planificacion Estrategica | Posicionamiento Sectorial Priorizacién de acciones Objetivosy r'esultados
Recursos Humanos v Social ventas estratéqicas sectoriales
EFICIENTE 6 EFICIENTE 7 EFICIENTE 3 EFICIENTE 4 EFICIENTE 7 EFICIENTE—'_ 7 EFICIENTE 9 EFICIENTE 8 EFICIENTE 3 EFICIENTE 3 EFICIENTE 4
REGULAR 18 REGULAR 9 REGULAR 5 REGULAR 7 REGULAR 7 REGULAR 8 REGULAR 7 REGULAR 12 REGULAR 5 REGULAR 10 REGULAR
DEFICIENTE 7 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 23 DEFICIENTE 20 DEFICIENTE 17 DEFICIENTE 16 DEFICIENTE 15 DEFICIENTE 11 DEFICIENTE 23 DEFICIENTE 18 DEFICIENTE 18
TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31 TOTAL 31




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

ANEXO N° 07: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

1. Problema General

¢Cémo  influye la  gestidn
empresarial en el nivel de ventas
de las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de
Tacna?

2. problemas especificos
a) ¢Como es la gestion

empresarial de las MYPES
del sector de mueblerias en
el distrito de Tacna?

b) ¢Cuél es el nivel de ventas
de las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de
Tacna?

1. Objetivo General

Determinar la influencia de la
gestion empresarial en el nivel de
ventas de las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de Tacna.

Objetivos Especificos
c) Analizar la gestion empresarial

de las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de

Tacna, para conocer la
realidad  empresarial  del
sector.

d) Evaluar el nivel de ventas de
las MYPES del sector
mueblerias en el distrito de
Tacna, para determinar si se
encuentran obteniendo
ganancias econdémicas
considerables.

1.

Hipotesis General

Dado que la gestion empresarial es esencial
para la supervivencia de las microempresas
y define las ventas de las mismas: Es
probable que en las MYPES del sector
mueblerias del distrito de Tacna, la gestion
empresarial influya significativamente en el
nivel de ventas.

2. Hipoétesis Especificas

a)

b)

La gestion empresarial de las
MYPES del sector mueblerias en el
distrito de Tacna es deficiente.

El nivel de ventas en las MYPES del
sector mueblerias en el distrito de
Tacna es bajo. .

1. Tipo de Investigacion

De acuerdo a la finalidad de la investigacion, se trata
de un tipo de investigacion aplicada.

De acuerdo a la fuente de datos, se trata de una
investigacion mixta.

2. Nivel de Investigacion
Sera una investigacion “descriptiva” en un primer

momento, luego “explicativa” y finalmente
“correlacionada”.

3. Metodologia de Investigacién

Se empleara el método analitico, deductivo,

inductivo y estadistico.

4. Disefio de Investigacion
El disefio que se aplicara sera el no experimental.

5. Poblacién

La poblacion estd conformada por todas las
empresas del sector mueblerias del Distrito de
Tacna.

6. Muestra
Se trabajara con toda la poblacion.

7. Técnicas
Se emplearan la Entrevista, Encuesta y Andlisis
Documental.

8. Instrumentos
Se aplicaran la Guia de Analisis Documental,
Formulario de Entrevista, Cuestionario.




