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RESUMEN

Gracias a la busqueda continua de mejoras, tanto en los procesos industriales como
en los comerciales, se llegan a encontrar formas de aplicacion que se traducen en
resultados positivos para las empresas. Tal es el caso del benchmarking (comparacion
referencial) que nacio a partir de la necesidad de saber como se estan desempefiando
otras empresas para tener informacion que sirva para mejorar los procesos y entrar en
un amplio nivel de competitividad.

Entonces ¢ gué es el benchmarking?, se trata de un proceso de investigacion constante
gue busca nuevas ideas para llevar a cabo métodos, practicas y procesos de
adaptacion de las caracteristicas positivas, con el fin de obtener lo mejor de lo mejor.
El benchmarking se puede llevar a cabo tanto en la parte industrial como en la
comercial y administrativa pues no se limita a un area en especial. Se basa firmemente
en contemplar y comprender no sélo el mundo interno de la compafia, sino mas
importante aun, evaluar constantemente el externo. Es una forma de comparar lo que
usted hace con las mejores practicas (best practices) implementadas por otras
empresas de éxito reconocido para evaluar el desempefio y determinar los cambios.
La palabra benchmarking proviene del inglés bench mark, que significa marca o punto
de referencia; es decir se tome un punto de comparacion para medir lo hecho por
nosotros y por los demas. Es importante, ahora, definir lo que no es benchmarking:
Benchmarking no es una panacea o un programa. Tiene que ser un proceso continuo

de administracion que requiere una actualizacién constante.

Palabras Claves: Benchmarking, ventaja competitiva.
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ABSTRACT

Thanks to the continuous search for improvements, both in industrial and commercial
processes, we can find ways to apply that translate into positive results for companies.
Such is the case of benchmarking that was born from the need to know how other
companies are performing to have information that serves to improve processes and
enter a wide level of competitiveness.

So what is benchmarking ?, it is a constant research process that seeks new ideas to
carry out methods, practices and processes of adapting the positive characteristics, in
order to get the best of the best. Benchmarking can be done in both the industrial as
well as the commercial and administrative part because it is not limited to a particular
area. It is firmly based on contemplating and understanding not only the internal world
of the company, but more importantly, constantly evaluating the external. It is a way to
compare what you do with best practices implemented by other well-known companies
to evaluate performance and determine changes. The word benchmarking comes from
the English benchmark, which means mark or benchmark; That is to say a point of
comparison is taken to measure what is done by us and by others. It is important, now,
to define what is not benchmarking: Benchmarking is not a panacea or a program. It
has to be a continuous management process that requires constant updating.

Keywords: Benchmarking, competitive advantage.

viii



1.1

CUERPO DEL INFORME

CAPITULO I: INTRODUCCION

Formulacién del Problema

Muchos paises carecen de ventaja competitiva es decir de recursos que
ayuden a llegar ser el mejor en el mercado. Donde la falta de creatividad,
estrategias de innovacion hacen que pocos compitan. La falta de ingenio y
creatividad hace que muchos nos puedan resaltar en el &mbito que pretenden
llegar.

El Perl no logramos a ser un pais competitivo, por la razébn que como
peruanos muchos no somos disciplinados, existe vandalismo el cual hace
gue el Perl no genere la confianza de que otros inviertan.

Las diferentes empresas tratan de crear mecanismos para mantenerse en el
mercado participando de manera activa frente a sus competidores. Sin
embargo, muchos de los administradores, quienes son los encargados de
estar al frente de la empresa, no hacen el uso correcto de las herramientas
que el marketing les proporciona. En torno a lo mencionado, muchas
empresas han salido de la participacion comercial por no contar con planes
estratégicos que les permita ser competitivos. Asi mismo, muchas de las
empresas consideran que quienes estan es el mismo rubro son solamente
competidores y son reacios a cualquier tipo de alianzas. Sin embargo, el
marketing nos da la oportunidad de hacer uso de una herramienta que
permite compararse con otras entidades del mismo giro de negocio que el
nuestro a fin de sacar diferenciaciones y hacer los ajustes necesarios para
fortalecer la empresa y tener una mejor participacion en el mercado. En este
sentido, en la provincia de San Martin, ciudad de Tarapoto, estan
concentrados la mayor parte de empresas MYPES que dinamizan nuestra

economia, entre ellas, las empresas de comercio de venta de prendas de



1.2.

vestir. Estas empresas, no estan haciendo un buen uso de benchmarking,
por lo que no estan generando ventaja competitiva.

Como ya se ha mencionado en antesala, la ciudad de Tarapoto, es una de
las ciudades de mayor dinamismo comercial, por ello gran parte de las
empresas MYPES de comercio de prendas de vestir estan localizadas en
nuestra zona. Sin embargo, estas empresas no estan generando ventaja
competitiva en el mercado, por lo que corren el riesgo de extinguirse y
declinar su rendimiento; esto esta siendo originado por la falta de capacidad
para llevar a cabo la ejecucion de la herramienta del benchmarking, pues, no
estan determinando el enfoque, es decir carecen de procesos de mejoras, no
han realizado estudios que les permita recopilar informacion para conocer el
mercado, los gustos, preferencias y exigencias de los clientes. Asi mismo, no
existe compromiso en la organizacion, es decir los colaboradores no estan
comprometidos. En tanto, se dice que no hay un benchmarking porque no se
comprender los sistemas que en el mercado existen ni hay criterios de
comparacion que les permitan a las empresas generar mayores cualidades.
Finalmente, se puede ver que las empresas no poseen mejoras en su
desempeifio.

¢ Existe influencia significativa ente el benchmarking y la ventaja competitiva
de las Micro y Pequeiias empresas del sector comercio de prendas de vestir

en la ciudad de Tarapoto, 2015?

Justificacion del estudio

Justificaciéon Tedrica.

Para el desarrollo de la variable | (Benchmarking) , se utilizara la teoria de
Summer (2006) quien refiere que las unidades econdmicas, es decir, las
empresas desarrollan diferentes tipos de herramientas con el objetivo de
desarrollarse competitivamente en el mercado y una de las formas de
lograrlo es bajo la aplicacion de benchmarking. Por otro lado, para la

segunda variable de Ventaja competitiva se tomara en cuenta la teoria de



1.3.
1.3.1.

1.3.2.

Martin (2008) quien asevera que toda empresa debe sacar ventaja
competitiva en el desenvolvimiento de sus actividades.

Justificacion Metodoldgica.

La presente tematica investigativa corresponde a una investigacion de tipo
descriptiva-correlacional, con un disefio no experimental. Asi mismo, servira
como antecedentes para otras investigaciones relacionadas con este tema.
Justificacion Practica

Esta investigacion tiene importancia practica, ya que nos permite contribuir
con la gestién proporcionando elementos que refuercen las fortalezas de su
empresa, de modo que permita a las empresas lograr fortalecer la ventaja
competitiva que poseen.

Justificacion Académica

El motivo por el cual, se ejecuté esta investigacion, es por la importancia que
reviste en la formacion profesional, permitiendo desarrollar capacidades y
conocimientos adquiridos en las aulas de formacion profesional y por ser la
politica de la Universidad Nacional de San Martin en la formacién académica
de sus estudiantes. La Ley Universitaria No. 30220, establece en su Capitulo
V Art.No.45: “La obtencion de grados vy titulos se realiza de acuerdo a las
exigencias académicas que cada universidad establezca en sus respectivas
normas internas.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo general

Determinar la influencia existente entre el Benchmarking y la Ventaja
Competitiva de las Micro y Pequefias Empresas del sector comercio de
prendas de vestir en la ciudad de Tarapoto, 2015.

Objetivos especificos

Evaluar el nivel de benchmarking de las Micro y Pequefias Empresas del
sector comercio de prendas de vestir, de la ciudad de Tarapoto, 2015
Evaluar el nivel de ventajas competitivas de las Micro y Pequefias Empresas

del sector comercio de prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto, 2015.



1.4

1.5.

Establecer la influencia del benchmarking en la ventaja competitiva de las
Micro y Pequeiias Empresas del sector comercio de prendas de vestir, de la
ciudad de Tarapoto, 2015.
Limitaciones de la Investigacién
La investigacion presenta algunas limitaciones que son sefalados a
continuacion:
- Limitacién Temporal: Esta investigacion es de actualidad, por
cuanto el tema benchmarking y ventaja competitiva es vigente.
- Limitacidén espacial: Esta investigacion esta comprendida en la
region de San Martin, provincia de San Martin, Distrito de Tarapoto.
- Limitacién conceptual: Esta investigacibn abarca dos conceptos
fundamentales como benchmarking y ventaja competitiva es vigente.
Hipotesis
Hi: Existe influencia significativa entre el benchmarking y la ventaja
competitiva de las micro y pequefias empresas del sector comercio de

prendas de vestir en la ciudad de Tarapoto- 2015.

Ho: No existe influencia significativa entre el benchmarking y la ventaja
competitiva de las micro y pequefias empresas del sector comercio de

prendas de vestir en la ciudad de Tarapoto- 2015.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Antecedentes del estudio del problema

A nivel internacional

Bermudez (2007) en su tesis “Principios de clase mundial en la
manufactura en redes empresariales de la confeccion. Un estudio de
benchmarking”. (Tesis para obtener licenciatura). Universidad Nacional
de Colombia sede Manizales. Colombia. En la investigacion se resalta la
importancia del sector textil y de confecciones en Colombia, pues posee un
potencial elevado en términos de productividad y competitividad, si se tienen
en cuenta las condiciones de recursos humanos y experiencias que han
acumulado en el orden internacional por parte de algunas empresas, no
obstante, es necesaria la implementacion de politicas que fortalezcan éste
sector y garanticen una adecuada insercion en el mercado internacional por
parte de aquellas firmas que aun no lo han hecho. El procedimiento aplicado
a ésta investigacién, es de autoria propia y los resultados obtenidos de todo
el proceso investigativo demuestran que, como proceso metodolégico
innovador, puede ser de ejecucion para otras investigaciones, lo que redunda
en resultados positivos y exhorta a otros investigadores interesados en éste
tipo de ejercicios a continuar e implementar esta herramienta metodoldgica.
La conformacion de la herramienta metodoldgica, es indispensable para la
ejecucion exitosa del proceso investigativo, en éste caso, se requiere de una
serie de procesos y procedimientos organizados de forma sistematica y
coherente que facilite su implementacion, tal y como se demostré durante el
desarrollo del presente trabajo. Si se hace una observacion de los resultados
grosso modo, se puede inferir en un primer acercamiento, que las empresas
consideradas como referentes cumplieron con los requisitos de practicas
exitosas, lo que las acerca de forma importante a las denominadas de clase
mundial; esto evidencia un avance en valores de productividad y

competitividad de los productos nacionales, permitiendo y facilitando la



insercion en el mercado mundial de éstas empresas 117 confeccionistas. Lo
anterior es simplemente la muestra de una marcada tendencia de las
estrategias que estan adoptando las empresas que han logrado evolucionar
en su accionar productivo, administrativo y de marketing. Las empresas no
referentes presentan un comportamiento y una forma de asumir el entorno
globalizado diferente a las referentes, lo que ha causado un rezago frente a
su competencia en el mercado internacional, lo que es reflejo de la adopcién
de préacticas poco metodicas, y en algunos casos inadecuadas, para la
exigencia del mercado actual, no obstante, en esta materia, la solucion podria
inicialmente identificar las areas clave que necesitan ser fortalecidas y a partir
de alli, de un diagnostico serio y concienzudo, determinar las herramientas
gue podrian ser utilizadas para la explotacion de las potencialidades en pro

de una mejora de la productividad y competitividad.

Goyo (2005) en su tesis “El Benchmarking y la auditoria de gestién en
las secretarias generales de las Universidades”. (Tesis para obtener el
grado de Magister Scientiarum en Contaduria Mencién Auditoria).
Universidad Centroccidental “Lisandro Alvarado”. Barquisimeto,
Venezuela. En el campo de la educacion superior, la globalizacién ha
obligado a las instituciones de este sector reforzar de alguna manera los
procesos de gestion para mejorar su desempeiio. El control de gestidon dentro
de un marco administrativo eficaz, permite una apropiada interaccion entre la
tecnologia, el recurso humano el conocimiento generado y/o asimilado, lo
gue conlleva a aumentos en la calidad de los bienes o servicios ofrecidos en
la productividad y competitividad. En este orden de ideas y al considerar los
cambios revolucionarios en el sector de la administracion publica, cuyo
principal objetivo es asegurar una gestion eficiente y eficaz, se destaca la
auditoria de gestion. Surge en el afio 2001 la Ley Organica de la contraloria
General de la Republica y del Sistema Nacional de Control Fiscal y es
reforzada el 28 de septiembre del 2005 con el Manual de Normas de Control

sobre un Modelo Genérico de la Administracion Central en cuyos textos se



desprende de manera explicita la auditoria de gestién a cargo de la unidad
de Auditoria Interna y el Benchmarking como una evaluacién comparativa,
gue consiste en la confrontacion de la situacion total o parcial del proceso,
versus otra realidad que puede ser del mismo tipo, nacional o internacional.
De igual manera se concluye que el benchmarking se concentra en las
practicas y operaciones de las unidades de auditoria interna de las
universidades. Por lo cual es una nueva forma de guiar la gestion, puesto que
cambia la practica de compararse internamente a compararse con
operaciones en base a estandares impuestas externamente por las

instituciones reconocidas como los lideres.

Luciano y Ortiz (2008) en su tesis “El Benchmarking en las empresas
internacionales de tecnologia y sus productos”. (Tesis para obtener el
grado de Maestria en Administracion de Empresas Internacionales en
Mercadeo Internacional). Universidad Interamericana de Puerto Rico.
Puerto Rico. El estudio del benchmarking no es una forma de espionaje en
las diferentes industrias, sino una forma en que las empresas puedan
estudiar otros procesos para poder mejorar como organizacién. Desde la
segunda Guerra Mundial este estudio se ha realizado por diferentes
empresas, en especial las japonesas, que comenzaron a copiar las diferentes
tecnologias de otras empresas occidentales y a mejorar todas sus practicas
de produccion. Es una estrategia de las empresas de tecnologia internacional
para poder mejorar sus técnicas de produccion y poder competir con otras
empresas de la misma industria. Los gerentes de las empresas utilizaran este
estudio para la toma de decisiones importantes en la organizacion y para la
creacion de nuevas estrategias para los mercados internacionales y asi
lograr una mayor competitividad. La utilizacion adecuada del estudio conlleva
la creacion de un grupo de trabajo con experiencia en este tema para poder
llevar el estudio con las técnicas adecuadas y poder obtener datos correctos
con éstas. La competitividad ha sido uno de los factores mas importantes de

las empresas de tecnologia internacional para poder lograr que sus



productos sean mas competitivos en el mercado. El proceso permite
identificar las nuevas formas de poder satisfacer las necesidades y las
preferencias de los consumidores. Ayuda a lograr que las empresas
internacionales de tecnologia puedan reevaluar sus metas y objetivos para
mejorar como organizacion empresarial. La practica del benchmarking es un
proceso continuo, No es un evento que se realice una sola vez ya que vivimos
en un ambiente cambiante. Es un proceso de investigacion que proporciona

a las empresas informacion valiosa en la busqueda de nuevas ideas.

Contreras (2005), en su tesis: Diagnostico y benchmarking para la
implementacion de un cluster de software en la zona norte de costarica.
(Proyecto de graduacién para optar por el grado de bachiller en el grado
de bachiller en administracién de empresas). Instituto tecnoldgico de
costarica. San Carlos. La mayoria de las empresas de la zona norte venden
sus productos en la regiéon y un 50% incursionan en otros mercados
nacionales, lo que por una parte muestra como las empresas tienen la
capacidad de competir a nivel nacional. Sin embargo, esto también
demuestra la falta de integracion de la industria, en donde la mayoria de las
empresas demandantes obtienen el software requerido fuera de la zona, a
pesar delas opciones presentes en la region. Si esta falta de comunicacion e
integracion de la oferta y demanda de software contindan resultaria dificil
impulsar la industria del software mediante la iniciativa de cluster que se
pretende implementar. Las empresas de la zona norte producen
principalmente software a la medida y solamente el 33% de esta, también
producen software por paquete. Lo que hace que estas sean dependientes
de las solicitudes de software de los consumidores y no exploten sus
capacidades de innovacidn y sus recursos para satisfacer las necesidades
generales del sector de manera masiva.

Acosta (1999), en su tesis: Benchmarking — metodologia de desarrollo
y aplicacion (tesis para obtener el grado de maestro en ciencias de la

administracion con especialidad en produccion y calidad). Universidad



autbnoma de nuevo leén. Es definitivo que el benchmarking es una
herramienta base, y al mismo tiempo obligada de aplicacién, en los modelos
de calidad con los cuales se trabaja actualmente en muchas organizacion,
ademas, siendo el benchmarking un proceso por si mismo, impulsa la
aplicacién del circulo de mejora continua de Deming: PHVA (planear, hacer,
verificar, actuar).actualmente existen oportunidades excelentes para hacer
benchmarking con grandes expectativas para los proximos afios. Las redes
y asociaciones de benchmarking estan integrandose y creciendo
diariamente; las redes de consultoria, conferencias y simposios también

estan cada vez mas al alcance de toda organizacioén interesada.

Palma (2009), en su tesis: aplicacién del benchmarking externo en los
procesos de produccién y distribucién en una avicola ubicada en el
departamento de jalapa. (Tesis para obtener el titulo de administrador
de empresas) universidad de san Carlos de Guatemala. Guatemala. Para
los procesos que se ejecutan en el area de destace del pollo de Granja Los
Sarcefio, se carece de equipo que ofrezca mayor seguridad e higiene a
empleados y para el pollo, asimismo, los procesos de sacrificio, escaldado,
desplume, y desviscerado del pollo que son realizados en esta area y la
tecnologia utilizada no es la mas adecuada para cumplir con los objetivos de
la empresa.

Pacheco y Ponce (2007), en su tesis: desarrollo de un plan de marketing
para optimizar la comercializacion y el benchmarking de una empresa
operadora de cable en la ciudad de esmeraldas: Green tv. (Tesis para
obtener el titulo de ingenieria comercial y empresarial). Escuela
superior politécnica del litoral. Ecuador. En este proyecto se plantea como
propuesta la creacion de paquetes diferenciados, ya que de acuerdo a la
investigacion de mercados la comunidad esmeraldefia espera obtener un
servicio semejante al servicio que reciben los clientes de las empresas TV
Cable y Univisa. Se considera que al aplicar esta variacion al servicio ofrecido

actualmente por Green TV se obtendran excelentes resultados que se veran



reflejados en las ventas de la empresa mediante una adecuada promocion
tal como se plante6 en el capitulo cinco. La empresa debe invertir para crecer,
debido a que su posicion competitiva es media, su estrategia debera ser la
de invertir y asi continuar manteniendo alto su atractivo de mercado de la

industria y mantenerse como lider de mercado.

Cargua (2012). En su tesis: benchmarking de las principales tecnologias
de informacion utilizadas en la gestién de la cadena de suministro e
implementacion béasica del modelo cpfr en la empresa edimca. (Tesis
para obtener el titulo de magister en gerencia de sistemas). Escuela
politécnica del ejército. En una economia globalizada, las cadenas de
suministro estan estrechamente ligadas entre los proveedores de materias
primas, los fabricantes y los distribuidores del producto con el fin de
desarrollar los mercados. El éxito de una empresa que reduce costos y que
satisface las necesidades de sus clientes, depende de una cadena de
suministro bien gestionada, integrada y flexible que es controlada en tiempo
real en la que fluye informacién eficientemente. De esta manera la empresa
obtendra una mejor rentabilidad de la cadena de suministro que es la
diferencia entre los ingresos generados por el cliente y el costo total de todos

los procesos de la cadena de suministro.

Pérez (2014), en su tesis: investigacion comercial: un benchmarking
interno aplicado a una escuela particular del nivel medio superior.
(Tesis para obtener el grado de maestria en administracién). Instituto
politécnico nacional. México. Al obtener las medias de la totalidad de
ambos mercados se observa que los porcentajes de pobreza no difieren
demasiado entre uno y otro, es decir, el nivel de pobreza entre Texcoco e
Ixtapaluca casi es el mismo (49.3% y 48.75 respectivamente), sin embargo,
esta informacién no es concluyente, ya que se debe tomar en cuenta las
diferencia de los totales poblacionales, la competencia y escuelas

proveedoras.
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A nivel nacional

Kong y Moreno (2014) en su tesis “Influencia de las fuentes de
financiamiento en el desarrollo de las MYPES del distrito de San José —
Lambayeque en el periodo 2010-2012”. (Tesis para obtener la
licenciatura en Administracion). Universidad Catd6lico Santo Toribio de
Mogrovejo. Chiclayo. Las fuentes de financiamiento han influenciado de
manera positiva en el desarrollo de las MYPES del Distrito de San Jose,
gracias a que dichas fuentes les han permitido acceder a créditos para
financiar sus inversiones en capital de trabajo, activos fijos y tecnologia,
impulsandolos a una mejora tanto en su produccidon como en sus ingresos,
ya que ahora cuentan con un mejor inventario para ofrecer a sus clientes. Al
evaluar el desarrollo de las MYPES del Distrito de San José en el periodo
2010 al 2012, constatamos que gran parte de las microempresas se han
mantenido en un estado de equilibrio, limitando su capacidad gestora al
destinar efectivamente su financiamiento, pero que pese a ello tanto su
produccion como sus ingresos son los que mayor impacto han tenido gracias
al financiamiento obtenido, que en su mayoria fue de fuentes externas.
Aunque existe una proporcién de emprendedores que gracias a sus ahorros
generaron empresa para tener una fuente de ingreso permanente, frente a
las bajas en su actividad principal (pesca, construccién naval) que destaca
en el Distrito. Al evaluar las diferentes fuentes de financiamiento que tuvieron
mayor participacion en el Mercado del Distrito de San José, durante el
periodo 2010 — 2012, quien tuvo un mayor dinamismo en el sector fue Ml
BANCO como principal proveedor de recursos financieros quienes les dieron
las 77 facilidades a LAS MYPES de obtener un financiamiento ya sea para
capital de trabajo o atender obligaciones con terceros, del mismo modo se
encuentran los recursos financieros obtenidos por prestamistas informales
del propio Distrito, quienes vienen consolidando su fuerte participacion en el
mercado, actuando como parte esencial en el desempefio de las MYPES.
Finalmente se determina como resultado de la investigacion que las MYPES

han respondido favorablemente al financiamiento recibido por las diferentes
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2.2.

fuentes de financiamiento, ya sea por un ahorro personal o por la
participacion de entidades financieras, pero pese a este progreso aun
persiste una carencia de cultura crediticia, una falta de gestion empresarial,
escasos recursos economicos y una falta de asesoramiento en temas
comerciales; estos son aspectos que limitan a muchos emprendedores de
poder invertir en nuevas tecnologias que les pueda generar una reduccién en

costos y un mejor margen de ingresos.

Bases Tedricas

BENCHMARKING

Summer (2006), menciona que Benchmarking es un proceso sistematico y
continuo para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las
organizaciones que son reconocidas como representantes de las mejores
practicas, con el propdsito de realizar mejoras organizadoras.

Para Spendolini (2005) el benchmarking involucra una serie de acciones
gue definen aspectos, problemas u oportunidades; mide el desempefio (el
propio y el de otros); lleva a conclusiones basados en un andlisis de la
informacion recopilada.

Determinacion del enfoque: Segun Summers (2006) afirma que al
principio del benchmarking, todas las personas involucradas en él deben
determinar en qué aspectos de su compafia se enfocard el estudio. El
enfoque puede basarse en los requerimientos del cliente, en normas o en
un proceso de mejora continua de indole general. Es preciso que la
informacion obtenida durante el benchmarking respalde la mision, las metas
y objetivos generales de la organizacion. Tenga en cuenta que el valor del
benchmarking y de la recopilacion de datos relativos a procesos no soélo
reside en factores numéricos. Un enfoque que haga demasiado hincapié en
las cifras puede provocar que se confundan manzanas con naranjas al
hacer la comparacién, mientras que el enfoque en procesos estimula la
mejora y la adopcion de nuevos métodos. A fin de que resulte mas valioso,

el benchmarking debe considerarse como una herramienta de respaldo para

12



objetivos estratégicos mas amplios.

Requerimiento del cliente

Ministerio de Educacion y ciencia (1995), indica que identificar las
necesidades y requerimientos del cliente sobre los productos y/o servicios
ofertados, atendiendo a sus caracteristicas y recursos. Informar y asesorar
adecuadamente a requerimiento del cliente sobre servicios financieros
ofertados por la entidad de acuerdo con los procedimientos establecidos y
la normativa legal.

Procesos de mejoras

Ortega, Onrubia, Huguet, Ramoén, Pujolas, Luna, et all. (2011) Refieren
que:

Apoyar la implantacion, el seguimiento y la valoracion de las mejoras implica
la diversidad de competencias del profesorado para implementar las
mejoras hace recomendable prever algun tipo de apoyo individual a esa
implantacion, por parte del orientador o de otro profesor o profesora. Este
apoyo puede ayudar a adecuar los acuerdos generales de introduccién de
las mejoras; comportar un trabajo conjunto en el aula de orientador y
profesor, o de dos profesores, o facilitar la recogida y sistematizacion de

datos sobre los efectos de la mejora en el alumnado.

Asi mismo, indica que:

Identificar y disefar los ajustes necesarios en las mejoras. A menudo, los
primeros disefios de las mejoras necesitan ajustes por motivos diversos:
porgue se precisa un tiempo excesivo de preparacion, porque el alumnado
necesita mas apoyos o actividades previas para iniciar la mejora, porque los
instrumentos de recogida de datos no estan ayudando a reflexionar, etc.
Segquir y valorar la implementacion de estos primeros disefios permite llevar

a cabo estos ajustes.

Respaldo de misidn, metas y objetivos
Ferrel & Hartline (2012), asevera que el marketing y todas las demas

(unciones de negocios deben respaldar la mision y metas de la organizacion
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y traducirlas en objetivos con mediciones cuantitativas especificas. Por
ejemplo, una meta corporativa o de unidad de negocios de incrementar el
rendimiento sobre la inversion podria traducirse en un objetivo de marketing
de incrementar ventas, un objetivo de produccién de reducir el costo de las
materias primas, un objetivo de finanzas de reequilibrar el portafolio de
inversiones de la empresa o un objetivo de recursos humanos de
incrementar la capacitacion y productividad de los empleados. Todos los
objetivos funcionales se deben expresar en términos claros y simples para
que todo el personal entienda que tipo y nivel de desempefio desea la
organizacion. En otras palabras, deben escribirse para poder medir su
alcance con precision. En el caso de los objetivos de marketing, las
unidades de medicién podrian incluir volumen de ventas (en ddlares o
unidades), rentabilidad por unidad, ganancia en porcentaje de participacion
de mercado, ventas por metro cuadrado, compra promedio del cliente,
porcentaje de clientes en el mercado nieta de la empresa que prefieren sus
productos o algun otro logro mensurable. También es importante que todos
los objetivos funcionales se reconsideren para cada periodo de planeacion.
Tal vez ninguna estrategia surgio en el periodo de planeacion anterior para
lograr los objetivos expresados. O tal vez la implementacion de nueva
tecnologia permitio a la empresa excederlos en gran medida. En cualquier
caso, el realismo demanda la revision de los objetivos funcionales para
seguir siendo consistentes con la siguiente edicion del plan funcional del
area.

Recopilacion de datos

McMillan (2009), afirma que algunas personas recopilan datos, o
informacion, como parte de su trabajo. Estos datos no ayudan a comprender
mejor lo que sucede en nuestro mundo.

Comprenda su organizacion. Summer (2006) menciona que Definir y
comprender todos los aspectos de una situacion reviste gran importancia
para la conduccion de cualquier proceso. Las personas involucradas en el

proceso necesitan desarrollar una comprension de su compafia. Para crear
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un plan vy llevar a cabo e | proceso, es preciso que las compafias obtengan
informacion de sus clientes internos y externos, asi como de sus principales
insumos y productos. Muchas veces esta etapa recibe menos atencion de
la que deberia darsele. Como el personal que trabaja para la compafia esta
realizando la evaluacion basada en benchmarking, la empresa representa
una entidad conocida para ellos. Evite la tendencia a trivializar este paso.
Emplee diagramas de flujo para describir e | proceso involucrado; de esta
manera todo el mundo comprendera mejor e | sistema bajo estudio durante
el benchmarking.

Comprension de la situacion

Mateo, Bérges & Sabater (2009) refiere que una vez realizado el analisis
de mercado, de la competencia, de los consumidores, de los intermediarios
y proveedores y de los otros componentes, la empresa tiene mas elementos
para saber cuales son sus oportunidades y amenazas —analisis externo—
dentro de ese mercado. Por otro lado, del analisis de su propia organizacion
conocera cuales son sus puntos fuertes y débiles —analisis interno—. En
este sentido, la valoracion de estas oportunidades y amenazas, fortalezas
y debilidad

Involucramiento de los colaboradores

Basurto (2005), menciona que gracias al profundo nivel de induccién,
capacitacion e involucramiento los Colaboradores logran identificarse con
las metas y valores: su motivacion se ve reflejada en un bajo indice de
ausentismo, baja rotacion de personal y alto nivel de sentido de logro. El
trabajo en equipo orientado a la formacién desempefia un papel muY
importante en la estrategia de este tipo de organizaciones, ya que significa
un enorme ahorro de energia. Visibn compartida, metas comunes y
disminucién de fricciones internas. Todo esto ayuda a solidificar su cultura
laboral.

Informacién de los clientes

Carrasco (2013), asevera que las empresas realizan estudios y analisis que

determinan el grado de satisfaccion de los clientes, consumidores y
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usuarios de los productos Yy servicios y que estan basados
fundamentalmente en consultas realizadas a los clientes. La informacion
obtenida a través de esas consultas, proporciona a las empresas las
siguientes ventajas:

Conocer la calidad percibida por los clientes.
Determinar los factores que realmente consideran importantes los clientes.
Potenciar los aspectos positivos y detectar los errores para corregirlos.

Realizar acciones de mejora para fidelizar a los clientes actuales y para la

captacion de los clientes potenciales.

Las reclamaciones, quejas y comentarios de los clientes representan la
manera mas fiable, precisa y rapida de obtener informacion gratuita sobre
cdémo se sienten y la opinién que les merecen los productos y los servicios
gue ofrece una empresa.

El valor de la informacién obtenida a través de las quejas y reclamaciones
radica en la capacidad de las empresas para dar respuesta a los clientes.
Es decir, no basta con procesar una reclamacion, sino que las empresas
deben aprovechar toda la informacion y oportunidades para crear valor.
Una gestion de reclamaciones eficiente aumenta el indice de retencién y la
rentabilidad de la empresa. Esto es asi porque es mucho mas econémico
mantener a un cliente que conseguir uno nuevo.

A través del analisis de las reclamaciones las empresas pueden aumentar
la satisfaccion y la fidelidad de los clientes. La informacién obtenida a través
de la gestion de las incidencias permite:

Entender los problemas desde el punto de vista de los clientes.

Realizar un seguimiento automatico del rendimiento de los productos y

servicios.

Realizar mejoras mediante la identificacion de los productos mas valorados

o la eliminacién de los problemas detectados.
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Determinacion de los aspectos a evaluar: Summer (2006) indica que una
vez que se ha obtenido la comprension de los sistemas que conforman la
compaifiia, es momento de determinar las mediciones de desempefio. Estas
mediciones permitirAn que los responsables de la evaluacién basada en
benchmarking juzguen el desempefio de la empresa. Esta es la oportunidad
de definir cudles son los aspectos realmente fundamentales para que la
compaiiia siga siendo competitiva. Los factores fundamentales para el éxito
de la compafia estaran respaldados por normas de procedimientos,
procesos y comportamientos. El benchmarking sefialara con toda precision
las preguntas que deberan responderse y los problemas a resolver, asi como
los procesos y procedimientos que necesitan mejoras. Es importante
identificar los aspectos pertinentes de acuerdo con las operaciones
particulares de la compafia. Crear un buen listado de elementos a partir de
los cuales realizar el benchmarking darad por resultado evaluaciones y
comparaciones mas consistentes.

Comprension de los sistemas

Kendall (1997), hace referencia de que las organizaciones son
conceptualizadas en forma sutil con sistemas disefiados para lograr metas y
objetivo predeterminados por medio de la gente y otros recursos que
emplean. Las organizaciones estan compuestas do sistemas mas pequefos
interrelacionados (departamentos. unidades, divisiones. ele.) que sirven a
funciones especializadas. Las funciones tipicas incluyen contabilidad, ventas,
produccion, procesamiento de datos y administracion. Funciones
especializadas (sistemas mas pequefios) son eventualmente integradas a
través do diversos mecanismos para formar un todo organizacional efectivo.
El significado de la conceptualizaciobn do organizaciones como sistemas
complejos que los principios de sistemas permiten adentrarse en la manera
en la que trabajan las organizaciones.

Determinacion de la medicion de desempefio

Organizacion maritima mundial, (2007) indica que determinar las normas de

desempefio para poder luego evaluar el mismo, teniendo en cuenta el grado
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de funcionamiento de la competencia exigida. Se debera poder determinar
de manera clara y explicita el criterio por el cual se entiende qué desempefio
se busca vy el criterio que se usard para evaluarlo. Estos criterios deberan
luego ser transmitidos a los aspirantes. Los métodos de medicion del
desempefio se deberan elegir objetivamente. Estos métodos pueden incluir
observacion comprobable, registro de valores a partir de instrumentos, uso
de periodos especificos de tiempo reloj. La intencidén es la de minimizar los
juicios subjetivos de tal forma que se pueda enfocar el resultado de la
evaluacioén con pruebas prudentes.

Determinacion del objeto de comparaciéon. Summer (2006) indica que es
preciso que la organizacion e lija cual sera su parametro de comparacion,
considerando las actividades y operaciones que desea analizar, e | tamafio
de la empresa, la cantidad y e | tipo de sus clientes, la clase de transacciones
gue lleva a cabo, e incluso la ubicacién de sus instalaciones. Ademas, es
necesario prestar especial atencién a la seleccion de las compafias
apropiadas con las cuales compararse. Las similitudes en materia de tamafo
y tipo de las transacciones o productos podrian ser mas significativas, en
ciertos casos, que seleccionar un competidor. Por ejemplo, la tesoreria de
una universidad podria elegir una operacion bancaria exitosa para realizar su
comparacion, en lugar de tomar como parametro las tesorerias de otras
instituciones educativas. Una compafiia manufacturera que desea analizar
su control de inventarios quizas estaria mas interesada en las actividades
gue lleva a cabo una empresa de venta por catalogo. Si la empresa quisiera
obtener la certificacion ISO 9000, lo mejor seria que siempre eligiera la norma
como parametro de comparacién; de esta manera podria evaluar la
conformidad de sus propias operaciones con la norma.

Pardmetro de medicion

Guerra (2007) refiere que el proposito fundamental de la evaluacién es la
determinacién del valor o mérito del programa o solucion.

Se infiere, de este autor que el propésito de los parametros de medicién es

determinar este valor, consiste en la toma de decisiones generadas a partir
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de la informacion recabada, que conlleva a una mejora del desempefio tanto
en programas como en organizaciones.

Criterios de comparacion

Instituto Interamericano de Cooperativas para la agricultura (2000)
afirma que una vez que se calcula un indicador, el problema siguiente es
evaluar el resultado. ¢ Es ese valor bueno, regular o malo? ¢ Comparado con
quée? ¢Puede ser mejorado? Estas preguntas enfatizan la necesidad de
definir ciertos patrones para comparar y evaluar. Lamentablemente, un solo
grupo de patrones de comparacion no pueden ser presentados para todas
las empresas porque algunos de estos indicadores varian de acuerdo al tipo
de empresa.

Realizacién del benchmarking: Summer (2006) afirma que antes de que
el proceso comience, la compafila deberd notificar a las areas
correspondientes que han sido elegidas para realizar la evaluacion de
benchmarking. Para garantizar la cooperacion de las mismas, serd necesario
obtener la autorizacion para comenzar el proceso, y la notificacion debera
partir de los niveles mas altos de la empresa. Durante el proceso de
benchmarking los encargados de la investigacion recopilan y analizan los
datos correspondientes a las mediciones establecidas en el paso 3. Para ello
emplean las mediciones de desempefio y las normas que son significativas
para el éxito de la compafiia. Ademas, verifican la conformidad de la empresa
con las mediciones de desempefio y las normas, y juzgan su capacidad para
desempefiarse de acuerdo con ellas. La conformidad puede verificarse
mediante entrevistas con el personal involucrado, y a través de la
observacion directa del proceso.

Notificacion de evaluacion

La empresa que lidera el proceso de benchmarking debe hacer llegar a las
empresas involucradas una notificacion de evaluacién a fin de conocer que

estaran participando de la evaluacion y aplicaciéon de benchmarking.
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Recopilacion y analisis de datos

A través del benchmarking, la empresa recopila datos que al ser procesados
se convierte en informacion para luego analizarlas y llevar a cabo la
ejecucion.

Mejora del desempefio: Cuando se ha recopilado la informacion necesaria,
se crea un informe en el que se resumen las fortalezas y debilidades mas
significativas del area bajo estudio. En este informe se documenta la brecha
gue existe entre los niveles de desempeiio actuales y los que se quieren
alcanzar en el futuro. Para ser efectivo, e | informe debera enfocarse en los
patrones de violaciones a la norma y en los elementos faltantes. No es
necesario que e | informe detalle con precision todas las observaciones de
los investigadores, y tampoco debe ser un listado de todas las infracciones
detectadas. Si la evaluacion de benchmarking se lleva a cabo correctamente,
el informe final se convertirA en un documento de trabajo destinado a
respaldar el proceso de mejora continua. La informacién obtenida a partir de
dicho informe se utiliza para investigar y resolver las causas de problemas,
reducir la variacion en el proceso y establecer sistemas para prevenir la
ocurrencia de no conformidades. El documento resultante del benchmarking
constituye una poderosa herramienta de retroalimentacion, y debe emplearse
en consecuencia.

Realizacion de informe

El analisis del benchmarking debe concluir en un informe en el que se
detallan los resultados encontrados en el trayecto de la evaluacion, a fin de
ser llevados a cabo.

Resolucion de casos conflictivos

En base a la evaluacién, la administracion debe elaborar estrategias a fin de
dar solucion a los casos conflictivos o de retraso encontrados. Esto, con la
finalidad de superar las propias limitaciones y encontrarse en mejores

capacidades de contrarrestar en el mercado las exigencias de los clientes.
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VENTAJA COMPETITIVA

Creacion de la ventaja competitiva

Martin (2008) refiere que la creacion o logro de la ventaja competitiva
desde una perspectiva interna surge de la posesion y/o control de
determinados recursos y capacidades que deben cumplir con dos requisitos
clave: relevancia y heterogeneidad.

Creacion de estrategias

Martin (2008) de quien inferimos que la ventaja competitiva proporciona al
menos tres beneficios estratégicos valiosos, por lo que participar en ella
resulta primordial:

a) reducir costes
b) incrementar los precios
C) crear barreras a la competencia.

Martin (2008) refiere el cumplimiento y ejecucidén de la creacion de la
ventaja competitiva, desde nuestra propuesta, que efectivamente estamos
ante una capacidad estratégica o critica, y por tanto responsable del logro
y sostenimiento de la ventaja competitiva.

Creacion de indicadores de evaluacion

Refiere que las empresas deben crear un sistema que contenga indicadores
gue les permita medir sus ventajas competitivas, y asi poder compararlas
con otras unidades y realizar planes estratégicos que les permita
superarlos.

Sostenimiento

Martin (2008) asevera que ciertamente, la incapacidad de los competidores
para imitar ventajas competitivas o recursos y capacidades estratégicos con
relaciones “causalmente ambiguas” impide la imitacién y por tanto contribuye
al sostenimiento del éxito empresarial. Por ultimo, si comentamos que la
complejidad constituye una barrera a la imitacion, cuestion similar ocurrira
cuando los competidores traten de desarrollar de manera interna o externa

factores organizativos sustitutivos que traten de imitar a la empresa lider.
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Esta caracteristica se configura como uno de los requisitos fundamentales
para el sostenimiento del éxito empresarial.

Martin (2008) menciona que en el mismo sentido, ante factores organizativos
especializados y complejos, las posibilidades de establecer su valor cierto y
por tanto su precio aproximado imposibilitan la existencia de un mercado de
compra-venta de este tipo de factores, lo que también contribuye
decididamente al mantenimiento de la ventaja competitiva.

Sostenimiento de la marca

Garcia (2014) indica que una marca conocida que transmita a los clientes
confianza en la calidad de los productos o servicios ofrecidos al mercado. El
cliente asume que determinadas marcas le ofrecen una garantia de
satisfaccion comprobada a lo largo de un suficiente periodo de tiempo y esa
confianza serd un obstaculo para la implantacién exitosa de nuevas
empresas competidoras, que habran de demostrar su capacidad para ofrecer
al mercado productos y servicios de calidad contrastada.

Implementacidon de sistemas vinculados entre la empresay clientes
Garcia (2014) hace referencia que las empresas pueden implantar
mecanismos mediante los que los clientes frecuentes obtienen una serie de
ventajas por el hecho de contratar los productos y servicios que las mismas
ofrecen. Dichas ventajas se materializan en la obtencion de descuentos por
volimenes de compras realizadas, recompensas por alcanzar un
determinado periodo de tiempo como clientes o “puntos" u otro tipo de
mecanismos similares que estimulan la acumulacion de consumo en la
empresa. Otra variante de este mecanismo es la creacion de servicios de
valor afadido para los clientes considerados prioritarios para la empresa, de
forma que los mismos obtengan determinados beneficios como pueden ser
precios o servicios exclusivos.

Andlisis de la competencia

Es imprescindible analizar a las competencias a fin de comparar al ente con

ellos y determinar las diferencias y evaluar nuestras deficiencias de modo
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que trabajemos por corregirlas y aprovechar las oportunidades del mercado
para sacar ventaja competitiva.

Apropiacién de las rentas

Martin (2008) indica que la problematica de la apropiacién de rentas
derivadas de la ventaja competitiva depende, segun hemos argumentado,
de la definicion de los derechos de propiedad, asi como de la existencia de
ambigledad causal. Generalmente, ningiin miembro de la empresa tiene la
capacidad directa para influir de manera determinante en la reputacion de
la misma (Standifird, 2001) y, por lo tanto, no puede exigir derechos de
propiedad sobre la misma. Por esto, nos encontramos ante un activo
empresarial cuyo Unico propietario es la organizacion.

Por otra parte, la existencia de ambigiiedad causal acerca de los elementos
y actuaciones que conforman una buena reputacion impide que ninguno de
los empleados implicados en su creacion y mejora pueda identificar
claramente su contribucién individual a la misma. Por ello, los derechos de
propiedad recaen necesariamente sobre los complejos efectos conjuntos de
construccion de la reputacion, los cuales corresponden inequivocamente a
la empresa. Por todo lo comentado, es de esperar que la organizacién no
encuentre dificultades para apropiarse de los rendimientos que pueda
generar una ventaja competitiva basada en la reputacion empresarial.
Influencia en el mercado

Las diversas unidades econdmicas, deben influir en el mercado a fin de
crear sostenibilidad en su marca y estar en la capacidad de hacer frente a
sus competidores.

Steven (1993) indica que los consumidores demandan productos de alta
calidad y recomienda la innovacién por la via del modelo de “empuje
tecnolégico”.

Reputacion empresarial

Huannington (2006) refiere que la reputacion influye en la marca: «La
reputacibn de una organizacion, de su personal, a los ojos de sus

stakeholders, se construye en el tiempo, en gran parte por la historia,
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2.3.

transmitida con el boca a boca. Evaluaciones de los resultados pasados de
la organizacion, opiniones y valoraciones pasan de unos a otros y a través
de los medios de comunicacién. Asi se construye una compleja red de
influencias, basadas en la reputacion, que es decisiva para el desarrollo de

una marca positivamente reconocida.

Definicién de Términos

1. Benchmarking: es un proceso sistematico y continuo para evaluar los

productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son
reconocidas como representantes de las mejores practicas, con el

proposito de realizar mejoras organizadoras. (Summer, 2006).

2. Informacion de los clientes: Estudios y andlisis que determinan el

grado de satisfaccion de los clientes, consumidores y usuarios de los
productos y servicios y que estan basados fundamentalmente en
consultas realizadas a los clientes. (Carrasco 2013).

3. Ventaja competitiva: Conjunto de recursos y capacidades que permiten

que la empresa se mantenga en el mercado. (Martin 2008)

4. Comprensién de los sistemas: estdn compuestas por dos sistemas mas

pequefios interrelacionados (departamentos. unidades, divisiones. ele.)

que sirven a funciones especializadas. Kendall (1997)

5. Parametro de medicion: es determinar este valor, consiste en la toma de

decisiones generadas a partir de la informacion recabada, que conlleva a
una mejora del desempeifio tanto en programas como en organizaciones.
Guerra (2007)

6. Creacidn de estrategias: se puede referir al cumplimiento y ejecucion de

la creacion de la ventaja competitiva, desde nuestra propuesta, que
efectivamente estamos ante una capacidad estratégica o critica. Martin
(2008)

7. Sostenimiento: son las posibilidades de establecer su valor cierto y por

tanto su precio aproximado e imposibilitan la existencia de un mercado
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de compra-venta de este tipo de factores. Martin (2008)

8. Sostenimiento de la marca: la marca es la que transmite a los clientes
confianza en la calidad de los productos o servicios ofrecidos al mercado.
Garcia (2014)

9. Influencia en el mercado: es influir en el mercado a fin de crear
sostenibilidad en su marca y estar en la capacidad de hacer frente a sus
competidores. Steven (1993)

10.Reputacion empresarial: son las evaluaciones de los resultados
pasados de la organizacion, opiniones y valoraciones que pasan de uno

a otros y a través de los medios de comunicacién. Huannington (2006)

25



3.1.

3.2.

3.3.

CAPITULO Ill: METODOLOGIA

Tipo de investigacion
El tipo de investigacion es no experimental, porque se estudiara a las

variables tal y como se presenta en la realidad observable.

Nivel de investigacion

El nivel de una investigacion viene dado por el grado de profundidad y
alcance que se pretende con la misma.

Asi tenemos gque una Investigacion puede ser:

Descriptiva: Cuando se sefiala cOmo es y como se manifiesta un fendbmeno
0 evento, cuando se busca especificar las propiedades importantes para
medir y evaluar aspectos, dimensiones o componentes del fenomeno a

estudiar

Poblacion, muestra y unidad de analisis

o Poblacién
La poblacion estara representada por las empresas de comercio de
prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto, ascendiendo a un total de
5422 segun SUNAT.
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. Muestra
Se procedera a utilizar la siguiente formula estadistica, con una

confianza el 95% de los resultados. Segun se observa en el anexo N°

3.
Zpg N
" ryra—— X
E3N — 1)+ Z?pg
90%
Z= 1.64
E= 0.1
p= 0.6
q= 0.4
N = 5422
e 2.6896 * 0.24 * 5422
N 0.01 * 5421 + 0.6455
3499.922688
n= 64
54.86

La muestra estara determinada por 64 empresas dedicadas al comercio de

prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto.

3.4. Disefo de investigacion
Descriptiva - Correlacional, porque se describi6 a ambas variables y

posteriormente se ha determinado la relacion existente entre ellas.
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3.5.

Donde:

M: Micro y pequefias empresas del sector comercio
O1: Benchmarking

O2: Ventaja competitiva

I: Influencia

Métodos de investigacion

Descriptivo-explicativo:

El presente proyecto se basara en el método descriptivo y explicativo porque
los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendbmeno que sea sometido
a andlisis (Dankhe, 1986). Miden o evaluan diversos aspectos, dimensiones
o0 componentes del fendmeno o fenbmenos a investigar. Desde el punto de
vista cientifico, describir es medir. Esto es, en un estudio descriptivo se
selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas
independientemente, para asi describir lo que se investiga, y mientras que
los estudios explicativos van mas alla de la descripcion de conceptos o
fendbmenos o del establecimiento de relaciones entre conceptos; estan
dirigidos u responder a las causas de los eventos fisicos o sociales. Como su
nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre un fenébmeno
y en qué condiciones se da éste, o por qué dos o mas variables estan

relacionadas.
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

TECNICA INSTRUMENTO ALCANCE INFORMANTE

Gerente del micro y
) ) _ pequefias empresas del

Encuesta Cuestionario Variable I. .
sector comercio de
prendas de vestir.
Gerente de las microy

_ _ ) pequefias empresas del

Encuesta Cuestionario. Variable II. _
sector comercio de
prendas de vestir

Marco teorico,
Fichas de marco _ _
o ) L Libros, revistas,
Fichaje investigacion conceptual.
o documentos, etc.
bibliograficas | pefinicion de
términos
Fuente: Elaboracion Propia
3.7. Técnicas de procedimientos y analisis de datos

Tabulacién: Se detallé las respuestas del cuestionario, resumiendo los
datos en tablas estadisticas en forma computarizada, utilizando SPSS.
Representacion grafica: Los datos obtenidos son expresados mediante
graficos y tablas que facilitaran su lectura, interpretacion y analisis, dado que
la muestra es al mismo tiempo la poblacién por lo tanto se convierte
automéaticamente en la generalizacién del tema en investigacion.

En cuanto al analisis de datos estos son comparados con investigaciones
parecidas a la presente investigacion, asi mismo se constatdé su congruencia
con el marco tedrico referencial para sacar conclusiones valederas sobre la

hipotesis planteada y los objetivos de la investigacion.
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4.1.

CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION
Resultados descriptivos
Para el procesamiento de los datos de cada una de las respuestas,
formuladas en el cuestionario, como se puede observar se midié con una
escala Likert, al mismo tiempo se procedi6 a realizar un analisis estadistico
donde encontramos el rango, el promedio, el maximo y minimo para poder
obtener una escala de tres dimensiones que son bueno, regular y malo para
ambas variables.
En la tabla y grafico N° 01, vemos que en cuanto a la dimension de
determinacién del enfoque, los encuestados nos manifestaron que se
encuentran en un nivel regular con un 48%, en un nivel bueno 27%, y un 25%
en un nivel malo.
En el grafico N° 02 vemos que en cuanto a la dimension de comprension de
la organizacion, los encuestados nos manifestaron que se encuentran en un
nivel regular con un 67%, en un nivel bueno 17%, y un 16% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 03, vemos que en cuanto a la dimension de
determinacién de los aspectos a evaluar, los encuestados nos manifestaron
que se encuentran en un nivel regular con un 31%, en un nivel bueno 61%,
y un 8% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 04, vemos que en cuanto a la dimension de
determinacién del objeto de comparacion, los encuestados nos manifestaron
gue se encuentran en un nivel regular con un 66%, en un nivel bueno 14%,
y un 20% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 05, vemos que en cuanto a la dimension de
realizacion, los encuestados nos manifestaron que se encuentran en un nivel
regular con un 73%, en un nivel bueno 11%, y un 16% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 06, vemos que en cuanto a la dimension de mejora
del desempefio, los encuestados nos manifestaron que se encuentran en un
nivel regular con un 47%, en un nivel bueno 9%, y un 44% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 07, Como se puede observar en el grafico N° 07,

vemos que en cuanto a la dimension de creacion, los encuestados nos
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4.2.
4.2.1.

manifestaron que se encuentran en un nivel regular con un 34%, en un nivel
bueno 42%, y un 23% en un nivel malo.

En la tabla y grafico N° 08, vemos que en cuanto a la dimension de
sostenimiento, los encuestados nos manifestaron que se encuentran en un
nivel regular con un 63%, en un nivel bueno 17%, y un 20% en un nivel malo.
En la tabla y grafico N° 09, vemos que en cuanto a la dimension de
apropiacion de rentas, los encuestados nos manifestaron que se encuentran
en un nivel regular con un 42%, en un nivel bueno 48%, y un 9% en un nivel
malo.

Como se puede observar en el analisis de correlaciéon de Pearson es de
0.834, este es mayor que 0.05, se concluye que existe una correlacion directa
y significativa entre la benchmarking y la ventaja competitiva, esto nos dice
gue mientras mayor sea el benchmarking mejor serd las ventajas

competitivas.

Resultados explicativos

Evaluar el nivel de benchmarking de las Micro y Pequefias Empresas
del sector comercio de prendas de vestir, de la ciudad de Tarapoto,
2015.

Tabla N° 01: Dimension de determinacion del enfoque
NIVELES Frecuencia | Porcentaje

BUENO 17 27%

REGULAR 31 48%

MALO 16 25%

TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafica N° 01: Dimensidn de determinacion del enfoque
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Como se puede observar en el grafico N° 01, vemos que en cuanto a la

dimension de determinacion del enfoque, los encuestados nos manifestaron

gue se encuentran en un nivel regular con un 48%, en un nivel bueno 27%,

y un 25% en un nivel malo.

Tabla N° 02: Dimension de comprensién de la
organizacion
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 11 17%
REGULAR 43 67%
MALO 10 16%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracién Propia
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Grafica N° 02: Dimensidon de comprension de la
organizacion

70%
60%
50%

40% 67%

17% ' 16% '

BUENO REGULAR MALO

30%
20%
10%

A\ N

0%

Fuente: Elaboracion Propia

Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico N° 02, vemos que en cuanto a la
dimension de comprension de la organizacion, los encuestados nos
manifestaron que se encuentran en un nivel regular con un 67%, en un nivel

bueno 17%, y un 16% en un nivel malo.

Tabla N° 03: Dimension de determinacion de los
aspectos a evaluar
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 39 61%
REGULAR 20 31%
MALO 5 8%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 03: Dimension de determinacion de los
aspectos a evaluar
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Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico N° 03, vemos que en cuanto a la
dimension de determinacion de los aspectos a evaluar, los encuestados nos
manifestaron que se encuentran en un nivel regular con un 31%, en un nivel

bueno 61%, y un 8% en un nivel malo.

Tabla N° 04: Dimension de determinacion del objeto de
comparacion
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 9 14%
REGULAR 42 66%
MALO 13 20%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 04: Dimensidon de determinacion del objeto
de comparacion
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Como se puede observar en el grafico N° 04, vemos que en cuanto a la

dimension de determinacion del objeto de comparacién, los encuestados nos

manifestaron que se encuentran en un nivel regular con un 66%, en un nivel

bueno 14%, y un 20% en un nivel malo.

Tabla N° 05: Dimension de realizacion
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 7 11%
REGULAR 47 73%
MALO 10 16%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 05: Dimension de realizacion
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Interpretacion:

Cémo se puede observar en el grafico N° 05, vemos que en cuanto a la
dimension de realizacion, los encuestados nos manifestaron que se
encuentran en un nivel regular con un 73%, en un nivel bueno 11%, y un 16%

en un nivel malo.

Tabla N° 06: Dimension de mejora del desempefio
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 6 9%
REGULAR 30 47%
MALO 28 44%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.2.

Grafica N° 06: Dimension de mejora del desempeiio
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Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico N° 06, vemos que en cuanto a la
dimension de mejora del desempefio, los encuestados nos manifestaron que
se encuentran en un nivel regular con un 47%, en un nivel bueno 9%, y un

44% en un nivel malo.

Conocer las ventajas competitivas de las Micro y Pequefias Empresas
del sector comercio de prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto,
2015.

Tabla N° 07: Dimension de creacion
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 27 42%
REGULAR 22 34%
MALO 15 23%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 07: Dimension de creacion
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Cémo se puede observar en el grafico N° 07, vemos que en cuanto a la

dimension de creacion, los encuestados nos manifestaron que se encuentran

en un nivel regular con un 34%, en un nivel bueno 42%, y un 23% en un nivel

malo.

Tabla N° 08: Dimension de sostenimiento
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 11 17%
REGULAR 40 63%
MALO 13 20%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 08: Dimension de sostenimiento
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Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico N° 08, vemos que en cuanto a la
dimension de sostenimiento, los encuestados nos manifestaron que se
encuentran en un nivel regular con un 63%, en un nivel bueno 17%, y un 20%

en un nivel malo.

Tabla N° 09: Dimension de apropiacion de rentas
NIVELES Frecuencia | Porcentaje
BUENO 31 48%
REGULAR 27 42%
MALO 6 9%
TOTAL 64 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Grafica N° 09: Dimensidn de apropiacion de rentas
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Interpretacion:

Como se puede observar en el grafico N° 09, vemos que en cuanto a la
dimension de apropiacion de rentas, los encuestados nos manifestaron que
se encuentran en un nivel regular con un 42%, en un nivel bueno 48%, y un

9% en un nivel malo.
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4.2.3. Establecer la influencia del benchmarking en la ventaja competitiva de

4.3.

las Micro y Pequefias Empresas del sector comercio de prendas de

vestir, de la ciudad de Tarapoto, 2015.

Tabla N° 10:Correlaciones

Benchmarking Venta.j:.i
competitiva
Correlacion de Pearson 1 .834"
Benchmarking Sig. (bilateral) 039
N 64 64
Correlacion de Pearson .834° 1
Ventaja competitiva ~ Sig. (bilateral) .039
N 64 64

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (2 colas).

Interpretacion y analisis:

Cdmo se puede observar en el analisis de correlacion de Pearson es de
0.834, este es mayor que 0.05, se concluye que existe una correlacion directa
y significativa entre la benchmarking y la ventaja competitiva, esto nos dice
gue mientras mayor sea el benchmarking mejor sera las ventajas

competitivas.

Discusion de Resultados

De acuerdo a los resultados encontrados vemos que el nivel de
benchmarking, en su dimension de determinacion del enfoque se encuentra
en un nivel regular con un 48%, en su dimensién de comprension de la
organizacion se encuentra en un nivel regular en un 67%, dimension de
determinacién de los aspectos a evaluar se encuentra en un nivel bueno con

un 61%, en su dimension de determinacion del objeto de comparacion se
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encuentra en un nivel de 66%, en su dimension de realizacion se encuentra
en un nivel regular con un 73%, en su dimensién de mejora del desempefio
se encuentra en un nivel regular 47%. Bermudez (2007), en la investigacion
se resalta la importancia del sector textil y de confecciones en Colombia,
pues posee un potencial elevado en términos de productividad vy
competitividad, si se tienen en cuenta las condiciones de recursos humanos
y experiencias que han acumulado en el orden internacional por parte de
algunas empresas, no obstante, es necesaria la implementacion de politicas
gue fortalezcan éste sector y garanticen una adecuada insercion en el
mercado internacional por parte de aquellas firmas que aun no lo han hecho.
El procedimiento aplicado a ésta investigacion, es de autoria propia y los
resultados obtenidos de todo el proceso investigativo demuestran que, como
proceso metodolégico innovador, puede ser de ejecucién para otras
investigaciones, lo que redunda en resultados positivos y exhorta a otros
investigadores interesados en éste tipo de ejercicios a continuar e
implementar esta herramienta metodoldgica. La conformacion de la
herramienta metodoldgica, es indispensable para la ejecucion exitosa del
proceso investigativo, en éste caso, se requiere de una serie de procesos y
procedimientos organizados de forma sistematica y coherente que facilite su
implementacion, tal y como se demostré durante el desarrollo del presente
trabajo. Si se hace una observacion de los resultados grosso modo, se puede
inferir en un primer acercamiento, que las empresas consideradas como
referentes cumplieron con los requisitos de practicas exitosas, lo que las
acerca de forma importante a las denominadas de clase mundial; esto
evidencia un avance en valores de productividad y competitividad de los
productos nacionales, permitiendo y facilitando la insercién en el mercado
mundial de éstas empresas 117 confeccionistas. Lo anterior es simplemente
la muestra de una marcada tendencia de las estrategias que estan
adoptando las empresas que han logrado evolucionar en su accionar
productivo, administrativo y de marketing. Las empresas no referentes

presentan un comportamiento y una forma de asumir el entorno globalizado
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diferente a las referentes, lo que ha causado un rezago frente a su
competencia en el mercado internacional, lo que es reflejo de la adopcién de
practicas poco metddicas, y en algunos casos inadecuadas, para la
exigencia del mercado actual, no obstante, en esta materia, la solucion
podria inicialmente identificar las areas clave que necesitan ser fortalecidas
y a partir de alli, de un diagnéstico serio y concienzudo, determinar las
herramientas que podrian ser utilizadas para la explotacion de las
potencialidades en pro de una mejora de la productividad y competitividad.

Por su parte Goyo (2005), en el campo de la educacion superior, la
globalizacion ha obligado a las instituciones de este sector reforzar de alguna
manera los procesos de gestion para mejorar su desempefo. El control de
gestion dentro de un marco administrativo eficaz, permite una apropiada
interaccidn entre la tecnologia, el recurso humano el conocimiento generado
y/o asimilado, lo que conlleva a aumentos en la calidad de los bienes o
servicios ofrecidos en la productividad y competitividad. En este orden de
ideas y al considerar los cambios revolucionarios en el sector de la
administracidon publica, cuyo principal objetivo es asegurar una gestion
eficiente y eficaz, se destaca la auditoria de gestién. Surge en el afio 2001 la
Ley Orgéanica de la contraloria General de la Republica y del Sistema
Nacional de Control Fiscal y es reforzada el 28 de septiembre del 2005 con
el Manual de Normas de Control sobre un Modelo Genérico de la
Administracion Central en cuyos textos se desprende de manera explicita la
auditoria de gestion a cargo de la unidad de Auditoria Interna y el
Benchmarking como una evaluaciébn comparativa, que consiste en la
confrontacién de la situacion total o parcial del proceso, versus otra realidad
gue puede ser del mismo tipo, nacional o internacional. De igual manera se
concluye que el benchmarking se concentra en las practicas y operaciones
de las unidades de auditoria interna de las universidades. Por lo cual es una
nueva forma de guiar la gestion, puesto que cambia la practica de
compararse internamente a compararse con operaciones en base a

estandares impuestas externamente por las instituciones reconocidas como
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los lideres. Luciano y Ortiz (2008), El estudio del benchmarking no es una
forma de espionaje en las diferentes industrias, sino una forma en que las
empresas puedan estudiar otros procesos para poder mejorar como
organizacion. Desde la segunda Guerra Mundial este estudio se ha realizado
por diferentes empresas, en especial las japonesas, que comenzaron a
copiar las diferentes tecnologias de otras empresas occidentales y a mejorar
todas sus practicas de produccion. Es una estrategia de las empresas de
tecnologia internacional para poder mejorar sus técnicas de produccion y
poder competir con otras empresas de la misma industria. Los gerentes de
las empresas utilizaran este estudio para la toma de decisiones importantes
en la organizacion y para la creacion de nuevas estrategias para los
mercados internacionales y asi lograr una mayor competitividad. La
utilizacién adecuada del estudio conlleva la creacién de un grupo de trabajo
con experiencia en este tema para poder llevar el estudio con las técnicas
adecuadas y poder obtener datos correctos con éstas. La competitividad ha
sido uno de los factores mas importantes de las empresas de tecnologia
internacional para poder lograr que sus productos sean mas competitivos en
el mercado. El proceso permite identificar las nuevas formas de poder
satisfacer las necesidades y las preferencias de los consumidores. Ayuda a
lograr que las empresas internacionales de tecnologia puedan reevaluar sus
metas y objetivos para mejorar como organizacion empresarial. La practica
del benchmarking es un proceso continuo, no es un evento que se realice
una sola vez ya que vivimos en un ambiente cambiante. Es un proceso de
investigacion que proporciona a las empresas informacion valiosa en la
basqueda de nuevas ideas.

Por otro lado en los resultados obtenidos en la variable de ventaja competitiva
vemos en su dimension de creacion se encuentra en un nivel bueno con un
42%, en su dimension de sostenimiento se encuentra en un nivel regular con
un 63%, en su dimensién de apropiacién de rentas se encuentra en un nivel
bueno con un 48%, por su parte Kong y Moreno (2014), Las fuentes de

financiamiento han influenciado de manera positiva en el desarrollo de las
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MYPES del Distrito de San José, gracias a que dichas fuentes les han
permitido acceder a créditos para financiar sus inversiones en capital de
trabajo, activos fijos y tecnologia, impulsandolos a una mejora tanto en su
produccion como en sus ingresos, ya que ahora cuentan con un mejor
inventario para ofrecer a sus clientes. Al evaluar el desarrollo de las MYPES
del Distrito de San José en el periodo 2010 al 2012, constatamos que gran
parte de las microempresas se han mantenido en un estado de equilibrio,
limitando su capacidad gestora al destinar efectivamente su financiamiento,
pero que pese a ello tanto su produccién como sus ingresos son los que
mayor impacto han tenido gracias al financiamiento obtenido, que en su
mayoria fue de fuentes externas. Aunque existe una proporcion de
emprendedores que gracias a sus ahorros generaron empresa para tener
una fuente de ingreso permanente, frente a las bajas en su actividad principal
(pesca, construccion naval) que destaca en el Distrito. Al evaluar las
diferentes fuentes de financiamiento que tuvieron mayor participacion en el
Mercado del Distrito de San José, durante el periodo 2010 — 2012, quien tuvo
un mayor dinamismo en el sector fue Ml BANCO como principal proveedor
de recursos financieros quienes les dieron las 77 facilidades a LAS MYPES
de obtener un financiamiento ya sea para capital de trabajo o atender
obligaciones con terceros, del mismo modo se encuentran los recursos
financieros obtenidos por prestamistas informales del propio Distrito, quienes
vienen consolidando su fuerte participacion en el mercado, actuando como
parte esencial en el desempefio de las MYPES. Finalmente se determina
como resultado de la investigacion que las MYPES han respondido
favorablemente al financiamiento recibido por las diferentes fuentes de
financiamiento, ya sea por un ahorro personal o por la participacion de
entidades financieras, pero pese a este progreso aun persiste una carencia
de cultura crediticia, una falta de gestion empresarial, escasos recursos
econdmicos y una falta de asesoramiento en temas comerciales; estos son

aspectos que limitan a muchos emprendedores de poder invertir en nuevas
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tecnologias que les pueda generar una reduccion en costos y un mejor
margen de ingresos.

Por su parte para medir la influencia de una y otra variable cémo se puede
observar en el analisis de correlacién de Pearson es de 0.834, este es mayor
gue 0.05, se concluye que existe una correlacion directa y significativa entre
la benchmarking y la ventaja competitiva, esto nos dice que mientras mayor

sea el benchmarking mejor sera las ventajas competitivas.
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5.1.

CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Para evaluar el nivel de benchmarking vemos que en el sector comercio de
prendas de vestir, en su dimensidbn de determinacion del enfoque,
comprensién de la organizacion, de determinacion de los aspectos a evaluar,
de determinacién del objeto de comparacion, en su dimension de realizacion
y en su dimensién de mejora del desempefio se encuentra en un nivel
regular.

Con respecto a la variable ventaja competitiva, en su dimensién de creacion,
en su dimension de sostenimiento, apropiacion de rentas, se encuentra en
un nivel regular.

El analisis de correlacién de Pearson es de 0.834, este es mayor que 0.05,
lo cual se concluye que existe una influencia directa y significativa entre el

benchmarking y la ventaja competitiva.
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5.2.

Recomendaciones

Realizar un benchmarking como parte de un proceso continuo para la mejora
de productos, servicios y métodos con respecto al competidor mas fuerte o
aguellas empresas consideradas lideres.

Contar con un plan de negocios que sirva como herramienta para evaluar los
factores que implican la apertura de un negocio, logrando con esto el éxito
al momento de estar operando.

Para encontrar los puntos de ventaja primero debes establecer una
comparacién con las empresas lideres de tu sector, conocer sus estrategias
o forma de hacer negocios y encontrar que podrias copiar o hacer mejor
dentro de tus limites de recursos actuales mientras preparas la estrategia

gue te permita expandirte y colocarte como lider.
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Anexo N° 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA
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vestir de la ciudad de

Tarapoto, 2015.

-Establecer la influencia
del benchmarking en la
ventaja competitiva de
las Micro y Pequefias
Empresas del sector
comercio de prendas de
vestir, de la ciudad de

Tarapoto, 2015

Disefio

Poblacién

Muestra

Descriptiva -
Correlacidnal

La poblacién estara representada por el promedio de las empresas de comercio
de prendas de vestir de la ciudad de Tarapoto, ascendiendo a un total de 5422

segln SUNAT.

Para la determinacion de la muestra, estara
fundamentado por conveniencia y <criterio de
investigador, por lo tanto corresponde a unamuestra
no probabilistica, por lo que serd de 5 empresas
MYPES de comercio dedicadas al rubro de prendas de

vestir.
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ANEXO 2: Cuestionario de benchmarking

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTIN

=
=
-
e (
A L
Ln
[=]
=3
=

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

BENCHMARKING 1 2 3 4 5
DETERMINACION DEL ENFOQUE
Requerimiento del cliente

Atiene con prontitud el requerimiento de sus clientes

El cliente se siente satisfecho con la atencidn de sus
requerimientos

Procesos de mejoras

Elabora estrategias para mejorar la calidad de servicio

Posee indicadores establecidos para fortalecer sus
procesos de calidad

Respaldo de mision, metas y objetivos

Sus colaboradores muestran comprender la misién,
metas y objetivos de la empresa

Comprende la misidon, metas y objetivos de la empresa

Recopilacion de datos

Estd usted informado de las tendencias de moda

Conoce las ventajas de sus competidores
COMPRENSION DE LA ORGANIZACION
Comprension de la situacion

Comprende el comportamiento del mercado

Comprende el comportamiento de la demanda de sus
clientes

Involucramiento de los colaboradores

Sus colaboradores se involucran en las actividades de su
empresa

Considera que mas de la mitad de sus colaboradores
son responsables con sus funciones

Informacion de los clientes

Conoce los gustos y preferencias de la mayoria de sus
clientes

Puede adelantarse al comportamiento de sus clientes

DETERMINACION DE LOS ASPECTOS A EVALUAR
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Comprension de los sistemas

Comprende las actividades de cada una de las areas de
su empresa

Realiza visitas inopinadas a las areas de su empresa a fin
de hacer el seguimiento respectivo

e oz

Determinacion la medicion de desempeno

Evalta por periodos el desempefio de sus colaboradores

Compara el desempenio de sus colaboradores con el
rendimiento de otras empresas

DETERMINACION DEL OBJETO DE COMPARACION

Parametro de medicion

Usa criterios para evaluar el rendimiento de su empresa

Hace uso de criterios para evaluar el comportamiento
de otras empresas

Criterios de comparacion

Conoce qué evaluar al momento de compararse con
otras empresas

Posee un sistema que comprende los criterios de
comparacion

REALIZACION

Notificacion de evaluacion

Hace llegar un notificacién de evaluacién a las empresas
involucradas para hacer benchmarking

Cuenta con un sistema que le permite notificar a las
empresas que seran evaluadas con su empresa

Recopilacion y andlisis de informacion

Recopila informacion de las empresas para sacar ventaja
de ellos

Cuenta con un personal que analiza la informacidn
proporcionada por las empresas en benchmarking

MEJORA DEL DESEMPENO

Realizacion de informe

Realiza un informe al finalizar el estudio de
benchmarking
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Su estudio de benchmarking concluye con un informe

Resolucion de casos conflictivos

Usa herramientas que dan solucién a las deficiencias
encontradas

Lleva a cabo un plan de ejecucién para corregir
deficiencias
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTIN

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Proyecto de investigacion EL BENCHMARKING Y SU INFLUENCIA EN LA VENTAJA
COMPETITIVA DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO
DE PRENDAS DE VESTIR EN LA PROVINCIA DE SAN MARTIN, 2015.

(Dirigido a los gerentes de las empresas MYPES del sector comercio de vestir)

Buenos dias / tardes:

La presente encuesta tiene fines puramente académicos, por lo cual la informacién
proporcionada es totalmente confidencial, permitiendo su uso exclusivamente de caracter
investigativo, los datos serviran para la realizacién del proyecto. Este cuestionario es

anonimo, se le agradece de antemano su colaboracién y participacion.

VENTAJA COMPETITIVA 1 2 3 4 5
CREACION
Creacion de estrategia

Se cuenta con estrategias que permite
reducir costos

Cuenta con estrategias que mantenga
los precios de los productos pero que
no afecte en la concurrencia de los
clientes

Cuenta con estrategias que pueda
hacer frente a sus competidores

Creacion de indicadores de evaluacion

Cuenta con criterios que permitan
evaluar el desenvolvimiento de la
empresa
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La empresa cuenta con evaluaciones
permanentes del cumplimiento de sus
objetivos

La empresa evalla as sus
competidores

SOSTENIMIENTO

Sostenimiento de la marca

Su marca empresarial tiene garantias

Los clientes confian en su marca

La marca de su empresa en reconocida
positivamente en el medio

Implementacion de sistemas
vinculados entre la empresa y sus
clientes

Su empresa brinda descuentos por la
compra voluminosa de sus productos

Se otorga acumulacién de puntos por
cada compra para hacer rebajas

Los clientes se sienten motivados por
comprar en su empresa

Andlisis de la competencia

La empresa posee herramientas para
analizar el comportamiento de sus
competidores

Conoce las diferencias entre su
empresa y las empresas competidoras

Cuenta con un personal dedicado a
establecer estrategias que superen a la
competencia

APROPICIACION DE RENTAS

Influencia en el mercado

La empresa tiene preferencia en el
mercado

Los productos ofertantes son de
mejora calidad

La empresa es reconocida en el medio
por su calidad y buena atencion

Reputacion empresarial
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La empresa es recomendad por sus
propios clientes

La empresa posee un alto nivel de
reconocimiento por el compromiso
con sus clientes

La empresa es calificada como buena
empresa en el medio que se
desempeia
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Anexo N° 3: Base de datos

FAB. DE PERSONA
SANDOVAL OCHOA ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
10010734377 | NANSI ALBERTA JR. | UGARTE 544 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
CIRCUNVALACI PRENDAS DE NATURAL CON
10010021893 | LEON HIDALGO ISABEL | AV. |ON 297 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
INGA MORI MARIA PRENDAS DE NATURAL CON
10011230453 | EUMELIA JR. | CUZCO 714 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ VASQUEZ PRENDAS DE NATURAL CON
10010616765 | GIMA JR. | SANTA ROSA 158 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
REATEGUI TUANAMA ANTONIO PRENDAS DE NATURAL CON
10010680331 | ZULMIRA JR. | RAYMONDI 339 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
FAB. DE PERSONA
PRENDAS DE NATURAL CON
10010604724 | GATICA MORI OLGA JR. | JUAN VARGAS 193 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
CHAVEZ BORBOR DE TAHUANTINSU PRENDAS DE NATURAL CON
10011245736 | CHU JUANA JR. |YO 156 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GOICOCHEA DIAZ PRENDAS DE NATURAL CON
10009818001 | MARTHA JR. | CUZCO 435 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
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FAB. DE EMPRESA
POLOS HADA JIMENEZ PRENDAS DE INDIVIDUAL DE
9 | 20362395063 | E.I.R.LTDA. JR. | PIMENTEL 319 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. RESP. LTDA 30301
FAB. DE PERSONA
PRENDAS DE NATURAL CON
10 | 10402077391 | LABAN CRUZ ELSA PJ. | CUMBAZA S/N | MORALES 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GONZALES ALVAREZ ALONSO DE PRENDAS DE NATURAL CON
11 | 10449610241 | LANDIZ BADIZ JR. | ALVARADO 144 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
LA BANDA FAB. DE PERSONA
NAVARRO MORENO DE PRENDAS DE NATURAL CON
12 | 10405991891 | MARIA JANY JR. |LAS PINAS 156 |SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ RUIZ YENI PRENDAS DE NATURAL CON
13 | 10053607174 | GLADYS JR. | SAN MARTIN 507 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
LA BANDA FAB. DE PERSONA
GOMEZ SANGAMA DE PRENDAS DE NATURAL CON
14 | 10434397915 | ROSARIO PJ. | MANGUAL 135 |SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
RODRIGUEZ PRENDAS DE NATURAL CON
15 | 10802373061 | TAPULLIMA PEPE JR. |JORGE CHAVEZ | 1817 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
LA BANDA FAB. DE PERSONA
VASQUEZ FASANANDO DE PRENDAS DE NATURAL CON
16 | 10401989451 | LILA FLOR JR. |12 DE MAYO 248 | SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
TUESTA MENDOZA ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
17 | 10427609486 | MANUEL JESUS JR. | UGARTE 239 | CACATACHI |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
HIDALGO CARDOZO PRENDAS DE NATURAL CON
18 | 10426495576 | JUAN CAYO JR. | MANCO CAPAC | 236 | MORALES 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
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FAB. DE PERSONA
MARTINEZ SANDOVAL ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
19 | 10434216694 | ADRIAN JR. | UGARTE 550 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
CORRALES QUINTEROS PRENDAS DE NATURAL CON
20 | 10400923073 | NALDA MILAGROS JR. | VISTA ALEGRE 150 | TARAPOTO |18100 |VESTIR. NEGOCIO 30301
FAB. DE PERSONA
TELLO REATEGUI PRENDAS DE NATURAL CON
21| 10084671822 | ELIZABETH JR. | LIMATAMBO 380 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
ICOCHEA VERA KEREN JIMENEZ PRENDAS DE NATURAL CON
22 | 10401772125 | ROXANA JR. | PIMENTEL 865 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
GARCIA RENGIFO FAB. DE PERSONA
RODRIGO ENRIQUE PRENDAS DE NATURAL CON
23 | 10715816526 | OSIRIS JR. | SANTA INES 570 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GOMEZ SANGAMA PRENDAS DE NATURAL CON
24 | 10701806048 | RITA JR. | JORGE CHAVEZ | 1205 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
GARCIA RENGIFO FAB. DE PERSONA
RODRIGO ENRIQUE PRENDAS DE NATURAL CON
25 | 10715816526 | OSIRIS JR. | SANTA INES 570 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GOMEZ SANGAMA PRENDAS DE NATURAL CON
26 | 10701806048 | RITA JR. | JORGE CHAVEZ | 1205 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE EMPRESA
REYN'AS ATELIER NICOLAS DE PRENDAS DE INDIVIDUAL DE
27 | 20572266681 | E.I.R.L. JR. | PIEROLA 143 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. RESP. LTDA 31101
FAB. DE PERSONA
DEL AGUILA TAMANI ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
28 | 10423467725 | BLANCA FLOR AV. | UGARTE 1137 | TARAPOTO | 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
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FAB. DE PERSONA
ALVA MACEDO PRENDAS DE NATURAL CON
29| 10011214873 | ALBERTITH JR. |TUPACAMARU | 325 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE
CREACIONES PRENDAS DE SOC.COM.RESP
30 | 20600246217 | TOTALSPORT S.R.L. JR. | PROGRESO 328 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. ONS. LTDA 31101
FAB. DE PERSONA
TTITO QUISPE PRENDAS DE NATURAL CON
31| 10438721971 | MERCEDES JR. |JUAN VARGAS | 620D | TARAPOTO | 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ PIPA SUSSAN PRENDAS DE NATURAL CON
32 | 10466712588 | CLEIDY JR. | CAJAMARCA 135 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE SOCIEDAD
PRENDAS DE ANONIMA
33 | 20600950488 | ATLETIC SPORT S.A.C. JR. | BOLOGNESI 229 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. CERRADA 30301
FAB. DE PERSONA
CIRCUNVALACI PRENDAS DE NATURAL CON
34 | 10010021893 | LEON HIDALGO ISABEL | AV. |ON 297 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
INGA MORI MARIA PRENDAS DE NATURAL CON
35| 10011230453 | EUMELIA JR. |CUZCO 714 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ VASQUEZ PRENDAS DE NATURAL CON
36 | 10010616765 | GIMA JR. | SANTA ROSA 158 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
REATEGUI TUANAMA ANTONIO PRENDAS DE NATURAL CON
37 | 10010680331 | ZULMIRA JR. | RAYMONDI 339 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
FAB. DE PERSONA
PRENDAS DE NATURAL CON
38 | 10010604724 | GATICA MORI OLGA JR. | JUAN VARGAS 193 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
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FAB. DE PERSONA
CHAVEZ BORBOR DE TAHUANTINSU PRENDAS DE NATURAL CON
39 | 10011245736 | CHU JUANA JR. |YO 156 |TARAPOTO |18100 |VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GOICOCHEA DIAZ PRENDAS DE NATURAL CON
40 | 10009818001 | MARTHA JR. | CUZCO 435 | TARAPOTO | 18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
FAB. DE EMPRESA
POLOS HADA JIMENEZ PRENDAS DE INDIVIDUAL DE
41 | 20362395063 | E.I.R.LTDA. JR. | PIMENTEL 319 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. RESP. LTDA 30301
FAB. DE EMPRESA
POLOS HADA JIMENEZ PRENDAS DE INDIVIDUAL DE
42 | 20362395063 | E.I.R.LTDA. JR. | PIMENTEL 319 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. RESP. LTDA 30301
FAB. DE PERSONA
PRENDAS DE NATURAL CON
43 | 10402077391 | LABAN CRUZ ELSA PJ. | CUMBAZA S/N | MORALES 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GONZALES ALVAREZ ALONSO DE PRENDAS DE NATURAL CON
44 | 10449610241 | LANDIZ BADIZ JR. | ALVARADO 144 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 30301
LA BANDA FAB. DE PERSONA
NAVARRO MORENO DE PRENDAS DE NATURAL CON
45 | 10405991891 | MARIA JANY JR. | LAS PINAS 156 |SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ RUIZ YENI PRENDAS DE NATURAL CON
46 | 10053607174 | GLADYS JR. | SAN MARTIN 507 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
LA BANDA FAB. DE PERSONA
GOMEZ SANGAMA DE PRENDAS DE NATURAL CON
47 | 10434397915 | ROSARIO PJ. | MANGUAL 135 | SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
RODRIGUEZ PRENDAS DE NATURAL CON
48 | 10802373061 | TAPULLIMA PEPE JR. | JORGE CHAVEZ | 1817 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
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LA BANDA FAB. DE PERSONA
VASQUEZ FASANANDO DE PRENDAS DE NATURAL CON
49 | 10401989451 | LILA FLOR JR. |12 DE MAYO 248 | SHILCAYO 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
TUESTA MENDOZA ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
50 | 10427609486 | MANUEL JESUS JR. | UGARTE 239 | CACATACHI |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
HIDALGO CARDOZO PRENDAS DE NATURAL CON
51 | 10426495576 | JUAN CAYO JR. | MANCO CAPAC | 236 | MORALES 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
MARTINEZ SANDOVAL ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
52 | 10434216694 | ADRIAN JR. | UGARTE 550 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
CORRALES QUINTEROS PRENDAS DE NATURAL CON
53 | 10400923073 | NALDA MILAGROS JR. | VISTA ALEGRE 150 | TARAPOTO |18100 |VESTIR. NEGOCIO 30301
FAB. DE PERSONA
TELLO REATEGUI PRENDAS DE NATURAL CON
54 | 10084671822 | ELIZABETH JR. | LIMATAMBO 380 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
ICOCHEA VERA KEREN JIMENEZ PRENDAS DE NATURAL CON
55| 10401772125 | ROXANA JR. | PIMENTEL 865 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
GARCIA RENGIFO FAB. DE PERSONA
RODRIGO ENRIQUE PRENDAS DE NATURAL CON
56 | 10715816526 | OSIRIS JR. | SANTA INES 570 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
GOMEZ SANGAMA PRENDAS DE NATURAL CON
57 | 10701806048 | RITA JR. | JORGE CHAVEZ | 1205 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE EMPRESA
REYN'AS ATELIER NICOLAS DE PRENDAS DE INDIVIDUAL DE
58 | 20572266681 | E.I.R.L. JR. | PIEROLA 143 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. RESP. LTDA 31101
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FAB. DE PERSONA
DEL AGUILA TAMANI ALFONSO PRENDAS DE NATURAL CON
59 | 10423467725 | BLANCA FLOR AV. | UGARTE 1137 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
ALVA MACEDO PRENDAS DE NATURAL CON
60 | 10011214873 | ALBERTITH JR. |TUPACAMARU | 325 |TARAPOTO |18100 |VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE
CREACIONES PRENDAS DE SOC.COM.RESP
61 | 20600246217 | TOTALSPORT S.R.L. JR. | PROGRESO 328 |TARAPOTO |18100 | VESTIR. ONS. LTDA 31101
FAB. DE PERSONA
TTITO QUISPE PRENDAS DE NATURAL CON
62 | 10438721971 | MERCEDES JR. | JUAN VARGAS | 620D | TARAPOTO | 18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE PERSONA
VASQUEZ PIPA SUSSAN PRENDAS DE NATURAL CON
63 | 10466712588 | CLEIDY JR. | CAJAMARCA 135 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. NEGOCIO 31101
FAB. DE SOCIEDAD
PRENDAS DE ANONIMA
64 | 20600950488 | ATLETIC SPORT S.A.C. JR. | BOLOGNESI 229 | TARAPOTO |18100 | VESTIR. CERRADA 30301

Fuente: Sunat 2015
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