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Resumen

La competitividad esta presente en la vida de las personas en cualquier parte del
mundo, la cual, al tener una rivalidad garantiza que todos se esforzaron por lograr alcanzar
mejores beneficios y cada vez consigan ser mejores en lo que se proponen. Las empresas
que son competitivas consiguen grandes resultados y crecen en el mercado. El proposito
de esta investigacion tiene referencia con el objetivo principal que es describir el nivel de
competitividad que existe en las tiendas de equipos tecnologicos en la ciudad de Manta,
2022. El tipo de investigacion es descriptiva con un disefio no experimental. La técnica
de recoleccion de datos es la encuesta a través de su instrumento el cuestionario, el cual
esta compuesto por 12 preguntas que va dirigido a 28 tiendas de equipos tecnologicos de
la ciudad de Manta. Como principal resultado se obtuvo que la informalidad afecta al
crecimiento de las empresas debido a que venden productos similares a menores precios.
Se propusieron 3 planes de mejoras para las dimensiones de condiciones de la demanda,
calidad del producto e innovacion. Sus principales conclusiones fueron que las empresas
de equipos tecnoldgicos de la ciudad de Manta tienen un nivel de competitividad alto
porque conocen como se encuentra el mercado y cada uno confia en la atencion al cliente

que brindan y sus productos de buena calidad.

Palabras clave

Empresas (H32), Comportamiento de la empresa (D21), Economia de la empresa (M21)
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SUMMARY

Competitiveness is present in the lives of people in any part of the world, which,
by having a rivalry, allows us all to strive and each time we manage to be better at what
we set out to do. Companies that are competitive achieve great results and grow in the
market. The purpose of this research has reference to the main objective, which is to
describe the level of business competitiveness that exists in technological equipment
stores in the city of Manta, 2022. The type of research is descriptive with a non-
experimental design. The collection technique data is the survey through its instrument,
the questionnaire that is made up of 12 questions that is addressed to 28 technological
equipment stores in the city of Manta. Its main results were that there are different factors
that affect competitiveness, one of them is informality, where these companies mostly
consider that they do affect the growth of the company. According to the results obtained,
3 improvement plans were proposed for the dimensions of conditions demand, product
quality and innovation. Its main conclusions were that the technological equipment
companies in the city of Manta have a high level of competitiveness because they know
how the market is and each one trusts the customer service they provide and their good

quality products.

Keywords

Businesses (H32), Business Behavior (D21), Business Economics (M21)
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CAPITULO1
1. Introduccion

1.1 Antecedentes Investigativos

De acuerdo con el estudio bibliografico, obtenido de distintas fuentes se reconoce
como antecedentes investigativos los trabajos que corresponden a:

Calderon (2020) en su tesis titulada “Niveles de competitividad y productividad
de las empresas de comunidades prestadoras de servicios a minera Yanacocha — 20187,
cuyo objetivo principal fue determinar los niveles de la competitividad y productividad
en las empresas de comunidades prestadoras de servicios a Minera Yanacocha; llevaron
a cabo una investigacion con enfoque descriptivo con un disefio no experimental —
transeccional, mediante el método de investigacion Hipotético Deductivo — Inductivo y
el método Analitico — Sintético, cuya técnica de recoleccion de informacion fue la
encuesta, que fue dirigida a el total de empresas de comunidades prestadoras de servicios
a Minera Yanacocha (33). Por otro lado, las dimensiones que fueron evaluadas, para la
competitividad: capacidad, ventaja comparativa, ventaja sostenible; y para la
productividad: eficiencia y catching up. Sus principales resultados fueron que, en la
capacidad, el 46% la utilizacion de los recursos es indiferente, el 34% del desempefio
laboral es bueno, el 34% del desempefo del personal administrativo es excelente y el 43%
en innovacion es bueno. En la ventaja comparativa, en diferenciacion el 40% se diferencia
en minimizacion de costos, el 40% en satisfaccion de consumidores cumplen sus
objetivos antes de la fecha. La ventaja sostenible en culminacion de metas el 85% cumplié
con los objetivos y el 88% si estan dispuesto a continuar trabajando con las empresas
contratistas. Por otro lado, en la eficiencia el 49% del desempeio y el 43% de la
calificacion de la empresa es bueno. En el catching Up el 79% destacé que si hay control
del desempefio laboral y el 97% de las empresas capacita a su personal. Como conclusion
sefala que, las empresas de comunidades prestadoras de servicios a minera Yanacocha
tienen alto nivel de competitividad y productividad.

Ramirez y Ampudia (2018) en su investigacion titulada “Factores de
Competitividad Empresarial en el Sector Comercial”, cuyo objetivo principal fue
describir los factores de competitividad empresarial presentes en el sector comercial de
Meéxico y Colombia.; llevaron a cabo una investigacion de tipo cuantitativo con un
enfoque empirico positivista, con una metodologia descriptiva — transeccional, mediante

el uso de la técnica de la encuesta, que fue dirigida a el personal de las empresas
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comerciales de Sao y Coppel (120). Por otro lado, los factores que fueron evaluados para
la competitividad empresarial: innovacion, tecnologia, flexibilidad productiva y calidad.
Sus principales resultados fueron que, la innovacion tiene un promedio de 3.09, la
tecnologia tiene 3.19, la flexibilidad productiva tiene 3.19 y la calidad un promedio de
3.32. Donde el factor innovacion el 45% estd indeciso, la tecnologia tiene falencias
porque el 18,33 % estan en desacuerdo y el 39,17% indeciso, en la flexibilidad productiva
el 19,17% estan medianamente en desacuerdo y la calidad el 20% estdn medianamente
en desacuerdo. Como conclusion sefialaron que los factores de la innovacion, flexibilidad
productiva y calidad se ubican en una categoria moderadamente satisfactoria, mientras
que la tecnologia debe mejorar.

Buitrago, Rodriguez y Serna Gomez (2019) en su investigacion titulada “Modelo
de evaluacion de la gestion y competitividad empresarial”, cuyo objetivo principal
fue evaluar la gestion de la micro y pequeiia empresa, a partir de la aplicacion de un
instrumento de medicion denominado Matriz de Competitividad; llevaron a cabo una
investigacion con enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo) y su alcance es descriptivo,
el instrumento de medicion fue la Matriz de Competitividad que se aplico a 402 empresas
del sector turismo. Por otro lado, los componentes que fueron evaluados para medir la
competitividad: Procesos de direccion, operativos y de apoyo. Sus principales resultados
fueron que, el proceso de direccion obtuvo un nivel de competitividad en las empresas
que trabajan individualmente de 29,25 % y 64,4% para las que realizan trabajo conjunto.
Los procesos operativos para las empresas que trabajan en conjunto obtuvo un 54,86%,
mientras las empresas que trabajan individualmente un 32,26%. Los procesos de apoyo
obtuvieron un 55,9% en las empresas que trabajan en conjunto y 26.9% para las empresas
que trabajan individualmente. Como conclusion sefialaron que, las micro, pequeiia y
mediana empresa deben cumplir con distintos parametros para ser competitiva y el nivel
de competitividad de las empresas que trabajan individualmente es de 31,5%, mientras
que las que trabajan en conjunto es de 58%.

Sarmiento y Delgado (2020) En su investigacion titulada “Medicion de la
competitividad empresarial para el desarrollo territorial”, que tiene como objetivo definir
el sistema de indicadores que permita la medicion de la competitividad en las empresas
segin las dimensiones cliente-mercado, social, técnica, econdémico-financiera y
medioambiental, con sus respectivas variables e indicadores para su aplicacion en la
provincia de Holguin, Cuba; llevaron a cabo una investigacion con el método de

induccion-deduccion, también se utilizo el método Delphi, mediante el uso de la técnica

6
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de la encuesta, que fue dirigida a expertos de la academia y del ambito empresarial
holguinero. Por otro lado, los componentes que fueron evaluados para medir la
competitividad: cliente-mercado, econdmico-financiera, técnica, medioambiental y
social. Los resultados obtenidos fueron que, en cliente-mercado el valor maximo lo tiene
la empresa Materia Prima con un valor de 76 y el minimo la empresa KTP con 44. En
econdmica-financiera, la empresa Materia Prima tiene el valor maximo con 84 y el
minimo lo tienen KTP Y ceramica con 44. En técnica el valor maximo lo tiene KTP y
Ceramica con 77.14 y el valor minimo la empresa Materia Prima con 31.43. En medio
ambiente el valor minimo lo tiene Materiales con 60. En social el valor maximo lo tienen
Materiales y Ceramica con 81.54 y el valor minimo la empresa KP con 56.92. Como
analisis sefialaron que, a través del sistema de medicion de la competitividad se pudo
conocer el comportamiento de las empresas, lo cual permiti6 realizar una comparacion
entre ellas a través de las dimensiones mencionadas.

Barreto (2018) en su tesis titulada “Gestion Empresarial y competitividad
empresarial de las mypes textiles del Emporio Comercial de Gamarra, La Victoria, 2018,
cuyo objetivo principal fue determinar la relacion entre la calidad de gestion empresarial
y nivel de competitividad empresarial, ademas de la relacion de las dimensiones
planificacion, organizacion, direccion y control con el nivel de competitividad; llevaron
a cabo una investigacion descriptiva — correlacional, de acuerdo a su disefio es no
experimental de corte transversal, cuya técnica de recoleccion de informacion es la
encuesta, mediante el instrumento del cuestionario, dirigido a todos los trabajadores de
las mypes textiles que laboran en galerias y tiendas comerciales del Emporio Comercial
Gamarra. Por otro lado, las dimensiones que fueron evaluadas, para la calidad de gestion
empresarial: planificacion, organizacion, direccion y control; y para el nivel de
competitividad: condiciones de la demanda, la calidad del producto y la innovacion. Sus
principales resultados fueron que, en la planificacion el 34,13% de se emplea debes en
cuando, en la organizacion el 45,3% indica que de vez en cuando, en la direccion el 35,2%
indica que de vez en cuando y en el control el 30,4% indica que casi nunca se emplea; y
para el nivel de competitividad, en las condiciones de demanda con 33,1%, en la calidad
del producto con 34,1% y en la innovacion con 40,8 % se emplean de vez en cuando.
Como conclusion sefiala que, si existe una relacion entre la calidad de gestion empresarial,
planificacion, organizacion, direccion y control con el nivel de competitividad de las

mypes textiles del Emporio Comercial Gamarra-La Victoria 2018.
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Sarmiento y Delgado (2021) en su investigacion titulada “Dimensiones y variables
de competitividad para un mejor desempefio empresarial”, cuyo objetivo principal fue
presentar una propuesta para la medicion de la competitividad empresarial mediante
variables que responden a la propuesta de dimensiones; llevaron a cabo una investigacion
con el método de induccion — deduccion y el método de andlisis y sintesis, la herramienta
de recopilacion de informacion fue la encuesta. Por otro lado, las dimensiones que fueron
evaluadas, para la calidad de competitividad empresarial: cliente-mercado, econémico-
financiero, técnica, medioambiente y social. Sus principales resultados fueron que, el
sistema de indicadores se clasifica como “monitoreo y seguimiento”, donde se obtendra
informacion verdadera, donde se conoceran si se cumple con los objetivos propuestos.
Como conclusion sefialaron que, los indicadores miden de forma cuantitativa y cualitativa
las variables que tienen relacion con las metas previstas, en la cual, se conoce la situacion
de la empresa, para tener valores comparativos y mejorar la competitividad de la misma.

De acuerdo con Cutipa, Escobar, Anchapuri y Valreymond (2020) en su
investigacion titulada “La intensidad de innovacion y la competitividad de micro y
pequefias empresas exportadores de artesania textil”, cuyo objetivo principal fue
determinar la relacion entre la intensidad de la innovacién y la competitividad de mypes
exportadoras de artesania textil de la region Puno, situada a las orillas del lago Titicaca,
entre Peri y Bolivia; llevaron a cabo una investigacion descriptivo — relacional con
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental — transeccional. Los instrumentos de
recoleccion de datos fueron dos cuestionarios, dirigidos a 31 mypes exportadoras de
artesania textil. Por otro lado, las dimensiones que fueron evaluadas para la intensidad de
innovacion: innovacion en productos, innovacion en mercados, innovacion en procesos e
innovacion en modelo de negocio; y para la competitividad: calidad de producto,
productividad y desempefio en el mercado. Sus principales resultados fueron que
innovacion en productos 20 puntos, innovacion en mercados 16 puntos, innovacion en
procesos 12 puntos e innovacion en modelo de negocio 32 puntos. Por otro lado, en la
calidad del producto 20 puntos, la productividad 36 puntos y el desempefio en el mercado
24 puntos. Como conclusion sefialan que, existe una alta relacion entre la intensidad de
innovacion y competitividad en las mypes exportadores de artesania textil de la region
Puno, Peru, donde hay que aumentar la innovacion para seguir siendo competitivos.

Ibarra, Gonzalez y Demuner (2017). En su investigacion “Competitividad
empresarial de las pequefias y medianas empresas manufactureras de Baja California”,

cuyo objetivo principal es determinar el nivel de competitividad empresarial de las pymes
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manufactureras de Baja California e identificar las areas que, dentro de ellas, influyen en
dicha competitividad; llevaron a cabo una investigacion con enfoque experimental-
cuantitativa, descriptiva y de corte transversal, mediante el uso de la técnica de la
encuesta, que fue dirigida a las pymes manufactureras del estado (195 empresas) y en la
segunda etapa se desarrolla la técnica estadistica de analisis de regresion lineal multiple
de tipo tradicional. Por otro lado, las dimensiones que fueron evaluadas, de la
competitividad empresarial: Planeacion estratégica, produccion y operaciones,
aseguramiento de la calidad, comercializacion, contabilidad y finanzas, recursos
humanos, gestion empresarial y sistemas de informacion. Sus principales resultados
fueron que, un grupo de empresas en las dimensiones: Planeacion estratégica, produccion
y operaciones, aseguramiento de la calidad, comercializacion, contabilidad y finanzas,
recursos humanos, gestion empresarial y sistemas de informacion presenta un nivel de
competitividad mediano (48%), otro grupo presenta un nivel bajo (40%) y pocas empresas
presentan un nivel alto o muy alto. Como conclusion sefialan que, las pymes de Baja
California son medianamente competitivas, aunque peligran a ser de nivel bajo, donde en
todas las dimensiones propuestas se mantiene en estos dos niveles.

Silva (2017) en su tesis titulada “Plan estratégico para la competitividad
empresarial de la empresa JLM Maquinarias SRL sede Lima 20177, cuyo objetivo
principal es disefiar un plan estratégico para la competitividad empresarial de la empresa
JLM Magquinarias SRL; llevaron a cabo una investigacion con enfoque mixto
(cuantitativo y cualitativo) de tipo proyectiva con disefio no experimental y transversal —
longitudinal, cuyas técnicas de recoleccion de informacion fueron la entrevista y la
encuesta, que fue dirigida a treinta trabajadores de la Empresa JLM Magquinarias. Por otro
lado, las categorias que fueron evaluadas, para la competitividad empresarial:
organizacion, recursos humanos, liderazgo y recursos financieros y para el plan
estratégico: analisis estratégico, formulacion estratégica e implantacion de la estrategia.
Sus principales resultados fueron que, en la organizacion el 77% indica que es regular, en
recursos humanos el 67% es regular, en liderazgo, el 73% indica que es regular y en
recursos financieros el 73% también indica que es regular. Como conclusion sefal que,
el plan estratégico ayudara a mejorar procesos internos y externos para ser mas eficientes
y eficaces, donde se necesita un cambio, medicion, control y madurez organizacional por
parte de los miembros de la empresa.

Cajavilca (2018) en su tesis titulada “Ventajas competitivas y competitividad

empresarial en las empresas exportadoras peruanas, 2006-2017”, tiene como objetivo
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principal determinar si las ventajas competitivas empresariales influyen en la
competitividad empresarial de las empresas productoras exportadoras o exportadoras
comercializadoras peruanas mas representativas con sede en la ciudad de Lima; llevaron
a cabo una investigacion de tipo bésica o aplicada con un disefio no experimental, de igual
forma es de corte transversal, cuya técnicas de recoleccion de informacion fueron la
entrevista y la encuesta, que fue dirigida a las 406 empresas exportadoras mas
representativas del Perti con sede en Lima.. Por otro lado, las dimensiones que fueron
evaluadas a la ventaja competitiva empresarial: ventaja competitiva en costos, ventaja
competitiva en diferenciacion y ventaja competitiva en valores empresariales. Por otro
lado, para la competitividad son: productividad, rentabilidad y crecimiento. Sus
principales resultados fueron que, en las ventajas competitivas respecto a la
competitividad empresarial, la ventaja competitiva en costos tiene una correlacion r entre
0.4-06 y es moderada, la ventaja competitiva en diferenciacion tiene una correlacion r
entre 0.2-0.4 y es baja y la ventaja competitiva en valores empresariales tiene una
correlacion r entre 0.8-1.00 y es alta. Como conclusion resalta que, las ventajas
competitivas por costos, por diferenciacion, por valores de capacidad son un factor
significativo en la competitividad empresarial respecto a los resultados empresariales de
productividad, rentabilidad y crecimiento.
1.2 Diseiio Teorico

1.2.1 Planteamiento del Problema

Las empresas se enfrentan a muchas dificultades constantemente, donde la
competencia puede significar un problema, debido a que, es una lucha constante por
llamar la atencion de las personas y asi conseguir mantener sus clientes y a su vez intentar
aumentar la cantidad de personas que adquieren sus productos.

Con el inicio de la pandemia, comenzaron a poner restricciones y habia que evitar
salir de las casas. La economia del pais disminuia y los recursos se agotaban con facilidad,
se tenia que buscar una forma para continuar con las vidas cotidianas y no quedarse sin
hacer nada, ya que, se necesitaba el trabajo para sus necesidades basicas, es ahi cuando
se comienza a aprovechar la tecnologia. Si bien es cierto, el uso de la tecnologia facilita
la vida de las personas y con el Covid-19 se comprueba esto a través del teletrabajo, la
educacion virtual, las compras en linea, entre otros. Hay que tener en cuenta que no todos
tenian la facilidad de obtener lo necesario para continuar con sus actividades diarias,
algunas personas perdieron su trabajo y le tocd buscar otra forma para satisfacer sus

necesidades, entonces hubo un incremento de vendedores ambulantes.
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En la ciudad Manta, cada dia se puede apreciar un incremento de vendedores
informales con sus establecimientos, en algunas de estas calles es dificil transitar
debido a que se encuentran abarrotadas de estos comerciantes, que ofrecen toda
clase de productos, ropa, calzado, comida y artesanias entre otros; frente a

negocios perfectamente ya establecidos. Calderén (2020)

Desde el inicio de la emergencia sanitaria el comercio electronico se convirtio -
en muchos casos- en la unica alternativa para acceder a productos que estaban

permitidos.

En ese contexto, el aumento de la demanda se nutri6 por dos fuentes principales:
quienes ya compraban -sobre todo aparatos tecnoldgicos-, pero expandid su
demanda a otros productos y servicios; por otro lado, quienes tenian dudas

comprar en linea, pero comenzaron a hacerlo por la necesidad.

A medida que se comenzo a abrir la economia y eliminarse las restricciones, esa
nueva demanda se mantiene, y a mediano y largo plazo las perspectivas son hacia
el fortalecimiento del comercio electronico como uno de los sectores con mayor

crecimiento en la economia nacional. Manabi Noticias (2020).

Si bien es cierto, las empresas supieron adaptarse e implementaron el comercio
electronico pero, aquellas empresas que no contaban para transportar los productos o no
contaban con el servicio de la venta online se vieron afectadas, debido a que, algunas
tiendas de equipos tecnologicos de Manta tienen su local, donde algunas realizan
publicidad por medio de redes sociales pero para la venta de los productos deben de
hacerlo de forma presencial, donde los clientes tienen que ir hasta el lugar y realizar la
compra, entonces se convirtié en un problema para aquellos que no contaban con los

recursos suficientes para conseguir direccionar a su negocio hacia la venta online.

En resumen, las empresas conocen que cada vez existirda mas competencia, donde
sera complicado para ellos superarlos, cada vez van saliendo productos nuevos y los que
no puedan adquirirlos para comercializarlos van a tener complicaciones, las personas
buscan lo nuevo en tecnologia y productos que sean econdémicos con buena calidad. Por
motivos de la pandemia, las personas tuvieron menos recursos para adquirir productos

caros y buscaron productos que puedan satisfacer sus necesidades y no sean muy
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costosos. Teniendo en cuenta esto, la presencialidad se vio afectada, debido a que no se
podia circular por las calles y la virtualidad form¢ parte de la vida de las personas, donde
las empresas que no se adaptaron y se les complico realizar las ventas en linea con entrega
a domicilio se vieron perjudicadas.
1.2.2 Formulacion del Problema
1.2.2.1 Problema General

(Cual es el nivel de competitividad de las tiendas de equipos tecnologicos de la
ciudad de Manta, 20227
1.2.2.2 Problemas Especificos

( Como son las condiciones de la demanda de las tiendas de equipos tecnologicos
de la ciudad de Manta, 20227

(Como es la calidad del producto de las tiendas de equipos tecnoldgicos de la
ciudad Manta, 20227

(Como es la innovacion de las tiendas de equipos tecnologicos de la ciudad de
Manta, 2022?
1.2.3 Formulacion del Objeto y Campo de accion

1.2.4.1 Objeto de Estudio

Nivel de competitividad
1.2.4.2 Campo de Estudio

Manta

1.2.5 Formulacion de los Objetivos
1.2.5.1 Objetivo General

Describir el nivel de competitividad que existe en las tiendas de equipos
tecnologicos en la ciudad de Manta, 2022.
1.2.5.2 Objetivos Especificos

Analizar las condiciones de la demanda de las tiendas de equipos tecnologicos de
la ciudad de Manta, 2022.

Examinar la calidad del producto de las tiendas de equipos tecnologicos de la
ciudad de Manta, 2022.

Detallar la innovacion de las tiendas de equipos tecnologicos de la ciudad de

Manta, 2022.
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1.2.6 Justificacion

La investigacion de la competitividad empresarial de las tiendas de equipos
tecnoldgicos de la ciudad de Manta tiene gran importancia, debido a que, siempre
existiran otras empresas que vendan los mismos productos con menores precios o con
mejores promociones, lo cual se convierte en un problema debido a la cantidad de tiendas
de equipos tecnologicos que existen en esta ciudad. Por lo tanto, es fundamental conocer
la situacion de cada empresa y asi determinar si son competitivas y lo que necesitan para
superarse en relacion con su entorno.

El proposito de esta investigacion sobre este tema es conocer el nivel de
competitividad que tiene cada empresa para continuar en el mercado mediante el esfuerzo
constante que realizan para superar a los demads, conseguir mas aceptacion por parte de
los consumidores y, asi, logren ser reconocidas. Siendo asi, lo fundamental es mejorar la
competitividad empresarial de las tiendas de equipos tecnoldgicos de la ciudad de Manta,
de esta forma, se tendra en cuenta todos los factores claves que permiten a una empresa
ser competitiva. Para ello, se recolectara informacién para conocer como las empresas
realizan sus actividades y como logran satisfacer las necesidades de los clientes, donde lo
esencial es el servicio ofrecido y la calidad de los productos que ofrecen las tiendas de

equipos tecnologicos de la ciudad de Manta.
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1.2.7 Operacionalizacion de las Variables
Tabla 1

Operacionalizacion de las variables

VARIABLE DIMENSIONES

A elerii AT ciT A
Facultad Ciencias Administrativas

=== = P o

INDICADORES (preguntas)

X1. Condiciones

de la demanda

(Considera que la Informalidad
perjudica al crecimiento de la empresa?

La empresa realiza
investigacion de mercados?

(La empresa se informa sobre su
competencia?

(La empresa sube el precio de sus
productos en temporada festiva?

(Los precios de los productos

ofrecidos son justos?

X NIVEL DE
COMPETITIVIDAD

X2. Calidad del

producto

(La empresa ofrece garantia de
los productos que vende?

(La empresa busca a los mejores
proveedores?

(La empresa cuenta con procesos

de control de calidad?

X3. Innovacion

1.3  Diseiio Metodologico

14

(Se fomenta la creatividad en la
empresa?

(Considera que los productos
ofrecidos son de ultima tecnologia?

(La empresa emplea nuevos
sistemas de promocion?

(La empresa se adapta al cambio

constante que existe en el entorno?
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1.3.1 Alcance

El alcance sera descriptivo.

Segun Esteban (2018) la investigacion descriptiva “es una investigacion de
segundo nivel, inicial, cuyo objetivo principal es recopilar datos e informaciones
sobre las caracteristicas, propiedades, aspectos o dimensiones de las personas, agentes

e instituciones de los procesos sociales”.

Segun Esteban y Molina (2014) “El objetivo de este disefio de investigacion

es especificar una situacion del mercado o las caracteristicas de los consumidores”.

1.3.2 Disefio
Es una investigacion no experimental porque no se manipulan las variables y se
puede observar como son en

1.3.3 Poblacién y Muestra
1.3.4.1 Poblacién

Las empresas dedicadas a la venta de equipos tecnologicos de la ciudad de Manta.

1.3.4.2 Muestra

En cuanto a la muestra, los autores Novoa y Mejia (2014) dicen que “la muestra
es el subconjunto, o parte del universo o poblacion, seleccionado por métodos diversos,
pero siempre teniendo en cuenta la representatividad del universo”.

En esta investigacion se utilizd un muestreo intencional donde los autores Novoa
y Mejia (2014) dicen que el muestro intencional o por juicio “Es el mas expeditivo, pero
al mismo tiempo el menos representativo y por ende el mas sesgado. Consiste en
determinar los individuos de la muestra a criterio del investigador”. Por lo tanto, la
muestra de esta investigacion seran las empresas dedicadas a la venta de equipos
tecnologicos de la ciudad de Manta, donde se tomaran a los lugares donde existen mas
comercio, estos son: el centro de Manta, el mall del Pacifico y el nuevo Tarqui.

En total se tomaran como parte del muestro intencional a 28 tiendas de equipos
tecnologicos de la ciudad de Manta, debido a que, se recolect6 la informacion de las
empresas que estén disponibles para responder la encuestas, teniendo en cuenta, que por
la pandemia evitan mantener contacto fisico y en otras ocasiones realizan otras

actividades y se dificulta la obtencion de datos.

1.3.5 Instrumento de medicién y recoleccion de datos
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La técnica utilizada para recolectar datos fue la encuesta

1.3.5.1 Encuesta

Se utilizd como instrumento el cuestionario del autor Barreto (2018), con sus
debidas modificaciones para que se adapte al tema de investigacion y cumpla con el
objetivo propuesto. Estd conformado por 12 preguntas, divididas en sus 3 dimensiones:
Condiciones de la demanda (5 preguntas), Calidad del producto (3 preguntas) e
Innovacion (4 preguntas), todas ellas enfocadas en la competitividad empresarial. (Anexo
1).

2. Marco Tedrico

2.1 Bases Tedricas

La competitividad es un factor que esta presente en todo momento o aspecto de la
vida, sea en el trabajo, estudio en la vida cotidiana, desde pequefios uno aprende a
competir y a querer alcanzar lo que desea lograr, por lo tanto, “es un término
microecondmico, referido principalmente al ambito de la empresa y su capacidad para
competir frente a otras en el mercado” (Estrada, 2013).

. La competitividad se encuentra en todo lugar. Para conseguir ser mejor que los
demas, se necesita esfuerzo y superacion porque siempre se va a encontrar obstaculos y
distintas adversidades que van a causar problemas en el proceso, pero mientras se tenga
un objetivo y se quiera ser mejor que los demas se puede conseguir hasta lo que resulta
ser imposible de alcanzar.

Si se trata sobre competitividad empresarial, hay que tener en cuenta que toda
empresa busca mejorar y ser mejor que la competencia, por ende, se va a esforzar y
buscara todas las formas en que sea aceptado por los consumidores, de esta forma sera
mas competitivo, podra generar mayores ingresos y seguir creciendo

De la misma forma, la competitividad es lo que le da vida a las empresas porque
buscan la forma de innovar y seguir consiguiendo mas consumidores, asi no se va a
quedar estancada, sino que dia a dia buscara estrategias y alternativas necesarias para
seguir siendo mas competitividad, tal como lo sefialan Mancha, Moscoso y Santos (2016)
“la competitividad reside en la capacidad de las empresas para producir de una manera
coherente y beneficiosa aquellos productos que cumplan los requerimientos de un
mercado abierto en términos de costes, precios, calidades, etc.”. Por eso es importante
que las empresas piensen en como puede satisfacer las necesidades de las personas, ya

que, de esta forma podran producir aquellos productos que los consumidores esperan
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obtener, con las caracteristicas necesarias que permitan ser acogidos. Una empresa que
no es competitiva no triunfa, es decir, esa empresa no consigue salir adelante porque no
se esfuerza por innovar, no consigue mayores cantidades de clientes y no realizan las
ofertas necesarias para tener mayor cantidad de personas que se interesen en adquirir sus
productos.

Siendo asi, las empresas realizan distintas estrategias que les permite conocer
como piensan los consumidores y asi poder estar un paso delante de ellos, brindandoles
siempre lo mejor, lo necesario para que ellos puedan continuar con sus vidas cotidianas.
De esta forma, cada empresa se enfoca en crear productos necesarios para los clientes o
ellos tratan de disefiar una necesidad para que asi los consumidores piensen que necesitan
aquel producto y lo adquieran de una forma répida, porque les llama la atencion y es
importante que ellos lo tengan.

Por lo tanto, para el autor Pérez (2020) “el concepto de competitividad se refiere
a las empresas que exportan productos y compiten en el mercado internacional. En el
mercado interno, una empresa es competitiva cuando cuenta con herramientas que les
ofrecen una ventaja frente a sus competidores”. Si una empresa no ve sus puntos fuertes
no va a conocer que es lo que realiza bien, por eso es importante, ver en que uno se
diferencia y de esta forma fortalecerlo y a su vez buscar los puntos débiles para buscar
las alternativas necesarias para que mejoren.

Ademas, la competitividad empresarial es un factor positivo que permite a las
empresas superarse dia a dia y asi siempre busquen obtener mas y mas, con ello se
consigue que no vayan a la bancarrota y puedan llegar a mercados internacionales porque
se ofreceran productos de buena calidad, a un precio adecuado y que satisface las
necesidades de las personas, tal como lo sefiala Bougrine:

El concepto de competitividad se ejemplifica de mejor manera en la empresa. La
competitividad de ésta puede juzgarse por su rentabilidad, costos de produccion,
productividad y cuota de mercado. En principio, puede decirse que una empresa no
es competitiva si no es rentable. (2001).

Por tal razon, es importante conocer que el nivel de competitividad de las
empresas influye en las mismas, ya que, demuestran el esfuerzo de cada una de ellas y se
pueden observar las formas en que ellos trabajan para continuar siendo competitivos.
También hay que tener en cuenta que, toda empresa que tiene buenos productos y logra
llegar al cliente, consigue mayor competitividad porque aprovecha los recursos con los

que cuenta para cada vez llegar a mas personas. Asi mismo, se logra alcanzar los objetivos
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propuestos y plantearse mayores metas a las cuales se deben alcanzar ya sean a corto,
mediano o largo plazo, lo importante es que el esfuerzo y la constancia persista y asi se
continue mejorando contantemente sin quedarse estancado.

Pues para Rubio y Baz (2015) “Para las empresas, competitividad significa la
capacidad de competir exitosamente en los mercados internacionales y frente a las
importaciones en su propio terreno”. Las empresas dia a dia se encuentran con distintas
adversidades, donde cada una se esfuerza por superarlas, de esta forma, se plantean
estrategias para ser mas competitivos y poder llegar a otros paises, asi lograran ser
reconocidos y aumentar su rentabilidad, lo cual, permitird obtener mayores ganancias y
que la empresa tenga éxito. Siendo asi, una empresa que se esfuerza en su pais y quiere
expandirse en otros paises, va a tener que competir con otros mercados, pero ahi es donde
se va a diferenciar y se demuestra que se puede crecer con esfuerzo sin tener que
mantenerse siempre en el mismo lugar, sino que se busca la forma de superar las
adversidades y conseguir mayor aceptacion en otros mercados, donde aumentara sus
ganancias y serd mas competitiva.

Nivel de competitividad empresarial:

El autor Barreto (2018) dice que:

El nivel de competitividad es un factor por el cual se mide a una organizacion

sobre lo competitivas que pueden llegar a ser en el mercado o rubro en el cual se

manejan utilizando diversas estrategias para afrontar las amenazas, ademas de ser
un factor clave para el crecimiento de las empresas y la economia nacional.

Por lo tanto, es importante conocer el nivel de competitividad de las empresas
porque se conoce sus fortalezas, lo cual permite que sea competitividad porque se va a
especializar en fomentar aquello en lo que son buenos y asi compiten con otras empresas
teniendo grandes posibilidades de tener mayor aceptacion que las demas y se consigue
que la empresa mejore.

Condiciones de la demanda

La demanda exige cada vez mas y las empresas para conseguir vender deben
ofrecerles los que ellos quieren, por eso el autor Barreto (2018) dice que en las
condiciones de la demanda “las necesidades de los compradores presionan a las empresas
a innovar y emplear ventajas competitivas para diferenciarse de sus rivales o competencia

ya que los compradores suelen volverse mas exigentes ante las condiciones cambiantes”.
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Ademas, hay que tener en cuenta que los clientes buscan el precio justo, donde la
diferenciacion de los productos que cada empresa tenga serd lo que aumentara su ventaja
competitiva.

Calidad del Producto
El autor Barreto (2018) menciona que:

La calidad de los productos es importante en el mundo empresarial apoyado con

los cambios tecnolégicos y la innovacion, por ello es que las empresas necesitan

ofrecer un buen servicio o producto, realizando mejoras en sus procesos tanto
productivos como organizacionales para ello se debe tener en cuenta las politicas
de la empresa, las certificaciones de calidad y las auditorias internas y externas.

De la misma manera, se entiende que la calidad es primordial en los productos,
una empresa que tiene productos de buena calidad a un precio bajo sera competitiva, por
€s0, es importante asegurar a los clientes, ya que, al venderles productos con una calidad
alta se consigue fidelizarlos.

Innovacion

En toda empresa es importante innovar porque si no se actualiza y no cuenta con
productos nuevos no va a tener competitividad y esa empresa va a tener pérdidas y puede
ocasionar que quiebre. “La innovacion es mejorar los productos o servicios ofrecidos al
consumidor o cliente utilizando herramientas tecnologias, ademas también se relaciona
con innovacion en ambitos organizacionales y comerciales.” Barreto (2018). En relacion
a lo que menciona el autor, la innovacion en todos sus aspectos garantiza una
competitividad alta, a los clientes no les llama la atencion siempre ver lo mismo, hay que
cambiar ya sea en productos, promociones y la distribucion de los productos. El mundo
cambia constantemente, donde la tecnologia es esencial para conseguir grandes cambios,
cada vez salen productos nuevos que les interesan a las personas, asi mismo, las
promociones deben mejorar o ubicarlas para que sea mas llamativo, ya que, si la
competencia cuenta con promociones, los clientes por mas fieles que sean, van a elegir el

lugar donde el precio sea el adecuado y se cuente con buenas ofertas.
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2.2.1 Modelos Tedricos de la Variable Independiente
Tabla 2

Modelos Teoricos

Autor (es) Variable X NIVEL DE COMPETITIVIDAD

-Ventaja competitiva en costos
1. Cajavilca (2018) -Ventaja competitiva en diferenciacion

-Ventaja competitiva en valores empresariales

-Capacidad
2. Calderon (2020) -Ventaja comparativa

-Ventaja sostenible

-Calidad del producto
3.Cutipa et al. (2020) -Productividad

-Desempefio en el mercado

-Organizacion
4. Silva de las Casas (2017) -Recursos humanos
-Liderazgo

-Recursos financieros

-Condiciones de la demanda
5. Barreto (2018) -Calidad del producto

-Innovacion

Elaborado por: Chancay Montes Anthony

Existen distintas dimensiones que son necesarias para medir e identificar a las
variables nivel de competitividad, donde cada autor tiene una forma de realizar su trabajo
y varian de acuerdo a como ellos lo crean necesario, como se puede observar en la tabla,
se relacionan los modelos tedricos presentados por Cutipa et al. (2020) y el de Barreto
(2018), en la cual se destaca a la calidad del producto como aquel factor que es importante
para las empresas para que tengan mayor nivel de competitividad, donde se relaciona con
los otros factores como: productividad, desempefio en el mercado, condiciones de la
demanda, la innovacion, entre otras; donde se relaciona con los demas modelos tedricos
de Cajavilca (2018) — Calderon (2020), en la cual, ellos mencionan otras dimensiones

importantes que permiten conocer como es la competitividad dentro de las empresas y los
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factores importantes que permiten identificar el grado de competitividad que existen en
las mismas. Por otro lado, entre sus diferencias las que mas destacan son: el desempefio
en el mercado que es presentado por Cutipa et al. (2020) y el de Barreto (2018) y la
dimension del liderazgo del autor Silva de las casas (2017). También es importante
resaltar que cada autor plantea las dimensiones que creen conveniente para la variable
competitividad, donde existen semejanzas porque coinciden con las ideas y otros autores
lo representan con otras dimensiones que permitira cumplir con lo estipulado, para ello,
se tiene en cuenta que a través de estas dimensiones se permite conocer la competitividad

de las empresas porque se analiza como realizan sus actividades y mide el nivel con el

que las empresas cuentan.

3. DIAGNOSTICO
3.1 Analisis de Fiabilidad

Tabla 3
Confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach
Estadisticos de fiabilidad
Alfa de Cronbach Nde

elementos
,857 12

Se utilizé el instrumento de fiabilidad Alfa de Cronbach para el analisis de
consistencia de 12 items, el resultado de este coeficiente fue de 0,857, entonces se puede
decir que el instrumento de recoleccion de datos es confiable.

3.2 Resultados de la Encuesta — Estadistica Descriptiva

A través de los cuestionarios respondidos por las empresas de equipos
tecnologicos de la ciudad de Manta, 2022. Los datos obtenidos son los siguientes:

Pregunta 1. ;Considera que la Informalidad perjudica al crecimiento de empresa?
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Tabla 4
Informalidad
Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Nunca 7 25,0% 25,0%
Casi nunca 5 17,9% 42.9%
De vez en cuando 4 14,3% 57,1%
Casi siempre 1 3,6% 60,7%
Siempre 11 39,3% 100,0%
Total 28 100,0%
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

[lustracién 1

Informalidad

Informalidad perjudica al crecimiento de

empresa
39,3%
40,0%
35,0%
30,0% 25,0%
0,
25,0% 17.9%
20,0% 14,3%
15,0%
10,0% 3,6%
-
0,0%
Nunca Casi nunca De vezen Casisiempre Siempre
cuando

Interpretacion:

De acuerdo a la tabla 4 e ilustracion 1, la mayoria de las tiendas de equipos tecnoldgicos
encuestas consideran que la informalidad le ocasiona problemas a sus negocios, donde se
representa con el 39,3% esto se debe a que, si venden productos similares a los de ellos
con menores precios las personas recurren a los vendedores informales. También hay que
tener en cuenta que el 25% consideran que no perjudica a la empresa porque si no venden

productos que son relacionados con la tecnologia no existe ningin problema.
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Pregunta 2. ;L.a empresa realiza investigacion de mercados?

Tabla 5

Investigacion de Mercados

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Nunca 4 14,3% 14,3%
Casi nunca 1 3,6% 17,9%
De vez en cuando 8 28,6% 46,4%
Casi siempre 5 17,9% 64,3%
Siempre 10 35,7% 100,0%
Total 28 100,0%
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Ilustracién 2

Investigacion de Mercados

Investigacion de mercados

40,0% 35,7%
35,0%
’ 28,6%
30,0%
25,0%
. 17,9%
20,0% 14,3%
15,0%
10,0%
. 3,6%
-
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De la tabla 5 e ilustracion 2, la mayoria de las tiendas de equipos tecnologicos
conocen que es importante conocer el mercado, por lo tanto, el 35,7% si realiza
investigacion de mercados para conocer aspectos importantes que ayudaran a ser mas
competitivos, aunque algunas de estas empresas con el 28,6% de vez en cuando investigan

cOmo se encuentra el mercado.
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Tabla 6
Competencia
Escala Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

Nunca 3 10,7% 10,7%

Casi nunca 1 3,6% 14,3%

De vez en cuando 4 14,3% 28,6%

Casi siempre 4 14,3% 42.9%
Siempre 16 57,1% 100,0%

Total 28 100,0%

Fuente: Barreto (2018)

Ilustracion 3

Competencia
Competencia
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
o 14,3% 14,3%

20,0% 10,7%
10,0% - 3i6%

0,0%

Nunca Casi nunca Devezen  Casisiempre
cuando

Interpretacion:

De la tabla 6 e ilustracion 3, de acuerdo a las encuestas realizadas, las tiendas de
equipos tecnologicos de la ciudad de Manta conocen lo importante que es conocer a la
competencia, por lo tanto, el 57,1% siempre se informa de su competencia, esto lo hacen

para conocer como les va, el precio que ellos ofrecen y las ofertas para que de esta forma

Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

se pueda competir y se consiga atraer mas clientes.
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Pregunta 4. ;La empresa sube el precio de sus productos en temporada

festiva?
Tabla 7
Subida de Precios
Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 11 39,3% 39,3%

Casi nunca 6 21,4% 60,7%

De vez en cuando 2 7,1% 67,9%

Casi siempre 2 7,1% 75,0%
Siempre 7 25,0% 100,0%

Total 28 100,00

Fuente: Barreto (2018)

lustracién 4

Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Subida de Precios
Subida de precios
39,3%
40,0%
35,0%
30,0% 25,0%
25’0% 21,4%
20,0%
15,0%
0, 0,
10,0% 7,1% 7,1%
5,0%
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De la tabla 7 e ilustracion 4, interpreta que la mayoria de estas empresas conocen

que el cliente siempre va a buscar productos de buena calidad a un precio bajo, por eso,

el 39,3% no sube el precio en temporadas festivas, pero hay otro valor importante que

dice que el 25% si sube el precio y esto lo hacen para obtener mayores ganancias, pero

en ocasiones las ventas disminuyen.
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Pregunta 5. ;Los precios de los productos ofrecidos son justos?

Tabla 8

Precios Justos

Escala Frecuencia Porcentaje  Porcentaje acumulado

Nunca 4 14,3% 14,3%

Casi nunca 0 0,0% 14,3%

De vez en cuando 2 7,1% 21,4%

Casi siempre 5 17,9% 39,3%
Siempre 17 60,7% 100,0%

Total 28 100,0%
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Ilustracion 5

Precios Justos

Precios justos

70,0% 60,7%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
17,9%
20.0% 14,3%
7,1%
2 @D
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen  Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De latabla 8 e ilustracion 5, la mayoria de las empresas conocen que sus negocios
cuentan con productos de buena calidad, por lo tanto, el 60,7% tiene precios adecuados
para sus clientes porque al contar con precios justos, van a conseguir mayores personas
que compren sus productos y asi se van aumentando las ganancias y se realiza publicidad
de forma indirecta, ya que, un cliente le comenta a sus amigos y asi se consigue llegar a

mas personas.

26



Uleam S o i e
@ 1 O ALFARO DE MANABI Facultad Ciencias Administrativas

Pregunta 6. ;L.a empresa ofrece garantia de los productos que vende?
Tabla 9

Garantia de los Productos

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 2 7,1% 7,1%

Casi nunca 0 0,0% 7,1%

De vez en cuando 2 7,1% 14,3%

Casi siempre 1 3,6% 17,9%
Siempre 23 82,1% 100,0%

Total 28 100,00
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

lustracién 6

Garantia de los Productos

Garantia de los productos

90.0% 82,1%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0% 7,1% 7,1% 2 6%
v @9 e @9 b

0,0%

Nunca Casi nunca Devezen Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De la tabla 9 e ilustracion 6, la mayoria de las tiendas de equipos tecnologicos
saben que el cliente siempre tiene la razon y es necesario brindarle servicio después de
las ventas, por esta razon, el 82,1% ofrece garantias de sus productos porque le da mas
tranquilidad al cliente y lo hace sentir que tiene un respaldo donde cualquier problema
que tenga el dispositivo (que no sea por dafios causados externamente) se lo podran

solucionar sin que tenga que pagar otro valor adicional.
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Tabla 10
Proveedores
Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 3 10,7% 10,7%

Casi nunca 0 0,0% 10,7%

De vez en cuando 0 0,0% 10,7%

Casi siempre 0 0,0% 10,7%
Siempre 25 89,3% 100,0%

Total 28 100,00%

Fuente: Barreto (2018)

lustraciéon 7

Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Proveedores
Proveedores
89,3%
90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0% 10,7%
10,0% . : OiO% OiO%
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen  Casisiempre Siempre
cuando

Interpretacion:

De la tabla 10 e ilustracion 7, la mayoria de las tiendas de equipos tecnologicos

conocen que los proveedores son importantes para todo negocio porque son los

encargados de traer los productos necesarios para continuar con las ventas, por eso, el

89,3% se dedica a buscar a los mejores proveedores que garanticen la obtencion de

productos de buena calidad que tengan aceptacion por parte de las personas.
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Pregunta 8. ;L.a empresa cuenta con procesos de control de calidad?

Tabla 11

Control de Calidad
Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 0 0,0% 0,0%
Casi nunca 0 0,0% 0,0%
De vez en cuando 3 10,7% 10,7%
Casi siempre 6 21,4% 32,1%
Siempre 19 67,9% 100,0%
Total 28 100,00

Fuente: Barreto (2018)

lustracion 8

Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

67,9%

21,4%
10,7%

Casi siempre Siempre

Control de Calidad
Control de calidad
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0% 0.0%
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen
cuando
Interpretacion:

De la tabla 11 e ilustracion 8, dice que la mayoria de las tiendas de equipos

tecnolégicos conocen que la calidad es importante en todo producto porque el cliente no

puede recibir un producto en mal estado o que tenga inconvenientes, por lo tanto, se

obtuvieron resultados positivos donde el 89,3% siempre y casi siempre cuenta con

procesos de control de calidad para brindarles siempre al cliente productos que cumplan

sus expectativas y no tengan ningtn problema.
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Pregunta 9. ;Considera que los productos ofrecidos son de ultima tecnologia?
Tabla 12

Productos de Ultima Tecnologia

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 1 3,6% 3,6%

Casi nunca 0 0,0% 3,6%

De vez en cuando 5 17,9% 21,4%

Casi siempre 4 14,3% 35,7%
Siempre 18 643 100,0%

Total 28 100,00
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

[lustracion 9

Productos de Ultima Tecnologia

Productos de ultima tecnologia

70.0% 64,3%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
17,9%
20.0% 14,3%
g 0,0%
a L
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De la tabla 12 e ilustracion 9, a través de las encuestas realizadas las tiendas de
equipos tecnoldgicos conocen que lo que mas llama la atencion de las personas es tener
productos nuevos porque son los que buscan siempre debido a que cuando se lanzan
productos al mercado las personas quieren adquirirlos lo mas rapido posible, por lo tanto,

el 64,3% cuentan con productos de ultima tecnologia para conseguir mayor aceptacion.
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Pregunta 10. ;La empresa implementa nuevos métodos de distribucion de
productos por la pandemia?

Tabla 13

Nuevos Métodos de Distribucion

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 6 21,4% 21,4%

Casi nunca 1 3,6% 25,0%

De vez en cuando 1 3,6% 28,6%

Casi siempre 5 17,9% 46,4%

Siempre 15 53,6% 100,0%

Total 28 100,00
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Tlustracion 10

Nuevos Métodos de Distribucion

Nuevos métodos de distribucidon

60,0% 53,6%

50,0%
40,0%
30,0% 21,4%
17,9%

20,0%

0,0%

Nunca Casi nunca Devezen  Casisiempre Siempre
cuando
Interpretacion:

De la tabla 13 e ilustracion 10, las empresas de equipos tecnologicos conocen que
por la pandemia es necesario adaptarse y conseguir la forma de llegar al cliente, por lo
tanto, el 53,6% se esforzo por conseguir adaptarse a la situacion por la que pasa el pais e
implementé nuevas formas de distribucion, pero hay que tener en cuenta otro dato
importante, donde el 21,4% fortalecid este punto y debido a esto, se ven reducidas sus

ventas.
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Pregunta 11. ;L.a empresa emplea nuevos sistemas de promocion?
Tabla 14

Nuevos Sistemas de Promocion

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Nunca 1 3,6% 3,6%
Casi nunca 2 7,1% 10,7%
De vez en cuando 3 10,7% 21,4%
Casi siempre 6 21,4% 42,9%
Siempre 16 57,1% 100,0%
Total 28 100,00
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

lustracion 11

Nuevos Sistemas de Promocion

Nuevos sistemas de promocién

57,1%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0% 21,4%
0,
20,0% . 10.7%
0,0%
Nunca Casi nunca Devezen  Casisiempre Siempre

cuando

Interpretacion:

De la tabla 14 ¢ ilustracion 11, la mayoria de las tiendas de equipos tecnologicos
quieren brindarle las mejores ofertas al cliente, por lo tanto, el 57,1% implementaron
nuevos sistemas de promocion para conseguir mayores ventas y atraer al cliente con

ofertas que sean de su agrado.
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Pregunta 12. ;La empresa se adapta al cambio constante que existe en el
entorno?
Tabla 15

Adaptacion al Cambio Constante del Entorno

Escala Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado

Nunca 0 0,0% 0,0%

Casi nunca 0 0,0% 0,0%

De vez en cuando 5 17,9% 17,9%

Casi siempre 3 10,7% 28,6%

Siempre 20 71,4% 100,0%

Total 28 100,00
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

lustracion 12

Adaptacion al Cambio Constante del Entorno

Adaptacion al cambio constante del entorno

80,0% 71,4%
70,0%
60,0%
50,0%
40,0%

0,
D0 17,9%

20,0% 10,7%
10,0% OiO% oio% .

0,0%
Nunca Casi nunca Devezen Casisiempre Siempre
cuando

Interpretacion:

De latabla 15 e ilustracion 12, la mayoria de las empresas conocen las dificultades
a las que se enfrentan y de los problemas que podrian surgir, por lo tanto el 71,4% se
adapta de forma rapido al cambio constante que existe en el entorno, debido a que, por la
situacion del pais por la pandemia, existieron muchos problemas donde se tuvieron que
tomar medidas y restricciones y habia que adaptarse a la situacion para garantizar que se

siguen los debidos procesos de bioseguridad.
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3.2.1 Analisis de resultados por variable y dimensiones.
Tabla 16

Variable Nivel de Competitividad

X Nivel de competitividad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Casi nunca 1 3,6 3,6 3,6
De vez en 2 7,1 7,1 10,7
cuando
Vilidos (i siempre 6 21,4 21,4 32,1
Siempre 19 67,9 67,9 100,0
Total 28 100,0 100,0
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Tlustracion 13

Variable Nivel de Competitividad

X_Nivel_de_competitividad

2
S
c
@
2
o
o
Casi nunca De vez en cuando Casi siempre Siempre
X_Nivel_de_competitividad
Interpretacion:

De la tabla 16 e ilustracion 13, se puede observar que las empresas de equipos
tecnologicos de la ciudad de Manta tienen un nivel medianamente alto de competitividad,
ya que, con los resultados obtenidos se puede conocer que el 67,9% es un porcentaje alto,

en la cual, si se observan estos lugares se conoce que a pesar de la competencia que existe
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junto a ellos, siguen esforzandose y cada uno consigue mucha acogida por parte de las

personas. Los duefios de cada local ofrecen sus productos, con sus respectivos precios,
asi mismo, le ubican promociones e intentan enfocarse en llegar al cliente a través de
productos de buena calidad, donde cada uno consigue sus clientes de acuerdo a la atencion
que brinden y los productos ofrecidos tienen un buen precio.

Tabla 17

Condiciones de la Demanda

X1 Condiciones_de la_demanda

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Casi nunca 3 10,7% 10,7% 10,7%
De vez en cuando 4 14,3% 14,3% 25,0%
Vélidos Casi siempre 9 32,1% 32,1% 57,1%
Siempre 12 42,9% 42,9% 100,0%
Total 28 100,0% 100,0%
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Ilustracion 14

Condiciones de la demanda

X1_Condiciones_de_la_demanda

50

Porcentaje

De vez en cuando Casi siempre
X1_Condiciones_de_la_demanda

Interpretacion:
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De la tabla 17 e ilustracion 14, Las empresas de equipos tecnoldgicos de la ciudad

de Manta tienen un alto nivel de competitividad, ya que, con los resultados obtenidos se
puede conocer que el 75% siempre y casi siempre se esfuerzan por conseguir una alta
demanda a través de la investigacion de mercados para que asi se puedan tomar las
mejores decisiones, asi mismo es importante conocer a la competencia, ya que, hay que
analizar la forma en que trabajan y la aceptacion que tienen, donde, cada uno cuenta con
sus precios pero las personas siempre van a buscar los precios mas bajos, en la cual, si se
observan estos lugares se conoce que a pesar de la competencia que existe junto a ellos,

siguen esforzandose y cada uno consigue mucha acogida por parte de las personas.

Tabla 18
Calidad del Producto
X2 Calidad_del_producto
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De vez en cuando 3 10,7% 10,7% 10,7%
Casi siempre 1 3,6% 3,6% 14,3%
Vilidos Siempre 24 85.7% 85.7% 100,0%
Total 28 100,0% 100,0%
Fuente: Barreto (2018) Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

lustracion 15

Calidad del producto

X2_Calidad_del_producto

1009

Porcentaje

De vez en cuando Casi siempre

X2_Calidad_del_producto

36



UNIVERSIDAD LAICA

@

Interpretacion:

Uleam

ELOY ALFARO DE MANABI

Facultad Cie

ncias Administrativas

De la tabla 18 e ilustracion 15, el resultado obtenido en esta dimension permite

interpretar que la calidad del producto es muy buena, ya que, se obtuvo un 85,7%, donde

ellos conocen qué es lo que se necesita para atraer a los clientes, para ello, ofrecen garantia

en sus productos para que no existan inconvenientes o descontentos por parte de los

clientes, algunos de ellos tienen buenos proveedores y otros son proveedores, donde lo

esencial para ellos es darles a los clientes productos de buena calidad y un buen servicio

mediante el cuidado necesario para que no disminuya la calidad.

Tabla 19

Innovacion

X3 Innovacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
De vez en cuando 6 21,4% 21,4% 21,4%
Casi siempre 4 14,3% 14,3% 35,7%
i
Vélidos . mpre 18 64,3% 64,3% 100,0%
Total 28 100,0% 100,0%

Fuente: Barreto (2018)
lustracion 16

Innovacion

X3_

Recoleccion de datos: Anthony Chancay Montes

Innovacion

Porcentaje

De vez en cuando

Casi siempre
X3_Innovacion
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Interpretacion:

De la tabla 19 e ilustracion 16, la innovacion es importante en todo negocio, el
resultado obtenido fue alto con un 64,3% , donde la razén de este resultado tiene que ver
en que estas empresas estan actualizadas, conocen al mercado y tratan de satisfacer las
necesidades de las personas, para ello implementan promociones, se acoplan a medida
que va cambiando el entorno y ofrecen los productos que van saliendo al mercado, esto
es necesario porque a las personas les gusta adquirir productos nuevos, donde siempre
van cambiando de dispositivos y ellos buscan que al momento de comprar tengan
promociones que llamen su atencion, de esta forma, consiguen mayor aceptacion al contar
con distintas alternativas teniendo lo mas nuevo en tecnologia.

4. DISENO DE LA PROPUESTA

4.1 Titulo de la propuesta
Plan de accion para mejorar la competitividad de las empresas de equipos tecnologicos
de la ciudad de Manta.

4.2 Justificacion

Analizando los resultados obtenidos se propone un plan de mejora que ayude a
aumentar la competitividad de las tiendas de equipos tecnologicos de la ciudad de Manta,
de esta forma, se consiguen fomentar aquellos puntos débiles, para que se conviertan en
una fortaleza y aprovechar adecuadamente los recursos para ser mas competitivos.

La finalidad de a implementacion de un plan de mejora es para que motivar a las
empresas a que aumenten su competitividad para que le den al cliente lo que quiere y asi
obtener rentabilidad.

A través de los resultados obtenidos se puede interpretar lo que necesitan estas
tiendas de equipos tecnoldgicos de la ciudad de Manta para que consigan muchos
beneficios, considerando que se fortalecera y potenciara aspectos relacionados con el
precio, producto y distribucion que permitiran que sean mas competitivas.

El objetivo de este plan de mejora es utilizar de mejor forma los recursos con los
que cuentan estas empresas para conseguir mas aceptacion por parte de las personas, para
esto, se utilizaran estrategias que ayuden a que crezca el nivel de competitividad y no se
vean afectadas por la competencia que existe en esta ciudad, sino mas bien se apoyen para

conseguir que todas se beneficien.
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4.3 Fundamentacion de las estrategias
Fijacion de precios de paquetes de productos

Kloter y Armstrong dicen que “con el uso de la fijacion de precios de paquete de
productos, los vendedores suelen combinar varios productos y ofrecen el paquete a un
precio reducido.” Donde es necesario que las empresas implementen paquetes de
productos con un menor precio y asi conseguir captar la atencion al cliente porque se le
ofrece mas productos con un valor reducido. Por lo tanto, este autor también menciona
que “la agrupacion puede promover las ventas de productos que los consumidores no
comprarian aislados, pero el precio combinado debe ser lo suficientemente bajo como
para que compren el paquete”.

Teniendo en cuenta la opinién del autor, no todos los productos tienen mucha
acogida, a través que va pasando el tiempo, salen nuevos productos y los antiguos ya
quedan desapercibidos, por eso, es importante que se analice los productos que las
personas mas compran y a su vez fijarse en lo que no se vende, para combinarlos y asi
lograr que no se quede ningtin producto.

Fijacion de precios acorde con la competencia

Sanchez de Puerta menciona que “esta estrategia consiste en la fijacion de precios
acorde con la competencia, lo que implica fijar el precio por encima o por debajo de la
competencia, dependiendo de la imagen que se quiera plasmar”. De acuerdo a lo que dice
este autor es necesario conocer como se encuentra el mercado, para que conocer qué
precios se pueden colocar y, de esta forma, se consigue ser mas competitivo porque se
comprende en cuales productos el precio puede incrementar y en caso de querer obtener
mas ventas y a su vez aceptacion por parte de las personas, el precio se disminuye y asi
se contaran con precios bajos en el mercado, teniendo en cuenta que hay que generar un
margen de ganancias y el precio no se debe de reducir mucho.

Desarrollo del mercado

Santesmases habla sobre una estrategia de la matriz de Ansoff y menciona que
“esta estrategia implica buscar nuevas aplicaciones para el producto, que capten a otros
segmentos de mercado distintos a los actuales. También puede consistir en utilizar canales
de distribucion complementarios o en comercializar el producto en otras areas
geograficas”. Donde es importante que el mercado se desarrolle y se expanda, lo que
garantiza que las empresas puedan acceder a otros mercados ya sean nacionales o
internacionales y también cambiar de publico objetivo a través de la implementacion de

mas productos que lleguen a personas a las cuales no estan destinadas. De esta forma, al
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emplearlo, las empresas de equipos tecnologicos de la ciudad de Manta aumentaran sus
ventas y asi serdn mas competitivas porque garantizan un aumento de clientes, los cuales

significan una oportunidad para expandirse e ir creciendo poco a poco.
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Plan de mejora para la dimension condiciones de la demanda

llegar a mas
cliente y satisfacer

sus necesidades

productos

gran aceptacion y adicional los productos menos

vendidos.

Agrupar productos con sus accesorios a un menor

precio.

Objetivo
Objetivo General | Dimension Estrategia | Actividades Responsable
especifico
Ubicar las caracteristicas de cada paquete para que
el cliente tome decisiones de mejor forma.
Fortalecer la — — .
Implementar Adquirir una vitrina para ubicar los paquetes de
dimension ] ]
paquetes de| Fijacion de |equiposy de esta forma sea mas facil para los
condiciones de la _ ) _
Condiciones |productos precios de | clientes analizar lo que ellos necesitan. Tiendas de equipos
demanda para
de la demanda | llamativos paquetes de |Incluir en los paquetes los productos que tienen tecnoldgicos

Elaborado por: Chancay Montes Anthony
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para tener mas

aceptacion.

producto

confiables para
obtener
productos

nucvos

de la competencia

de la competencia para conseguir mas

clientes

Fijar el precio por encima del precio de
venta de los productos con los que no

cuenta la competencia.

Objetivo
Objetivo General | Dimension Estrategia Actividades Responsable

especifico

Contar con proveedores internacionales

Conseguir que ofrezcan productos actualizados de

proveedores buena calidad a un buen precio.
Fortalecer la dimension Calidad internacionales Fijar el precio de los productos mas
alida
calidad del producto del que sean | Precios en funcion | comunes por debajo del precio de venta| Tiendas de equipos
e

tecnologicos

Elaborado por: Chancay Montes Anthony
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Tabla 22

Plan de mejora para la dimension calidad del producto

Objetivo
Objetivo General | Dimension Estrategia Actividades Responsable
especifico
Disefiar una pagina donde se pueda realizar
Fortalecer —la publicidad y se vendan los productos de
publicidad para . . .
Definir ventajas forma mas sencilla y rapida
innovadoras que llegar a mas Adquirir productos de tltima tecnologia al
personas. Estrategia de
permita a las momento que se lanzan al mercado porque | Tiendas de equipos
Innovacion Captar la|  desarrollo del

empresas llamar la
atencion de las

personas.

atencion de las
personas a con
productos

nuevos

producto

son productos que buscan las personas.

Implementar promociones semanales para

atraer mas clientes con buenas ofertas.

Expandirse en otra ciudad para hacerse

reconocidos y tener mayor acogida

tecnologicos

Elaborado por: Chancay Montes Anthony
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5. CONCLUSION

e Teniendo en cuenta el objetivo general y analizando los resultados obtenidos, el 64,3%
de un total de 28 empresas encuestadas se llega a la conclusion que las tiendas de
equipos tecnoldgicos de la ciudad de Manta tienen un nivel de competitividad alto,
donde el nivel de confiabilidad del alfa de Cronbach fue de 0.857, por lo tanto, el
instrumento de recoleccion de datos es confiable.

e Las condiciones de la demanda de las tiendas de equipos tecnologicos se mantienen en
un nivel alto, gracias a que buscan satisfacer las necesidades de los clientes, le brindan
una buena atencion para fidelizarlos y cuentan con los mejores precios que estan al
alcance de todos.

e Lacalidad del producto de las tiendas de equipos tecnoldgicos es buena porque cuentan
con control de calidad donde se realizan las pruebas necesarias para que los productos
estén en buenas condiciones y asi entregarles a las personas lo que necesitan sin que
existan inconvenientes.

e Lainnovacion de las tiendas de equipos tecnologicos es buena, pero debe mejorar para
conseguir atraer mayores cantidades de clientes, donde lo fundamental es brindarles a
las personas los productos de ultima tecnologia que es lo que ellos buscan, donde los
métodos de distribucion y las promociones tienen un rol importante porque gracias a

estos se consigue tener mas aceptacion.
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6. RECOMENDACIONES

o [Esforzarse por aumentar la competitividad, para esto, es necesario realizar
investigaciones y encuestas que permitan conocer el grado de satisfaccion que tienen
los clientes y también sobre las necesidades que puedan tener para lograr satisfacerlos
y conseguir mayor aceptacion.

e [Evitar subir el precio en temporadas festivas porque asi los clientes tendran una
referencia sobre donde deben ir cuando necesiten cualquier equipo y teniendo los
mejores precios se consigue mayores cantidades de clientes, ya que, se recomiendan
entre si y se llega a mas personas.

e Brindarle al cliente lo que necesita, conociendo como piensan ellos, contando con los
mejores proveedores, que continuen brindando el servicio de garantias y lo hagan mas
eficiente para que los clientes confien en que los productos son de buena calidad y en
caso de existir algiin problema se lo puede solucionar sin que ellos tengan mayores
problemas.

e Se recomienda que las tiendas de equipos tecnoldgicos se demoren el menor tiempo
posible en conseguir los productos nuevos que se lanzan al mercado porque son pocos
los que tienen estos productos. También implementar la compra en linea, ubicar mas
métodos de pagos, incorporar constantemente ofertas llamativas que sean del agrado de
los clientes. y mejorar la distribucion de los productos para que el cliente tenga
facilidades. De esta forma, aumentan su competitividad y consiguen mayores

cantidades de clientes.
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ANEXOS 1
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TEMA: Competitividad empresarial de las tiendas de equipos tecnoldgicos de la ciudad de Manta,

2022.

OBJETIVO: Describir el nivel de competitividad que existe en las tiendas de equipos

tecnologicos de la ciudad de Manta, 2022.
INSTRUCCION:

Agradezco su colaboracion contestando el siguiente cuestionario, responda las preguntas de

acuerdo a su percepcion personal. Teniendo en cuenta la siguiente escala: 1 Nunca; 2 Casi nunca;

3 De vez en cuando; 4 Casi siempre; 5 Siempre.

Las respuestas son totalmente anénimas y se respetara la confidencialidad.

PREGUNTAS

RESPUESTAS

DIMENSION CONDICIONES DE LA
DEMANDA

(Considera que la Informalidad perjudica al

crecimiento de empresa?

(La empresa realiza investigacion de mercados?

(La empresa se informa sobre su competencia?

(La empresa sube el precio de sus productos en

temporada festiva?

(Los precios de los productos ofrecidos son justos?

DIMENSION CALIDAD DEL PRODUCTO

(La empresa ofrece garantia de los productos que

vende?

(La empresa busca a los mejores proveedores?

(La empresa cuenta con procesos de control de

calidad?

DIMENSION INNOVACION

49



@ 1 O ALFARO DE MANABI Facultad Ciencias Administrativas

(Considera que los productos ofrecidos son de

ultima tecnologia?

(La empresa implementa nuevos métodos de

distribucion de productos por la pandemia?

(La empresa emplea nuevos sistemas de promocion?

(La empresa se adapta al cambio constante que

existe en el entorno?

Encuesta online:
https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=AHmhMY11 EyxGvToPCe47XvPuwFzE
LBKilZ9DtqqcydUNJZGWEVPWENPT 1 AzMDIJMUUdQNEINNEMO0QS4u

Fuente: Barreto (2018)
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ANEXOS 2
Tabla 23

Matriz de Consistencia

Facultad Ciencias Administrativas

Central de Manta.

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL VARIABLE DIMENSIONES METODOLOGIA
(Cual es el nivel de competitividad de las | Describir el nivel de competitividad que
tiendas de equipos tecnologicos de la | existe en las tiendas de equipos
ciudad de Manta, 2022? tecnoldgicos en la ciudad de Manta,
2022.
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS ) Tipo 'y Disefio de
e Condiciones de s
— . — Investigacion:

(Como son las condiciones de la demanda | Analizar las condiciones de la demanda la demanda
de las tiendas de equipos tecnologicos de | de las tiendas de equipos tecnoldgicos e Calidad del o

) ) ) Investigacion
la ciudad de Manta, 20227 de la ciudad de Manta, 2022. Nivel de producto descriptiva, o
(Como es la calidad del producto de las | Examinar la calidad del producto de las Competitividad e Innovacion experimental
tiendas de equipos tecnologicos de la | tiendas de equipos tecnologicos de la
ciudad Manta, 2022? ciudad de Manta, 2022. Téenicas de
({Como es la innovacion de las tiendas de | Determinar la relacion entre la Recoleccién:
equipos tecnologicos de la ciudad de | confianza y la calidad de servicio que
Manta, 2022? reciben los clientes en el Mercado Cuestionario

Elaborado por: Chancay Montes Anthony
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ANEXOS 3

Tlustracion 17

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 18

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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lustracion 19

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 20

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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[lustracion 21

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 22

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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Tlustracion 23

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 24

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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Ilustracion 25

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 26

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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llustracion 27
Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 28

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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[lustracion 30

Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos

[lustracion 29
Encuesta a Tienda de Equipos Tecnologicos
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