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Resumen

El presente trabajo tiene como finalidad conocer las estrategias competitivas implementadas por
las pequefias y medianas empresas en el sector comercial de calzado en la ciudad de Cucuta en el
departamento Norte de Santander, y como estas crean un impacto positivo en el desarrollo,
permanencia y crecimiento dentro de los mercados, teniendo en cuenta como estos han

evolucionado en los Gltimos afios.

El desarrollo de la investigacion se llevara a cabo durante el primer semestre del afio 2017, esta
tendra lugar en los diferentes centros comerciales reconocidos de la ciudad y a los alrededores,

sera acompafada por inspecciones que permitiran obtener informacion relevante para el analisis.

Las etapas principales que desarrolla el proyecto son: Diagndstico inicial de las pequefias y
medianas empresas del sector comercial de calzado con respecto a las estrategias utilizadas para
su crecimiento y permanencia en los mercados, con ayuda de las respectivas inspecciones; para
el desarrollo de la segunda etapa correspondiente a la recoleccion de informacion con respecto a
las estrategias que usan las empresas, se hara uso de los datos obtenidos en el diagndstico previo,

y se procederd al disefio y aplicacion de herramientas de recoleccién de datos.

Por ultimo, se elaborard un analisis sobre la viabilidad del estudio utilizando el alpha de

Cronbach, este nos indica que tan viable es el proyecto.



Se trabajara con diferentes metodologias de investigacion las cuales abarcan la investigacion
exploratoria, investigacion descriptiva, dado que el presente estudio se realizara bajo la realidad
de los hechos que ocurren en el sector comercial de calzado, esto con la finalidad de obtener
resultados con la mayor precision posible, respecto a las estrategias competitivas implementadas

por las pequefias y medianas empresas.

A modo de resumen podemos decir que al cumplir cada una de las fases descritas lograremos
cumplir nuestro objetivo general, haciendo uso de las herramientas correspondientes y las

metodologias de investigacion, obteniendo asi la informacién necesaria para el estudio y analisis.

Palabras claves: Estrategias, Pequefias empresas, mercados, Competitividad, Medianas empre-

Sas.



Abstract
Description:
The present Work have as finality know the Competitive strategies Implemented for the smalls
and médium business in the commercial section of footwear in the city of Cdcuta in the
deparment Norte de Santander, and as this create an impact positive in the development,
permanence and increase od the markets
The research will be carried out during the first semester of 2017, which will take place in the
different recognized commercial centers of the city and around, will be accompanied by
inspections that will allow obtaining information relevant to the analysis.
The steps main that develop the proyect are: initial diagnostic of the smalls and médium business
of the commercial section of footwear with regard at the strategies used for their growth and
permanence in the business, with help of the respective inspections
For the development of the second stage corresponding to the collection of information with
respect to the strategies what companies use, it will be done use of data obtained in the previous
diagnosis And will proceed to the design and application of data collection tolos
For the latest an analysis is made on viability of the study using of alpha de Cronbach This tells
us how feasible the project is.
We will work with different research methodologies which cover exploratory research,
descriptive research, given that the present study will be carried out under the reality of the
events that occur in the footwear commercial sector, in order to obtain results With the highest
possible precision, regarding the competitive strategies implemented by smalls and medium

enterprises.



By way of summary we can say that by fulfilling each of the described phases we will achieve
our general objective, making use of the corresponding tools and research methodologies, obtain-

ing the information necessary for the study and analysis.

Keywords: Strategies, Small Business, Markets, Competitiveness, Medium Enterprises
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Prologo

El presente trabajo se desarrolla con el objetivo de conocer cuéles son las estrategias que
actualmente estan usando las pequefias y medianas empresas especificamente del sector
comercial de calzado de la ciudad de Cudcuta, N.S. (Norte de Santander) , y si estas han ayudado

a dichas empresas en cuanto a su expansion o permanencia en los mercados existentes.

Como se ha podido observar los mercados actuales han venido presentando cambios
significativos, algunos de ellos producto de la dificil situacion que se vive en el Departamento, el
aumento significativo de contrabando con precios diferenciados por la tasa de cambio, asi como
las estrategias desleales que afectan de forma directa e indirecta a ciertos establecimientos de

comercio que hacen parte de este importante eje econémico.

La Ciudad de Cucuta cuenta con unidades productivas que han ido creciendo durante los ltimos
afos referentes a la produccion y comercializacion de calzado, sector que para el afio 2011
presencid un aumento del 20.7%, se espera que estas empresas puedan seguir creciendo y
expandiéndose contribuyendo de este modo a la sostenibilidad y desarrollo de oportunidades

laborales.

El andlisis de las estrategias utilizadas por algunas de las pequefias y medianas empresas se
realizara inicialmente por medio de inspecciones, lo que significa que se visitaran

establecimientos de comercio donde se tomaran datos de algunas de las empresas que seran
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objeto de estudio, de igual forma se utilizara la aplicacion de encuestas y el diligenciamiento de
fichas técnicas, que permitira obtener informacion actualizada y pertinente para la presente
monografia. En este orden de ideas, se podra encontrar informacion referente a los lineamientos
establecidos por las pequefias y medianas empresas para fortalecer su presencia en el mercado,
teniendo presente la importancia de atraer y fidelizar a sus respectivos clientes, por otra parte se
estableceran opiniones de los diferentes comerciantes respecto a la economia actual y la manera
como el mercado se ha manifestado con tendencias decrecientes en todo sentido (produccion,

comercializacion y venta).

El documento puede ser til para empresarios o personas del mismo sector comercial que
quieran conocer algunas estrategias que utilizan ciertos comerciantes y que les permiten tener
una ventaja significativa frente a los competidores, o proporcionan la permanencia en los

mercados.
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Introduccion

Es comln encontrar dentro de los mercados y en los diferentes sectores comerciales que los
resultados en cada uno de los movimientos comerciales en los que intervienen dichas estrategias
competitivas, han sido adoptadas por la mayoria de establecimientos ya sea de forma
involuntaria o de forma planificada, otorgandoles un valor agregado a la produccion y

comercializacion de sus productos.

Las estrategias competitivas son acciones que una empresa adopta para crear un nivel de
posicionamiento en el mercado que involucra aumento en sus ganancias frente a otros
establecimientos; el manejo adecuado de la ley de oferta y demanda permite tener un mayor
nivel de posicionamiento econémico y en las etapas de inflexion econémica mantenerse en
equilibrio hasta que la dindmica comercial vuelva a su espacio de aumento en ventas. Las
pequefias y medianas empresas cuentan como propoésito principal el logro del punto de equilibrio

y a su vez un flujo de rentabilidad asi sus escenarios sean diferentes.

Cuando una organizacion adopta una estrategia, debe estar enfocada al logro de establecer una
mejora constante y progresiva, es menester que se entienda muy bien las dindmicas del mercado
involucrando la forma como la economia se comporta a nivel local. Para el caso de la Ciudad de
Cucuta, en la actualidad se ha generado un desequilibrio econdmico marcado por su posicion
geografica que se ha visto reflejado de manera directa en los niveles de consumo de los
habitantes y que incide gravemente en las cifras de produccion existentes en el Area

Metropolitana.
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Acorde a lo anterior, se hace obligatorio tanto para fabricantes como para vendedores generar
fidelizacion permanente de sus futuros compradores, la dindmica no solo debe ir enfocada a la
atencion eficaz sino también a generar que sus compradores se motiven nuevamente a adquirir

productos que se enmarcan en un resultado de calidad y durabilidad.

El presente estudio reviste un interés especial en los pequefios y medianos empresarios quienes
son los principales receptores de la informacion. El reflejo del éxito existente en las empresas
que han tenido un auge continuo en el mercado, debe ser proporcionado a todo aquel que desee
ver como sus pequefios 0 medianos negocios puede en el plazo fijado de manera estratégica,

alcanzar un estado de fortalecimiento permanente.

Actualmente existen empresas que no cuentan con ninguna estrategia de permanencia y
fortalecimiento, reflejo de ello es que se encuentran en una etapa de crisis econémica que se
hubiera podido evitar si conocieran con anticipacién el mercado al cual se enfrentaban y la forma
como el sector comercial del Calzado debia afrontar maltiples variables de disminucién de la

demanda.
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Planteamiento del problema

Las pequefias y medianas empresas conocidas cominmente por su sigla PYMES, son estructuras
que abarcan todo tipo de sectores comerciales dividiéndose asi en sectores primarios que son los
que obtienen la materia prima directamente de la naturaleza, el sector secundario que es el que
transforma la materia prima en productos terminados o semielaborados, y el sector terciario que
es considerado como un sector de servicios ya que no produce bienes; (businesscol-PYMES,

2000)

La Encuesta Anual Manufacturera nos permite valorar la incidencia de la MIPYME en el
panorama empresarial colombiano. Representan el 96.4% de los establecimientos,
aproximadamente el 63% del empleo; el 45% de la produccion manufacturera, el 40% de los
salarios y el 37% del valor agregado. Son méas de 650.000 empresarios cotizando en el sistema de
seguridad social; Por lo tanto podemos decir que Estas pequefias y medianas empresas
representan mas del 90% de las organizaciones dentro del pais, por lo que resultan ser un gran

pilar para la economia del mismo; (businesscol-PYMES, 2000)

Las pequefias y medianas empresas han tenido que asimilar las condiciones que les ofrece los
sectores en donde se encuentran ubicadas, teniendo en cuenta los factores tanto internos como
externos de este, es por esto que ellas deben realizar o crear estrategias que les permitan ser
competitivas dentro del mercado; Sin embargo muchas de ellas no han optado por la

implementacion de estrategias que les permita el logro de objetivos, dificultando su desarrollo y

17



una ventaja frente a sus competidores.

Se estima que en la ciudad de Cucuta existen alrededor de 2.000 unidades productivas de
calzado, con una capacidad de produccion en temporada de 960.000 pares de zapatos, que

generan alrededor de 28.000 empleos. (EI Tiempo, 2015.)

Para el sector de calzado, se presencio un aumento del 20.7% para el afio 2011, esto debido a un
aumento en las ventas del 20.5%, generando un aumento en la generacién de empleo en un 8.4%
para el &rea administrativa, y un 10.6% en la industria del calzado, si bien se puede afirmar que
en Colombia la industria de calzado representa un 0.27% del PIB nacional y 2,17% en el PIB

manufacturero. (Bautista & Porto, 2013)

También se ha determinado que en la ciudad de Culcuta Norte de Santander las pequefas y
medianas empresas han tenido que optar por la innovacién en cuanto a estrategias que les
permitan mantenerse en el mercado, una de ellas tiene que ver con sumergirse en el mundo
tecnoldgico, haciendo uso de aplicaciones y dispositivos que les permitan ser mas competitivas;
segun cifras del Min TIC en el pais se encuentran aproximadamente 1.6 millones de pymes y de
esta cifra el 74% se encuentran conectadas, 55% correspondiente al comercio, 32% a servicios y
13% a industria; Actualmente solo 3% de las pymes tienen algin nivel de apropiacion hacia lo

digital. (La Opinion, 2015)

Segun el plan regional de competitividad de Norte de Santander se espera que para el 2021 el 2%
de las Pymes logren certificarse bajo las normas ISO, desarrollando una cultura de calidad y

sostenimiento del medio ambiente, siendo esta tambien una estrategia para lograr competir en el
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mercado, un 10% de las pymes realicen innovacion tecnologica, demostrando competitividad

frente a otras empresas. (Camara de Comercio de Cucuta, s.f.).

Cuando una empresa opta por realizar innovacion esta ofreciendo una alternativa interesante para
el consumidor la cual le permite la satisfaccion de sus necesidades, los consumidores encuentran
gran cantidad de ofertas y son ellos los que eligen la mejor opcion enfocados en el cambio,
tranformaciones y por ende en innovaciones. Es necesario que la empresa tenga en cuenta que

para innovar debe analizar y conocer el entorno y la estrategia de las organizaciones.

Por otro lado se puede percibir que las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cucuta
han recibido el apoyo del gobierno por medio de convocatorias como la convocatoria regional
para el fortalecimiento empresarial y el desarrollo del potencial productivo de las mi pymes de
Norte de Santander” en donde 265 pequefias y medianas empresas fueron beneficiadas. Sin
embargo a pesar de estas oportunidades las pequefias y medianas empresas han encontrado
dificultades para su sostenimiento y crecimiento, vinculadas a problemas tanto internos como
externos propias de cada una de ellas, algunas por problemas fronterizos, otros por falta de

planeacion estratégica y planes de acciones. (La Opinion D. I., 2015)

Con el desarrollo del presente trabajo lo que se quiere lograr es conocer a fondo las estrategias
que son implementadas por las pequefias y medianas empresas, correspondientes al sector
comercial de calzado de la ciudad de Cucuta, lo que nos va permitir realizar un estudio sobre la
situacién actual de cada una de ellas y sus comportamientos frente a los cambios existentes
dentro del mercado, permitiéndo de este modo proponer algunas soluciones que les permitan

seguir manteniéndose competitivas.
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La pregunta que orientara la investigacion es la siguiente:

¢Como las diferentes estrategias que las pequefias y medianas empresas implementan dentro de

su ciclo de comercializacion sirven como medio de supervivencia en el sector del calzado en la

ciudad de Cucuta?
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Justificacion

Las pequefias y medianas empresas representan un pilar fundamental en el desarrollo y
sostenimiento de la economia tanto de los paises como de las regiones pertenecientes a cada uno
de ellos, de acuerdo a investigaciones y estudios se ha podido determinar que en el caso de
Espafia mas del 97% de las empresas existentes corresponden a este tipo de empresas generando
mas del 50% de empleo en la region en el caso de Colombia las pymes representan un 96% de
las empresas que funcionan dentro del pais, generando aproximadamente un 66% de empleo,
tomando como base que los datos son proporcionados por el Ministerio de Desarrollo; el
comportamiento observado por las PYMES en Colombia en los afios 90 y 2000, tienden a surgir
la presencia de efectos tales como cambios tecnoldgicos y/o incrementan en la dependencia de la

gran empresa. (Gomez, 2007)

Las Pequeiias y Medianas empresas en Colombia realizan el 25% de las exportaciones no
tradicionales, pagan el 50% de los salarios y aportan el 25% del producto interno bruto PIB;
segn un informe de la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras, ANIF, publicado en
octubre de 2001, existen dos elementos que han proporcionado el gran dinamismo de las Pyme
en los ultimos afios: su mayor vocacion de exportacion en la industria manufacturera y el manejo

flexible de los costos, en especial laborales. (Maria, 2002)

Sin embargo a pesar de la gran importancia que representan estas pequefias y medianas empresas
en cuanto al sector econdomico y social. Las micro, pequefia y mediana empresa son

organizaciones independientes que en Colombia se ubican en gran porcentaje en el sector del
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comercio, quedando relegadas a una participacion minima del mercado industrial, esto debido a
las grandes inversiones con las que se deben contar existen retos que deben enfrentar para lograr
su desarrollo algunos de esos problemas tienen que ver con el acceso a los mercados, barreras
tecnoldgicas, dificultades en la obtencion de recursos en la parte financiera, baja demanda,
factores que afectan indudablemente la manera en que las organizaciones se desempefian en los

mercados (Loaiza, 2013)

Por otro lado, el gran desarrollo econdmico y tecnoldgico que se ha venido presentando ha
creado un aumento en cuanto a la apertura comercial e intercambio de bienes y servicios en
diversas regiones y paises del mundo, forzando de este modo a que las organizaciones creen,
implementen y mantengan estrategias que les permita enfrentarse al mercado tan competitivo en

el que se encuentran inmersas adaptandose asi a los cambios que se presenten. (Zavala, , 2012)

El tema de las estrategias competitivas no es nuevo, las estrategias competitivas se han venido
desarrollando desde el afio de 1980 cuando porter presento un modelo de las estrategias
competitivas, denominandolas estrategias genéricas, las cuales fueron consideradas como
acciones defensivas por parte de una empresa para crear una posicion defendible dentro de la
industria, las estrategias genéricas establecidas por porter se basaron en el liderazgo en costos

totales bajos, la diferenciacion o del enfoque; (Ayala & Arias, 2016)

Muchas organizaciones y empresas utilizaron y utilizan este tipo de estrategias, por ejemplo la
estrategia del liderazgo en costos totales bajos hace referencia a mantener el costo de un

producto mas bajo que la competencia, obteniendo como resultado un nimero mayor en las
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ventas, por otro lado la estrategia de diferenciacion se puede percibir cuando una organizacion
agrega algo al producto que lo hacer ser unico o dificil de conseguir con respecto a los
competidores y al mercado en el que se encuentra ubicado, esta es una de las estrategias que
utilizan las marcas reconocidas 0 que estdn tomando impulso en el mercado, y la Gltima
estrategia correspondiente a la del enfoque que se basa en la seleccion especifica de los clientes,

en un segmento de la linea de productos o en un mercado geogréfico; (Ayala & Arias, 2016)

No Obstante las empresas deben estar innovando y creando nuevas estrategias que les permitan
ser mas competitivas dentro del mercado, algunos de los beneficios de la creacion de las
estrategias competitivas son contar con una mejor posicién que la competencia asegurando
clientes, lograr obtener o fabricar mercancia de mejor calidad a un menor costo, disminuir
cuellos de botella, disminuir reprocesos, mantener un plan organizado que le permita mantener el
control de los procesos, es necesario realizar estudios de mercados para saber qué tipo de

estrategia crear y mantener. (Ojeda, 2007)

La innovacion se basa en la generacion de nuevas ideas, Las pymes pueden utilizar la innovacion
para enfocarse en su proyeccion, desarrollo y fortalecimiento, algunos aspectos que incluye la
innovacion tiene que ver con la creacion, modificacion, transformacion que conduce a la mejora

permitiendo responder a las necesidades de los clientes. (Avendafio, 2012)

En el mercado globalizado y competitivo todas las organizaciones se encuentran sujetas a sufrir
ataques de sus competidores, ya sea para empresas nuevas 0 para empresas que buscan reponerse

en el mercado, en ese caso es necesario aplicar una estrategia defensiva cuyo proposito consiste
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en disminuir el riesgo de ataque y debilitar el impacto de los niveles.

Como ventajas para una organizacion que crea o se apropia de alguna estrategia competitiva
pueden ser: una amplia muestra representativa del mercado, capacidad de ofrecer algo distinto a
los competidores, variaciones en los productos, integracion de caracteristicas, y adaptacion de las
necesidades especializadas de los clientes; para obtener un buen resultado esta ventaja tiene que
ser unica, dificil de imitar, posible de mantener, aplicable a varias situaciones. (Ojeda E. f.,

2007)

Con el estudio de las estrategias que actualmente se aplican dentro de las pequefias y medianas
empresas se puede determinar el nivel de competitividad, crecimiento y sostenibilidad de cada
una de ellas, asi mismo se puede determinar si aplican, crean o mantienen alguna de estas
ventajas competitivas, por otro lado si alguna de estas empresas no hacen uso de ningun tipo de
estrategia se pueden orientar en cuanto a los beneficios que representa aplicarlas y mantenerlas
en relacion a factores como la demanda, la oferta, la competencia y los mercados en los que se

encuentran actualmente.
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Objetivo General

Realizar un andlisis de las estrategias competitivas implementadas por las pequefias y medianas

empresas del sector comercial de calzado de la ciudad de Cdcuta - Norte de Santander

Objetivos Especificos

1. Diagnosticar el estado actual de las pequefias y medianas empresas del sector comercial
de calzado de la ciudad de Cucuta - Norte de Santander con respecto a las estrategias

utilizadas para su crecimiento y permanencia en los mercados.

ACTIVIDAD 1: Realizar una inspeccion dentro de los centros comerciales
reconocidos de la ciudad de Cucuta - Norte de Santander tales como el Alejandria
para verificar la cantidad de locales comerciales correspondientes al sector del
calzado y de este modo poder determinar la muestra o la cantidad de locales que seran
participes del analisis, (Recoleccion de datos de las empresas con las que se va a

trabajar).

ACTIVIDAD 2: Ficha técnica
2. Disefiar y aplicar herramientas de recoleccion de datos del sector comercial de calzado
de la ciudad de Cucuta - Norte de Santander, que permitan determinar las

estrategias que aplican y mantienen las PYMES

ACTIVIDAD 1: Disefio y aplicacion de la herramienta de recoleccién de

25



informacion que nos permita conocer las estrategias competitivas implementadas por
las PYMES en el sector comercial de calzado de la ciudad de Cdcuta - Norte de
Santander , en este caso la encuesta.

ACTIVIDAD 2: Estructura del diagnostico

ACTIVIDAD 3: Entrevistas

ACTIVIDAD 4: Andlisis de la posicion estratégica

3. Elaborar un andlisis sobre la viabilidad del estudio en sector comercial de calzado de la

ciudad de Cucuta - Norte de Santander, utilizando el alpha de Cronbach

ACTIVIDAD 1: Verificacion y comprobacion de la viabilidad del estudio en el
sector comercial de calzado de la ciudad de Cdcuta - Norte de Santander, usando el
alfa de Cronbach

ACTIVIDAD 2: Aplicacién del instrumento de validacion que sirva para el analisis
de datos obtenidos del estudio en el sector comercial de calzado de la ciudad de

Cucuta - Norte de Santander, usando el alfa de Cronbach
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Marco tedrico y conceptual

Marco Teérico

Las pequefias y medianas empresas también conocidas por la sigla PYME, son entidades
independientes, que cuentan con un ndmero no muy grande de trabajadores, cuya facturacion

también es moderada.

Estas empresas son consideradas como pilares fundamentales para las economias en los
diferentes paises, tomando como ejemplo el caso de Espafia en donde se considera que un 99%
de las compafiias pertenecen a este gremio, generando aproximadamente un 67% de empleo,
para chile las pequefias y medianas empresas representan un 80% de la mano de obra dentro del

pais.

Para que una compafiia sea considerada parte de este grupo debe contar con un nimero de
trabajadores menor a 250, también se tienen en cuenta aspectos tales como el volumen de ventas,
afios en el mercado, y niveles de produccion, caracteristicas propias de los procesos de
crecimiento.

En Colombia Las pymes son el 96% de las empresas del pais, generan el 66% del empleo
industrial, realizan el 25% de las exportaciones no tradicionales y pagan el 50% de los salarios,

de acuerdo con los datos del Ministerio de Desarrollo. (Vasquez, 2004)
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En consecuencia, para que una Pyme pueda lograr sus objetivos de participacion, de rentabilidad,
de posicionamiento, entre otros, sin una estructura diversificada o compleja y con ciertas
limitaciones de capital y tecnologia, debe trazarse estrategias competitivas que le permitan
mantenerse, crecer y desarrollarse en medio de la fuerte competencia, directa e indirecta, que

encuentran en sus mercados. (Poter, 1997)

Para poder comprender cuales son las teorias que sustentan la presente investigacion es necesario

conocer el concepto de estrategia competitiva,;

Una estrategia competitiva es aquella accion que utilizan las organizaciones como medio de
fortalecimiento que les permite posicionarse dentro de un mercado y mantenerse con respecto a

sus competidores.

Una estrategia competitiva es de gran importancia puesto que tienen como objetivo lograr que la
empresa pueda mejorar su posicién competitiva, esta ayuda a intensificar la ventaja competitiva
es decir una caracteristica que haga a la organizacion diferente o distintiva al resto de las demas,

superando de este modo a la competencia de manera eficaz representados como beneficios.

Por lo que podemos decir que una estrategia competitiva es el conjunto de caracteristicas internas
que una empresa desarrolla para obtener un espacio dentro del mercado y reforzar una posicion

en el mismo.

Una estrategia competitiva descansa en el analisis de tres partes claves, el sector industrial que
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identifica la naturaleza de los rivales y capacidad competitiva, el mercado que hace referencia a
las necesidades y preferencias del consumidor y el perfil del producto que abarca todo lo

relacionado con precio, calidad, servicio, entre otras caracteristicas propias o agregadas a ellos.

El permanente cambio que se presencia en cuanto a factores comerciales y economicos hacen
que surjan cada dia mas empresas que resultan ser rivales potenciales para organizaciones que se
encuentran posicionadas en ciertos espacios, estos factores crean la necesidad de estar alerta en
cuanto a las condiciones y la evolucion del sector industrial al que pertenecen, obligandolas a

crear estrategias superiores a las de sus competidores para no obtener perdidas;

Algunos de los estudios que se realizan del sector solo se basan en la revision de los productos
que se ofrecen y en la variacion de los precios, aunque es un metodo que es bastante utilizado y
que muchas organizaciones emplean puede tener como consecuencia la no identificacion de
peligros es decir, pasar por alto fuerzas contrarias y quedar expuestos a los movimientos de los

competidores.

Como recomendacion del estudio que se debe aplicar al sector se contemplan los siguientes

aspectos:

1. Composicion del sector: Qué fuerzas intervienen en el sector.

2. Poder e influencia de cada fuerza: En qué forma y bajo que condiciones cabe esperar

una mayor presion.
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3. Posicion competitiva: Qué capacidad tiene la empresa para resistir o evitar las fuerzas

contrarias y cGmo mejorar su posicion.

4. Cadenas de valor: Constituye un instrumento basico para realizar el anélisis interno de

la firma y de sus conexiones con el medio ambiente

5. Ventajas competitivas: Qué ventajas tiene la empresa sobre sus rivales para competir en
el mercado; La ventaja competitiva es la capacidad que tiene la empresa para ofrecer un
producto mejor o a un menor precio que los rivales, para asi atraer la atencién de la

demanda y obtener buenos resultados. (Porter M. , 1996)

Con este estudio lo que se determina es el contexto en el que se encuentra inmersa la
organizacion, teniendo claro a que se encuentra expuesta, como la afecta y la forma de
mitigacion de los posibles problemas o inconvenientes, este estudio ademas permite conocer la
ventaja competitiva de cada una de las organizaciones, los recursos, habilidades con los que se
cuenta permitiéndoles conocer que nivel de satisfaccion de las necesidades pueden
proporcionarle a los clientes, siendo los resultados de gran ayuda para verificar el estado actual
de la organizacion y determinar alternativas de mejora y mantenimiento.

La estrategia se considera clave para el logro de ventajas competitivas sostenibles, por cuanto
articula la forma en que la organizacion encara sus fortalezas y debilidades, y configura sus

actividades de mercado para ganar dicha ventaja (Hernandez, Alvarez, & Naranjo , 2010)
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Se puede decir que la estrategia competitiva estd enmarcada desde su nacimiento por tres
versiones o ejes fundamentales que son, la primera hace referencia a que la base del éxito esta
dada por el conocimiento y satisfaccion de los requerimientos propios del cliente, el segundo eje
al aprovechamiento y cuidado de su capacidad competitiva, y el ultimo eje dice que los buenos
resultados se deben a la ideacion afortunada de un producto que atrae la atencion de los

compradores.

Diversos estudios en distintas partes del mundo coinciden en que la base del éxito y la ventaja
competitiva yace en la estrategia competitiva seleccionada, la estrategia competitiva puede
incentivar los aspectos que contribuyan en gran medida a determinar el desempefio, asi como la

innovacion, el desarrollo y la capacidad tecnol6gica. (Cortés & lzar Landaeta, 2013)

En pocas palabras, la estrategia competitiva busca crear métodos que le permiten a una

organizacion reaccionar mejor frente a diversas situaciones.

Teniendo en cuenta estas definiciones y basandonos en teorias que sustentan la investigacion
realizada, podemos describir algunas de ellas, la primera teoria que nos habla sobre las
estrategias competitivas es la teoria enunciada por Michael Porter, quien habla de dos estrategias
genéricas posibles, la primera de ella hace referencia a la obtencion de productos o servicios a un
costo menor que el precio de la competencia permitiéndonos asi ser lider con respecto a los
costos, para lograr esto puede utilizarse tecnologia superior, materia prima a menor costo,
mejores proveedores, entre otros;

La segunda estrategia que propone Michael Porter es que el producto o servicio sea percibido por
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los clientes como exclusivo, permitiéndole a la organizacion ser lider en diferenciacion. Si la
organizacion esta vendiendo un producto o prestando un servicio a un mayor costo, este producto

0 servicio debe ser percibido como Unico para justificar su alto costo.

Segun Porter, las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la competencia va més alla
de los simples competidores; los clientes, los proveedores, sustitutos y competidores potenciales
son todos ‘“competidores” para las empresas y pueden ser de mayor o menor importancia,

dependiendo de las circunstancias particulares. (Porter, 1997)

Como segunda teoria se plantean las tres estrategias propuestas por Jean Jacques Lambin cuyas
estrategias estan planteadas como estrategias de desarrollo, la estrategia de enfoque o alta

segmentacion como concentracion o enfoque de especializacion.

La estrategia de enfoque o alta segmentacion se enfoca a las necesidades de un segmento de
mercado, en un segmento de la linea del producto o en un mercado geografico. Toda empresa al
competitivas, plantadas por porter en el afio (1982), y llamados por Lambin (1955) “nocion de

rivalidad”.

Para realizar el disefio de una estrategia competitiva es necesario el analisis de tres partes claves,
que son la industria, el mercado y el perfil del producto, lo que va a permitir conocer la
capacidad competitiva con la que se cuenta, cuales son las necesidades del mercado y las
caracteristicas que debe poseer un producto. Las tres partes del estudio son fundamentales y

poseen un caracter complementario.
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Los puntos siguientes se refieren al desarrollo de la estrategia competitiva desde tres puntos de

vista (Porter M., 1996)

e Estrategia de producto - mercado: Incluye una breve descripcion de las conocidas estrate-

gias de bajo costo, diferenciacién y enfoque.

e Estrategia de rivalidad: Como enfrentar a los oponentes para ganar o defender una posi-

cion.

e Estrategia comercial: Cémo atraer la atencion del cliente y como acceder al mismo, apo-

yandose en las 4 P1s de la mercadotecnia (producto, precio, promocion y plaza).

Las pequefias y medianas empresas encuentran diversas barreras que impiden su crecimiento y
en algunos casos su sostenibilidad algunas de estas son: problemas de acceso a los mercados,
barreras tecnologicas, dificultades para obtener recursos de crédito del sector financiero y baja
oferta de mano de obra de tecndlogos y técnicos, por lo que es necesario el desarrrrollo de

estrategias. (Empresarial/Elempleo, 2002).

Las pequefias y medianas empresas representan el 99.99% del total de las empresas en Colombia,
cerca de 1,6 millones de unidades empresariales, es por esto que es necesario conocer las

dificultades a las cuales se enfrentan y qué tipo de estrategias emplean para mitigar estas
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dificultades. (¢Por qué fracasan las pymes en Colombia?, 2015).

En Colombia de cada 100 pequefias y medianas empresas sobreviven 29 tras 5 afios de actividad,
mientras que en las grandes empresas sobreviven 65, asi lo afirmo el presidente de ConfecAmaras
en el marco del XXVI Congreso del Comercio Detallista. Se puede decir que por cada 1.000
habitantes hay 26 microempresas, lo que deja al pais en una desventaja frente a otros tales como

chile con 45 microempresa o Pert con un namero de 55 microempresas. (Dinero, 2016).

De acuerdo con algunos estudios sobre la participacion de las pequefias y medianas empresas con
respecto a la exportacion en Colombia, se puede decir que las mas pequefias presentan un mayor
crecimiento exportador en el afio 2001, en este afio las exportaciones crecieron 10.2% en dolares,
los sectores que presentaron mayor crecimiento corresponce a automotores, hierro, acero,

muebles, y calzado. (businesscol-PYMES, 2000)

Las exportaciones colombianas durante el afio 2007 aumentaron en 23% frente a las registradas
en el 2006, al pasar de US$24.391 millones FOB a US$29.991 millones FOB EI comportamiento
exportador se explica por el crecimiento en 20,3% de las exportaciones tradicionales y en 25,5%

de las no tradicionales. (Competitividad)

El desarrollo econdémico es un proceso creciente cuyo resultado depende de la interaccion de un
conjunto de factores y empresas de diferentes sectores, haciendo uso de estrategias demostrando
de este modo su nivel de competitividad frente a ciertas situaciones. (Narvéez & Fernandez,

2008).
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Una empresa tiene una ventaja competitiva cuando posee una mejor posicion frente a los
competidores, asegurando de este modo a sus clientes y atrayendo mas, ya sea por medio del

ofrecimiento de los productos a un mejor costo o mejor calidad. (Ojeda, 2007)

Para que una empresa pueda responder ante los cambios del entorno y frente a los movimientos y
estrategias que emplean sus competidores, es necesario que estas desarrollen un plan de
mejoramiento, lo que la va ayudar a detectar los puntos débiles de esta y sus fortalezas,
planteando posibles soluciones y estrategias que le permitan una mejora en sus negocios.

(Fernandez, 2007)

La innovacion tiene su origen en el desarrollo de nuevas ideas, las cuales sumadas al elemento
valor marcan la diferencia con la creatividad como mera capacidad. (Avendafio, 2012) Una de
las estrategias que las pequefias y medianas empresas estan implementando es la conectividad y
uso del internet, de acuerdo a datos del MinTIC en el pais hay cerca de 1.6 millones de pymes,
de los cuales un 74% se encuentran conectadas, un 55% se dedica al comercio y un 32% a

servicios e industria. (Mas de la mitad de pymes se encuentran conectadas a internet, 2015).

Por otra parte, la evolucion tecnoldgica alrededor de la electrénica, la informatica y las
telecomunicaciones ha conducido a las empresas a un ambiente altamente competitivo donde las
velocidades de procesamiento y transferencia de informacion pueden hacer la diferencia (Porto et

al., 2003). (Rubiano & Dominguez*, 2007).
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Estas estretegias resultan de gran importancia, algunas de las estretegias se conocen como
estrategias competitivas que son las encargadas de que la empresa pueda mejorar su posicion con
respecto al mercado y los competidores, mediante cualidades que la identifiquen y por ende

supere a la competencia de manera eficiente. (BBVA, 2012).

Porter describio la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas de una

empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria. (Ruiz & Amaya).

Por diferentes situaciones como la globalizacion, aumento de la competencia, alianzas
estrategicas, Yy los desarrollos en los sistemas de informacién, se presenta la necesidad por parte
de las empresas de internacionalizarse de manera rapida y de una mejor forma. (Poblete &

Amoros, 2013).

Con respecto a la Ciudad de Cucuta y el sector comercial de calzado esta se ha visto afectada por
la crisis economica del vecino Pais, de acuerdo con Miguel Angel Herrera, miembro de
Corpoincal (Corporacién de Industriales del Calzado), varios industriales del gremio se
encuentran en la etapa de recuperacion y superacion de quiebra en la que habian caido
anteriormente, el sector comercial de calzado es considerado como el mas importante de la
economica local, por el nimero de empresas, mano de obra y el volumen de produccién que se
maneja. (El Tiempo, 2015); Norte de Santander se viene proyectando como un departamento
con un gran potencial economico y comercial para el pais. (Colmenares & Sepulveda Yafez ,

2011) .
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La ciudad de Cdcuta, la capital del departamento de Norte de Santander para mitigar pérdidas
econOdmicas y el decaimiento de ventas presentadas por la crisis que enfrenta el pais vecino,
decidio diversificar su economia al desarrollar seis de sus principales sectores productivos,
haciendo mas llevaradera la situacion en departamento. (Inn) Diferentes empresarios y
emrpendedores asistieron a Colombia prospera con Norte de Santander siendo una alianza entre
el MinCIT y los empresarios y creando un plan de accion para el desarrollo empresarial de Norte

de Santander. (Granados, 2013)

Enfocarse en el mejoramiento continuo, aumentar la capacitacién de personal, estar a la
vanguardia con las nuevas tecnologia, son los retos que deben asumir las pymes para aumentar

su competitividad. (Sanchez, 2016)

La actividad comercial ha estado vinculada a la actividad humana durante siglos, solo que ha ido
evolucionando y mejorando. La competitividad obliga al comercio a innovar a mantenerse en el

mercado creando mas ingresos y poder producir bienes y servicios. (Guerra, A, 2012)

En cuanto al Sector del cuero, Calzado y sus manufacturas, se presencio un crecimiento en el
calzado del 20.7%, un 1.6% en articulos de marroquineria y un 3.7% en el curtido y preparado de
cuero, siendo positivo para el sector de calzado. (Bautista & porto, 2013) La diversificacion de
mercados se convierteentonces, en una estrategia apropiada para mejorar las condiciones
competitivas de las empresas (Saul Pineda) (Comercio exterior se estanca por la falta de nuevos

socios, 2009)
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Segln Juan Antonio Nieto Escalante, Director General del (IGAC), el departamento debe superar
el modelo econémico que tradicionalmente ha predominado en la region, basado principalmente

en la informalidad, los servicios comerciales y la frontera con Venezuela. (Escalante, 2016)

Segun datos del Departamento Admisnitrativo Nacional de Estadistica Dane para el afio 2014 el
15% de los cucuterios estuvieron desempleaos y el 17% de los activos economicos fue informal,
siendo estos datos muestra de la crisis en la ciudad de cucuta, por lo que diferentes empresarios
han implementando diferentes estrategias que les han permitido permanecer en los mercados

(Marulanda, 2015);

Una de las estrategias que el gobierno desea implementar en el departamento es el desarrollo de
estrategias ambientales, el sello ambiental es voluntario pero es considerado como una ventaja

competitiva, seglin el Minambiente. (opinion, 10)

Los estados, sectores y empresas cada dia son mas competitivas, lo que implica que su cultura
empresarial esté adaptandose a los cambios presentes de los mercados, algunas veces un tanto
turbulento, desarrollando o aplicando estrategias que les faciliten tener una ventaja competitiva y
de este modo se logre entregar a los consumidores productos de calidad que superen a sus
competidores, pero haciendo una reduccion en los costos en caso de ser posible. (Mendoza,

2015)
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El departamento de Norte de Santander ocupa el puesto 14, entre 22 departamentos, en el indice
Departamental de competitividad (IDC)-2013, elaborado por el Consejo Privado de
Competitividad y el Centro de Pensamiento en Estrategias Competitivas (Cepec), de la

Universidad del Rosario. (Pabdn, 2013)

Norte de Santander fue el Unico departamento que bajo tres puestos en el indice departamental
competitividad de 2015, uno de los factores criticos es que no hay investigacion de alta calidad,
para mejorar el indice de competitividad de la region es necesario evaluar qué requiere el aparato

productivo y la sociedad. (Sanchez, 2015)

Algunas de las estrategias o pensamientos que se tienen en el plan regional de competitividad de
Norte de Santander incluye el desarrollo de la cultura de calidad, la certificacion, en la
produccion técnica de bienes, creacion de programas y seguimiento y sensibilizaciones a
empresarios en el tema ambiental, enfocadas como estrategias competitivas que ayuden a las
empresas en el crecimiento y permanencia de las pymes en el sector del calzado. (Cucuta, 2015)
La competitividad es el mayor instrumento que tienen los sectores econdmicos de la regién para
lograr mayores niveles de productividad, los sectores de interés son agroindustria, la Minero
Energética, las Manufacturas (calzado, confecciones) y la de Bienes y Servicios (salud, turismo,
TIC), se tiene como meta mejorar los indicadores y por ende la competitividad y productividad.

(Laguado)

Segun anélisis de Michael Porter, profesor de Harvard y gurd de la estrategia Colombia puede

llegar a ser productiva, en donde comenta que los tratados de libre comercio no hacen
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competitivo a un pais, sin embargo estos ayudan y son buenos puesto que abren mercados y
facilitan la negociacién con sus vecinos, los tratados pueden motivar a las organizaciones, a las
empresas y a la sociedad para que disefien estrategias que permitan el aumento de la
productividad y tengan un mejor manejo en cuanto a costos y otros factores internos y externos.

(Dinero-Negocios, 2003).

Colombia ha disefiado una estrategia de competitividad de largo plazo la cual se basa en el
Aumento de la produccion con una mayor calidad de lo que se tiene en el mercado actualmente,
tanto a nivel local como internacional, la estrategia tiene como enfoque la produccion de bienes y

servicios con mayor valor agregado y sostificacion tecnolédgica. (Gomez, 2008 - 2009)

Algunas de las estrategias competitivas que manejan algunas empresas Colombianas
corresponden a: estrategia competitiva de liderazgo en costos, estrategia competitiva de
diferenciacion, estrategia competitiva de enfoque, las organizaciones deciden que estrategia

tomar de acuerdo al plan estrategico que poseen.

Segun el MinComercio las cinco estrategias para ser los primeros en competitividad en la regién
se basan en brindar valor agregado a las m.p que produce el pais, realizar un trabajo de
regionalizacion aumentando de este modo la generacién de empleo y ventas externas.

(Portafolio, 2016)

Sheppeck y Militello (2000) afirma “La estrategia se considera clave para el logro de ventajas

competitivas sostenibles, por cuanto articula la forma en que la organizacion encara sus
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fortalezas y debilidades, y configura sus actividades de mercado para ganar dicha

ventaja’(Hernandez, Alvarez Giraldo , & Naranjo Valencia , 2010)

De acuerdo a la medicién del indice de desempefio logistico en cuanto al desempefio de la

competitividad de los paises de América latina en el afio 2012 Colombia obtuvo un puntaje de

64, Ecuador de 79 y chile de 39, para el afio 2014 Colombia obtuvo un puntaje de 97, Ecuador de

86 y chile de 42. (Buitrago, 2006-2015)

La estrategia como plan se centra en el estudio de los medios que las empresas usan para lograr
sus objetivos, espeficicamente definicion de negocio y la forma de competir, y la estrategia como

posicion se centra en las relaciones con su medio ambiente. (Hernandez, & Valencia, 2009)

Hill y Jones (2005) afirma “La ventaja competitiva sostenida se logra cuando la empresa alcanza

estos resultados destacados en varios afios” (Alvarez, Canabal Mestre , & Puello Marrugo, 2014).

Actualmente diversos estudios sefialan que para que una empresa sea competitiva necesita
establecer, desarrollar y perfeccionar sistemas propios de planeacion, organizacion, direccion y

control enfocados en la satisfacion de las partes interesadas. (Sevilla, 2010)

Segun algunos datos con los que se cuentan, Norte de Santander gano un puesto en el Indice
departamental de competitividad del afio 2014, al pasar del puesto numero 16 a el puesto numero
15, entre los 22 Departamentos, gracias al desempefio en cuatro de los diez pilares fundamentales

que se evaluan, siendo estos : Medio ambiente, Educacion basica y media, salud e instituciones.
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(Mora, 2014)

A pesar de estos logros el departamento aun cuenta con varios retos para mantener y mejorar su
competitividad, teniendo en cuenta la eficiencia del mercado laboral, puesto que como ya se ha
indicado en varios estudios y medios de comunicacion el departamento cuenta con la tasa mas

alta en cuanto desempleo. (Mora, 2014)

Esto se dice de acuerdo a las cifras que se han presentado, en cuanto a esta variable Norte de
Santander ocupa el puesto numero 21 dentro de 22 departamentos, con un puntaje de 2.96 sobre
10, ademas segun estas cifras se encuentra una gran brecha de la participacion laboral entre

hombres y mujeres, en el cual la region ocupa el puesto 19 con 0.48 puntos. (Mora, 2014)

Son varios los problemas con los que cuenta actualmente el departamento, sin emrbago para
lograr una mejor competitividad dentro de la region es necesario fortalecer la eficiencia de los
mercados, en donde el departamento bajo en vez de subir, ubicandose en la posicion numero 20

con 2.29 puntos. (Mora, 2014)

El indice Departamental de Competitividad es de gran importancia y es considerado como un
documento util para los entes territoriales, con la finalidad de evaluar y afinar politicas publicas

en cuanto a areas del desarrollo social y economico. (Mora, 2014)

Estos indices deben ser medidos para cada departamento de forma individual y de acuerdo a los

metodos de cada uno de ellos, puesto que no todos poseen el mismo nivel de desarrollo, por lo
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tanto la idea es que los departamentos con mas desarrollo aporten a los que no tienen mucha
ventaja, para el caso del departamento cuyos puntos a mejorar hacen refencia a la eficiencia de
los mercados e innovacion, podrian verse beneficiados por Ciudades como Bogota y Antioquia,

aumentando el puntaje. (Mora, 2014)

El indice de desarrollo ayuda al departamento a conocer como se encuentra en el momento y a
conocer las fortalezas y debilidades de este, de tal forma que se creen estrategias y metodologias
que permitan mitigar las fallas, para el departamento de Norte de Santander sus principales
debilidades corresponden a la inversion en proteccion integral a primera infancia, inverision en
calidad de educacion basica y media, cobertura de instituciones de educacion superior con

acreditacion de alta calidad, patentes y disefios industriales. (Mora, 2014)

La comision regional de competitividad se hizo parte de la reunion de la mesa de turismo
departamental, reunién llevada a cabo en la Camara de Comercio de Cucuta, la mesa estuvo
dirigida por la corporacién mixta de promocidn del turismo de Norte de Santander, cuyo objetivo
era revisar las cifras del SITUR, y la presentacion del indice de competitividad turistico en el

departamento. (Alvarez, 2017)

Norte de Santander segun los resultados fue uno de los departamentos que demostré crecimiento,
mostrando resultados favorables en la diversificacion de las ofertas para el afio 2017; (Alvarez ,

2017)

Para marzo en la fecha que va desde el 19 al 26 de marzo de 2016 se present6 un 20.62% y del 8
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al 15% de abril de 2017 se registré un 23.56% lo que demuestra una variacion de 2.94% de
crecimiento. La finalidad del estudio es la obtencion de resultados que permitan realizar un
paralelo con respecto a los afios anteriores, de tal forma que se puedan proponer soluciones a las
diferentes problematicas, ademés de que esto resulta de gran ayuda para las empresas del sector
en cuanto a la toma de decisiones estratégicas, que beneficien los servicios que se ofrecen, el

mercadeo y las ventas. (Alvarez, 2017)

Jan Williem Van Bokhoven director de Camara de Comercio Colombia-Holandesa (Holland
House), desde el afio 2013 afirmo que para hacer de Colombia un pais mas competitivo es
necesario mejorar el transporte interno y apostarle a la infraestructura portuaria y fluvial. De
acuerdo al foro Econdmico Mundial, Holanda tiene la mejor infraestructura de puestos del
mundo, es por esto que Jan Bokhoven afirmo que su pais busca compartir experiencias y
conocimientos referentes a este tema, ademas de la cooperacion en transporte. (Infraestructura

debe mejorar para aumentar la competitividad (Opinion, 2017)

Segun el director de Camara de Comercio Colombia-Holandesa Colombia tiene una ventaja
muy grande, que podria utilizar para el crecimiento y es el acceso a los dos océanos, lo que
significa que puede exportar a todo el mundo, a modo de sugerencia Jan Williem VVan Bokhoven
dijo que es fundamental que Colombia comience a trabajar no solo con los puertos de la zona
Caribe, sino también con los del pacifico, siendo una ventaja frente a otros paises. (Opinion,

2017)

En los dltimos dias el Dane dio a conocer que el PIB habia incrementado un 1.1%, en el primer
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trimestre, seguidamente se evidencié una menor inflacion, un sistema financiero sélido, y
confianza en la politica fiscal, las cuales son algunos puntos sobre los cuales mostrarse de forma

positiva frente al desarrollo de la economia en el pais. (UNIVERSAL, 2013)

Algunas de las razones por las cuales se considera que se puede tener una vision positiva frente
al comportamiento de las situaciones dentro del pais, algunas de ellas son: reduccion de la
inflacion, el sistema financiero permanece sélido, las brechas sociales se disminuyen, por otro
lado se puede decir que las exportaciones crecieron 37.9% en el mes de marzo de 2017, sin

petroleo ni derivados 40.5%. (UNIVERSAL, 2017)

La situaciéon financiera de los diferentes sectores se ha visto afectada por las diferentes
situaciones a las que se encuentran expuestas, especificamente para el sector de calzado, algunas
de las celebraciones permiten tener una vision positiva en el aumento de las ventas, por ejemplo
los locales comerciales esperan aumentar entre 25% y 35% el nimero de ventas para el dia de la
Madre; El comercio local no mostré buenos resultados en el primer trimestre, se espera que con

ayuda de diversas estrategias se pueda captar un mayor nimero de clientes. (Sanchez, 2017)

El aumento de competitividad regional y por consecuencia nacional representa el tema central en
el plan regional de competitividad de Norte de Santander; este plan tiene como objetivo
identificar iniciativas que propendan por el fortalecimiento e integracion de un ambiente

empresarial, institucional y macroecondémico estable. (Nortecompetitivo, s.f.)
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Marco conceptual

Referentes teoricos

AUTOR APORTE
Michael Profesor de la Escuela de Negocios de Harvard y reconocido a nivel global
Porter como la principal autoridad mundial en materia de competitividad, estrategia

empresarial y valor compartido;

Las teorias de Porter (el modelo de las 5 fuerzas, los clusters, entre otros), han
sido definitivas para ensefiar como competir en la escena internacional a las
empresas, a las ciudades, a las regiones y a los paises.

Gracias a sus aportes al mundo de los negocios, hoy en dia se conoce la gerencia
estratégica por medio de la cual se desarrollan una serie de ventajas para que

cualquier negocio sea competitivo. (Porter)

Jean Jacques

Lambin

Trabaja tres estrategias que ayudan a desempefiarse de forma competitiva en el
mercado, estas estrategias estan planteadas como estrategias de desarrollo, la
estrategia de enfoque o alta segmentacién como concentracion o enfoque de

especializacion.

La estrategia de enfoque o alta segmentacion se enfoca a las necesidades de un
segmento de mercado, en un segmento de la linea del producto o en un mercado

geografico.

Este autor también nos habla sobre el marketing estratégico; en su libro expone
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el libro expone con precision los conceptos, y procesos relativos al marketing
estratégico, cuyos objetivos son el analisis continuo y sistematico de las

necesidades del mercado.

Toda empresa al realizar un estudio de la competencia del mercado en el que se
encuentra sumergido, debe considerar las cinco fuerzas competitivas, plantadas
por Porter en el ano (1982), y llamados por Lambin (1955) “nociéon de

rivalidad”.

Peter

Ducker

Fue uno de los primeros autores de hablar de estrategias en la administracion, el
se basa en dos preguntas: ¢Qué es nuestro negocio?, y ¢Qué deberia ser? ;

En uno de sus libros mas conocidos el explica el concepto de estrategias de
negocio, y se enfoca en mostrar como las empresas deben enfocarse en las
oportunidades mas que en los problemas para ser efectivos;

Puesto que las oportunidades le permiten a las empresas crecer y desarrollarse.

Alfred

Chandler

Este autor definié la estrategia como la determinacion de metas y objetivos
teniendo en cuenta el largo plazo de una empresa.

También se enfoco en los planes de accion y asignacion de recursos necesarios
para el logro consecutivo de dichos objetivos y metas;

Su estudio estaba basado en la relacion que se presenta entre la forma en que las
empresas realizaban su crecimiento es decir el uso de estrategias y el disefio de
la organizacion que hace referencia a la estructura que es parte importante para

la consecucion de objetivos y crecimiento.

Igor Ansoff

Es conocido como el padre de la administracion estratégica, Ansoff afirmo que

la clave de la estrategia es reconocer que si una organizacion esta funcionando,
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entonces es parte del ambiente, y cuando el administrador o el encargado del
manejo de la empresa entiende ese ambiente y entiende que esta estid en
constante cambio, entonces se pueden tomar las decisiones acertadas para las
organizaciones futuras.
Para él la estrategia tiene una relacion entre las actividades de una organizacion
y las relaciones producto-mercado, de tal manera que se pueda determinar la
naturaleza de los negocios, o el mercado en el que se encuentra la organizacion,
también se basa en los negocios que una empresa planea a realizar en el futuro.
Ansoff planted: “Cuando un administrador entiende el ambiente y reconoce que
el ambiente est4d en constante cambio, entonces puede tomar las decisiones
correctas liderando las organizaciones hacia el futuro” (Administracion, 2014)
Ansoff proponia varias estrategias en las cuales todas las empresas encajaban,
algunas se podian combinar cuando se buscaba el logro de objetivos a largo
plazo, estas eran:

1. Maximo rendimiento actual

2. Utilidades de capital

3. Liquidez de patrimonio

4. Responsabilidad social

5. Filantropia

6. Actitud ante los riesgos

James G.

March

Es un reconocido experto en Teoria de la organizacion por su investigacion
sobre las organizaciones y la toma de decisiones dentro de ellas, su pensamiento

combina teorias de la psicologia y gestion de recursos humanos.
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También se le conoce por su trabajo en cuanto al comportamiento en la empresa
junto con Richard Cyert. Crea junto Oslen y Cohen una nueva tesis sobre la
toma de decisiones en las organizaciones, esta se conoce como el modelo cubo
de basura.

Los altimos trabajos realizados los basa en el gobierno de las empresas.

Herbert

Alexander

Simon

Fue un economista, politélogo y tedrico de las ciencias sociales estadounidense.
En el afio 1978 recibié el premio nobel de economia por ser uno de los
investigadores méas importantes en el terreno interdisciplinario y porque su
trabajo ha contribuido a mejorar los procesos en cuanto a la toma de decisiones.

Herbert creo técnicas de programacion dinamicas en incertidumbre y
certidumbre, lo que uni6 con su estudio acerca de la toma de decisiones en las

organizaciones. (Giraldo)

Henry

Mintzberg

Se considera que Henry Mintzberg es uno de los autores que brindan
informacion mas completa sobre la definicion de estrategia, una de las cosas por
las que se le atribuye este titulo, es por que identifica cinco visiones derivadas
del término, estas son:
1. La estrategia como plan: es el plan que se crea en caso de riesgos,
funciona como guia para el abordaje de situaciones.
2. Laestrategia como pauta de accion
3. La estrategia como patrén: Se refiere al comportamiento deseado, y por
lo tanto la estrategia debe ser consistente con el comportamiento, sea
ésta intencional o no. (Administracion, 2014)

4. La estrategia como posicion: hace referencia a la posicion de la
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organizacion con respecto a su medio ambiente.

La estrategia como perspectiva: corresponde a una vision mas amplia,
implica que no s6lo es una posicion, sino que también es una forma de
percibir el mundo.. (Administracion, 2014) Lo importante es que la
perspectiva es compartida por los miembros de la organizacion, a traves

de sus intenciones y acciones. (Administracion, 2014)

Jack Trout

Este es considerado como el autor del concepto “posicionamiento”, cuyo

término es mas conocido en el mundo del marketing, este se conoce como el

espacio que crea una empresa dentro del mercado en el que se encuentra, es

decir algunos clientes tienen en mente una marca, esta es la principal diferencia

entre dicha empresa y la competencia, de esta forma también se logra atraer un

namero mayor de clientes.

En un reconocido texto, este autor especifica la importancia de la estrategia en el

negocio, y la describe como el principal factor de éxito. (Administracion, 2014)

Trout propone ocho estrategias enfocadas en el marketing, estas son:

1.

2.

La estrategia es pura cuestion de supervivencia
La estrategia es pura cuestion de percepciones
La estrategia es pura cuestion de ser diferentes
La estrategia es pura cuestion de competencia
La estrategia es pura cuestion de especializacion
La estrategia es pura cuestion de liderazgo

La estrategia es pura cuestion de realidad

La estrategia es pura cuestion de sencillez
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Burgelman

Dice que “Estrategia es la teoria que la alta direccion tiene sobre la base para sus

éxitos pasados y futuros”. Hay dos puntos clave estos son:

El primero: la palabra clave es la “Teoria” o la “creencia” que se tenga del
propio éxito, en este punto tenemos en cuenta factores como la calidad del
productor, el precio del producto, la facilidad de compra del producto, el

acercamiento y la atencidn hacia el cliente, entre otros factores.

La segunda palabra clave es involucrar a la variable tiempo, es decir aprender de

lecciones pasadas y modificarlas para las estrategias presentes y futuras.

Kaplan'y

Norton

Dicen que “Estrategia es la eleccion de un conjunto de actividades en las que la

organizacion sobresaldra para crear una diferencia sostenida”.

Las palabras claves que se utilizan son: “diferencia sostenida a través del
tiempo”, es decir tener en cuenta el estudio de mercado y determinar cuales son
las ventajas competitivas que se presentan actualmente para la empresa en el
mercado en que se encuentra, Evaluacion de diferencias con respecto a los
competidores que permitan tener ventaja frente a ellos, todos aportan y trabajan
dentro de la organizacion para lograr estas diferencias, creacion de nuevas
estrategias que permitan el crecimiento y diferenciacion con respecto a los

competidores, teniendo siempre en cuenta a los clientes.
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Alvarez

Torres

Dice “Estrategia es el conjunto de resultados y actividades que le aseguran a la
organizacion llegar y mantenerse en la posicion de mercado que requiere”.
(Torres, 2016); Para el la palabra clave es “resultados”, es decir analizar cosas
como: se cumplen constantemente los objetivos, metas propuestas, se tiene un
trabajo en equipo, se tiene estrategias de innovacion que permitan el

crecimiento.

Tabla 1. Referente Tedrico
Fuente: Autores y bibliografia del tema estratégico en la parte comercial.

Nota: N/A.
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CONCEPTOS

Estrategia: Es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado fin.
(Carreto, 2009)

Competitividad: Es la capacidad que tiene una empresa o pais de obtener rentabilidad en el
mercado en relacidn a sus competidores. (Anzil, 2008)

Mercadotecnia: Es un sistema total de actividades que incluye un conjunto de procesos
mediante los cuales se identifican las necesidades o deseos existentes en el mercado para
satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el intercambio de productos y/o servicios
de valor con los clientes, a cambio de una utilidad o beneficio. (Thompson, 2008)

Estudio de mercados: Es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la respuesta

del mercado (Target (demanda) y proveedores, competencia (oferta)) ante un producto o
servicio. Se analiza la oferta y la demanda, asi como los precios y los canales de distribucion.
(Rico, 2005)

Pymes: Es el acronimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la empresa mercantil,
industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de trabajadores y que registra ingresos
moderados

Estrategia competitiva: Tiene como propdsito definir qué acciones se deben emprender para
obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa.
Calidad: Conjunto de propiedades inherentes a una cosa que permite caracterizarla y valorarla
con respecto a las restantes de su especie.

Ventaja competitiva: Es la capacidad de una empresa de sobreponerse a otra u otras de la
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misma industria o sector mediante técnicas no necesariamente definidas, cada empresa puede
innovar a su manera.

Cadenas de valor: Es una herramienta estratégica usada para analizar las actividades de una
empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva

Requerimientos: Algo que se le pide o solicita a alguien; Caracteristicas que se desea que posea
un sistema

Demanda: De define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos
en los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores
(demanda total o de mercado)

Oferta: Se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a vender bajo determinadas condiciones de mercado.

Nicho de mercado: Es un término de mercadotecnia utilizado para referirse a una porcion de un
segmento de mercado en la que los individuos poseen caracteristicas y necesidades homogéneas,
y estas Ultimas no estan del todo cubiertas por la oferta general del mercado.

Sustituto: Cosa que puede remplazar a otra por presentar caracteristicas equivalentes

Segmento de mercado: Es un grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores que se
pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, poder de compra, ubicacion
geogréfica, actitudes de compra o habitos de compra similares y que reaccionaran de modo
parecido ante una mezcla de marketing.

Competidores potenciales: Compafiia que puede llegar a ser competencia de otra, aunque en el
momento del andlisis no lo sea. Puede ser competencia toda empresa con capacidad de satisfacer

las mismas necesidades que satisfacen los productos de la ya existente en los mercados.
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Metodologia

Tipo de la investigacion

La monografia se desarrolla en el primer semestre del afio 2017, el propdsito es llegar a la
poblacién objetivo que basicamente se establece en los pequefios y medianos empresarios que
hacen parte del sector del calzado. La finalidad principal es plasmar estrategias que fortalezcan el
sector dentro de una economia gravemente afectada por devaluacion de la moneda en la Zona de
frontera que es directamente proporcional a la realidad de la Ciudad de Cuacuta y el

Departamento Norte de Santander.

De acuerdo a la taxonomia de la investigacion, los tipos de investigacion que se utilizaran para el
desarrollo del trabajo y obtencion de informacidn seran: Investigacion exploratoria con la
finalidad de conocer mejor el tema y los aspectos que este abarca, para llevar a cabo esta
exploracion se cuenta con una cantidad de documentos u articulos de los que se dispone en
algunos medios, esta investigacion permitird definir qué aspectos son realmente importantes en

cuanto al problema y por lo tanto merecen ser estudiados.

Se utilizaran fuentes de informacién primaria y secundaria para la obtencién de informacion y

estudio de esta que pueda ser de utilidad en el desarrollo del trabajo.

Como segundo tipo de investigacion se va a utilizar la investigacion descriptiva, puesto que el
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andlisis se realizara bajo la realidad de los hechos que ocurren en las PYMES elegidas para el
estudio, con el fin de obtener resultados con la mayor precision posible, algunos de los aspectos
de los cuales se puede conocer un poco abarca la identificacion de conductas, comportamientos,
y estrategias que estas personas emplean y mantienen en sus locales comerciales, para llevar a
cabo este tipo de investigacion se emplearan herramientas para la recoleccion de la informacién

tales como la observacion directa, aplicacion de cuestionarios y aplicacion de encuestas.

El desarrollo del trabajo se realizara por medio de trabajo de campo, el cual hace referencia a la
recoleccion de la informacion mediante el analisis y la observacion directa del lugar en el cual se

va a trabajar, y los aspectos que lo componen.

Metodologia de la propuesta

Para la obtencién de resultados de las fases iniciales como el diagnostico se empleara el enfoque
de tipo cuantitativo no experimental, ya que se trabaja con la realidad de los hechos y se obtienen
valores de forma numérica para la lista de chequeo a aplicar, para el disefio y desarrollo del
instrumento de recoleccion de datos los resultados también se presentan de forma cuantitativa no
experimental y asi mismo para el analisis de resultados utilizando el alpha de Cronbach, en

cuanto a la inspeccion y observacion se habla de un enfoque cualitativo no experimental.

Para llevar a cabo el anélisis y obtencion de la informacion requerida es necesario realizar las

siguientes actividades:
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Fase 1. Realizar inspecciones en el centro de la ciudad que permitan obtener informacion
relevante sobre el comportamiento de la oferta y la demanda con respecto a los locales
comerciales pertenecientes al sector comercial de calzado. Para el desarrollo de esta fase se

realizara un listado de las empresas que seran objeto de analisis.

Fase 2. Disefio y aplicacién de una ficha técnica que permita obtener un diagnostico de las

empresas

Fase 3. Disefio y aplicacion del formato de recoleccion de datos (Encuestas)

Fase 4. Analisis de datos obtenidos por medio de graficas

Fase 5. Estructura del Diagnostico

Fase 6. Entrevistas

Fase 7. Analisis de la posicion estratégica

Fase 8. Andlisis Estrategias Competitivas

Fase 9. Comprobar la viabilidad del estudio con ayuda del alpha de Cronbach
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Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach o Indice de consistencia interna, el alfa de Cronbach es un indice cuyo valor
varia entre cero y uno, los valores mas altos de este indice indican mayor consistencia, si su valor
supera el 0.8 se habla de fiabilidad, mientras que por otro lado si el valor no supera el 0.8 se

habla de un instrumento inconsistente y probablemente inestable.

(98]
o

uena Alta

llustracién 1. Alfa de Cronbach

Para calcular el alfa de Cronbach existen dos métodos:

1. Mediante la varianza de los items, cuya formula es la siguiente:

K S Vi
g=——| i
K—l{ Vr}

o: alfa de Cronbach
K: niimero de items
Vi: Varianza de cada item

Vt: Varianza del total
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2. Mediante la matriz de correlacion, cuya férmula es la siguiente:

e np
I+ p(n—1)

o: alfa de Cronbach
K: niimero de items
P: Promedio de las correlaciones lineales de cada uno de los items

n: nimero de items

Teniendo en cuenta que nuestro formulario para la recoleccion de datos (Encuesta) presenta
preguntas de seleccion multiple, se les asigna un valor dependiendo de cada pregunta, por

ejemplo:

Para la primera pregunta que representa una respuesta con cuatro opciones de respuesta, se les

asigna los valores del 1 al 4, item a). Corresponde al 1, item b). Al 2 y asi sucesivamente.

Por Ultimo el analisis de datos se realizara de forma estadistica con ayuda de la ficha técnica,

formato de recoleccion de datos, graficas y con el coeficiente que va a permitir medir la

fiabilidad del proyecto.
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Resultados

Estructura del Diagnostico

En la siguiente tabla se encuentra la informacion recopilada de forma organizada, esta
informacion es la resultante de la aplicacion de los formatos de recoleccion de datos, es decir de

la ficha técnica y la encuesta, realizada a los establecimientos seleccionados.

(POSICION AFIRMATIVA) | (POSICION NEGATIVA)
DIAGNOSTICO

% DE # DE % DE # DE

EMPRESAS | EMPRESAS | EMPRESAS | EMPRESA

S

INFORMACION RECOPILADA DE LA FICHA TECNICA

65% 13 35% 7
USO DE EQUIPOS
TECNOLOGICOS

Analizando los resultados se puede decir que el 65% de los comerciantes a los que se les hizo las
preguntas de la ficha técnica en la ciudad de Cdcuta, contestaron hacer uso de equipos
tecnoldgicos, siendo estos usados en el disefio de estrategias comerciales, mientras que el 35% de
los encuestados respondieron no utilizar equipos tecnoldgicos, esto quiere decir que falta
capacitacion y conocimiento en herramientas teleméticas e informaticas para facilitar y mejorar el
disefio de estrategias en algunos comerciantes de la ciudad, de tal modo que puedan ser mas
competitivos.

60% 12 40% 8

POSEEN CONECTIVIDAD

Del total de los locales comerciales visitados, 12 locales comerciales correspondientes al 60%
afirmaron poseer algun tipo de conectividad lo que les permite hacer uso de equipos tecnoldgicos
en caso de tenerlos, otro sin embargo cuentan con conectividad gracias a las gestiones del
MiInTIC, quienes han implementado wi fi gratis en diferentes puntos de la ciudad, u por las
gestiones de los grandes centros comerciales, por otro lado el 40% respondié que no posee
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conectividad, pero que resultaria de gran ayuda para explorar y adentrarse en el mundo de las
tecnologias.

0% 0 100% 20
TIENEN CORREO
ELECTRONICO

De los locales comerciales visitados ninguno posee correo electronico especificamente para la
empresa, puesto que no ven la necesidad de implementarlo, sin embargo algunos de ellos poseen
correos personales en donde reciben informacién de interés, correspondiente para cada uno de
ellos, puesto que cada comerciante tiene intereses diferentes. Otros sin embargo han analizado la
idea y estan a la espera de un crecimiento en los locales comerciales.

0% 0 100% 20

TIENEN PAGINA WEB

Al igual que en la anterior pregunta las 20 personas analizadas respondieron de forma negativa, es
decir un 100% dijo no poseer pagina web, sin embargo muchos de estos locales comerciales
realizan publicaciones en las diferentes redes sociales, tales como, instagram, facebook,
whatsapp; Las personas que realizan este tipo de publicaciones afirmaron haber tenido un
aumento en las ventas, siendo de gran ayuda la divulgacién de la informacion, otros locales
comerciales no realizan ningun tipo de publicacién puesto que no poseen conocimiento en cuanto
a las tecnologias de la informacién y telecomunicaciones, siendo esto una desventaja frente a los
competidores; Algunas de las empresas nombradas anteriormente han estado pensando en la
creacion y divulgacion de una pagina web para los locales comerciales, pues han podido percibir
gue no todas cuentan con esta herramienta y por lo tanto tendrian una ventaja frente a ellos.

65% 13 35% 7
CUENTAN CON UN PLAN
DE MEJORA

De las empresas visitadas un 65% correspondiente a 13 locales comerciales afirmaron contar con
un plan de mejora, estas consideran que es de vital importancia contar con un instrumento u
herramienta que les permita conocer el estado actual de la organizacion, este plan tiene como
finalidad realizar ajustes a los factores tanto internos como externos que no permitieron alcanzar
las metas propuestas, y de igual forma fortalecer esos factores internos y externos que presentan
una ventaja frente a los competidores.

100% 20 0% 0
ESTRATEGIA DE COSTOS

Esta estrategia aunque no todos los comerciantes distinguian su nombre, el 100% de locales
comerciales la aplican, esta estrategia no solo es utilizada en el sector comercial de calzado, sin
embargo muchas veces se hace de forma inconsciente simplemente por el hecho de que siempre
se trabajado con este tipo de estrategias en los mercados, siempre se ha podido percibir el nivel
de competitividad entre las empresas, y por lo tanto la finalidad de esta es la captacion y
permanencia de un namero mayor de clientes.
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100% 20 0% 0
ESTRATEGIA DE
DIFERENCIACION

Esta estrategia también es utilizada por los 20 locales comerciales que sirvieron de ayuda para el
estudio, esta estrategia también ha sido utilizada desde siempre, la idea de esta estrategia es crear
opciones comerciales que atraigan a mas personas, es decir muchas de ellas optan por crear
bonos, descuentos, facilidades de pago, medios de apartado, entre otros, siendo estrategias de
diferenciacion logrando una mejor posicion dentro del mercado en el que se encuentran
establecidos estos locales.

100% 20 0% 0
TIENEN CONOCIMIENTO
DE LAS DEBILIDADES Y
FORTALEZAS

Muchos de los locales comerciales no cuentan con un plan de mejora, ni tampoco cuentan con
estudios de mercado, sin embargo los 20 locales comerciales correspondientes al 100% conocen
los factores tanto internos como externos que afectan la estabilidad y crecimiento de la empresa,
sin necesidad de realizar dichos estudios, estos analisis por lo general se hacen de forma
espontanea, consciente y constante, cuando se ve la necesidad de conocer en que se esta fallando
y por qué no se estan obteniendo los resultados esperados, algunas veces estos se realizan de
manera individual o son los socios.

85% 17 15% 3
POSEEN UNA
PLANEACION
ESTRATEGICA

Un 85% de los locales comerciales correspondientes a 17 establecimientos afirmaron poseer una
planeacion estratégica, por lo tanto conocen debilidades, fortalezas, y tienen claro cuéles son los
objetivos y metas que deben alcanzar en un determinado tiempo, muchos de estos
establecimientos no cuentan con una planeacion estratégica documentada, sin embargo cuentan
con los datos necesarios para saber si estan perdiendo o ganando, de tal modo que se puedan
implementar estrategias que puedan mitigar fallas y permitan alcanzar un punto cercado de las
metas.

20% 4 80% 16
MEJORAS A LA
INFRAESTRUCTURA EN
LOS ULTIMOS 5 ANOS

Un 20% de los locales comerciales correspondientes a 4 locales comerciales afirmaron haber
realizado reformas en la infraestructura en los Gltimos afios, mientras que un 80% correspondiente
a 16 locales comerciales dijeron no hacer arreglos en la infraestructura, algunos de estos por
pérdidas econdmicas, otros por las bajas ventas, otros simplemente no ven la necesidad de
realizar algun tipo de inversion en infraestructura, solamente en la mercancia y su distribucion a
diferentes partes.
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100% 20 0% 0

CONTROL DE COSTOS

Aunque no todos los locales comerciales cuentan con un analisis de costos y tampoco poseen un
contador para el arreglo de contabilidad, todos los locales comerciales, es decir el 100% llevan
agentando el nivel de egresos y ingresos, lo que les permite tener una vision de como se encuentra
el negocio, y cuales serian las oportunidades de mejora, o cuéles son las cosas que deberian dejar
de hacer para el bienestar de estas.

INFORMACION RECOPILADA DE LAS ENCUESTAS APLICADAS

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 6 MESES A 2
ANOS

Un 15% de las empresas analizadas correspondientes a 3 locales comerciales afirmaron tener una
permanencia en el mercado desde hace 6 meses aproximadamente, lo que les ha permitido tener
una vision general en el comportamiento del mercado en el que se encuentran establecidas.

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 2 A5 ANOS

Tres locales comerciales afirmaron estar en el mercado en el rango de 2 a 5 afios, lo que les ha
permitido crear estrategias con otras organizaciones, mejorar el negocio, incrementar el nivel de
la mercancia, realizar cambios en la infraestructura y en la forma de llegar a las partes
interesadas.

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 6 A 10 ANOS

Un 85% de los locales comerciales analizados afirmaron estar dentro del mercado del sector de
calzado en un rango de 6 a 10 afios, por lo tanto estas empresas conocen mucho mejor las
anteriores que han estado en un rango menor, estas han tenido la posibilidad de realizar cambios
de diferentes clases, ya sea logisticos, de infraestructura, costos, mercancias, m.p, m.o, entre
otras.

55% 11 45% 9
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

MAS DE 10 ANOS

Un 55% de los establecimientos correspondiente a 11 locales comerciales afirmaron estar en el
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mercado desde hace mas de 10 afios, lo que les ha permitido mejorar la vision general que tenian
del sector comercial de calzado, al tener una vision general y mejor estas empresas han podido
desarrollar estrategias de innovacién, han podido fortalecer las relaciones con los proveedores y
afianzar las ya existentes con los mismos, ademas de aplicar estrategias para la satisfaccion de los
clientes.

21.1% 4 78.9% 16
TENDENCIA DE VENTAS
PRESENTE ANO

ALTA

21.1% 4 78.9% 16
TENDENCIA DE VENTAS
PRESENTE ANO

MEDIA

57.9% 11 42.1% 9
TENDENCIA DE VENTAS
PRESENTE ANO

BAJA

En cuanto a la tendencia de ventas un 21.1 % correspondiente a 4 locales comerciales afirmaron
que la tendencia de ventas para el presente afio era alta, un 21.1 % correspondiente a 4 locales
comerciales afirmaron que la tendencia de ventas era media y por ultimo un 57.9%
correspondientes a 11 locales comerciales afirmo que la tendencia de ventas era baja, si bien
podemos darnos cuenta un porcentaje mayor de establecimientos comerciales correspondientes al
sector comercial de calzado afirmaron que las ventas han disminuido, y esto es producto de la
situacién que se vive en el vecino pais, aumento de mano de obra, aumento de materias primas,
aumento de impuestos , entre otros factores que no solo han venido afectando a las empresas del
sector comercial de calzado, sino que ha sido una amenazada para todo el comercio y que no ha
permitido un mayor crecimiento.

25% 5 75% 15
ES FACIL CREAR
EMPRESA

Sl

Un 25% de los locales comerciales afirmaron que si es facil la creacién de empresas, mientras
que un 75% correspondientes a 15 locales comerciales afirmaron que no es sencillo crear
empresas, algunas empresas consideran que la creacion de empresas se basan en realizar el
estudio de mercado adecuado, eligiendo a las personas objeto de estudio de igual forma adecuado,
otras consideran que la creacion de empresas se basan en el grado de interés y empuje que se
tenga; mientras que otro porcentaje considera que la creacion de empresas no resulta tan sencillo
si se observa desde el punto de vista del incremento de los impuestos y los bajos indices de
ventas.

45% 9 55% 11
COMPETENCIA EN EL
SECTOR

ALTA
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COMPETENCIA EN EL
SECTOR
MEDIA

55% 11 45% 9
COMPETENCIA EN EL
SECTOR

BAJA

De los 20 locales comerciales analizados, 9 de ellas correspondientes a un 45% afirmaron que la
competencia en el sector es alta, un 55% correspondiente a 11 locales comerciales dijeron que la
competencia del sector es baja, ellos aseguran que hay mayor competencia en cuanto almacenes
de ropa o alimentacion, sin embargo todo depende de la ubicacién geogréfica en la que se
encuentren y del tipo de clientes que hayan elegido para convertirlos en cliente, la competencia
siempre se va a encontrar activa no importa en el lugar en el que se esté, o el mercado que se haya
elegido, sin embargo existen estrategias que pueden mitigar el nivel de competencia de otros
locales comerciales y que pueden ser de ayuda para otros.

¢, Cuales de los siguientes métodos de innovacidn utilizan para mejorar su competitividad?

10% 2 90% 18
MEJORAS EN LA
INFRAESTRUCTURA Y
DISENO DE ALMACENES

45% 9 55% 11
USO DE DIFERENTES
FORMAS Y MEDIOS DE
PAGO

USO DE BUZON DE
SUGERENCIAS

50% 10 50% 10
USO DE ESTRATEGIAS
DE MERCADO

45% 9 55% 11
ESTRATEGIAS DE
DESCUENCUENTOS Y
SISTEMAS DE
APARTADO

Un 10% de los locales comerciales encuestados correspondientes a 2 locales comerciales,
afirmaron que utilizan métodos de innovacion de tipo mejoras en infraestructura y disefio de
almacenes, un 50% correspondiente a 10 locales comerciales hacen uso de estrategias de mercado
y un 45% correspondiente a 9 locales comerciales utilizan estrategias de descuentos y sistemas de
apartado, esto quiere decir que las empresas optan en mayor numero al uso de estrategias de
mercado, que siento l6gico aplican todas las empresas no solo las del sector de calzado, algunas
de esas estrategias hacen referencia al control de costos, aumento de calidad, uso de tecnologia,
uso de sistemas de apartado, bonos, descuentos, entre otras que hacen que el cliente se sienta
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feliz, atendido y por lo tanto sea un cliente fiel a la empresa, y por lo tanto aumente la captacion
de estos, puesto que cuando un cliente habla bien de la empresa pronto se obtendra un mayor
numero de clientes.

USO DE LA PLANEACION 85% 17 15% 3
ESTRATEGICA

Un 85% de las empresas correspondientes a 17 locales comerciales respondieron de forma
afirmativa en cuanto al uso de la planeacion estratégica, es decir que esas 17 empresas saben en
donde estan y hacia donde van, tienen metas y objetivos y un tiempo definido para lograrlos, el
uso de la planeacion estratégica ayuda a la empresa a saber que aspectos debe mejorar y cuales
fortalecer siendo esto una ventaja frente a los competidores.

¢ Cuales de los siguientes cambios 0 mejoras ha implementado en estos Gltimos 2 afios?

60% 12 40% 8
COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS O
SERVICIOS

0% 0 0% 0
CREACION DE PAGINA
WEB

0% 0 0% 0
ADQUISICION DE NUEVO
EQUIPOS

0% 0 0% 0
UNION CON OTRAS
MARCAS

40% 8 60% 12
CAMBIO DE
PROVEEDORES

Algunas organizaciones optan por diferentes estrategias que le permitan tener un mayor nimero
de clientes y por ende permitan el aumento de ventas, un 60% correspondiente a 12 locales
comerciales, afirmaron que utilizan estrategias de tipo comercializacion de nuevos productos y
servicios, un 40% correspondiente a 8 locales usan estrategias correspondientes a los
proveedores, ya sea cambio de estos o fortalecimiento de relaciones, lo que presenta mejores
resultados.

¢, Cuales de las siguientes formas de tecnologia utiliza con el fin de hacer eficientes los
procesos del negocio?

0% 0 0% 0
FORMA DE TECNOLOGIA
QUE SE UTILIZA
DATAFONO

15% 3 85% 17

FORMA DE TECNOLOGIA
QUE SE UTILIZA
INTERNET
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15% 3 85% 17
FORMA DE TECNOLOGIA
QUE SE UTILIZA

WIFI

5% 1 95% 19
FORMA DE TECNOLOGIA
QUE SE UTILIZA
TIENDA ONLINE

El 15% de los locales de comerciales hacen uso de internet, otro 15% de los locales comerciales
hacen uso de wi fi y un 5% de los locales comerciales utilizan tienda online, lo que se puede decir
de esto es que las empresas que utilizan tecnologia como estrategia, tienen una ventaja
competitiva frente a otros locales que ni siquiera han evaluado este tipo de alternativa, las
empresas que utilizan tecnologia han visto mejoras en las ventas.

En comparacion con sus competidores clave, su empresa:

50% 10 50% 10
VENTAJAS

OFRECE PRODUCTOS DE
MAYOR CALIDAD

10% 2 90% 18
VENTAJAS
ESTA CRECIENDO MAS

15% 3 85% 17
VENTAJAS

CUENTA CON CLIENTES
MAS SATISFECHOS

0% 0 0% 0
VENTAJAS

TIENE EMPLEADOS MAS
SATISFECHOS Y
MOTIVADOS

25% 5 75% 15
VENTAJAS

SE ADAPTA A LOS
CAMBIOS DEL MERCADO

En cuanto a la competencia las empresas deben realizar o crear estrategias que les permitan tener
una mejor aceptacion dentro del mercado en el que se encuentra, por lo tanto un 50% de los
locales comerciales aseguran que ofrecen productos de mejor calidad lo que resulta ser una
ventaja significativa frente a los competidores, un 10% de los locales estan creciendo mas por lo
tanto tienen mayor numero de ventas, un 15% afirma tener clientes mas satisfechos esto se puede
medir por el nivel de clientes que visitan el local comercial y la frecuencia con que lo hacen, y
por ultimo un 25% tienen como ventaja la adaptacion a los cambios del mercado, esta resulta ser
una ventaja competitiva fuerte pues casi ninguna empresa se encuentra dispuesta a cambiar la
forma de gestion o estrategias que se han venido utilizando en los Gltimos afos.
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¢ Qué amenazas externas impiden su crecimiento?

15% 3 85% 17
AMENAZAS
COMPETENCIA DESLEAL

40% 8 60% 12
AMENAZAS
CONTRABANDO

45% 9 55% 11
AMENAZAS
MERCADO AMBULANTE

Algunas de las amenazas con las que se enfrentan en el mercado, hace referencia a una
competencia desleal, un 15% present6 esta afirmacion, un 40% afirmo que se enfrentan a
amenazas de contrabando y un 45% se enfrentan a amenazas de un mercado ambulante, lo cual
presenta disminucion en las ventas, lo que ha hecho que se apliquen diferentes estrategias para
contrarrestar estos casos.

Tabla 2. Estructura de Diagndstico
Fuente: Informacion recopilada de los Comerciantes.
Nota: Se consolido la informacion para entregar los resultados.

A continuacion se presentan los resultados de las fases del trabajo correspondiente:

Fase 1. Listado de los locales comerciales con los que se trabajo

N° Nombre del local comercial Direccion

1. | Adryn calzado Av 52 7-28L-18

2. | Alejandra Calzado Centro

3. | Almacén el Campeodn Av7 8-88 Centro

4. | Almacenes populares Av7 Cl 112 L-42 Centro
5. | Almacén Valparaiso Cl 10 7-47 Centro
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6. | Almacén Luna Av7 6-29

7. | Almacén Osly Cl 12 6-39 Centro
8. | Almacén Marletty Cl 10 7-29 Centro
9. | Almacén Viané Av0 11-30 L-222
10. | Almacén Jackeline Cl 11 A 6-51 Centro
11. | Almacén La feria del calzado Av7 7-05 Centro
12. | Almacén calzado Ricky sport Av6 11-61 Centro
13. | Calzado gran turismo Calle 11 11-24

14. | Kessia Calzado Av 12 3-37

15. | Calzado espia Calle 10 N°0-11 Centro
16. | Calzado Yonny linea infantil Av 20 N° 28-38

17. | Creaciones Zareen Av 11 N°9-71

18. | Calzado Cariny Av 23 N° 23-80

19. | Escalas Carlos Arturo Av 13 N°9-71

20. | Scarlett Calle 11 Centro

Tabla 3.Listado de almacenes de calzado

Fuente: Camara de Comercio de Cucuta. Norte de Santander.

Nota: La informacidn se obtuvo visitando los establecimientos de comercio y fue extraida
previamente de la Camara de Comercio de Clcuta.



Fase 2. Ficha técnica

Emp | Posee Tiene Posee Cuenta Cuenta Aplicala | Aplica la | Conoce | Cuentacon | Ha Lleva un
equipos conectivida | correo con pagina | con un estrategi | estrategia | las una realizado | control
tecnoldgico | d electrénico | web plande |ade de debilidad | planeacion | mejorasa | de costos
S de la Mejora | costos diferencia |esy estratégica | su

empresa cién fortaleza | (metas) negocio
s de su (objetivos) | en los
negocio altimos 5
anos
1. SI | NO Sl NO |SI NO [SI [NO [SI [N |SI [N |SI |[NO [SI [N |[SI |[NO |SI |[NO |SI |N
O O O O

2. X X X X X X X X X X X

3. X X X X X X X X X X X

4, X X X X X | X X X X X X

5. X X X X X X X X X X X

6. X X X X X X X X X X X

7. X X X X X X X X X X X

8. X X X X X | X X X X X X

9. X X X X X | X X X X X X

10. X X X X X X X X X X X
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11. X X X X X X X X X X X
12. X X X X X | X X X X X X
13. X X X X X X X X X X X
14. X X X X X | X X X X X X
15. X X X X X X X X X X X
16. X X X X X X X X X X
17. X X X X X X X X X X X
18. X X X X X X X X X X X
19. X X X X X | X X X X X X
20 X X X X X X X X X X X

Tabla 4. Ficha Técnica
Fuente: Estructura de Diagndstico realizada a establecimientos del sector del Calzado en la Ciudad de Cucuta.
Nota: La informacion revelada es el resultado de la aplicacion del diagndstico a la poblacion objetivo.
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La ficha técnica aplicada a los 20 locales comerciales consta de once preguntas, obteniéndose los

siguientes resultados:

1. ¢Posee equipos tecnologicos?

Un 65% de las empresas correspondientes a 13 locales comerciales respondieron de forma

afirmativa, mientras que el 35% restante respondié no poseer equipos tecnoldgicos.

2. ¢Tiene conectividad?

UN 60% correspondiente a 12 locales comerciales respondieron que poseen conectividad, por

lo tanto el 40% no cuenta con conectividad ni internet para realizar algunas de las actividades.

3. ¢Posee correo electronico de la empresa?

El total de los locales comerciales afirmaron no poseer un correo electronico especifico para

actividades de la empresa puesto que muchas de ellas no poseen gran cantidad de empleados y su

infraestructura tampoco lo amerita, sin embargo varias de ellas poseen un correo electronico

personal que utilizan para el desarrollo de sus actividades.
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4. ¢Cuenta con pagina web?
De la misma manera que las empresas respondieron la pregunta anterior se definié que ninguna
de ellas cuenta con una pégina web del local comercial, de tal modo que un 100% no posee

pagina web y no lo habian considerado antes.

5. ¢Cuenta con un plan de Mejora?
Un 65% de los locales comerciales correspondiente a 13 locales, respondieron que poseen un
plan de mejora y que hacen uso de este para la sostenibilidad del negocio y su mejora constante,

el 60% restante no posee un plan de mejora.

6. ¢Aplica la estrategia de costos?
El 100% de los locales comerciales afirmaron hacer uso de esta estrategia, puesto que es algo
necesario para la venta de los productos y para la captacién de clientes y mantenimiento de los

ya existentes.

7. ¢Aplica la estrategia de diferenciacion?
Los 20 locales comerciales correspondientes al 100% afirmaron hacer uso de esta estrategia
como medio para satisfacer a sus clientes y atraer mas a sus negocios, algunos hacen uso
estrategias combinadas como mejoras en los costos y en la calidad, o estrategias de valor

agregado que satisfaga las partes interesadas.

8. ¢Conoce las debilidades y fortalezas de su negocio?
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El 100% de los locales comerciales respondieron de forma afirmativa en cuanto el conocimiento
de debilidades y fortalezas del negocio, sin embargo no cuentan con un documento en donde
plasmen los estudios o andlisis realizados, y tampoco han realizado estudios recientemente,

comparando los datos con lo anteriormente descrito por ellos.

9. ¢Cuenta con una planeacion estratégica (metas) (objetivos)?
Un 85% de las empresas correspondientes a 17 locales comerciales afirmaron contar con una
planeacion estratégica, es decir que tienen plasmados metas u objetivos y que crean
constantemente estrategias para poder alcanzarlas, estos locales no poseen como tal un
documento que contenga el paso a paso de la planeacion estratégica, sin embargo por el
desarrollo de las actividades y el trabajo diario ellos tienen los objetivos y las actividades que

deben realizarse.

10. ¢Ha realizado mejoras a su negocio en los tltimos 5 afios?
Un 20% correspondiente a 4 locales comerciales afirmaron haber hecho arreglos en estos ya sea
por cambio de sede, cambios en la infraestructura o adquisicion de algin equipo tecnoldgico, el

80% restante no ha realizado mejoras en los Gltimos 5 afios.

11. ¢ Lleva un control de costos?
Los 20 locales comerciales, es decir el 100% respondio de forma positiva en cuanto al analisis y
control de costos, es necesario llevar el registro de ingresos y egresos para conocer el estado

actual del negocio y las posibles estrategias a aplicar en caso de tener que realizar mejoras.
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Fase 3. Analisis de los datos recolectados de las Encuestas

A continuacion se dan a conocer los resultados obtenidos de la aplicacion del formato de
recoleccion de datos, en este caso la encuesta aplicada a las 20 PYMES del sector comercial de
calzado de la ciudad de Cucuta, Norte de Santander, las cuales al tabular presentaron los

siguientes resultados:
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L ] ®

1. ¢Cuantos afios lleva funcionando su empresa?

entre 6 meses a 2 afios 3 15%

entre 2 afios a 5 afios 3 15%
entre 6 afios a 10 afios 3 15%
mas de 10 afios 11 55%

¢Cuantos anos lleva
funcionando su empresa?

MAS DE 10 ANOS |
ENTRE 6 ANOS A 10 ANOS

ENTRE 2 ANOS A 5 ANOS
ENTRE 6 MESES A2 ANOS |- l ; x |

Grafica 1. Datos estadisticos de Empresarios.
Fuente: Encuestas aplicadas al sector Comercial del Calzado.
Nota: N/A.

Como se puede apreciar en la gréfica, se obtuvo como resultado que un 15% correspondiente a 3

locales comerciales respondieron que su empresa lleva funcionando entre 6 meses y 2 afios, un

15% aseguraron tener entre 2 afios y 5 afios funcionando, un 15% contesto que su empresa lleva

funcionando entre los 6 afios y los 10 afios, y un 55% de los encuestados correspondiente a 11

establecimientos respondieron que su empresa lleva funcionando mas de 10 afios, esto nos dice

que la mayoria de las empresas que funcionan en el centro de la ciudad son antiguas y por lo

tanto conocen mejor el mercado en el que se desempefian asi como los cambios que esté

presente.

2. ¢Cual es la tendencia de las ventas de su empresa para el presente afio?

76



| | q UNIVERSIDAD NACIONAL ABIERTA Y A DISTANCIA — UNAD
L ] ®

Aumento 4 21.1% ¢ Cudl es la tendencia de las ventas de
su empresa para el presente ano?
lgual 4 21.1%
DISMINUCION
Disminucién 11 57.9% IGUAL

AUMENTO l |
0 2 4 6 8 10 12

Grafica 2. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.

Nota: Preguntado lo siguiente: ¢Cual es la tendencia de las ventas de su
empresa para el presente afio?

Con respecto a la tendencia que presentan las ventas para las pymes seleccionadas para el
estudio, un 21% de ellas respondieron que la tendencia de ventas representa un aumento, asi
mismo un 21% respondieron que la tendencia de ventas es una tendencia de tipo diminutiva, y un
58% respondieron que la tendencia actual de ventas se mantiene; el mercado actualmente se ha
venido expandiendo lo que ha dificultado el crecimiento de empresas ya establecidas, la
obtencion de material de buena calidad ha aumentado los costos de los productos por lo que

resulta un poco complicado que las tendencias de ventas presenten un aumento.

3. ¢Es facil crear nuevas empresas?

¢Es facil crear nuevas empresas?

Sl 5 25%

NO

NO 1575% 8.

Grafica 3. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado. 77
Fuente: Encuestas.
Nota: Pregunta formulada: ¢Es facil crear nuevas empresas?
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Para la pregunta sobre si es facil la creacion de nuevas empresas un 25% de las pymes

encuestadas correspondientes a 5 respondieron que si, mientras que un 75% de las pymes

correspondientes a 15 respondieron que no, la creacion de nuevas empresas se ve afectada por el

comportamiento actual del mercado, los altos costos de materia prima, almacén, personal,

logistica hacen que sea complicado competir con empresas ya establecidas cuyos proveedores y

estrategias de mercado presentan ventajas.

4. Del 1 al 5 especifique que tan elevada es la competencia entre las empresas del sector

1 1
2 10
3 0
4 0
5 9

5%

50%

0%

0%

45%

Del 1 al 5 especifique que tan elevada es la
competencia entre las empresas del sector

Grafica 4. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.

Nota: Pregunta formulada: Del 1 al 5 especifique que tan elevada es la

competencia entre las empresas del sector

B 385%

m15%

n4

Con respecto a la competencia que se presentan en el mercado se obtuvo como resultado que un

5% respondio que la competencia dentro de ese sector comercial es baja, por otro lado un 50%

respondio que el nivel de la competencia es de grado 2 y un 45% respondio que el nivel de la

competencia equivale a un nivel 5; La competencia entre las empresas puede deberse al nivel de
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estrategias que implementan para atraer nuevos compradores, asi mismo el anélisis que cada una

de ellas aplica en cuanto a costos, proveedores, expansion de mercados y mejoras internas.

5. ¢Cuéles de los siguientes métodos de innovacion utilizan para mejorar su

competitividad?

Mejoras en infraestructuras y 2 10%

¢Cuales de los siguientes métodos de innovacion
disefios de los almacenes utilizan para mejorar su competitividad?

B Mejorasen
infraestructurasy diseiios

delos almacenes
B Diferentes formasy

Diferentes formas y mediosde 9 45%

pago medios de pago
] ) ® Buzdn de sugerencias o
Buzon de sugerencias o 0 0% atencion al cliente

., . B Ectratesi )
atencion al cliente Estrategias de mercados

Descuentos y sistemas de

i 0
Estrategias de mercados 0 0% Sirioe
Descuentos y sistemas de 9 45%
apartados Grafica 5. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.

Fuente: Encuestas.
Nota: Pregunta formulada: ¢Cuales de los siguientes métodos de innovacion
utilizan para mejorar su competitividad?

Segun los resultados obtenidos con respecto a la innovacion, la estrategia que mas utilizan las
pymes para mejorar su competitividad estan relacionadas con estrategias de descuentos y
sistemas de apartados que permite que la persona que compra pueda ajustar sus gastos
permitiendole flexibilidad y tranquilidad, asi mismo las empresas realizan andlisis internos que

permiten la mejora enfocada a la satisfaccion del cliente.
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6. ¢su empresa realiza habitualmente Planeacion estratégica?
ésu empresa realiza habitualmente
Sl 17 85% planeacion estratégica?
NO 3 15%

= Sl

m NO

Grafica 6. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.

Nota; Pregunta formulada: ¢Su empresa realiza habitualmente planeacion
estratégica?

Actualmente la mayoria de empresas realizan una planeacion estratégica que les permite
desarrollar e implementar mejores estrategias con respecto a la competencia, asi mismo estas
permiten atraer nuevos clientes y asegurar la permanencia de los clientes propios, asegurando su

satisfaccion lo que les permite tener un mayor crecimiento.

7. ¢ Cudles de los siguientes cambios 0 mejoras ha implementado en estos ultimos 2

anos?
¢ Cudles de los siguientes cambios 0 mejoras a
implementado en estos tltimos 2 afios?

B Comercializacion de nuevos
productos o servicios

M creacion de paginas weh o
correo electronico

# Adquisicion de nuevos
hienes de equipos

M union con otras marcas

Comercializacion de nuevos 12 60%

productos o servicios

creacion de paginas web o 0 0%

correo electrénico | Cambio de proveedores

Grafica 7. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.

Nota: Pregunta formulada. ¢ Cuales de los siguientes cambios o mejoras a
implementado en estos ultimos 2 afios?
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Adgquisicion de nuevos 0 0%
bienes de equipos
. 0 Teniendo en cuenta que el mercado ha venido
union con otras marcas 0 0%
creciendo y que se ha podido evidenciar como los
Cambio de proveedores 8 40%
clientes potenciales han desaparecido, las empresas
han optado por realizar mejoras y cambios dentro de ellas, algunos de los cambios que han

implementado estan relacionados con la comercializacion de nuevos productos y cambio de

proveedores, permitiéndoles obtener productos de mejor calidad o precios mas exequibles.

8. ¢ Cudles de las siguientes formas de tecnologia utiliza con el fin de hacer eficientes los

procesos del negocio?

Datafono 0 0% ¢Cudles de las siguientes formas de tecnologia
utiliza con el fin de hacer eficientes los procesos
del negocio?

Internet 3 15.8%
Wifi 3 15.8% m Datafono
o 070 M Internet
Wifi
Tienda Online 1 5.3% r

m Tienda Online

B No usa tecnologia

No usa tecnologia 12 63.2%

Grafica 8. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.
Nota: Pregunta formulada: ¢ Cuales de las siguientes formas de tecnologia utiliza

con el fin de hacer eficientes los procesos del negocio?

Con la finalidad de hacer los procesos dentro de las empresas mas eficientes algunas de ellas han

optado por el uso de las nuevas tecnologias, puesto que es uno de los pilares mas importantes en
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la actualidad y que permite la atraccion de clientes, algunas formas de tecnologia que podemos
encontrar con facilidad hace referencia al uso del internet o del Wifi, o la creacion de tiendas
online que permiten llegar a los usuarios con mayor facilidad, esta son utilizadas como

estrategias.

9. En comparacion con sus competidores clave, su empresa:

Ofrece productos de mayor 1050%
. En comparacion con sus competidores clave, su
calidad.
empresa:
Ofrece productos de

Esta creciendo mas. 2 10% mayor calidad.

W Esta creciendo mas.
Cuenta con clientes mas 3 15%

m Cuenta con clientes mas
satisfechos

satisfechos ® Tiene empleados mas

satisfechos / motivados

B Se adapta antes a los

Tiene empleados mas satisfechos 0 0% . k
cambios en el mercado

/ motivados

Grafica 9. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
] Fuente: Encuestas.
Se adapta ante los cambiosenel 5 25% Nota: Pregunta formulada: ¢ Qué hace su organizacion para manejar con
respecto a los competidores?

mercado

Algunas organizaciones teniendo en cuenta el nivel y nimero de estrategias que han
implementado en ellas, pueden determinar por qué se diferencian de la competencia, un gran
numero de ellas se diferencian por ofrecer productos de mayor calidad a precios accesibles lo
que permite obtener una mayor satisfaccion por parte de los clientes, por otro lado muchas de las

empresas se encuentran enfocadas en el desarrollo y mejora de su planeacidn estratégica que les
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permite desarrollar mejores estrategias.

10. ¢ Qué amenazas externas impiden su crecimiento?

competencia desleal
Contrabando

Mercado ambulante

¢Qué amenazas externas impiden su

0,
315% crecimiento?

840%

B competencia desleal

945%

Contrabando

40% Mercado ambulante

Grafica 10. Encuestas aplicadas a empresarios del Sector del Calzado.
Fuente: Encuestas.
Nota: Pregunta formulada: ¢ Qué amenazas externas impiden su

crecimiento?

Teniendo en cuentas que muchas empresas utilizan estrategias para competir en el mercado y

atraer nuevos clientes, estas no resultan ser suficientes para lograr el crecimiento esperado puesto

que muchas de ellas se encuentran con barreras como la competencia desleal, el contrabando y el

mercado ambulante, sin embargo las empresas siguen desarrollando destrezas y habilidades que

les permiten crecer y expandirse.
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Fase 4. Analisis de la posicion estratégica

<4 A ANALISIS MATRIZ DAFO | FOD.
1 EMPRESA Analisis D.A.F.O. 2020 - 2030
| Fueden generar PROBLEMAS | | Fueden generar YERT AJAS COMPETITIVAS SR TR R AL P T o
S estratégico
D Debilidades F Fortalezas Esta <s la matriz bdsica para <l andlisis, ko que aqui
pongas pasard a la matriz de estrategias fmas adelanta]l
1 Bajos ingresos 1 conocimiento del mercado externo Ohservar
2 poco analisis de costos 2 Talento Humano apto hE‘”_“i ":‘l;‘zdm" ‘:_'-'b:"‘:' P’r"“h‘-lf;j 'C"g:; e
orEon’ & arr =oresiTa s =gn o da
. 3 Desperdicios de m.p 3 Credibilidad situacidn IMTERMA, an los dos dae abaio la EXTERMA
o g q g Los dos pandles de ka mguierda fvertical] plantean
E 4 Falta de compromiso del lider 4  relaciones fuertes con el proveedor e e e e
E 5 | Falta de compromiso de los empleados 5% satisfaccion de clientes daracha puadan ganerar ventas compatifvas.
= B Falta de plan de mejora o plan estrategico &  captacion de clientes Lee lainformacion dela hoja.
¥ Alos costos ¥ calidad en los productos Modifica todo lo que guieras (solres,
# | poco analisis de los competidores £ creacion de estrategias lineas, ketras, tamanos. et
3 poco analisis del mercado 9 manejo de objetivos y metas =
|| B0 gastos extras en materiales 10 plan estrategico
A Amenazas 0O Oportunidades
o 1 Competidores con la misma estrategia 1  poder de negociacion de los consumidores
E 2 | Competidores con los mismos precios 2  Aumento de ingesos
[m}
E 3  otras empresas con plan estrategico 3 Aumento de clientes
] o
5 4 empresas con sqc 4 Ezxpansion
i 5 | tmpresaz que p quipoes tecaologicos 5 Creacidn de nuevas relaciones
E B empresas con sga E  Atraccion de clientes
§ ¥ empresas con 5q-55t 7 | diferenciaciin de los competidores
o # | mejoras en la infraestructura # Mejoras en la infraestructura
3 productos de contrabando 9 Satisfaccion de las partes interesadas
|| ezpansidn de otras empresas 10 cambio de sede
llustracion 3. Analisis DOFA
MIEMFRESA, Analisis de la STTUACION TNTERNA 2020 - 2030
ACTORES CRITICOS PARA EL EXIT [Fosicion | % Importancia para EXITO ¥YALORACION SOATHETITAR D LLIEE R
— para visualizar la posicion estrategica
1 externo T Cuidada: Prugbals y comprueba como funciona,
”U. ion?2 | | 25 muy impartantes enunciar bizn las conceptas.
Anali E)\ZAS 2 Talento Humano apto 63
UL NS S o Recomendado:
Posicién 3 Credibilidad B3 12 Lee |a informadion de la hoja.
e : F 22 Pon los factores criticos para el éxito
estrategica. 4 calidad en los productos 105 = Bty pettchm et entenderia e
- - - - 42 Después: haz la evaluacion gue consideres.
Fuente: 5 satisfaccion de clientes F 73 . g
E 1 Bajos ingresos - 52
DEBILIDADES |: poco analisis de costos o 73
pon lor Fackarers <riticor L.
3 Desperdicios de m.p o 5%
4 poco analisis del mercado i 63
5 gastos extras en materiales - 43
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ANALTSIS de POSICION (DAFO)

¢+ poco analisis del mercado

5 gastos extras en materiales

Anilisis de la STTUACTON EXTERNA
ACTORES CRITICOS PARA EL EXIT | vaLon % Importancia pars EXITO ¥ALORACION

E 1 Creacion de nuevas relaciones T3

F
OPORTUNIDADES | : Aumento de ingesos M 63
penefesterersriicer 5 Aumento de clientes M 53

+ Expansién M 2 I

s Mejoras en la infraestructura M 2% I

E 1 empresas coh sga 3%

M
AMENAZAS | : productos de contrabando F 43
pem e fastarescrtians & expansién de otras empresas M 3%
m-t__EI‘I‘IpI‘ESEIS con sgc M I
5 empresas con sg- sst ] %

lustracion 4. Andlisis DOFA
Fuente: Fichas de respuesta por parte de cada empresario.
Nota: N/A.

ANALISIS de POSICION (DAFO)

4 empresas con 5gc

s empresas con sg- sst

I EMPRESA Posicion Estratégica Actual 2020 - 2030
POSICION FUERTE POSICION FUERTE
factores EXTERMOS factores INTERMOS

¥ DEEIL INTERNOS

Y EXTERNOS

POSICION DEBIL
factores EXTERNOS
v INTERNOS

Al

POSICION FUERTE
factores INTERNOS
y DEBIL EXTERNOS

llustracion 5. Resultados del andlisis de Posicion Estratégica
Fuente: Informacion recopilada de empresarios del Calzado en la Ciudad de Clcuta.
Nota: N/A
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Analisis del Plano cartesiano

De acuerdo a los resultados presentados por el aplicativo, se puede observar que la grafica
resultante, se ubica en la parte inferior izquierda del plano cartesiano, correspondiente a una
posicion débil, esto quiere decir que las empresas deben desarrollar estrategias de tipo
supervivencia que les permitan mejorar, y mantenerse, es decir deben empezar a crear 0
implementar estrategias ya existentes que por diferentes razones no habian implementado
anteriormente, algunos ejemplos de estas estrategias son: hacer uso de la tecnologia, manejar el
Wifi, realizar marketing digital, realizar manejo de sistema de gestion de calidad, mejorar la
calidad del servicio, innovacion del producto, creacion de pagina web, estas estrategias
representan una ventaja competitiva frente a los demas competidores, y por ende va a representar
un aumento de ventas y crecimiento de las empresas, para llevar a cabo estas estrategias de
supervivencia es necesario hacer uso de planes estratégicos, recursos, talento humano calificado,

andlisis de costos, entre otros.

Las estrategias que se determinaron en la parte de arriba hacen referencia en nuestro caso a una
posicidn débil en cuanto a los factores internos y externos, es decir, que la empresa se enfrenta a
diversas amenazas, teniendo en cuenta las fortalezas internas que van a ser de utilidad para
luchar contra la competencia, al realizar la sugerencia de utilizar redes sociales, realizar ruedas
de negocios, implementar marketing digital, implementacion del SGC, entre otras, lo que

hacemos es fortalecer la gestion actual de esas empresas.

Si una empresa decide implementar el uso de equipos de computo, redes sociales, wi fi, esta
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apostandole a la innovacién y en el mundo actual las telecomunicaciones mueven el mercado por
lo que se obtendria respuestas positivas, es decir que se veria el aumento de clientes, se podria
dar a conocer la marca a muchas méas personas, se podrian crear estrategias que intensifiquen las

estrategias con otras empresas, proveedores o clientes.

Cuando una empresa hace uso del SIG, haciendo referencia al uso del SGC, SG-SST y el SGA,
mejora la credibilidad de esta, mejora las relaciones con las partes interesadas, tiene mejores
garantias, tiene un mayor control del producto que vende, esto se sugiere cuando la empresa ya
posee cierto crecimiento, en caso de que no sea muy grande se recomienda hacer uso de
estrategias derivadas de los sistemas es decir, hacer uso de promociones, bonos, descuentos,
implementar facilidades de pago, implementar bonos ambientales, uso de bolsas ecolégicas, y

demaés cosas que puedan ayudar al crecimiento y permanencia de estas en los mercados.

Fase 5. Estructura Del Diagnostico

El producto:

Empresas Del Sector Comercial De
Calzado De La Cindad de Chcuta -
Norte De Santander

‘ Las i Y MMedi

Oferta del producto-

Demanda del producto:
‘ Se define la oferta como aquella cantidad de

De define como la cantidad v calidad de
bi ici 1 ductores estédn
enes o servicios que los pro. s e P iridos
dispuestos a vender bajo determinadas

en los diferentes precios del mercado por un
condiciones de mercado.

comsumidor © por =l conjunte de

consumidores

Estudio del
Precio del producto:

Bajos costos, Promociones. el calzado que

Mercado potencia.

se tiene represado se saca con un 50% de

se puede medir por el nivel de

. que practi <= el precic

Tener clientes mas satisfechos esto ‘

clientes que visitan <l local comercial del costo, més que todas promociones. es la

simulacién.

C de

Por los grandes cambios ¥ movimientos que se preseatan en el
mercado también es necesario que las cmpresas consideren
estrategias de innovacién. es decir seria de gran ayuda que estas
optaran por tener medios tecnoldgicos ¥ los utilizaran de forma

eficiente de tal mode gque las empresas se hicieran conocidas

a un na mayor de cli

llustracién 6: Estudio del mercado
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Fase 6. Andlisis de datos Alpha de Cronbach

Alfa de Cronbach

Como se habia expuesto anteriormente el alfa de Cronbach es un indice cuyo valor varia entre
cero y uno, los valores mas altos de este indice indican mayor consistencia, si su valor supera el
0.8 se habla de fiabilidad, mientras que por otro lado si el valor no supera el 0.8 se habla de un
instrumento inconsistente y probablemente inestable. En nuestro caso teniendo en cuenta que el
formulario para la recoleccion de datos presenta preguntas de seleccion multiple, se les asigno un

valor dependiendo de cada pregunta, por ejemplo:

Para la primera pregunta se evidencia que tiene cuatro opciones de respuesta, por lo tanto se les
asigno los valores del 1 al 4, de este modo: item a). Corresponde al 1, item b). Al 2 y asi

sucesivamente con las opciones de respuesta y con las demés preguntas realizadas.

Posteriormente ya teniendo la tabulacion y resultados de las encuestas aplicadas, se organizé la
informacion en las tablas de Excel, en la primera columna se colocaron los nimeros del 1 al 20
que corresponden al nimero que pymes que respondieron la encuesta, y en las otras columnas se
agregaron los valores obtenidos de acuerdo a las 10 preguntas llevadas a cabo en las encuestas.
Seguidamente se necesitd la sumatoria de la varianza de cada item, la varianza total, y la

varianza de la suma las cuales se pudieron encontrar con ayuda del software.
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Ya teniendo los datos necesarios se procedié a realizar la formula, en este caso se utilizo el

primer método que corresponde a:

Mediante la varianza de los items, cuya férmula es la siguiente:

K Vi
o= =
K -1 Vt
o: alfa de Cronbach
K: nimero de items

Vi: Varianza de cada item

Vt: Varianza del total

to [y 2605 ]

Por lo tanto: a; 10—1 93.6475

a: 0.802032444

Este resultado nos indica consistencia y por lo tanto se presenta fiabilidad con respecto al

instrumento.
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A B C D E F G H | ) K L M
10 iteml item2 item3 itemd item5 item &6 item? item8 item9 item10 suma Varianza

2 1 2 2 2 2 1 1 1 2 1 17 15" 0,25
3 2 3 2 2 2 1 1 1 2 1 17 16~ 0,44
4 3 3 2 2 2 2 1 1 2 1 1 17’ 0,41
5 4 3 3 1 1 2 1 1 3 1 2" 18" 0,76
6 5 a 3 1 2 2 1 1 3 1 2" 20" 1
7 6 a 3 1 2 2 1 1 3 1 2" 20" 1
8 7 1 1 1 2 2 1 1 a 1 2" 16" 0,84
9 8 1 1 1 2 2 1 1 5 1 2" 17’ 1,41
10 9 1 1 2 2 2 1 1 5 1 2" 18" 1,36
1 10 2 1 2 2 2 1 1 5 1 2" 19" 1,29
12 11 2 2 2 2 2 1 1 5 2 2" n” 1,09
13 12 a 3 2 5 5 1 1 5 2 3’ 31" 2,29
14 13 a 3 2 5 5 1 5 5 3 3’ 36 1,34
15 14 a 3 2 5 5 1 5 5 3 3’ 36 1,84
16 15 a 3 2 5 5 1 5 5 3 3’ 36 1,84
17 16 a 3 2 5 5 1 5 5 5 3’ 38" 1,96
18 17 a 3 2 5 5 1 5 5 5 3’ 38" 1,96
19 18 a 3 2 5 5 2 5 5 5 3’ 39" 1,49
20 19 a 3 2 5 5 2 5 5 5 3’ 39" 1,49
21 20 a 3 2 5 5 2 5 5 5 3’ 39" 1,49
22
23 varianza de la suma 93,6475 26,05

llustracion 7 los datos trabajados aplicados a la varianza
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Propuestas de Mejora

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en cada fase del proyecto, es decir ya teniendo
informacidn con respecto a la ficha técnica, a la ficha de observacion, encuestas y entrevistas se

proponen las siguientes estrategias para mejorar y fortalecer los negocios:

1. Se proponen estrategias de innovacion, esta hace referencia a:

e Uuso de quipos tecnoldgicos

e Uso de redes sociales

e Uso de paginas web

e Creacion de correos electronicos

e Buzon de sugerencias

e Realizar ruedas de negocios
Para el uso de esta estrategia se puede percibir de dos formas, la primera es el aumento del uso
de la tecnologia, haciendo referencia al uso de internet, Wifi, permitiendo:

e Innovacidn en cuanto a la oferta de productos

e Participacion activa en el mercado

La otra forma de usar esta estrategia es con el aumento y mejora de las estrategias ya existentes
que permitan mejorar las relaciones con los proveedores, mayor satisfaccion de las partes

interesadas, estas se pueden hacer mediante:

e Innovacion en cuanto metodos de pago
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e Promociones
e Bonos

e Uso de tecnologia para el pago de los productos adquiridos (con tarjetas) por ejemplo

2. Lasegunda estrategia que se propone hace referencia a las estrategias del sistema de
gestion de calidad, estas permiten:
1. Mejorar las relaciones con los proveedores
2. Mayor control de la mercancia
3. Permite realizar un estudio de mercado
4. Mejora la credibilidad
5. Aumenta el nimero de clientes
6. Disminuye los costos

7. Tiene mejores garantias

Esto se realiza por medio de un diagnostico que permita conocer el estado actual de la
organizacion y los puntos que deben mejorarse, en caso de que no se aplique la norma, teniendo
en cuenta factores claves del sistema de calidad, y si se realiza teniendo en cuenta la norma
técnica, y si la persona no conoce de esta podria solicitar consultoria de una persona experta en

el tema, también puede ser entre varias personas interesadas.

3. La tercera estrategia que se propone hace referencia al uso del sistema de gestion de
seguridad y salud en el trabajo, esta le permite a la organizacion:

e Mantener un control sobre los riesgos existentes en el lugar de trabajo
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e Aseguramiento de los empleados y clientes

4. La cuarta estrategia hace referencia al uso del SGA, esto trae beneficios como:

e Mejores relaciones con el cliente

Estas estrategias no necesariamente tienen que ser implementada teniendo en cuenta la norma
técnica, pueden realizar actividades como las siguientes:

1. Implementacion de bolsas Ecoldgicas

2. Bonos ambientales

3. Descuentos por ser responsable ambientalmente

Otras estrategias que los locales pueden implementar para mejorar y fortalecer los negocios son:

1. Estrategias para obtencion de objetivos :

e Liderazgo en costos (promociones, descuentos)
e Mejoras en la calidad (Fibras mas gruesas)

e Diferenciacion (bonos por cuidado del medio ambiente)

2. Estrategias que tienen como objetivo disminuir el ataque de los competidores

e Mejoras en los productos

o Ampliar linea de productos, teniendo en cuenta la demanda, por ejemplo en el
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caso del almacén de calzado, pude vender diversos tipos de zapato, zapatillas,
sandalias, botas, o puede incluir zapato para ambos géneros, femenino y

masculino, o para nifios también.

3. Estrategias para disminuir las debilidades aprovechando las oportunidades:

e Realizar un estudio de mercados para conocer el estado de los competidores y el
estado de la empresa y comparar resultados, de esta forma se procede a realizar

alguna de las otras estrategias.

4. Estrategias para mantenerse y mejorar con el tiempo:
e Uso de tecnologia, ya se ha dicho anteriormente uso de internet, manejo de
equipos, uso de Wifi, uso de paginas web.

e Realizar una innovacion usando el marketing on-line

Estas estrategias expuestas pueden ayudar a un negocio a mantenerse 0 mejorar con respecto al
mercado en el que se encuentra, en este caso con respecto al sector del calzado, y pueden ayudar
a determinar el estado con respecto a los competidores de tal forma que la empresa pueda

mejorar con el tiempo.
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Alcances y Limitaciones

El estudio que se presenta en este trabajo hace referencia a las estrategias que actualmente
utilizan los comerciantes del sector comercial de calzado y la manera en la que las han utilizado
para mantenerse en el mercado, teniendo en cuenta diversos factores a los que se enfrentan

diariamente.

También se especifica algunas de las estrategias que otras empresas han decidido implementar en
los Gltimos afios 0 que se han venido pensando de acuerdo a los cambios constantes que presenta
el mercado, el estudio abarca desde el diagnostico que se hace en el sector de calzado de la
ciudad de Cdcuta, en donde se conoce el nivel de productividad de cada uno de los locales
analizados y el estado de conformidad de estos con respecto al nimero de ventas y por lo tanto el

aumento de ingresos, hasta la especificacion de estrategias utilizadas.

El estudio puede presentar algunas limitaciones en cuanto a:

e Recepcion de la informacion.

Puesto que es posible que algunas personas no quieran ser participes del estudio, de esta forma se

podria presentar que algunos de ellos no quisieran participar en el desarrollo del diagnostico,

ignorando la ficha técnica, la entrevista, la encuesta y demas;

Otra de las limitaciones que se pueden presentar hace referencia a:
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e no poseer los elementos necesarios para realizar el estudio en el momento tales como

computadoras portatiles, grabadora para la entrevista, papeleria, entre otros;

Otra dificultad:
e No poseer los recursos necesarios para llevar a cabo el estudio
e No encontrar los locales comerciales el dia del estudio y aplicacion de las herramientas de

recoleccion de datos

De acuerdo a lo especificado anteriormente y si no se presenta ningun inconveniente, el estudio

se puede realizar de forma completa, llevando a cabo el cumplimiento de los objetivos.

Lecciones Aprendidas

De acuerdo a lo investigado se puede determinar que las organizaciones deben crear estrategias o
modificar las ya existentes, actualmente se presentan cambios, evidencia de un mundo mas
globalizado, con mas conexiones, en donde la organizacién que tenga mejores estrategias es la

que tiene mayores beneficios;

Las empresas que fueron objeto de estudio han adoptado ciertas estrategias tales como la
estrategia de costos y la estrategia de diferenciacion, algunas de estas pequefias y medianas
empresas realizan estas estrategias de acuerdo a estudios realizados de acuerdo al mercado en el
gue se encuentran, sin embargo muchas de ellas siguen estas estrategias por ser las que se

maneja en el comercio y por ende las que la mayoria de establecimientos comerciales aprende.
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Es necesario que las empresas comiencen a realizar un plan estratégico en donde especifiquen el
estado actual de la organizacion, definan las debilidades y fortalezas que poseen frente al
mercado, Yy las amenazas las oportunidades a las que se enfrentan, la mayoria de las empresas no
cuentan con un plan estratégico y por lo tanto no saben que usar o como hacerlo para el beneficio
y crecimiento de las empresas; De este modo la competencia se aprovecha del poco movimiento
de las empresas que se encuentran en su mismo sector, dandole una ventaja competitiva y

permitiéndole la captacion de més clientes.

Las pequefias y medianas empresas también deben adoptar nuevas estrategias que les permitan
obtener mayores beneficios, deben comenzar a considerar estrategias que incluyan la
implementacién del sistema de gestion de calidad lo que les va a permitir tener un valor agregado
tanto para la empresa como para los productos de realizan y comercializan, les va a permitir
realizar alianzas con otras empresas, van a ganar credibilidad y van a mantener controlado los

procesos.

Otras de las estrategias que las empresas pueden adoptar actualmente es la implementacion del
sistema de gestion ambiental, trayendo de este modo beneficios no solo para la empresa que
ofrece y comercializa los productos, sino también para los clientes, socios, y el principal el
medio ambiente; Actualmente es obligatorio que las pequefias y medianas empresas, medianas o
grandes empresas, implementen el sistema de seguridad y salud en el trabajo trayendo beneficios

para las partes interesadas y la satisfaccion de las necesidades de las mismas.

Por los grandes cambios y movimientos que se presentan en el mercado también es necesario que
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las empresas consideren estrategias de innovacion, es decir seria de gran ayuda que estas optaran
por tener medios tecnoldgicos y los utilizaran de forma eficiente de tal modo que las empresas se
hicieran conocidas atrayendo a un nimero mayor de clientes, es necesario que en la publicidad o
mercadeo digital se dé a conocer los beneficios de comprar y de trabajar con una empresa
determinada, enfocarse en decir las cualidades del producto y los beneficios de una mejor calidad

y mejores costos, que permitan la satisfaccion de las necesidades.

Otra de las recomendaciones que se da es que las empresas realicen un plan tactico operacional
en caso de no tener un estudio de los factores externos e internos del mercado en el que se
encuentran trabajando, en este caso el sector comercial de calzado, para asi conocer cuales

factores benefician a la empresa o presentan dificultades en el logro de objetivos.

Por ultimo se dan recomendaciones a las empresas para que adopten nuevas estrategias como las
descritas anteriormente, que les permita no solo mantenerse en el mercado sino planear a largo
plazo la inclusién en nuevos mercados, es necesario que comiencen a llevar un plan estratégico
que les permita alcanzar metas y objetivos propuestos, también este les servira para determinar y
conocer las fortalezas que poseen y como podrian ser estas beneficiosas, ademas de esto se
recomienda llevar un estudio de costos de manera ordenada que les permita conocer el estado

actual de la empresa y por lo tanto sea importante para la toma de decisiones.
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Conclusiones

Las pequefias y medianas empresas actualmente hacen uso de ciertas estrategias tales
como la estrategia de costos, estrategia de diferenciacion, estrategia de negociacion con
respecto a los proveedores y la estrategia de enfoque, demostrando el nivel de
competitividad con respecto a la competencia, las empresas hacen uso de estas

estrategias como medio de sostenibilidad y crecimiento.

Es necesario que las empresas investiguen los mercados en los que se encuentran
trabajando actualmente, de tal modo que puedan desarrollar nuevas estrategias que sean

de utilidad para la generacidn beneficios de las partes interesadas.

Las empresas deberian llevar un plan estratégico documentado que les permita conocer
las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que se encuentran en el mercado,
para crear estrategias que les ayuden a su crecimiento ademds de ser un medio de
prevencion con respecto a las amenazas presentes en el sector y que los competidores

pueden hacer uso.

Las pequefias y medianas empresas integran estrategias y caracteristicas de sus productos

creando buena imagen del negocio y credibilidad a los clientes.

Es necesario que las pequefias y medianas empresas comiencen a involucrarse con el
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medio tecnoldgico, innovando y haciendo uso de equipos tecnoldgicos que les permitan

tener una ventaja competitiva frente a los competidores.
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Recomendaciones

Se recomienda a los diferentes locales comerciales realizar un diagnostico en donde se
puede hacer uso de equipos tecnoldgicos, encuestas, entrevistas, que les permitan conocer
el estado actual de la organizacion en cuanto al nivel de respuesta frente amenazas o
frente a la competencia y del mismo modo, el nivel de respuesta que el local comercial

presenta en cuanto a oportunidades de mejora y crecimiento frente a los otros almacenes.

Es necesario que las pequefias y medianas empresas comiencen hacer uso de equipos
tecnoldgicos, paginas web, redes sociales, puesto que muchas organizaciones estan
adentrandose en este mundo tecnoldgico y para su propio beneficio es necesario que
utilicen estas herramientas que les van a permitir evitar la pérdida de clientes y por el

contrario se obtendra una respuesta favorable.

Se considera importante llevar un plan estratégico y un registro de las actividades y
manejos de dinero de las empresas, que les permita visualizar el cumplimiento de metas y

objetivos, basados en el tiempo estipulado y manejo adecuado de los costos.
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ANExXos

Encuesta
Por medio de la encuesta se recopilaron los datos relevantes de empresarios para tabularlos y
concentrar la informacion. Los datos se recopilaron de la siguiente manera como se representa en

el encabezado de la encuesta.

INFORMACION RECOPILADA DE LAS ENCUESTAS APLICADAS

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 6 MESES A 2
ANOS

Un 15% de las empresas analizadas correspondientes a 3 locales comerciales afirmaron tener una
permanencia en el mercado desde hace 6 meses aproximadamente, lo que les ha permitido tener
una vision general en el comportamiento del mercado en el que se encuentran establecidas.

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 2 A5 ANOS

Tres locales comerciales afirmaron estar en el mercado en el rango de 2 a 5 afios, lo que les ha
permitido crear estrategias con otras organizaciones, mejorar el negocio, incrementar el nivel de
la mercancia, realizar cambios en la infraestructura y en la forma de llegar a las partes
interesadas.

15% 3 85% 17
ANOS FUNCIONANDO LA
EMPRESA

ENTRE 6 A 10 ANOS

Un 85% de los locales comerciales analizados afirmaron estar dentro del mercado del sector de
calzado en un rango de 6 a 10 afios, por lo tanto estas empresas conocen mucho mejor las
anteriores que han estado en un rango menor, estas han tenido la posibilidad de realizar cambios
de diferentes clases, ya sea logisticos, de infraestructura, costos, mercancias, m.p, m.o, entre
otras.

Tabla 5. Informacion recopilada de las encuestas aplicadas
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Formato de recoleccién de datos

El siguiente cuestionario consta de 10 preguntas, las cuales fueron aplicadas a las empresas
elegidas para el estudio, los resultados obtenidos son el resultado de las estrategias competitivas,

a continuacion se encuentran las preguntas realizadas:

1.¢Cuantos anos lleva funcionando su empresa?Pregunta sin titulo
entre 6 meses a 2 anos
entre 2 anos a 5 anos

entre 6 anos a 10 anos

© 00O

mas de 10 anos

2. ;Cual es la tendencia de las ventas de su empresa para el presente aino?

O Aumento
O Igual

(O Disminucion
3. ¢ Es facil crear nuevas empresas?

O sl

O NO
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4. Del 1 al 5 especifique que tan elevada es la competencia entre las empresas del

sector
1
©2
Ok
O 4

O5s

5. ¢ Cuales de los siguientes métodos de innovacion utilizan para mejorar su

competitividad?

() Mejoras en infraestructuras y disefios de los almacenes
( Diferentes formas y medios de pago

(O Buzébn de sugerencias o atencion al cliente

O Estrategias de mercados

(O Descuentos y sistemas de apartados

6. ¢ su empresa realiza habitualmente Planeacion estratégica?

O sl

O NO

7. ¢Cuales de los siguientes cambios o mejoras ha implementado en estos
ultimos 2 anos?

O

Comercializacion de nuevos productos o servicios
creacion de paginas web o correo electronico
Adquisicion de nuevos bienes de equipos

union con otras marcas

O 0 00O

Cambio de proveedores

104



| | q UNIVERSIDAD NACIONAL ABIERTA Y A DISTANCIA — UNAD
LJ o
L

8. ¢ Cuales de las siguientes formas de tecnologia utiliza con el fin de hacer
eficientes los procesos del negocio?

(O Datafono

O Internet

O Wifi

(U Tienda Online

O No usa tecnologia

9. En comparacion con sus competidores clave, su empresa:

(O Ofrece productos de mayor calidad.

O Esta creciendo mas.

(O Cuenta con clientes mas satisfechos

(U Tiene empleados mas satisfechos / motivados

™

(_ Se adapta ante los cambios en el mercado

10. ;. Qué amenazas externas impiden su crecimiento?
' :

(_ competencia desleal

O Contrabando

(O Mercado ambulante

105



| | q UNIVERSIDAD NACIONAL ABIERTA Y A DISTANCIA — UNAD

Entrevistas
Se aplicaron entrevistas para conocer de manera directa la informacidén suministrada por cada

uno de los comerciantes, a continuacion se relaciona el encabezado de las entrevistas:

Muy buenos dias mi nombre es Santiago Alfonso Burbano Rodriguez, soy estudiante de la
Maestria en administracion de organizaciones de la Universidad Nacional abierta y a Distancia, a
continuacion presento algunas de las entrevistas realizadas, a los pequefios comerciales de la

ciudad de Cucuta, Norte de Santander:

Modelo de las preguntas realizadas a los Microempresarios:

1. ¢;Como ha visto usted en los ultimos 2 afios el comportamiento del mercado correspon-
diente al sector de calzado?

2. ¢sus ventas han aumentado, se han mantenido o han decaido?

3. ¢tiene conocimiento sobre la planeacién estratégica, metas, objetivos? ¢La aplica en su
empresa?

4. ;Qué estrategias competitivas utiliza en su empresa?

5. ¢Cree que estas estrategias han funcionado?

6. ¢hace uso de medios tecnoldgicos, tales como como pagina web, ventas on line
virtuales, correo electronico para hacer mas eficiente su negocio?

7. ¢Qué aspectos considera que debe mejorar para que negocio funcione de una mejor
manera y obtenga mejores resultados?

Gracias por su participacion, que tenga un buen dia

106



| | q UNIVERSIDAD NACIONAL ABIERTA Y A DISTANCIA — UNAD

ENTREVISTA 1.

Muy buenos dias mi nombre es Santiago Alfonso Burbano Rodriguez, soy estudiante de la
Maestria en administracion de organizaciones de la Universidad Nacional abierta y a Distancia, a
continuacion presento algunas de las entrevistas realizadas, a los pequefios comerciales de la

ciudad de Cucuta, Norte de Santander:

1. ¢Como ha visto usted en los ultimos 2 afios el comportamiento del mercado corres-
pondiente al sector de calzado?
Bueno, ultimamente las ventas han estado bajando, desde hace un tiempo bajas.
2. ¢sus ventas han aumentado, se han mantenido o han decaido?
Decaido
3. ¢tiene conocimiento sobre la planeacion estratégica, metas, objetivos? ¢La aplica en
su empresa?
No y no la aplica
4. ¢Qué estrategias competitivas utiliza en su empresa?
Bajos costos, Promociones, el calzado que se tiene represado se saca con un 50% de descuento,
que practicamente es el precio del costo, mas que todo promociones, es la simulacion.
5. ¢Cree que estas estrategias han funcionado?
Si, los fines de mes cuando la gente tiene su dinero, les gusta las ofertas, las promociones.
6. ¢hace uso de medios tecnoldgicos, tales como como péagina web, ventas on line
virtuales, correo electronico para hacer mas eficiente su negocio?

No, todavia no se ha implementado
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7. ¢Qué aspectos considera que debe mejorar para que negocio funcione de una mejor
manera y obtenga mejores resultados?
Pues se ha estado pensando en la pédgina web y mirando opciones en cuanto a la apertura de
nuevos locales.

Gracias por su participacion, que tenga un buen dia
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ENTREVISTA 2.

Muy buenos dias mi nombre es Santiago Alfonso Burbano Rodriguez, soy estudiante de la
Maestria en administracion de organizaciones de la Universidad Nacional abierta y a Distancia, a
continuacion presento algunas de las entrevistas realizadas, a los pequefios comerciales de la

ciudad de Cucuta, Norte de Santander:

1. ¢Como ha visto usted en los ultimos 2 afios el comportamiento del mercado corres-
pondiente al sector de calzado?
El calzado ha mostrado una baja en las ventas, esto debido a la falta de demanda, por que el
producto existe pero no tenemos compradores
2. ¢sus ventas han aumentado, se han mantenido o han decaido?
Decaido
3. ¢tiene conocimiento sobre la planeacion estratégica, metas, objetivos? ¢La aplica en
su empresa?

Pues se planifica pero no se aplica estratégicamente como son las cosas.

4. ¢Qué estrategias competitivas utiliza en su empresa?
Uno como vendedor busca estrategias como bajar los costos, puede ser una rebaja del 50% o
tener un calzado que diga uno que esta de moda.

5. ¢Cree que estas estrategias han funcionado?
En parte funcionan, pero no ve uno el crecimiento en las ventas

6. ¢hace uso de medios tecnologicos, tales como como péagina web, ventas on line

109



| | q UNIVERSIDAD NACIONAL ABIERTA Y A DISTANCIA — UNAD

virtuales, correo electronico para hacer mas eficiente su negocio?
No, no lo utilizamos
7. ¢Qué aspectos considera que debe mejorar para que negocio funcione de una mejor
manera y obtenga mejores resultados?
Pues yo creo que uno tiene que ubicarse, mirar si el sitio en donde esta ubicada la empresa es el
sitio ideal y si no mirar como ubicarla en un mejor sitio, mejorar la clientela y la atencion al

cliente.

Gracias por su participacion, que tenga un buen dia
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ENTREVISTA 3.

Muy buenos dias mi nombre es Santiago Alfonso Burbano Rodriguez, soy estudiante de la
Maestria en administracion de organizaciones de la Universidad Nacional abierta y a Distancia, a
continuacion presento algunas de las entrevistas realizadas, a los pequefios comerciales de la

ciudad de Cucuta, Norte de Santander:

1. ¢Como ha visto usted en los ultimos 2 afios el comportamiento del mercado corres-
pondiente al sector de calzado en la Ciudad de Cucuta?
Pues en general podemos ver una baja en las ventas, debido a la situacién econémica que vive el
Departamento relacionada con la hermana patria Venezuela, eso con lo que respecta a ventas.
2. ¢sus ventas han aumentado, se han mantenido o han decaido?
Decaido
3. ¢Tiene conocimiento sobre la planeacion estratégica, metas, objetivos? ¢La aplica en
su empresa?
No, como tal no, simplemente lo que hacemos es ofrecer los mejores productos que tenemos,
pero no, no, tengo idea que es.
4. ¢Queé estrategias competitivas utiliza en su empresa?
Como ya le comentaba en la pregunta anterior tratamos de ser los mejores en lo que hacernos, se
podria decir que es donde nos diferenciamos del resto.

5. ¢Cree que estas estrategias han funcionado?
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Pues nos han ayudado a mantenernos, tal vez nos hace falta lograr alcanzar la cima del

mercado, pero realmente no sé, nos hace falta algo

6. ¢hace uso de medios tecnoldgicos, tales como como pagina web, ventas on line
virtuales, correo electronico para hacer mas eficiente su negocio?

No, solo estamos usando el chat de whatsapp algunas veces pero no con clientes, si no con
proveedores.
¢Qué aspectos considera que debe mejorar para que negocio funcione de una mejor
manera y obtenga mejores resultados?
Creo que hacen falta un poco mas de , pues reactivar la economia sin duda, y obviamente
nosotros también podriamos hacer uso por ejemplo de la tecnologia, todo esto seria muy bueno

podria mejorar tal vez la situacion.

Gracias por su participacion, que tenga un buen dia
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