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RESUMEN

El objetivo del trabajo de investigacion fue establecer la relacion entre la propuesta
de un plan de mejora de la competitividad y el logro de las metas comerciales del
gimnasio Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021, el tipo de investigacion fue
aplicada de disefio no experimental, nivel correlacional y método hipotético
deductivo, seguido de la muestra de 12 personas que laboran empresa gimnasio
Zarama Gim , de muestreo no probabilistico de tipo censal fue la misma que la
poblacion, la técnica utilizada fue la encuesta e instrumento cuestionario que
comprende 11 items y dos dimensiones de la variable propuesta de un plan de
mejora de la competitividad y la variable logros de metas comerciales con 11 items,
05 dimensiones. Los resultados obtenidos del 100% de encuestado, el 33,30% de
encuestados refieren que siempre se realiza una competitividad tanto interna como
externa, seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces, 16,70% casi nunca y
0.00% nunca, en la variable logros de metas comerciales el 75,00% de
encuestados refieren que siempre se concretizan los logros de metas comerciales
de la empresa, seguido de 33,30% casi siempre y 0,00% a veces, casi nunca y
0.00% nunca. Luego de aplicar la prueba estadistica Spearman se obtiene r= 0,875
correlacién alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es altamente significativo,
se rechaza la hipétesis nula con un nivel de significancia del 1%, se concluye existe
relacion significativa entre competitividad y el logro de las metas comerciales del
gimnasio Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Palabras clave: Plan de mejora de competitividad y logro de metas comerciales
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ABSTRACT

He objective of the research work was to establish the relationship between the
proposal of a plan to improb6é competitiveness and the achievement of the
commercial goals of the Gym gym in the city of Pucallpa - Ucayali 2021, the type of
research was applied non-experimental design , correlational level and hypothetical
deductive metol, followed by the sample of 12 people who work at the Zarama Gim
gymnasium, of non-probabilistic census-type sampling was the same as the
population, the technique used was the survey and a questionnaire instrument
comprising 11 items and two dimensions of the proposed variable of a
competitiveness improvement plan and the commercial goal achievement variable
with 11 items, 05 dimensions. The results obtained from 100% of respondents,
33.30% of respondents refer that both internal and eternal competition is always
carried out, followed by 25.00% almost always, 25.00% sometimes, 16.70% almost
never and 0.00% mover, in the commercial goal achievement variable, 75.00% of
respondents report that the company's business goal achievements are always
achieved, followed by 33.30% almost always and 0.00% sometimes, almost. never
and 0.00% never. After applying the Spearman statistical test, r= 0.875 high positive
correlation and p value= 0.000<0.00 is obtained, that is, it is highly significant, the
null hypothesis is rejected with a significance level of 1%, it is concluded that there
Is a significant relationship between competitiveness and the achievement of the

commercial goals of the gym Gym of the city of Pucallpa - Ucayali 2021

Keywords: Plan to improve competitiveness and achievement of business goals
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INTRODUCCION

La investigacion tiene como proposito, establecer la relacion entre la propuesta
de un plan de mejora de la competitividad y el logro de las metas comerciales del
gimnasio Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021, son dos variables
importantes, plan de mejora de la competitividad que son aspectos que toda empresa
debe contar para brindar un buen servicio a su publico e identificar a su publico
objetivo y que necesidades tienen y asi lograr las metas y objetivos que persigue la

institucion.

El trabajo de investigacion se desarrolla en cuatro capitulos de la siguiente

manera.

Capitulo I: EI Problema de Investigacion, donde se describe el fenémeno en
estudios a nivel internacional, nacional y se aterriza en lo local, se formula objetivo
general seguido de especificos, se justifica respondiendo a la siguiente pregunta el
,Por qué? y ¢Para qué?, el trabajo de investigacion se delimita y se sefala la
viabilidad.

Capitulo 1l: ElI' Marco Teo6rico, comprende referentes te6ricos como
antecedentes y tedricos o enfoque que respalda a las variables de estudios, se
formula las hipétesis de investigacion que fueron contrastados, luego se define

conceptual y operacional las variables de estudios.

Capitulo 1ll: La Metodologia, se considerdé disefio de investigacion no
experimental seguido de poblacion y muestra recojo de informacién como técnicas
e instrumento de investigacion, luego se considerd la validez y confiabilidad del

instrumento de investigacion y técnicas para el procesamiento de la informacion.

Capitulo IV: Resultados y discusion, se realiza la triangulacién entre los

antecedentes, teorias o enfoques y resultado.

Xiii



Luego se formulo las conclusiones, seguido de recomendaciones y por ultimos

se considero la referencia bibliografica y anexos.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema
Hoy en dia, en el mundo de los negocios las empresas invierte en la
elaboracion y aplicaciéon de planes de mejora de competitividad como es
tecnologia, capacitacion en talento humano, infraestructura, calidad del
producto, aspecto importante que debe tomar en cuenta para posesionarse en
el mercado y brindar buen servicio al publico de manera que se sienta

satisfecho.

En el Pert los ultimos afios se ha venido incrementado la demanda por el
servicio del gimnasio con nuevas tecnologias que ofrece el usuario, nuevas
experiencias, que ayuda a fortalecer los estilos de vida saludables. Las
empresas dedicadas a este rubro han venido implementado nuevas tecnologia
cada vez los usuarios son mas exigentes esto hace que la institucion sea

competitivo en el servicio y logre su metas comerciales como empresa.

En el plano local el gimnasio Zarama Gym se ha caracterizado porque en el
afio 2020 sus ventas han disminuido y en el afilo 2021 también se manifiesta
esta caracteristica decreciente en las ventas, ya que no ha tenido un adecuado
manejo de la imagen y de servicio, la cual es muy importante ya que las

personas cada vez son mas exigentes, demandan calidad, variedad de servicios



1.2

13

de disciplinas deportivas con entrenadores capacitados y variedad de maquinas
para ejercitarse. Al no manejar debidamente la imagen y de servicio, las
personas clientes han ido abandonando el gimnasio y optando por acudir a otro
gue son su competencia. De continuar con la gestion deficiente la empresa
gimnasio podria seguir perdiendo competitividad, perder su participacion de
mercado, disminuir de manera significativa la venta de servicio, disminuir la
rentabilidad, y disminuir la imagen, porque ademas este gimnasio desconoce
un manejo adecuado del marketing en el negocio y no sobresale de la
competencia. Por eso se penso para dicho gimnasio la Propuesta de un plan de
mejora de la competitividad para el logro de las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym con un plan de mejora ya que debera alcanzar el mejoramiento de

su imagen y elevar las ventas del gimnasio.

Formulacién del problema

1.2.1 Problema General
¢ Qué relacion existe entre la propuesta de un plan de mejora de la
competitividad y el logro de las metas comerciales del gimnasio Gym de

la ciudad de Pucallpa — Ucayali 20217

1.2.2 Problema Especifico

- ¢ Qué relacion existe entre competitividad interna 'y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de

Pucallpa — Ucayali 20217

- ¢ Qué relacién existe entre competitividad externa y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de

Pucallpa — Ucayali 20217

Formulacién de objetivos



1.3.1 Objetivos General

Establecer la relacién entre la propuesta de un plan de mejora de la
competitividad y el logro de las metas comerciales del gimnasio Zarama

Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

1.3.2 Objetivos especificos

e Determinar la relacion entre competitividad interna y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de

Pucallpa — Ucayali 2021

e Establecer la relacién entre competitividad externay el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de

Pucallpa — Ucayali 2021

1.4 Justificacion de lainvestigacion

La investigacion se justifica por los siguientes aspectos.

1.4.1 Justificacién Tedrica
El presente trabajo de investigacion, se justifica en los resultados
encontrados sirva para complementar o llenar vacios teéricos respecto

a la variable que esta en estudio.

1.4.2 Justificacidn Practica

Los estudios que se realizd en la presente investigacion y los
resultados que se obtuvieron nos permitieron mejorar la competitividad
de la empresa y obtener logros de metas de comerciales del gimnasio

Zarama Gym.

1.4.3 Justificacion Metodoldgica

Se justifica metodolégicamente porque se utiliz6 el método

3
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1.6

deductivo hipotético, es decir se observa la informacion de manera
general y luego comprobamos dicha informacion, especificamente
observando el comportamiento de las unidades muéstrales en la

empresa.

1.4.4 Justificacion Social
La empresa del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa,
trabajadores y usuarios fueron beneficiados con los resultados que se

obtuvieron del presente estudio

Delimitacion del Estudio

1.5.1. Delimitacion Espacial: Esta investigacion se realiz6 en el gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa, con la participacion de

trabajadores y clientes.

1.5.2. Delimitacion Temporal: La investigacion se realizé con una duracion de
05 meses de acuerdo al cronograma de actividades, desde el 01 de
Enero del 2022 hasta el 31 de mayo del 2022

Viabilidad del Estudio
1.6.1 Viabilidad Técnica
El marco conceptual y la recoleccion de informacion necesarios
para el desarrollo de esta investigacion fue viable debido a la abundante
informacion existente. Asimismo se toma en cuenta todos los elementos
y normas establecidos por el area de investigacion de la Universidad

Privada de Pucallpa.

1.6.3. Viabilidad Financiera

Fue viable porque el investigador dispone de recursos



econdémicos, el mismo que sirvid para culminar el trabajo de

investigacion.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del Problema

2.11

A nivel internacional
Cevallos (2011). Titulo de tesis “Plan de negocios para la
creacion y promocion de Olimpo Gym. Universidad de Guayaquil.

Ubicado en la ciudadela La Florida de la Ciudad de Guayaquil-

Ecuador”, fue desarrollado con la finalidad de satisfacer un nicho de

mercado demandante de los servicios propios de un gimnasio y las

nuevas tendencias deportivas que son requeridas por los usuarios.

Las conclusiones a que arribaron son:

- “El target de este gimnasio fueron todos los habitantes de esta
localidad que tengan una edad de entre 15 a 65 afos de edad,
también se toma en consideracion a usuarios de localidades
cercanas.

- Laubicacion del gimnasio es estratégica, ya que sera establecido
en el casco comercial del sector, frente al parque principal en la
avenida principal, en el casco comercial del sector de la Ciudadela
La Florida de Guayaquil-Ecuador.

- La competencia en el sector es limitada y susceptible de ser
atacada por un nuevo competidor que brinde un servicio de
calidad.

- La competencia ofrecen un servicio enfocado principalmente al



segmento masculino, a esto se sumo también la demanda.

- insatisfecha, que no cuentan estos centros deportivos con
variedad de disciplinas deportivas, mucho de sus usuarios
desisten de acudir al gimnasio.

- El estudio de mercado demostré que un aproximado de 54.158
personas en las que se incluyen los habitantes del sector meta y
habitantes de los sectores cercanos, podrian demandar de los
servicios de un gimnasio. De esa cantidad el gimnasio captara un
5% que son 2.707 nuevos clientes. El plan de marketing fue
disefiado de tal manera que cumpla con los objetivos propuestos,
para hacer de Olimpo Gym el lider de los gimnasios de esta zona.

- Las estrategias de promocién se centran en captar la atencioén de
los clientes mediante muestras gratuitas de los servicios a ofrecer,
gue se haran el dia del lanzamiento y posteriormente como una
actividad recurrente en diferentes periodos del afio.

- La inversién inicial necesaria sera financiada en parte por dos
inversionistas y otra parte por el autor del proyecto. La evaluacion
financiera del TIR en su conjunto demuestra que este proyecto es

rentable para la ejecucion”.

Ortiz y Castafieda (2011).Titulo de la tesis “Plan de desarrollo
empresarial del gimnasio Cronos Gym Fitness. Universidad de la Salle
de Bogotéa. Ubicado en el sector del Tintal de la localidad de Kennedy
en la ciudad de Bogota-Colombia”, “plantea un plan de desarrollo
empresarial para el gimnasio Cronos Gym Fitness que de gran calidad
de servicio en gimnasio, soportado tanto teodrica como
conceptualmente, mediante elementos de la teoria y postulados
establecidos por autores que hacen referencia directa sobre el tema
de la investigacion. Se consideran aspectos tales como, un disefio
metodoldgico, el direccionamiento estratégico de la empresa con el fin
de establecer las condiciones 6ptimas de funcionamiento, un estudio
de mercado para determinar las necesidades del cliente, una revision

de la instalacion actual y distribucion de elementos en el



2.1.2

establecimiento, una revision de la instalacion actual y distribucién de
elementos en el establecimiento, una revision y analisis de la
normatividad dentro de los contextos juridico y ambiental. También se
aborda el estudio financiero y administrativo de la empresa mediante
indicadores financieros para emitir un diagnostico empresarial y

determinar el punto de partida para un plan de expansion”.

A nivel Nacional

Arroyo, Davila, Ticona, Villavicencio (2011).Titulo de la tesis
“Plan de negocio para la implementacion de una cadena de gimnasios
en Huancayo. Universidad de ESAN. Ubicado en la ciudad de
Huancayo”. “El objetivo de esta tesis es determinar la viabilidad
econdémica y financiera de implementar un negocio de cadena de
gimnasios en la region central del pais, dirigido al segmento
poblacional del NSE-AB de la ciudad de Huancayo. En esta
investigaciéon se sefiala que el estilo de vida saludable, contribuye a
mejorar la calidad de vida y desarrollo de las personas que practican
ejercicios fisicos sincronizados; en el Peru, se evidencian iniciativas
publicas y privadas orientadas a la participacion individual y colectiva
hacia la practica de actividades fisicas. Ademas, se evidencia en el
Mundo la tendencia a mantener un estilo de vida saludable, donde la
salud del cuerpo humano es el eje central para realizar actividades
fisicas y alimentarse de forma balanceadas. Ante la evidencia de esta
oportunidad, surgié la idea de negocio de crear un servicio (gimnasio)
basado en el concepto de vida saludable. Para lograr el
posicionamiento del gimnasio plantean realizar una investigacion de
mercado, con el objetivo de identificar los habitos de consumo, las
necesidades, las preferencias, los atributos valorados y conocer el
sector de gimnasios. El posicionamiento se basara en destacar los
atributos valorados del mercado potencial identificado. El
conocimiento del mercado, se bas6 en el estudio del mercado y el
analisis del entorno (interno y externo) del sector de gimnasio; en

cuanto el estudio de mercado indica que se realizaron 300 encuestas



con la técnica de cuestionario, procesado en el Microsoft Excel los
graficos estadisticos para determinar las preferencias de los
consumidores. El resultado fue que el 40.3% del segmento elegido,
elegiria asistir al gimnasio que brinde un servicio con estilo de vida
saludable. La estrategia competitiva seleccionada es la diferenciacion
en el servicio, la cual se complementara con la innovacion de
procesos de atencion al cliente (calidad del servicio) y operaciones
(disefio de rutinas de ejercicios personalizados)”.

Gonzales (2015).Titulo de la tesis “Estrategias de
reposicionamiento de la marca de gimnasio “Nuova Forza” en la
ciudad de Chiclayo 2014. Universidad Catdlica Santo Toribio de
Mogrovejo. Ubicado en la ciudad de Chiclayo plantea como principal
objetivo determinar las estrategias necesarias para el
reposicionamiento del gimnasio “Nuova Forza” luego de haber
identificado los atributos determinantes del posicionamiento de un
gimnasio y el perfil del consumidor de este tipo de servicio. “Por ello
se realizo entrevistas al administrador de esta empresay a los clientes
en general, asi como también dos Focus Groups, se utilizé la técnica
de la encuesta con 487 encuestas realizado a los clientes de Nuova
Forza como a los usuarios de sus principales competidores Fitness
House y Aquatica. Posteriormente los datos fueron procesados
analizados en el programa SPSS y en el Microsoft Excel 2010. Se
obtuvo como principal resultado que los atributos mas valorados por
los usuarios de este tipo de servicio son maquinas, flexibilidad de
horarios, instructores, amplios espacios, limpieza y ambiente; el
estudio logro obtener el actual posicionamiento de estos tres
gimnasios. Se conocioé también que la principal motivacion que los
clientes tienen para asistir a centros como este es estar en forma,
seguido, seguido por la salud y por relajo. Entre sus expectativas mas
relevantes que se determinaron estan la buena atencion, la existencia
de un nutricionista y las buenas maquinas. Respecto al perfil del

consumidor, se supo que el sexo predominante es el masculino, las
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edades mas relevantes se encuentran entre los 18 y 30 afios, la
mayoria de ellos son estudiantes por los tanto, en su mayoria, tienen
un ingreso mensual menor a S/. 1000, su principal grupo de influencia

son sus amigos Yy la mayor frecuencia de uso es todo el afio”.

A Nivel Local

Rodriguez (2017) en su investigacion: “Influencia del servicio
de calidad en la satisfaccion del usuario en la academia de baile
Fitness Dance de la ciudad de Pucallpa, 2017”, “El presente estudio
se ha realizado con el propésito de demostrar que la satisfaccion del
usuario de la academia de baile Fitness Dance de la ciudad de
Pucallpa se da mediante un buen servicio de calidad, por lo que se
utilizé de disefio en sucesion o en linea. Método: con la finalidad de
tener un conocimiento sobre la influencia del servicio de calidad en los
usuarios, se ha empleado la técnica de la encuesta, para cuyos
efectos se elabor6 un cuestionario de 22 preguntas. Se considero
como muestra a 20 alumnos de la academia de baile Fitness Dance
de la ciudad de Pucallpa, cuya asistencia de la academia se dio en el
periodo de junio a julio del 2017 y quienes contestaron a la encuesta
brindandonos una vision general de la satisfaccion de los mismos.
Resultados: De los resultados obtenidos del estudio se ha
determinado que la influencia del servicio de calidad influye
significativamente en la satisfaccion del usuario de la academia de
baile Fitness Dance de la ciudad de Pucallpa, 2017, lo cual se vio
reflejado en el incremento de usuarios, se obtuvo r = 0.90 positiva alta,
y p valor = 0.037 < 0.05, es decir se rechaza la hipétesis nula y se
concluye: Existe influencia significativa del servicio de calidad en la
satisfaccion del usuario de la academia de baile Fitness Dance de la
ciudad de Pucallpa, 2017. De otro modo también hubo respuestas
inclinadas al valor totalmente desacuerdo los cuales no influyen en los
resultados. Conclusiones: La influencia del servicio de calidad influye
significativamente en la satisfaccion del usuario de la academia de

baile fitness dance de la ciudad de Pucallpa, 2017”.
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Manguinury y Ushiiahua (2019), En su trabajo de investigacion
titulado: “Calidad de servicio y satisfaccion del cliente del gimnasio
Doble A Fitness en la provincia de Coronel Portillo region Ucayali,
2018”. Para obtener el titulo Licenciado en Administracion de
Negocios de la Universidad Privada de Pucallpa arrib6 a las
siguientes conclusiones:

- “Del 100% de encuestados refiere que el 86% de encuestados en
la variable calidad de servicio estan en nivel Sl en relacion al nivel
Sl de la variable satisfaccion del cliente seguido de 10% en nivel

NO en relacion al nivel NO de la variable satisfaccion del cliente.

- Se concluye existe relacion significativa entre calidad de servicio
y satisfaccion del cliente del gimnasio Doble A Fitness en la
provincia de Coronel Portillo region Ucayali, 2018. Luego de
haber aplicado la prueba estadistica Chicuadrado se obtuvo el
pvalor =0,00 <0.01, es decir es altamente significativo, se

rechaza la hipotesis nula con un nivel de significancia del 1%”.

Velay Germany (2020). En su trabajo de investigacion titulado:
“‘Plan estratégico de expansion para mejorar la competitividad
empresarial de la Cooperativa Sol Amazonico Region Ucayali, 2020”
en la provincia de Coronel Portillo region Ucayali, 2018”. Para obtener
el titulo Licenciado en Administracion de Negocios de la Universidad

Privada de Pucallpa arribé a las siguientes conclusiones:

- “Se concluye el plan estratégico de expansion mejorara
significativamente la Competitividad empresarial de la Cooperativa
Sol Amazoénico de la regién Ucayali, 2020, después de aplicar la
prueba estadistica Spearman se obtiene r= 0,532 correlaciéon
moderada positiva y pvalor= 0,000 <0.01, es decir es significativo,
se rechaza la hipotesis nula con un nivel de significancia del 1%.

Asimismo el 1.25% de encuestados refieren que siempre realizan
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plan estratégico de expansion de la empresa, seguido de 2,50%
nunca, 70% casi siempre y 26,25% casi nunca y respecto a la
variable competitividad empresarial, se observa el 1.25% de
encuestados  refieren que siempre realiza competitividad
empresarial, seguido de 2.50% nunca, 77,50% casi siempre y

18,75% casi nunca”.

- Asimismo en las dimensiones estudio de mercado, el sector por
expandir, las estrategias a implementar, plan de seguimiento
mejorara significativamente la Competitividad empresarial de la

Cooperativa Sol Amazonico de la region Ucayali, 2020

2.2 Bases Tebricas

Es fundamental considerar los aspectos tedricos que otros autores
han aportado sobre las variables que se estudian en esta investigacion
relaciona a la empresa de gimnasio. Estas teorias van a ser el soporte
fundamental para el analisis, evaluacion, consideraciones y deducciones

posteriores que se buscan obtener en esta investigacion de tesis.

En lo que respecta a la Propuesta de un plan de mejora de la
competitividad es importante conocer los fundamentos principales y las
perspectivas de los autores que lo consideran y respaldan para entender sus

principales caracteristicas.

Debemos tener en cuenta que para la empresa gimnasio Zarama Gym
ya esta en marcha, es decir que ya esta funcionando, van aumentando sus
unidades de negocios con la finalidad de crecer y ser mas rentables. Sin
embargo, un crecimiento no planificado ni controlado podria causar el fracaso
de esta nueva unidad de negocio, o lo que es peor, la quiebra de toda la

empresa.
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2.2.1.

Variable Plan de mejora de Competitividad

Segun Solleiro y Castaiion (2005). Refiere la competitividad
“Es la capacidad de una organizacion para mantener o incrementar
su participacién en el mercado basada en nuevas estrategias
empresariales, en un sostenido crecimiento de la productividad, en la
capacidad inter empresarial para participar en negociaciones con
diferentes instituciones y otras compafias dentro de su ambiente, en
ambiente competitivo determinado por el sector y el mercado de los
consumidores y politicas introducidas por los gobiernos locales y

nacionales”.

Haguenauer (1989). “Refiere la competitividad como la
capacidad de una empresa de producir bienes con patrones de
calidad especificos, requeridos por mercados determinados,
utiizando recursos en niveles iguales o inferiores a los que
prevalecen en industrias semejantes en el resto del mundo, durante

un cierto periodo de tiempo”

Weinberger (2009) “En el libro Herramienta para evaluar la
viabilidad de un negocio, USAID / PERU / MYPE COMPETITIVA,
sostiene que para una empresa en marcha se debe evaluar la nueva
unidad de negocio de manera independiente y ademas debera
distribuir los costos fijos de toda la empresa, entre todas las unidades
de negocios, incluida la nueva. Es muy comun encontrar que a las
nuevas unidades de negocios no se les asigne costos de seguridad o
administrativos, pues consideran que dichos costos ya son cubiertos
por la empresa que ya estd en marcha. Por otro lado, el plan de
negocio para una empresa en marcha debera mostrar las fortalezas y
debilidades de la empresa y ademéas podra demostrar la capacidad
gerencial del grupo empresarial, cosa que una nueva empresa no esta

en capacidad de hacer” (p. 40).

En lo que respecta a la Propuesta de un plan de mejora de la
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competitividad es importante conocer los fundamentos principales y
las perspectivas de los autores que lo consideran y respaldan para

entender sus principales caracteristicas.

La Propuesta de un plan de mejora de la competitividad se
respalda en la teoria de la calidad total de Juran (1989) considera que
la calidad consiste en dos conceptos diferentes, pero relacionados

entre si:

- “Una forma de calidad esta orientada a los ingresos, y consiste e

- naquellas caracteristicas del producto que satisfacen necesidades
del consumidor y, como consecuencia de eso producen ingresos.
En este sentido, una mejor calidad generalmente cuesta mas.

- Una segunda forma de calidad estaria orientada a los costos y
consistiria en la ausencia de fallas y deficiencias. En este sentido,

una mejor calidad generalmente cuesta menos”.

Juran sefiala que la administracién para lograr calidad abarca
tres procesos basicos: la planificacion de la calidad, el control de la
calidad y el mejoramiento de la calidad. (Estos procesos son
comparables a los que se han utilizado durante largo tiempo para
administrar las finanzas). Su trilogia muestra como se relacionan entre

si dichos procesos.

Juran identifica los componentes de la revolucion de la calidad

en Japon de la siguiente manera:

- “Los directivos de mas alto nivel se hicieron cargo de la
administracion para lograr calidad.

- Capacitaron a toda la jerarquia en los procesos de la gestion de
calidad

- Intentaron mejorar la calidad a un ritmo revolucionario.

- Le dieron participacion a la mano de obra.
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- Agregaron metas de calidad en el plan empresarial.
Juran considera que Estados Unidos y otras naciones
occidentales deberian adoptar estrategias similares a fin de alcanzar

y mantener un nivel de calidad de orden internacional”.

El enfoque de Juran tuvo en su lista que el mejoramiento de la
calidad ocupa un primer lugar. En este sentido, ha elaborado una
propuesta estructurada que expuso por primera vez en su libro
Managerial Breakthrough (Idea revolucionaria de administracién), en
1964. Esta propuesta incluye una lista de responsabilidades no

delegables para los altos ejecutivos:

- “Crear una conciencia de la necesidad y oportunidad para el
mejoramiento.

- Exigir el mejoramiento de la calidad; incorporarlo a la descripcion
de cada tarea o funcion.

- Crear la infraestructura: instituir un consejo de la calidad;
seleccionar proyectos para el mejoramiento; designar equipos;
proveer facilitadores.

- Proporcionar capacitacion acerca de codmo mejorar la calidad.

- Analizar los progresos en forma regular.

- Expresar reconocimiento a los equipos ganadores.

- Promocionar los resultados.

- Estudiar el sistema de recompensas para acelerar el ritmo de
mejoramiento.

- Mantener el impulso ampliando los planes empresariales a fin de

incluir las metas de mejoramiento de la calidad”.

Segun Juran, la mayor oportunidad de mejoramiento estriba en

los procesos empresariales.
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La propuesta de Juran para la planificacion de la calidad

“Consiste en la identificacion de un proceso global para la

planificacion a fin de alcanzar las metas de calidad:

- ldentificar a los consumidores. Todo aquel que pueda ser
impactado es un consumidor potencial, ya sea externo o interno.

- Determinar las necesidades del consumidor (Cliente)

- Crear caracteristicas de producto que puedan responder a las
necesidades de los consumidores.

- Crear procesos que sean capaces de fabricar las caracteristicas
del producto en las condiciones operativas.

- Transferir los procesos a las areas operativas”.

Juran piensa que la planificacion de la calidad deberia “Dar
participacion a aquellos que seran directamente afectados por el plan.
Ademas, los planificadores deberian entrenarse en el uso de las
herramientas y los métodos modernos para la planificacion de la

calidad”.

La Propuesta de Juran para el control de la calidad
Sigue el conocido circuito de retroalimentacion:
- “Evaluar el comportamiento real de la calidad.
- Compararla el comportamiento real con los objetivos de calidad

- Tomar medidas sobre la diferencia”.

Juran promueve la “Delegacion del control a los mas bajos
niveles posibles en la organizacion, cediendo la responsabilidad del
autocontrol a los trabajadores. También promueve la capacitacion de
los trabajadores en la busqueda de informacién y su analisis, a fin de

permitirles tomar decisiones sobre la base de los hechos”.
Juran sobre la gestion de la calidad total, “Se constituye en su

firme defensor. La define como una colecciéon de ciertas actividades

relacionadas con la calidad”:
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- “Lacalidad llega a formar parte del plan de toda alta direccion.

- Las metas de calidad se incorporan al plan empresarial.

- Las metas ampliadas derivan del benchmarking: el énfasis esta
puesto en el consumidor y en la competencia; existen metas para
el mejoramiento anual de la calidad.

- Las metas de despliegan a los niveles de accion.

- La capacitacion se lleva a cabo a todos los niveles.

- La medicion se efectia en cada éarea.

- Los directivos analizan regularmente los progresos con respecto de
las metas.

- Se reconoce la performance superior.

- Se replantea el sistema de recompensas”.

Los puntos de vista de Juran acerca de la participacion del
trabajador: Juran tiene una poco favorable opinion de las campafas
para exhortar a los empleados a resolver los problemas de calidad de
las comparfias. Constaté hace algunas décadas que mas del 85% de

los problemas de calidad se originaban en los procesos directivos.

Juran estima que el Sistema Taylor, que consiste en separar la
planificacion de la ejecucion, se ha vuelto obsoleto a causa de la
mucha mas amplia formacién y capacitacion del trabajador. Esta
evolucion ha hecho posible delegar a los trabajadores algunas
funciones que antes llevaban a cabo los planificadores y supervisores.
Considera que el sistema Taylor deberia ser reemplazado, y
promueve la experimentacion con varias opciones como: equipos de
trabajadores autocontrolados, autoinspeccionados, autosupervisados
y autodirigidos. Por otro lado, cree que los equipos autodirigidos
llegaran a ser muy probablemente los principales sucesores del

sistema Taylor.

La opinidn de Juran sobre otras cuestiones importantes: Segun

“Juran, ciertas practicas que eran importantes en el pasado se
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deberian someter a un cambio profundo:

- El ciclo de desarrollo de un producto deberia ser reducido a través
de la planificacion participativa, la ingenieria conjunta y la
capacitacion de los planificadores en los métodos y herramientas
de la administracion para lograr calidad.

- Es necesario replantear las relaciones con el proveedor. La
cantidad de proveedores deberia ser reducida. Es necesario
establecer una relacién de cooperaciéon con los vendedores
seleccionados, sobre la base de una confianza mutua. La actitud
antagonica tradicional deberia ser suprimida. Se deberia ampliar la
duracion de los contratos.

- La capacitacion deberia estar orientada a los resultados antes que
a los medios. El propésito fundamental de la capacitacion deberia
ser el cambio de conducta mas que la formacion. Por ejemplo, los
cursos de mejoramiento de la calidad tendrian que estar precedidos
por la asignacién a un proyecto especifico. Por tanto, la mision de
la capacitacion estribaria en ayudar al equipo a completar el

proyecto”.

El aseguramiento de la calidad nace como una evolucion
natural del control de calidad, que resultaba limitado y poco eficaz
para prevenir la aparicion de defectos. Para ello, se hizo necesario
crear sistemas de calidad que incorporasen la prevencion como forma
de vida y que, en todo caso, sirvieran para anticipar los errores antes
de que estos se produjeran. Un Sistema de Calidad basado en la
mejora continua se centra en garantizar que lo que ofrece una
organizacion cumple con las especificaciones establecidas
previamente por la empresa y el cliente, asegurando una calidad

continua a lo largo del tiempo.
La Propuesta de Juran para mejora continua de la calidad:

Hace referencia a las actividades de analisis a partir de los

resultados de calidad y su aplicacion practica para la mejora.
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“‘Comprende la identificacion de causas de problemas, el

establecimiento de prioridades en relacion con los problemas

observados, la busqueda de soluciones y su posterior implantacion y

seguimiento. Esta etapa se basa en la realizacion de todas las

mejoras proyecto por proyectos. Para ello es necesario establecer

un concejo o comité de calidad que disefie, coordine, institucionalice

la mejora de calidad. El comité deberé& definir la forma de seleccionar

cada proyecto, que deberd incluir nominacion, seleccién,

declaraciones de misién y publicacion del proyecto. Conforme las

practicas de calidad evolucionan, las organizaciones encuentran

deferentes formas de realizar el mejoramiento de la calidad.

- Establecer la infraestructura necesaria para conseguir una mejora
de la calidad anualmente.

- lIdentificar las necesidades concretas para mejorar los proyectos
de mejora.

- Establecer un equipo de personas para cada proyecto, con una
responsabilidad clara de llevar el proyecto a buen fin

- Proporcionar los recursos, la motivacion y la formacién necesaria
para que los equipos diagnostiquen las causas, fomenten el
establecimiento de un remedio y establezcan los controles para

mantener los beneficios”.

Las definiciones, segun la Norma I1SO, son:

Aseguramiento de la calidad: “Conjunto de acciones
planificadas y sistematicas, implementadas en el Sistema de Calidad,
gque son necesarias para proporcionar la confianza adecuada de que

un producto satisfara los requisitos dados sobre la calidad”.

Sistema de Calidad: “Conjunto de la estructura,
responsabilidades, actividades, recursos y procedimientos de la
organizacion de una empresa, que ésta establece para llevar a cabo

la gestion de su calidad”.
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La adopcién de un sistema de gestion de calidad deberia ser
una decision estratégica de la organizacion. “El disefio y la
implementacién del sistema de gestion de la calidad de una
organizacion estad influenciado por necesidades variables; los
objetivos particulares, los productos entregados, los procesos
empleados y el tamafio y estructura de la organizacion. No es el
proposito de esta Norma Internacional dar uniformidad a la estructura
de los sistemas de gestion de la calidad o uniformidad de la

documentacion”.

Los requisitos del sistema de gestion de calidad especificados
en esta norma internacional son complementarios con los requisitos

de los productos.

Esta Norma Internacional 9004 (2000). “Puede ser usada por
las partes internas y externas, incluyendo los organismos de
certificacion, para evaluar las capacidades de la organizacion para
cumplir los requisitos de los clientes, los reglamentarios y los propios

de la organizacion”.

Los principios de gestion de calidad establecidos en ISO 9004
(2000), Han sido tomados en consideracién durante el desarrollo de

esta norma internacional.

En la década de los 80, y ante el hecho de que la Calidad se
convierte en el aspecto mas competitivo en muchos mercados, se
constituye (1988) la Fundacién Europea para la Gestion de la Calidad
(E.F.Q.M.), con el fin de reforzar la posicion de las empresas europeas
en el mercado mundial impulsando en ellas la Calidad como factor

estratégico clave para lograr una ventaja competitiva global.

Siendo el reconocimiento de los logros uno de los rasgos de la

politica desarrollada por la E.F.Q.M., en 1992 se presenta el Premio
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Europeo a la Calidad para empresas europeas. Para otorgar este
premio, se utilizan los criterios del Modelo de Excelencia Empresarial,
0 Modelo Europeo para la Gestion de Calidad Total, divididos en dos
grupos: los cinco primeros son los Criterios Agentes, que describen
cdmo se consiguen los resultados (debe ser probada su evidencia);
los cuatro ultimos son los Criterios de Resultados, que describen qué
ha conseguido la organizacion (deben ser medibles). Los nueve

criterios son los siguientes:

- “Liderazgo.- Como se gestiona la Calidad Total para llevar a la
empresa hacia la mejora continua.

- Estrategia y planificacion.- Cémo se refleja la Calidad Total en la
estrategia y objetivos de la compafia.

- Gestion del personal.- Como se libera todo el potencial de los
empleados en la organizacion.

- Recursos.- Como se gestionan eficazmente los recursos de la
compafiia en apoyo de la estrategia.

- Sistema de calidad y procesos.- COmo se adecuan los procesos
para garantizar la mejora permanente de la empresa.

- Satisfaccioén del cliente.- Cémo perciben los clientes externos de la
empresa sus productos y servicios.

- Satisfaccibn del personal.- Cémo percibe el personal la
organizacién a la que pertenece.

- Impacto de la sociedad.- Como percibe la comunidad el papel de la
organizacion dentro de ella.

- Resultados del negocio.- Cémo la empresa alcanza los objetivos

en cuanto al rendimiento econémico previsto”.

Una de las grandes ventajas de la definicibn del modelo
europeo de excelencia es su utilizacibn como referencia para una
Autoevaluacién, proceso en virtud del cual una empresa se compara
con los criterios del modelo para establecer su situacién actual y

definir objetivos de mejora.
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Los enfoques de calidad antes mencionada respaldan el plan
de mejora de competitividad y tiene efectos en logros de metas

comerciales.

Modelo Ventaja Competitiva de PORTER

Porter (2007). “La estrategia competitiva toma acciones
ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible en una
industria, con la finalidad de hacer frente con éxito a las fuerzas

competitivas y generar un retorno sobre la inversion”.

Tipos béasicos de ventajas competitivas

Segun Porter (2007) los tipos de ventajas son:

a) Liderazgo por costos

“Lograr el liderazgo por costos significa que una firma se

establece como el productor de mas bajo costo en su industria

- Un lider de costo debe lograr paridad, o por lo menos
proximidad, en bases a diferenciacion, aun cuando confia en el
liderazgo de costos para consolidar su ventaja competitiva

- Si mas de una compafiia intenta alcanzar el liderazgo por

costos al mismo tiempo, este es generalmente desastroso

- Logrado a menudo a través de economia a escala”.

b) Diferenciacion
- “Lograr diferenciacién significa que una firma intenta ser Unica
en su industria en algunas dimensiones que son apreciadas

extensamente por los consumidores.

- Un diferenciador no puede ignorar su posicién de costo. En
todas las areas que no afecten su diferenciacion, los costos
deben ser menores que la percepcion de precio adicional que

pagan los compradores por las caracteristicas diferenciales.
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- Las éareas de la diferenciacion pueden ser: producto,

distribucion, ventas, comercializacion, servicio, imagen, etc”.

c) Enfoque
- “Lograr el enfoque significa que una firma fijo ser la mejor en

un segmento o grupo de segmentos.

- Dos \variantes: Enfoque por costos y Enfoque por

diferenciacion”.

2.2.2. Dimensiones de la variable competitividad
Segun Tapia (2016) La competitividad empresarial considera

dos aspectos competitividad interna y externa

a) Competitividad Interna
Segun Roldan (2015). “Es la capacidad de una organizacién
para lograr la mayor eficiencia posible de sus recursos y aumentar
la productividad de factores (Trabajadores, capital, y tierra). La

empresa trata de mejorar con respecto a si misma”.

Segun Gordon (2014).”La competitividad interna se refiere a la
competencia de la empresa consigo misma teniendo en cuenta su
eficiencia en un tiempo determinado y también la eficiencia de sus
estructuras internas. La capacidad de competir se relaciona con
las ventajas que tienen los agentes que estan compitiendo.
Entonces, las empresas de hoy en dia deben enfrentar el mercado
competitivo”. ElI mercado competitivo se caracteriza por 3

propiedades:
- “Intervienen muchos compradores y vendedores, siendo la

dimensién de cada uno de ellos muy reducida en relacion con

el conjunto del mercado: ningun actor domina el mercado. Esto
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implica que la decision individual de cada uno de ellos
(compradores o vendedores) no influya en el precio. Son

precio-aceptantes.

Los productos que ofrecen los distintos vendedores son
idénticos, practicamente no hay diferencias entre ellos. A un
comprador le resultara indiferente comprar el producto de una

empresa o de otra.

Hay libertad de entrada y salida en el mercado para
compradores y vendedores. Hay empresas que cierran y se
van, y otras que entran en el mercado. El factor diferenciador
entre una empresa competitiva y una que no lo es, es su
manera de enfrentar el mercado. Y qué herramientas utiliza

para entrar y mantenerse en él”.

Indicadores:

- Mejora asi misma: “Es la actividad mediante la cual
optimiza las actividades de una empresa para que pueda
funcionar mejor. Tiene como objetivo encontrar las fallas e
ineficiencias en las actividades dentro de una organizacion

para ejecutarles de mejor manera”. (Zarate, 2020)

¢, Coémo puedes identificar que tu empresa necesita una
optimizacién de procesos?

Como refiere Zarate, (2020). “Se toma en cuenta las
siguientes situaciones: mala utilizacién del espacio de
trabajo, acumulacion de materiales, personas que no
aprovechan bien el tiempo para realizar actividades
relevantes o sobrecarga de labores, ansiedad, mal clima
laboral, accidentes de trabajo o la incapacidad para

controlar las operaciones y empleados”.
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- Capacidad de competir: “Es la capacidad de una persona
u organizacion para desarrollar ventajas competitivas con
respecto a sus competidores. Obteniendo asi una posicion

una destacada en su entorno”. (Roldan, 2016).

- Enfrentar el mercado competitivo: “Todos Ilos
emprendedores que tienen un negocio aspira a ser los
mejores en su sector, pero esto no siempre es asi y a
veces la competencia es indiscutiblemente mejor”. (Olivas,
2015). Asimismo refiere cuatro consejos para enfrentar a
la competencia:

- Analiza la competencia
- Mejora tus productos y servicios
- Ofrece extras que los otros no dan

- Escucha alos consumidores

- Precios comodos: “Se refiere a un producto de precio
bajo o asequible al comprado”. (Oficial Diccionario de

americanismo, 2010).

- Producto o servicio: “Es un conjunto de caracteristicas y
atributos tangibles e intangibles que el comprador acepta,
en principio, como algo que va a satisfacer sus

necesidades” (Mufioz, 2010)

b) Competitividad Externa
Segun Roldan (2016) “Es la capacidad de una organizacion de
lograr en el contexto del mercado. Para ello se evalian factores
externos como la innovacion, la situacibn de la empresa,
estabilidad economica como lo sefialan cinco fuerzas de Porter.
Las organizaciones deben luchar por mantener su competitividad

presente y futura”.
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Segun Gordon (2014). “El Analisis Porter, de las cinco fuerzas
es un modelo creado en 1979, describe las 5 fuerzas que influyen
en la estrategia competitiva de una compafiia que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado, o

algun segmento de éste:

- La primera fuerza: “Poder de negociacion de los clientes,
explica que si en un sector de la economia entran nuevas
empresas, la competencia aumentara y provocara una ayuda
al consumidor logrando que los precios de los productos de la

misma clase disminuyan”.

- La segunda fuerza, “Poder de negociacion de los proveedores
o vendedores, se refiere a una amenaza impuesta sobre la
industria por parte de los proveedores, a causa del poder que

éstos disponen ya sea por su grado de concentracion”.

- La tercera fuerza “Amenaza de los nuevos competidores, trata
de que mientras que es muy sencillo montar un pequefio
negocio, la cantidad de recursos necesarios para organizar una
industria aeroespacial es altisima. En dicho mercado, por
ejemplo, operan muy pocos competidores, y es poco probable

la entrada de nuevos actores”.

- Lacuarta fuerza “Amenaza de productos sustitutos, consiste en
qgue las patentes muy dificiles de copiar, permiten fijar los
precios en solitario y suponen normalmente una muy alta
rentabilidad. Por otro lado, mercados en los que existen
muchos productos iguales o similares, suponen por lo general

baja rentabilidad”.

- La quinta fuerza “Rivalidad entre los competidores, mas que

una fuerza, viene a ser el resultado de las cuatro anteriores. La
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2.2.3.

rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un
sector: cuanto menos competido se encuentre un sector,

normalmente serd mas rentable y viceversa’.

Indicadores

- Ventajas competitivas: “Es cualquier caracteristica de un
empresa, pais o persona que la diferencia de otras
colocando en una posicion relativa superior para competir”.
(Sevilla, 2016).

- Rentabilidad a largo plazo: “Consiste en ofrecer mayor
probabilidad de maximizar el rendimiento durante un
periodo de 10 afos, en lugar de brindarle un alto
rendimiento en solo pocos unos pocos afios”. (Raisin,
2022).

- Competitividad presente y futura: “Consiste que una
empresa debe ser competitiva en diferentes factores y
mantener el posicionamiento comercial y sostenible en el
tiempo”. (Roldan, 2016)

Propuesta de Plan de mejora de competitividad
Se elabora el plan de mejora de competitividad a través de un plan

de marketing.

Plan de accidn
a) Reposicionamiento
- “Crear conciencia de que el gimnasio Zarama Gym sea
reconocido por los usuarios de gimnasios del distrito en lo que
respecta a excelencia de calidad, imagen y buen servicio.
- Damos informaciones claras de las promociones, paquetes y

combos y beneficios del gimnasio.
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- Posicionar el gimnasio Zarama Gym mediante una ventaja
diferencial y valor afiadido respecto de la competencia”.
b) Estrategias de Servicio
“El producto o servicio tiene una parte fisica que es la
infraestructura del gimnasio que vende salud al momento de
realizar alguna actividad fisica por eso este plan es de servicios.
En este caso nuestro producto toma la forma de alguna oferta

intangible, que es un beneficio o una promesa futura”.

Objetivo 1: Ofrecer una mejor imagen del gimnasio

Plan Téactico:

- “Se colocara el libro de sugerencias para que el cliente
manifieste sus sugerencias.

- Se colocara mas espejos para que los clientes se vean al
momento de realizar sus ejercicios.

- Se colocara mas posters de famosos deportistas.

- Se Ofreceré servicios de revistas de rutinas de ejercicios.

- Se equip6 de musica para que los clientes escuchen al

momento de realizar sus ejercicios”.

c) Calidad del Producto o Servicio
“Se denomina calidad del producto o servicio al conjunto de
caracteristicas que determinan su capacidad de satisfacer
necesidades la calidad dentro de una empresa de servicios en la
que intervienen personas y no solo maquinas, una percepcion de
calidad esta basada desde que el cliente sale de la misma. Por
eso se debe dar una excelente atencion al usuario con un
mejoramiento continuo que va a ayudarnos a posicionar el

gimnasio en la mente del cliente”.

Objetivo 2: Mejorar la calidad del servicio por parte de nuevas

disciplinas deportivas
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Plan Té&ctico:

“Se va a ofrecer servicios de nuevas disciplinas deportivas como
Full Body, Pilates, Cardiovascular, ademas en defensa personal
Muay thai, Tae box, Yiu Jitsu, Street defense, Tae Kown do.

Se va a adquirir ocho nuevas maquinas para ejercitarse en la
disciplina deportiva Cardiovascular que el gimnasio Zarama Gym
no los tenia, que son cuatro bicicletas spinning y cuatro elipticas

spinning”.

Objetivo 3: Mejorar la calidad del servicio por parte de los

instructores.

Plan Tactico:
“Se va a ofrecer servicios de 4 instructores mas capacitados para
que atienda a los clientes en las diversas disciplinas deportivas

nuevas del gimnasio Zarama Gym requeridas”.

Objetivo 4: Mejorar la calidad del servicio por parte del
nutricionista
Plan Tactico:
“Se va a contratar a un profesional capacitado en nutricién a

tiempo completo para que atienda a los clientes”.

d) Estrategias de Precio

Objetivo 1: Elevar el precio de S/120.00 actual a S/200.00 para
poder asi atender la demanda de servicios de nuevas
disciplinas deportivas y de més instructores.

“La fijacidbn de precios de S/1200.00 actual a S/200.00 del
gimnasio Zarama Gym es adecuado comparado con el precio
mensual de los competidores que es de S/300.00
respectivamente. Este precio de S/200.00 es recomendable

porque se basa en las metas orientadas de crecimiento de 30%
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de las ventas, para incrementar el volumen de ventas con nuevas
disciplinas deportivas, mas maquinas para hacer la disciplina de
Cardio, mas instructores capacitados, de un profesional
capacitado en nutricion, gastos en la distribucion y promocién del
servicio ya que de esta manera se lograra un crecimiento rapido

y desalentara a nuevos competidores ya que son los adecuados”.

Plan Tactico:

“El precio es el factor que representa ingresos para una empresa,
es responsable para el desarrollo de las siguientes fases del plan
de marketing y de que se consiga los objetivos de la empresa

Zarama Gym”.

“Es necesario que Zarama Gym eleve sus precios para ajustarse
tanto a los objetivos perseguidos como para responder a un
entorno competitivo cambiante. La estrategia que la empresa
debe contribuir a la rentabilidad a largo plazo para poder atender
los diferentes servicios que el gimnasio adquirird4, mas instructores
capacitados y de un profesional capacitado en nutricidon
adaptandose a los cambios del entorno y orientandose hacia el
mercado, que gracias a la investigacion de mercados se hara

énfasis en los habitos, tendencias y necesidades del consumidor”.

“Claro que algunos consumidores son muy sensibles al precio y
el personal de ventas con conocimiento de marketing del gimnasio
Zarama Gym debe estar en la capacidad de proporcionar toda la
informacion necesaria para que prefieran nuestros productos, de
manera que el precio disminuya en relacion a los beneficios que

obtendra el usuario”.

Estrategias de Plaza o Distribucion

Objetivo: Disefiar un canal alternativo para la distribucion de
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f)

la informacion acerca del gimnasio y sus servicios.

Plan Tactico:

“‘Contratar a un agente de ventas con conocimientos de
marketing y capacitar al personal de ventas actual en marketing
y que conozca de los diferentes servicios del gimnasio para que
informe sus beneficios, precios, alternativas de realizar alguna
actividad fisica y sobre todo de informar como el hacer ejercicio
aporta a su salud llegando de esta manera a mas personas.
También se utilizara la técnica para obtener una fuente de
mercado que consiste en pedir tres referencias de amigos o
familiares que pudieran estar interesadas en ingresar al
gimnasio”.

Utilizar el logo propuesto con el plan de marketing para la
publicidad de volantes de los nuevos servicios que se indica
“Colgar en internet la pagina web del gimnasio Zarama Gym
donde se informe la ubicacion, precios, sus beneficios de las
alternativas de realizar alguna actividad fisica, sobre todo de
como aporta el hacer ejercicio a su salud, el profesional
capacitado en nutricion, el servicio por parte de los instructores,
los servicios de nuevas disciplinas deportivas, las nuevas
maquinas para ejercitarse Multi fuerzas, la nueva imagen y
calidad del gimnasio para de esta manera llegar a mas
personas en el distrito”.

“Colgar en internet el aplicativo en You Tube del gimnasio con
los clientes que realizan los servicios de las nuevas disciplinas
deportivas que se tiene”.

Colgar en internet el aplicativo para facilitar la localizacién y la

direccion del gimnasio.

Estrategias de Promocidn

“La promocién es una ventaja temporal de la empresa de gimnasio

sobre la competencia que a través de comunicar las cualidades
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de sus servicios a los usuarios actuales y potenciales los induce

a ser uso de sus instalaciones”.

Seleccionar la mezcla promocional (Estrategias)

‘La mezcla promocional que se debe implementar debe tener
mayor énfasis en la mezcla de publicidad y la mezcla de
promocién de ventas ya que tratamos de crear conciencia al

usuario”.

Los instrumentos de la promocion son:

Publicidad

“Se utilizara la publicidad boca a boca que puede ser influida

directamente a los clientes potenciales sin posibilidad de que
los competidores hagan algo por detenerla.

- Se utilizar4 también la publicidad dos por uno, la publicidad de
clase gratis mensual.

- Ademas se entregaran la publicidad dipticos para proporcionar
toda la informacion posible al cliente actual y promocionar al
gimnasio Zarama Gym y que podamos asi captar los clientes
potenciales de los otros 2 gimnasios disconformes.

- Se seleccionara un mensaje referido al gimnasio Zarama Gym:

Un nuevo concepto en acondicionamiento fisico”.

Venta personal

“La venta personal de contacto cara a cara entre el vendedor y el
cliente, al momento de que el cliente acuda a inscribirse y a los
actuales usuarios se les aplicara la técnica que trata que el
usuario nos diga tres referencias de posibles personas que les
gustaria entrenar en el gimnasio para asi llamarlos e invitarlos a
que se acerquen a entrenar y de esta manera obtener una fuente

de mercado”.
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Promocion de Ventas
“Se entregara mercaderia del gimnasio como camisetas, guantes,
toallas, etc. a usuarios que siempre acudan a entrenar en un

tiempo minimo de 2 meses”.

Paquetes Promocidnales

“Este tipo de paquetes promociénales se daran en las temporadas
bajas del gimnasio en los meses del afio Enero, Agosto,
Septiembre, y parte de Diciembre donde existen pocos usuarios.
- Por pagar dos meses seguidos recibe gratis una camiseta del
gimnasio.

- Por pagar tres meses por adelantado te entregamos una toalla,
un par de guantes o una gorra.

- Paga por cinco meses solo S/900.00

- Trae al gimnasio 3 amigos y entrena totalmente gratis”.

Relaciones Publicas

“Se dara una vez al mes charlas sobre nutricion y productos que
ayudan a mejorar la salud, invitando a empresas especializadas
en estos temas a que expongan en las instalaciones del gimnasio
los beneficios de sus productos.

También se buscard auspicios de empresas de bebidas y de
alimentos

Se realizar4 exhibiciones de aerobicos al aire fuera de las
instalaciones del gimnasio primero, se buscara los auspicios de

empresas de bebidas energizantes”.

Marketing de Intangibles

“En el Planeamiento Operativo consideramos el marketing de
intangibles que son: Personas, Procesos, Prestaciones y Pruebas
Fisicas. Esto dado que los servicios son intangibles y los clientes
son cada vez mas exigentes, que requieren de algun elemento

tangible que les facilite la comprensiéon de la naturaleza de
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experiencia del servicio que van a adquirir”.

Personas
Las profesionales que se incluiran adicionalmente con el Plan de
Marketing al personal existente en la actualidad en el gimnasio

Zarama Gym deberan cumplir los siguientes requisitos:

Instructores de actividades fisicas

Perfil

“Formacion académica: Dependiendo de la disciplina deportiva
que imparta, debera tener especializacion en las disciplinas a
implementarse como Full Body, Pilates, Cardiovascular, ademas
en defensa personal Muay thai, Tae box, Yiu Jitsu, Street defense,
Tae Kown Do y entrenamiento deportivo.

- Conocimientos adicionales: Salud y nutricion.

- Experiencia: 1 afio en cargos similares

- Cualidades personales: Excelente comunicacion verbal,

flexible, paciente y tolerante”.

Funciones y Responsabilidades

“Seran quienes asesoren a los usuarios en sus rutinas de nuevos

ejercicios y lleven un control de cada uno de las personas a su

cargo.

- Acudir puntualmente a impartir su rutina de ejercicios.

- Llevar a cabo las sesiones de ejercicios.

- Instruir al usuario sobre como mejorar su salud y estética.

- Cuidar los equipos deportivos entregados para realizar las
sesiones de ejercicios.

- Impartirdn sus clases de ejercicios cuidando siempre la

seguridad de los usuarios”.

Nutricionista

- “Formacion académica: Profesional en Nutricion y Dietética.
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Conocimientos adicionales: Estética Experiencia: 1 afio de
experiencia en el area de actividad fisica y deporte o areas
afines.

Cualidades personales: Excelente comunicacién verbal y

escrita, identificacion de problemas, tolerante”.

Funciones y Responsabilidades

“Elaborar un diagnostico médico sobre las capacidades y
limitaciones de cada cliente que contribuyan a su normal
desempeiio fisico.

Instruir a los usuarios sobre los alimentos que deben consumir
para conseguir sus objetivos propuestos.

Definir planes de nutricion adecuados para cada cliente.
Tendrd una comunicacion directa con los instructores de las

disciplinas para el seguimiento de cada uno de los usuarios”.

Agente de ventas con conocimientos de marketing

“Formacion académica: Estudios de Ventas y Marketing
Conocimientos adicionales: Paquetes de Office, ventas
Marketing y contabilidad

General y calidad de servicio al cliente.

Experiencia: Conocimiento previo en cargos similares o afines
Cualidades personales: Excelente comunicacién verbal y
escrita, identificacion de problemas, iniciativa, tolerancia a la

presion y solucién de problemas”.

Funciones y Responsabilidades

“‘Apoyar al Gerente General en sus actividades, efectuar los
registros contables para la elaboracion de los informes y
diferentes balances financieros del negocio.

Atender a los actuales y potenciales sobre la venta del servicio

de gimnasio.

35



- Explicar a los usuarios los servicios de acondicionamiento
fisico que ofrece el gimnasio. Brindar trato amable, atento y

tolerante a los usuarios”.

Procesos

“Procesos eficaces son necesarios para garantizar la entrega de
la promesa ofrecida y pueda considerarse que entrega valor real.
Procesos mal disefiados producen entregas lentas, ineficientes,
burocraticas, convirtiendo al proceso general en una experiencia
decepcionante atentando también contra la moral de los

empleados disminuyendo sus niveles de productividad”.

Prestaciones

“La empresa cumplira con las prestaciones que son un
complemento al salario que se entrega a los trabajadores del
gimnasio y que tienen derecho todos los empleados dentro de una
organizacién. Las prestaciones que se tendran son: Tener todos
los trabajadores en planilla, tener su CTS depositado, disposicion
a seguro de salud, derecho a la pension, reparto de utilidades,
seguros de vida, préstamos personales e incentivos por mejor

desempenio laboral’.

Cronograma de actividades del
competitividad del gimnasio Zarama Gym

plan de mejora de la

INDICADORES ACTIVIDADES TIEMPO RESPONSAB
LES
Variedad de disciplinas deportivas | Se Jefe de
adicionales a implementar como | implementara | area de
Full Body, Pilates, Cardiovascular, | la variedad de | serviciosy
ademas en defensa personal | disciplinas de
Muay thai, Tae box, Yiu Jitsu, | deportivas personal
Street defense, Tae Kown Do. adicionales en
1) Servicios los meses de
Mayo a Agosto
del 2022
2)Infraestruct | 4 maquinas bicicletas spinning | Se Jefe de
ura de | para la disciplina cardiovascular implementara | a&rea de
maquinas 4 maquinas elipticas spinning para | en los meses | serviciosy
para la disciplina cardiovascular de Mayo a|de
ejercitarse Agosto del | personal
2022
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2.2.4.

- Contratacion de 4 instructores | Se realizara la | Jefe  de
adicionales capacitacion area de
3) Recurso | Contratacion de 1 nutricionista en | en los meses | serviciosy
Humano actividades deportivas. de Mayo a|de
- Capacitacion del personal de | Agosto del | personal
ventas en marketing para que | 2022
conozca los diferentes servicios,
beneficios, su publicidad vy
promocion.
- Contratacion de 1 agente de
ventas adicional para que haga
conocer los diferentes servicios,
beneficios, sea el encargado de
realizar la  publicidad vy
promocion a los clientes
actuales de Zarama Gymy a los
clientes potenciales a captar
4)Publicidad | Elaboracion de pagina web en | Se realizaraen | Jefe  de
y internet, propagandas, volantes, | los meses de | area de
Promociones | dipticos, polos , toallas, | Mayo a|ventas vy
promociones y paquetes de | Agosto del | finanzas.
promociones 2022
5) Financiero | 1)La variable independiente “Plan | La Jefe de
de mejora de la competitividad” es | implementacié | d&rea de
factible porque es rentable n del plan de ventas y
mejora de la | finanzas
2) La variable dependiente competitividad
Logro de las metas comerciales | del
del gimnasio Zarama Gym” va a | gimnasio
tener efecto por que seincrementa | Zarama Gym
las ventas del servicio y se logralo | se debera
gue se persigue hacer en los
meses de
Mayo a Agosto
del 2022 para
poder asi
elevar las
ventas del
servicio en los
meses de
Setiembre -
diciembre -
2022

Fuente: Propia

Variable Logro de metas comerciales

Veamos gque son metas

ESAN (2019) “Las metas, por su parte, son el resultado de una
serie de condiciones que una empresa desea alcanzar en un
determinado espacio de tiempo. Se componen de acciones y objetivos
que permiten el logro de un propésito organizacional. Por su

naturaleza, pueden existir metas de corto, mediano y largo plazo. Las
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2.2.5.

metas de corto plazo son medibles y se asemejan, en ciertos
aspectos, a los objetivos. Las metas de mediano plazo y largo plazo

se caracterizan por ser intangibles y menos faciles de medir”.

Trillini (2014). Define el logro “Como el alcance de una meta
previamente propuesta por una persona o un grupo de personas. Se
necesita que las personas apliquen diferentes acciones acordadas de
manera previa, de modo que sean tendiente a facilitar el alcance de

la meta”.

Segun Equipo (2014). “Es el resultado esperado o imaginado
de un sistema, una accidbn o una trayectoria, es decir lo que
esperamos obtener o alcanzar mediante un procedimiento especifico.
Las organizaciones, los individuos, los colectivos, todos se trazan

metas y procedimiento para tornarlas realidad”.

Manera de lograr metas de venta
Se considera lo que sefiala Inbound (2019) refiere que existe

manera de lograr metas de venta que son:

- Define tus metas en ventas: “Existen muchas empresas que no
tienen ni idea de cuales deberian ser sus objetivos de crecimiento
y obligan a sus equipos de ventas a trabajar a ciegas. ¢Como
evallas su rendimiento si no sabes cudles son las metas que deben

alcanzar?”

‘Las metas de ingreso deben ser el centro de todas las
estrategias de venta que se apliquen en la compafia. De esta
forma, tu equipo tendra clara la cantidad de prospectos que deben
conseguir, coOmo acercarse a ellos y qué ofrecerles. Las metas de
ventas pueden estar definidas por la cantidad, el volumen o las

caracteristicas de los nuevos clientes”.
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Identifica punto débil: “Empieza por reconocer que los equipos
de ventas tienen debilidades y fortalezas. Lo usual es que, en el
corto plazo, nos enfoquemos solo en las fortalezas para sacarle
todo el provecho posible hasta obtener mejores resultados. Pero,

¢,qué pasa con las debilidades?”

“Si las debilidades del equipo no se trabajan, a la larga pueden
detener tu crecimiento. Recuerda que toda debilidad es, en
realidad, una oportunidad de mejorar el desempefio. Pero no dejes
el andlisis sélo para tu equipo. Como lider, es importante que
constantemente te revises y mejores tus fallas. Si reconoces dénde
necesitas mejorar y como hacerlo, te habras convertido en un lider

exitoso”.

“Las cabezas de negocio deben ser capaces de identificar las
oportunidades de mejora dentro del equipo. Su mision es
atenderlas oportunamente, ofreciendo capacitaciones, talleres y
cursos que los ayuden a hacer mejor su trabajo. Recuerda que un
equipo feliz, que se siente a gusto en su trabajo, es el mejor

promotor de tus productos”.

Seguimiento adecuado: “Para las ventas Inbound, el seguimiento
correcto implica que, en cada contacto que se tenga con el lead, se
le debe aportar algo de valor. De esta forma, pruebas que tu
compafia esta dispuesta a tomarse el tiempo y el esfuerzo
necesario para solucionar los problemas y dolores de los clientes,
en lugar de sélo querer venderles. Un proceso de venta B2B puede
tomar en promedio entre 3y 5 contactos. ¢ Qué vas a hacer en esas
llamadas? Tu equipo de ventas debe prepararse, para que cada
uno de esos encuentros le aporte nuevas herramientas de decision
al prospecto. Puedes usar formas creativas de seguimiento como
mails masivos, envio de materiales que le resulten (Utiles,

respuestas a sus preguntas, recursos didacticos, clases en vivo o
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invitaciones a eventos”.

Llamadas de descubrimiento: “Estas llamadas solo tienen un
propésito principal: ganarte la confianza de tu cliente potencial. Si
no puedes lograr esto, todas tus otras metas de ventas seran
mucho mas dificiles de alcanzar. Afortunadamente, hay una idea
sencilla pero poderosa que puede hacerlo todo mucho mas facil:
Escuchar a tu prospecto. Las ventas tradicionales han entrenado a
los vendedores para atacar a los clientes con todos sus
argumentos, ni bien levantan el teléfono. jGrave error! Escuchar
activamente es la clave para ganarnos la confianza de los
prospecto. Presta atenciébn honesta a sus dudas, deseos,
problemas y ayudalos a tomar la mejor decision, sin acosarlos con
tu producto. De esta forma se sentiran comprendidos y entraran en

confianza”.

Nuevos habitos y monitorea resultados: “La creacion de nuevos
habitos de venta en tus equipos pasa por la repeticion de buenas
practicas durante, al menos, un mes. Esa llamada extra, ese
seguimiento de valor, esas preguntas que desarrollaste, ponlas en
practica con constancia. Luego evalla los resultados para saber si

funcionaron.

Mes a mes, toma medidas diferentes. Haz algun cambio, por
menor que te parezca, y permanece atento a los resultados que
genera: ¢Agiliza tu proceso de ventas, lo estanca, los prospecto
bien o permanecen indiferentes? Toma el pulso de tus acciones

para tomar decisiones en consecuencia’.
Ten un mentor: “Puedes encontrar mentoria en un perfil superior

al tuyo, también en libros o certificaciones de ventas que te ayuden

a alcanzar el préximo nivel”.
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2.2.6.

2.2.7.

¢, Qué son las metas de una empresa?
Martinez (s/f) “Las metas son el resultado deseado que como
emprendedor o empresario imagina, plantea y se compromete a
alcanzar en un tiempo determinado. En ese sentido es importante

considerar algunas consideraciones para la empresa:

- Define metas a corto y largo plazo: Se define las metas a largo
plazo (03 a 05 afios) tomando en cuenta la misién y vision del
negocio. Asi tendras la base para determinar lo que debes lograr
en periodos mas cortos: Trimestre, semestre ect.

- Disefia estrategias: Es importante que traces un plan con
acciones y secuencias para lograrlas.

- Fijate un plazo limite: Las metas deben cumplirse en un
determinado para que tenga el resultados deseado

- Haz un calendario: Elabora un calendario con acciones
especifica para lograr cada una de tus metas

- Comunica tus metas a tu equipo: Informa a tus colaboradores
las metas y el rol que cada uno de ellos cumple en el proceso para

alcanzarlas”.

Dimensiones de la variable logros de metas comerciales
Se considera lo que sefiala Ibafiez (2020). “El modelo SMART
permite identificar y establecer con claridad las metas de la empresa.

Este modelo plantea que los objetivos deben ser:

- Dimension: Objetivos Especificos: deben expresar claramente
lo que queremos conseguir

- Dimension: Objetivos Medible: para una correcta evaluacion, los
objetivos planteados deben poder ser medidos y analizados

- Dimension: Objetivos Alcanzable: Permitiendo a la organizacion
apoyarse en cada pequefio logro para alcanzar los de mayor
envergadura

- Dimension: Objetivos Realista: Las metas a cumplir tienen que
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basarse en las reales posibilidades de alcanzarlas. Esto, para no
afectar la motivacion de los colaboradores y optimizar los
esfuerzos.

Dimensidn: Objetivos Acotados en el tiempo: Se establece un

marco temporal definido para los objetivos”.

Asimismo Ibafiez (2020). “Para complementar el modelo
SMART vy lograr las metas y objetivos de una empresa es
importante tener en cuenta lo siguiente:

Definir los objetivos precisos: Cuanto mas detallado y exacto
sean los objetivos, mayores probabilidades de que pueda ser
alcanzado, pues asi es mas facil saber qué es lo que se requiere
para lograrlo.

Monitorear KPLS: La determinacion de los indicadores de
desempefo (KPLS) adecuados, con una supervision periodica,
ayuda a comprobar si nuestras metas se cumplen en los plazos
previstos, permitiéndonos hacer los ajustes pertinentes en el
momento preciso.

Establecer metas a corto plazo: Para alcanzar las metas mas
grandes, es necesario ir paso a paso. En ese sentido, plantear
objetivos a corto plazo permite a los colaboradores mantenerse
motivados y avanzar de forma segura hacia el éxito.

Analizar el mercado: Un aspecto fundamental es que los
trabajadores se sientan involucrados con los objetivos propuestos.
Un colaborador sin motivacion carece de compromiso, afecta al
rendimiento de la empresa y al cumplimiento de las metas que se
ha propuesto la organizacion.

Visualizar un plan de accién: Para el logro de objetivos, es
esencial que nuestros colaboradores cuenten conozcan a
cabalidad las acciones a ejecutar. Asi, todos sabran cuél es la labor
gue deben cumplir para que la compafiia pueda alcanzar sus metas
Medir, evaluar y reaccionar: Es imprescindible que todas las

acciones realizadas para alcanzar las metas sean evaluadas. Esto
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nos permite conocer si la meta se ha cumplido o no, y conocer su

grado de avance”.

2.2.8. Teoriade fijacion de metas

Locke (1938). “Su teoria es considerada como una de las
importantes teoria acerca de la gestiéon de recursos humanos. Esta
teoria fundamenta el papel que juega el elemento motivacional en
la consecucion de objetivos fijados previamente. Por otro lado la
satisfaccion de los trabajadores de cualquier organizacion se
encuentra intrinsecamente relacionada con la consecucion de
diferentes objetivos. La fuerza que posee esta idea es tal que solo
con el hecho de mostrar predisposicion o intencion por alcanzar
una meta estamos asentando las bases para desarrollar nuestra
motivacién. Una meta nunca se nos presentara de manera gratuita,
presenta las caracteristicas de un desafio o reto y requiere del
esfuerzo para ser alcanzada. La conciencia de la necesidad de ese
esfuerzo, es lograr un objetivo, supone el principio para reconocer

gue la motivacion es fuente de éxito”.

Segun Martin (2018). “La meta ha de funcionar a modo
de retroalimentacion. Esta retroalimentacion se debe asentar no solo
en la realizacién del propio objetivo, sino también en el planeamiento
del mismo. En muchos casos, el mero planteamiento de un objetivo
ya supone un gran acicate para la movilizacion de los
comportamientos deseados. Algunos ejemplos recurrentes
relacionados con este hecho lo podemos ver en la planificaciéon que
realizamos de manera cotidiana de ciertos acontecimientos
importantes como puede ser un viaje; el simple hecho de comenzar
a pensar en el viaje o de realizar los primeros tramites ya supone

una intensificacién de la motivacion”.
2.3 Definicion de Términos Basicos

- Competitividad: “La competitividad como la capacidad de una empresa de
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producir bienes con patrones de calidad especificos, requeridos por
mercados determinados, utilizando recursos en niveles iguales o
inferiores a los que prevalecen en industrias semejantes en el resto del

mundo, durante un cierto periodo de tiempo”. (Haguenauer, 1989).

- Eficacia: “Es la capacidad de alcanzar el efecto que espera o se desea

tras la realizacién de una accion”. (Pérez y Merino,2009)

- Productividad: “Se trata de la relacion producto-insumo en un periodo
especifico con el adecuado control de la calidad. Puede expresarse con la
siguiente ecuacion: Produccion = Productividad / Insumo” (Chiavenato,
2004).

- Las metas: “son el resultado de una serie de condiciones que una empresa
desea alcanzar en un determinado espacio de tiempo. Se componen de
acciones y objetivos que permiten el logro de un propdsito organizacional.
Por su naturaleza, pueden existir metas de corto, mediano y largo plazo”.
(ESAN, 2019)

- Competitividad Interna: “Es la capacidad de una organizacion para lograr
la mayor eficiencia posible de sus recursos y aumentar la productividad de
factores (Trabajadores, capital, y tierra). La empresa trata de mejorar con

respecto a si misma”. (Roldan, 2015)

- Competitividad Externa: “Es la capacidad de una organizacion de lograr
en el contexto del mercado. Para ello se evaluan factores externo como la
innovacion; la situacion de la empresa, estabilidad econdmica como lo
sefala cinco fuerzas de Porter. Las organizaciones deben luchar por

mantener su competitividad presente y futura”. (Roldan, 2015)

2.4 Formulacion de Hipotesis

2.4.1. Hipotesis General
Ho: No existe relacion significativa entre propuesta de un plan de
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mejora de la competitividad para el logro de las metas
comerciales del gimnasio Zarama GYM de la ciudad de Pucallpa

— Ucayali 2021
Hi: Existe relacion significativa entre propuesta de un plan de mejora

de la competitividad para el logro de las metas comerciales del
gimnasio Zarama GYM de la ciudad de Pucallpa — Ucayali
2021

2.4.2. Hipotesis Especificas

Ho: No existe relacion significativa entre competitividad interna y el
logro de las metas comerciales del gimnasio Zarama GYM de la

ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Ho: Existe relacion significativa entre competitividad interna y el logro
de las metas comerciales del gimnasio Zarama GYM de la

ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Ho: No existe relacion significativa entre competitividad externay el
logro de las metas comerciales del gimnasio Zarama GYM de la
ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021.

Hi: Existe relacion significativa entre competitividad externa y el
logro de las metas comerciales del gimnasio Zarama GYM de la

ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

2.5 Variables e indicadores

2.5.1. Definicién conceptual de la variable
Plan de mejora de Competitividad
Segun Haguenauer (1989). “Refiere la competitividad como la
capacidad de una empresa de producir bienes con patrones de
calidad especificos, requeridos por mercados determinados,
utiizando recursos en niveles iguales o inferiores a los que

prevalecen en industrias semejantes en el resto del mundo, durante
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2.5.2.

un cierto periodo de tiempo”

Logros de las metas comerciales

Segun Equipo (2014). “Es el resultado esperado o imaginado
de un sistema, una accidbn o una trayectoria, es decir lo que
esperamos obtener o alcanzar mediante un procedimiento especifico.
Las organizaciones, los individuos, los colectivos, todos se trazan

metas y procedimiento para tornarlas realidad”.

Definicién operacional de las variable
Plan de mejora de Competitividad

“Es planificar unos conjuntos de acciones o actividades con la
finalidad de mejorar el servicio que presta la empresa.
Operacionalmente la variable contiene 02 dimensiones:
Competitividad interna que contiene (5 items), competitividad externa
(6 items) cada uno con sus respectivos indicadores permitiendo
elaborar un cuestionario de 11 items, con una escala valorativa

Nunca (1) Casi nunca (2) A veces (3) Casi siempre (4) Siempre (5)”

Logros de metas comerciales

“Son los resultados que se espera lograr o alcanzar en tiempo
determinado. Operacionalmente la variable contiene 05 dimensiones:
objetivo especifico (3 items), objetivo medible (2 items), objetivo
alcanzable (2 items), objetivo Realista ( 02 items) y Objetivo temporal
(02 items) cada uno con sus respectivos indicadores permitiendo
elaborar un cuestionario de 11 items, con una escala valorativa

Nunca (1) Casi nunca (2) A veces (3) Casi siempre (4) Siempre (5)”
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2.5.3. Operacionalizacién de las variables

Variable: Plan de mejora de Competitividad

Escalade
B:ENéENSIO INDICADORES N° s medicién
Mejorar respecto | 01 | ¢El factor humano permite mejorar respecto asi
... | asi misma misma?
Competiti - - - - - -
vidad Capauqlad de 02 | ¢El Glmna}sm Zarama Gym tiene capacidad Escal
interna competir de competir? scala
Mercado 03 | ¢(Considera que el Gimnasio Zarama Gym Ordinal
competitivo esta cap_acitado para enfrentar el mercado Siempre: 5
competitivo? )
Precio Cémodo | 04 | ¢El Gimnasio Zarama Gym presenta precios | <25
comodos al cliente? siempre: 4
Producto 0 | 05 | ¢Se realiza comparaciones del servicio que A veces: 3
servicio brinda el Gimnasio Zarama Gym con otro Casi
Gimnasio?
06 | ¢ElI Gimnasio Zarama Gym cuenta con la | hunca: 2
.. | Ventajas capacidad para lograr ventajas competitivas en el | Nunca:1
Competiti o Py
vidad competitivas r.nerca_do. _ _ _
externa 07 | ¢El Glmna3|o Zarama Gym innova para brindar
un servicio al cliente?
Rentabilidad a | 08 | ¢El Gimnasio Zarama Gym cuenta con clientes
largo plazo rentables a largo plazo?
09 | ¢El Gimnasio Zarama Gym desarrolla
estrategias para determinar rentabilidad a largo
plazo?
Competitividad 10 | ¢El Gimnasio Zarama Gym determinan las
presente y futura necesidades presentes y futuras de los clientes?
11 | ¢Se presenta resultados de indicadores que
corresponden a la insatisfaccion de clientes?
Fuente: Propia
Variable: Logros de metas comerciales
DIMENSION | INDICADORE Escala
ES S N° items
Formulacion | 01 | Se formulan los objetivos de acuerdo a lo que
desea lograr la empresa Gimnasio Zarama Gym
Especifico | Responsabili | 02 | Asume con responsabilidad sus funciones para el Escala
dad logro del objetivo de la empresa Gimnasio Ordinal
Zarama Gym Siempre
Conocimient | 03 | .Usted como colaborador tiene conocimiento de 'S
0 los objetivos de la empresa Gimnasio Zarama Casi
siempre:
Gym 2
Metas 04 | Se logra objetivos y metas establecidas por la | a veces:
empresa Gimnasio Zarama Gym 3
Medible Indicadores 05 | Se plantea indicadores para analizar el cumplimiento | Casi
de objetivos de la empresa Gimnasio Zarama Gym | nunca: 2
Analizar 06 | Se retnen para analizar el avance de los objetivos | Nunca:l
planteados en la empresa Gimnasio GYM
Alcanzable | Actividades 07 | Se elabora acciones o actividades para alcanzar los
objetivos que persigue la empresa Gimnasio
Zarama Gym
Desempefio | 08 | Usted percibe que las personas que laboran son las
Realista Laboral correctas para el logro de objetivos de la empresa
Gimnasio Zarama Gym
Relevantes 09 | Usted percibe que los objetivos planteados en
empresa Gimnasio Zarama Gym son relevantes
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Acotados
en el
tiempo

Fijacion del
tempo

10

Usted percibe que los objetivos que se plantean en
la empresa se fija un_tiempo determinado

Emergencia

11

Se evita emergencias o urgencias para cumplir con
los objetivos en tiempo determinado
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CAPITULO lll: METODOLOGIA

3.1 Disefio de Investigacion

El disefio de investigacion que se utilizd es no experimental de corte
transversal, puesto que este disefio no manipula intencionalmente las
variables del estudio, asimismo se aplicara los instrumentos de investigacion

en solo momento.

Segun Gbémez (2012) define “Se realiza sin manipular
deliberadamente las variables, s6lo observamos tal y como se dan en su
contexto natural. Ademas son transversales la observacion se realizé en un
solo momento sin considerar los cambios ocasionados por el paso del

tiempo” (p. 37). Esquema del disefio de la investigacion sera:

_— i

[ R W=

M: Personal que labora en el Gimnasio Zarama Gym
OV1: Propuesta de un plan de mejora de competitividad
OV2: Logros de metas comerciales

r: Relacion entre variables de estudio

Tipo de Investigacion
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3.2.

El tipo de investigacion fue aplicada, ya que tiene como obijetivo la
Solucién de problemas y se enfoca a la busqueda del conocimiento para su

posterior aplicacion.

De acuerdo con Sanchez, Reyes y Mejia (2018): “La investigacion
aplicada consiste en solucionar problemas de tipo pragmatico o utilitario

que aprovecha los conocimientos logrados inmediatos” (p. 79).

Nivel de investigacidn
El nivel de investigacion que se utiliz6 fue correlacional, puesto que
se pretendié examinar la relacion entre Propuesta de un plan de mejora de

la competitividad y Logros de las metas comerciales.

Segun Arias (2012): “Los estudios correlacionales tienen como
finalidad determinar el grado de relacion o asociacién (no causal) existente
entre dos o mas variables” (p. 25).

Método de Investigacion

El método que se utiliz6 es hipotético deductivo, el cual se basa en
una afirmacion (hipétesis) que luego la variable se descompone en
dimensiones e indicadores que permitié recoger informacién que luego de

analizar nos permitié realizar conclusiones.

Tomando en cuenta a Bernal (2010): “El método hipotético-deductivo
consiste en un procedimiento que parte de unas aseveraciones en calidad
de hipotesis y busca refutar o falsear tales hipotesis, deduciendo de ellas

conclusiones que deben confrontarse con los hechos” (p. 60).

Poblacién y Muestra

3.2.1. Poblacion
La poblacion del presente trabajo de investigacién estuvo
conformado por 12 personas que laboran en el Gimnasio Zarama

Gym
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La Torre (2003), define tradicionalmente la poblacion como el
conjunto de todos los individuos (objetos, personas, eventos, etc.) en

los que se desea estudiar el fendbmeno.

A continuacién, se detalla la cantidad de la poblacién

Cargo Seglin Sexo fi %
Gerente Mujer 01 8.33
Nutricionista Mujer 02 16.67
Oficinista Mujer 02 16.67
Instructores Varén 04 33.34
Logistica Varén 01 8.33
Publicidad Varén 01 8.33
Seguridad Varén 01 8.33
Total 12 100

3.2.2. Muestra
Al haberse encontrado una poblacion con una cantidad de
elementos relativamente pequefia, se aplicO6 el muestreo no
probabilistico de tipo censal, es decir, se considerd la totalidad de
elementos de la poblacion, donde la muestra serd 12 trabajadores

gue laboran en el Gimnasio Zarama Gym

Respecto al muestreo censal se puede referir a Sanchez et al.
(2018): “La poblacién y la muestra deben quedar delimitadas con
claridad, si la poblacién, por el nUmero de unidades que la integran
resulta baja o accesible en su totalidad, no sera necesario extraer una

muestra” (p. 167).

3.3. Técnicas e Instrumentos de recoleccién de datos

3.3.1. Técnicas
La técnica de investigacion para el recojo de informacion fue la

encuesta.
Considerando lo que sefiala Sanchez et al. (2018): “Es un
procedimiento que se realiza por muestreo en el cual se aplica un

instrumento de recoleccién de datos formado por un conjunto de
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cuestiones o reactivos cuyo objetivo es recabar informacion factual en

una muestra determinada” (p. 59).

3.3.2. Instrumentos
El instrumento que se utilizo es el cuestionario. “Un
cuestionario es un conjunto de preguntas respecto de una o0 mas
variables que se van a medir; debe ser congruente con el
planteamiento del problema e hipotesis” (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2010).

El instrumento que se utilizé para el recojo de informacion de la
variable plan de mejora de competitividad fue el cuestionario que
estuvo conformado por 02 dimensiones: competitividad interna (5
items), competitividad externa (6 items) cada uno con sus respectivos
indicadores permitiendo elaborar un cuestionario de 11 items, con
una escala de medicion ordinal y escala valorativa: Nunca (1) Casi
nunca (2) A veces (3) Casi siempre (4) Siempre (5).

Asimismo para el recojo de informacion de la variable logros
de metas comerciales fue un cuestionario que esta conformado por
05 dimensiones: objetivo especifico (3 items), objetivo medible (2
items), objetivo alcanzable (2 items), objetivo Realista ( 02 items) y
Objetivo temporal (02 items) cada uno con sus respectivos
indicadores permitiendo elaborar un cuestionario de 11 items, con una
escala valorativa Nunca (1), Casi nunca (2), A veces (3), Casi

siempre (4) y Siempre (5)

3.4 Validez y confiabilidad del instrumento
3.4.1. Validez
La validez del cuestionario se realizO mediante la técnica de
juicio de expertos, de tres reconocidos profesionales especialista en
el tema, expresaron su conformidad sobre la elaboracion del

instrumento de recojo de informacion. Anexo 03.
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3.4.2.

Confiabilidad

La Prueba Piloto del instrumento de investigacion fue aplicada

alos 12 trabajadores que laboran en el Gimnasio Zarama Gym , luego

de recoger la informacion se aplicd la técnica Alfa de Cronbach

obteniendo 0.932 en la variable plan de mejora de competitividad vy

en la variable Logro de metas comerciales se obtiene 0.798 en los dos

instrumento fueron altamente confiable.

Como lo refiere Carrasco (2006), “El concepto de confiabilidad

tiene que ver con el grado en que la aplicacion repetida al mismo

individuo produce resultados iguales”.

Confiabilidad del variable plan de mejora de competitividad

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 12 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 12 100,0
a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,932 11
Confiabilidad del variable Logro de metas comerciales
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Valido 12 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 12 100,0

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

Fuente: Procesado con el programa SPSSV.22

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

,798

11

Fuente: Procesado con el programa SPSSV.22
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3.5. Técnicas para el procesamiento de Informacion

3.5.1. Recoleccion de datos
Se aplico el analisis descriptivo e inferencial. Los datos de las
encuestas se transformaran en una data, la misma que se aplicara el
programa SPSS V.22 vy Excel V. 2010, luego la informacion se
presentard en tablas y graficos estadisticos por dimensiones y
variables. Asimismo se contrastd la hipotesis general y dimensiones

con la prueba estadistica Coeficiente de correlacion de SPEARMAN.
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Presentacion de resultados

Se procesa las encuestas a través del programa SPSSV22 y EXCEL 2010

se presenta resultados en tablas y figuras de variables y dimensiones

Tabla 01 Dimension: Competitividad interna del gimnasio Zarama Gym de la

ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 5 41,70
Casi siempre 2 16.70
A veces 4 33.30
Casi nunca 1 8.30
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién
SPSSV22

de la encuesta y procesado con el programa
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Dimensié: Competitividad Interna
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5.00%

0.007%

0.00%
SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA

Figura 01: Dimension: Competitividad interna
Fuente: Tabla N°01

Interpretaciéon: Del grafico y tabla N°01, se observa que el 43,70% de
encuestados refieren que siempre estan preparados para enfrentar mercados
competitivos, presenta precios comodos al cliente, tiene el factor humano
adecuado, que va a configurar una competitividad interna, seguido de 16,70%
casi siempre, 33,30% a veces, 8,30% casi nuncay 0.00% nunca.
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Tabla 02 Dimension: Competitividad externa del gimnasio Zarama Gym de la

ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 4 33,30
Casi siempre 4 33,30
A veces 3 25,00
Casi nunca 1 8,40
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa

SPSSV22

Dimension: Competitividad Externa

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

0,
10.00% Sal4

5.00%

I P

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA

0.00%

Figura 02: Dimension: Competitividad externa
Fuente: Tabla N°02

Interpretacion: Del grafico y tabla N°02, se observa que el 33,30% de

encuestados refieren que siempre desarrolla estrategia para determinar

rentabilidad a largo plazo, cuenta con clientes rentables a largo plazo, se

presenta indicadores de insatisfaccion del cliente seguido de 33,30%

siempre, 25,00% a veces, 8,40% casi nunca 'y 0.00% nunca.

casi
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Tabla 03 Variable: Competitividad del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 4 33,30
Casi siempre 3 25,00
A veces 3 25,00
Casi nunca 2 16,70
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa

SPSSV22
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30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

Variable: Competitividad

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA

33.309
25,009 25,009
16.70%
l Oiiii"é

NUNCA

Figura 03: Variable: Competitividad
Fuente: Tabla N°03

Interpretacion: Del grafico y tabla N°03,

se observa que el 33,30% de

encuestados refieren que siempre se realiza una competitividad tanto interna

como externa, seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces, 16,70% casi

nuncay 0.00% nunca.
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Tabla 04 Dimension: Objetivos especificos para el logro de metas comerciales
de del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 5 41,70
Casi siempre 3 25,00
A veces 3 25,00
Casi nunca 1 8,30
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22

Dimensién: Objetivos Especificos
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Figura 04: Dimension: Objetivos Especificos

Fuente: Tabla N°04

Interpretaciéon: Del grafico y tabla N°04, se observa que el 41,70% de
encuestados refieren que siempre se formulan y se dan cumplimiento a los
objetivos especificos, seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces,

8,30% casi nuncay 0.00% nunca.
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Tabla 05 Dimension: Objetivos medibles para el logro de metas comerciales
de del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 6 50,00
Casi siempre 3 25,00
A veces 3 25,00
Casi nunca 0 0,00
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22

Dimensién: Objetivos Medibles

50.007
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Figura 05: Dimension: Objetivos Medibles
Fuente: Tabla N°05

Interpretaciéon: Del grafico y tabla N°05, se observa que el 50,00% de
encuestados refieren que siempre los objetivos que se formulan son medibles
seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces y 0.00% casi nunca y

nunca.
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Tabla 06 Dimension: Objetivos alcanzables para el logro de metas comerciales
de del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 5 41,70
Casi siempre 5 41,70
A veces 2 16,60
Casi nunca 0 0,00
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22

Dimensién: Objetivos Alcanzable
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Figura 06: Dimension: Objetivos alcanzable
Fuente: Tabla N°06

Interpretacion: Del grafico y tabla N°06, se observa que el 41,70% de
encuestados refieren que siempre los objetivos que se formulan son
alcanzable, seguido de 41,70% casi siempre, 16,60% a veces y 0,00% casi

nuncay nunca.
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Tabla 07 Dimension: Obijetivos realista para el logro de metas comerciales de
del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 4 33,30
Casi siempre 6 50,00
A veces 2 16,70
Casi nunca 0 8,40
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacion de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22

Dimension: Objetivos Realista
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Figura 07: Dimension: Objetivos realista
Fuente: Tabla N°07

Interpretacion: Del grafico y tabla N°07, se observa que el 33,30% de
encuestados refieren que siempre los objetivos planteados son realizable o
claros que persigue la empresa seguido de 50,00% casi siempre, 16,70% a

veces, 8,40% casi nuncay 0.00% nunca.
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Tabla 08 Dimension: Objetivos acotado en el tiempo para el logro de metas
comerciales de del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali

2021
Frecuencia Porcentaje

Valido Siempre 4 33,30
Casi siempre 6 50,00

A veces 2 16,70

Casi nunca 0 0,00

Nunca 0 0,00

TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22
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Figura 08: Dimension: Objetivos acotado en el tiempo
Fuente: Tabla N°08

Interpretaciéon: Del grafico y tabla N°08, se observa que el 33,30% de

encuestados refieren que siempre los objetivos que se plantean se dan en un

tiempo determinado seguido de 50,00%

0.00% casi nunca y nunca.

casi siempre, 16,70% a veces vy
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Tabla 09 Variable: Logro de metas comerciales en el gimnasio Zarama Gym
de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Frecuencia Porcentaje
Valido Siempre 9 75,00
Casi siempre 3 25,00
A veces 0 0,00
Casi nunca 0 0,00
Nunca 0 0,00
TOTAL 12 100

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa
SPSSV22

Variable: Logros de Metas Comerciales
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Figura 09: Variable: Logro de metas comerciales
Fuente: Tabla N°09

Interpretacion: Del grafico y tabla N°09, se observa que el 75,00% de
encuestados refieren que siempre se concretizan los logros de metas
comerciales de la empresa, seguido de 33,30% casisiemprey 0,00% a veces,

casi nuncay 0.00% nunca.
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PRUEBA DE HIPOTESIS
HIPOTESIS GENERAL

HO: No existe relacion significativa entre competitividad y el logro de las metas
comerciales del gimnasio Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021
Hi: Existe relacién significativa entre competitividad y el logro de las metas

comerciales del gimnasio Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Tabla 10 Aplicacion de la prueba estadistica de Spearman entre las variables
Competitividad y logros de metas comerciales

Correlaciones

. N V1 V2
Rho de Variable (V1): Competitividad  ~ ¢ ente de correlacion 1,000 875"
Spearman Sig. (‘bilateral) _ ,000

N 12 12

iable(V2): d - »
Va;:"‘etfs(\éo%:fc?;?ess © Coeficiente de correlacién 875" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 12 12

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

Fuente: Resultados obtenidos del procesamiento de la encuesta y procesado con el
programa SPSS.V22.

Interpretacion: De la tabla 10, después de aplicar la prueba estadistica Spearman
se obtiene r= 0,875 correlacion alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es
altamente significativo, se rechaza la hipétesis nula con un nivel de significancia del
1%, se concluye existe relacion significativa entre competitividad y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali

2021
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HIPOTESIS ESPECIFICAS N°01

HO: No existe relacion significativa entre competitividad interna y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —
Ucayali 2021

Hi: Existe relacion significativa entre competitividad interna y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021

Tabla 10 Aplicacién de la prueba estadistica de Spearman entre la dimension
Competitividad interna y logros de metas comerciales

Correlaciones

D1 V2
Rho de Variable (Diln)t:e(r:,?;n petitividad  ~ eficiente de correlacion 1,000 ,848"
Spearman Sig. (‘bilateral) _ ,000
N 12 12
Va;i?fgﬁ%:;?;?essde Coeficiente de correlacién ,848™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 12 12

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

Fuente: Resultados obtenidos del procesamiento de la encuesta y procesado con el
programa SPSS.V22.

Interpretacién: De la tabla 11, después de aplicar la prueba estadistica Spearman
se obtiene r= 0,848 correlacion alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es
altamente significativo, se rechaza la hipétesis nula con un nivel de significancia del
1%, se concluye existe relacion significativa entre competitividad interna y el logro
de las metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021
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HIPOTESIS ESPECIFICAS N° 02

HO: No existe relacion significativa entre competitividad externa y el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —
Ucayali 2021

Hi: Existe relacidon significativa entre competitividad externa vy el logro de las
metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021

Tabla 12 Aplicaciéon de la prueba estadistica de Spearman entre la dimension
Competitividad externay logros de metas comerciales

Correlaciones

D2 V2
Rho de variable (05;5321 petitividad  ~ eficiente de correlacion 1,000 , 768"
Spearman Sig. (‘bilateral) _ ,000
N 12 12
Va;i?fgﬁ%:;?;?essde Coeficiente de correlacion ,768™ 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 12 12

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

Fuente: Resultados obtenidos del procesamiento de la encuesta y procesado con el
programa SPSS.V22.

Interpretacién: De la tabla 12, después de aplicar la prueba estadistica Spearman
se obtiene r= 0,768 correlacion alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es
altamente significativo, se rechaza la hipétesis nula con un nivel de significancia del
1%, se concluye existe relacion significativa entre competitividad externa vy el logro
de las metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021
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4.2. Discusion
Para efectos de la discusion los resultados de esta investigacion, se
inicia con la formulacion de la pregunta de investigacion. ¢ Qué relacion existe
entre la propuesta de un plan de mejora de la competitividad y el logro de las

metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 20217, donde se ha obtenido relacion altamente significativa entre

ambas variables de estudio que genera discusion.

De los resultados obtenido de la tabla N° 03, 09, se observa que el
33,30% de encuestados refieren que siempre se realiza una competitividad
tanto interna como externa, seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces,
16,70% casi nunca 'y 0.00% nunca, por otro lado el 75,00% de encuestados
refieren que siempre se concretizan los logros de metas comerciales de la
empresa, seguido de 33,30% casi siempre y 0,00% a veces, casi hunca y
0.00% nunca. Los resultados coinciden con algunas de las conclusiones de
Arroyo, Davila, Ticona, Villavicencio (2011).como sefala 40.3% del segmento
elegido, elegiria asistir al gimnasio que brinde un servicio con estilo de vida
saludable. La estrategia competitiva seleccionada es la diferenciacién en el
servicio, la cual se complementara con la innovacion de procesos de atencion
al cliente, lo confirma Gonzales (2015), cuando refiere que los atributos mas
valorados por los usuarios de este tipo de servicio son maquinas, flexibilidad de
horarios, instructores, amplios espacios, limpieza y ambiente, asimismo lo
confirma Vela y Germany (2020) sefiala que el plan estratégico de expansion
mejorara significativamente la Competitividad empresarial. La variable

competitividad se sustenta en Solleiro y Castafion (2005), Juran (1989) y Tapia
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(2016) y la variable logros de metas comerciales de la empresa se sustenta en
Locke (1938) Inbound (2019) y Ibafez (2020). La hipdtesis planteada se
contrasta al aplicar la prueba estadistica Spearman se obtiene obtiene r= 0,875
correlacion alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es altamente
significativo, se rechaza la hipétesis nula con un nivel de significancia del 1%,
se concluye existe relacion significativa entre competitividad y el logro de las

metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021.

De los resultados obtenidos de la tabla N° 01, 02, 04, 05, 06, 07 y 08 sobre la
variable con sus dimensiones competitividad interna, externa que presenta
mayor frecuencia son los niveles siempre y casi siempre es decir la empresa
estan preparados para enfrentar mercados competitivos, presenta precios
coémodos al cliente, tiene el factor humano adecuado, que va a configurar una
competitividad interna asimismo desarrolla  estrategia para determinar
rentabilidad a largo plazo, cuenta con clientes rentables a largo plazo, se
presenta indicadores de insatisfaccion del cliente, luego de realizar la prueba
de hipétesis especificas se obtiene que se rechazan las hipétesis nulas
planteadas es decir cada uno de ellas existe relacion significativa. Estas
dimensiones estan respaldadas por Roldan (2015), Gordon (2014), Roldan
(2016), Zarate (2020), Olivas (2015), Sevilla (2016), Raisin, 2022), Inbound
(2019), Equipo (2014), Ibafiez (2020), Locke (1938) Trillini (2014), ESAN
(2019), Martin (2018).

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES
Se presentan las conclusiones de acuerdo a los objetivos e hipotesis planteado en

la investigacion.

PRIMERA CONCLUSION

Se concluye existe relacion significativa entre competitividad y el logro de las metas

68



comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021.

Luego de aplicar la prueba estadistica Spearman se obtiene r= 0,875 correlacion
alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es altamente significativo, se rechaza la
hipdtesis nula con un nivel de significancia del 1%. Asimismo, el 33,30% de
encuestados refieren que siempre se realiza una competitividad tanto interna como
externa, seguido de 25,00% casi siempre, 25,00% a veces, 16,70% casi nhunca y
0.00% nunca, por otro lado el 75,00% de encuestados refieren que siempre se
concretizan los logros de metas comerciales de la empresa, seguido de 33,30%
casi siemprey 0,00% a veces, casi nuncay 0.00% nunca.

SEGUNDA CONCLUSION

Se concluye existe relacion significativa entre competitividad interna y el logro de

las metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —

Ucayali 2021. Luego de aplicar la prueba estadistica Spearman se obtiene r= 0,848
correlacion alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es altamente significativo,
se rechaza la hipotesis nula con un nivel de significancia del 1%. Asimismo el
43,70% de encuestados refieren que siempre estan preparados para enfrentar
mercados competitivos que configura una competitividad interna, seguido de
16,70% casi siempre, 33,30% a veces, 8,30% casi nuncay 0.00% nunca.

TERCERA CONCLUSION

Se concluye existe relacion significativa entre competitividad externa y el logro de
las metas comerciales del gimnasio Zarama Gym de la ciudad de Pucallpa —
Ucayali 2021.Luego de aplicar la prueba estadistica Spearman se obtiene r= 0,768
correlacién alta positiva y pvalor= 0,000<0.00, es decir es altamente significativo,
se rechaza la hipotesis nula con un nivel de significancia del 1%. Asimismo el
33,30% de encuestados refieren que siempre desarrolla estrategia para
determinar rentabilidad a largo plazo, cuenta con clientes rentables a largo plazo,
seguido de 33,30% casi siempre, 25,00% a veces, 8,40% casi nunca y 0.00%

nunca.

RECOMENDACIONES

Se presenta las recomendaciones de acuerdo a los resultados obtenidos:
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- Se recomienda al responsable de la empresa Gimnasio Zarama Gym de
acuerdo a los resultados obtenidos en la variable propuesta de un plan de mejora
de la competitividad se debe fortalecer la competitividad interna como estar
preparados para enfrentar mercados competitivos, presentar precios comodos al
cliente, tener el factor humano adecuado como competitividad externa
determinar rentabilidad a largo plazo, contar con clientes rentables a largo plazo,
presentar indicadores de insatisfaccion del cliente para saber que decisiones

tomar, de manera se refleje en los logros de metas comerciales de la empresa.

- Se recomienda al responsable de la empresa Gimnasio Zarama Gym, de
acuerdo a los resultados obtenidos de la dimension competitividad interna se
debe mejorar la gestién eficiente de personal, en las diferentes areas que
comprende la empresa, algunas maquinas que faltan implementar, es decir

brindar los servicio que necesita el cliente.

- Se recomienda al responsable de la empresa Gimnasio Zarama Gym, de
acuerdo a los resultados obtenidos de la dimensién competitividad externa se
debe tener la vision de obtener la rentabilidad a largo plazo y posicionamiento de
la empresa sea sostenible respecto a la competencia y redunde en logros de

metas de la empresa.
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. MATRIZ DE CONSISTENCIA ANEXO N° 01
TITULO: “Propuesta de un plan de mejora de la competitividad para el logro de las metas comerciales del gimnasio Zarama GYM de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021”
Responsable: Bach. Zamir Franco Paima Contreras

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema General

¢Qué relacion existe entre la
propuesta de un plan de mejora de
la competitividad y el logro de las
metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021?

Problemas Especificos

¢(Qué  relacion  existe  entre
competitividad interna y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021?

Qué  relacibn  existe  entre
competitividad externa y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 20217?

Objetivo General:

Establecer la relacion entre la
propuesta de un plan de mejora de
la competitividad y el logro de las
metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Objetivos Especificos

Determinar la  relacion  entre
competitividad interna y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Establecer la relacion existe entre
competitividad externa y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Hipotesis General

Existe relacion significativa entre
la propuesta de un plan de mejora de
la competitividad y el logro de las
metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Hipotesis Especificas

Existe relacion significativa entre
competitividad interna y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Existe relacion significativa entre
externa competitividad y el logro de
las metas comerciales del gimnasio
Zarama Gym de la ciudad de
Pucallpa — Ucayali 2021

Variable: Plan de
mejora de
competitividad

Dimensiones:
- Competitividad
interna

- Competitividad
externa

Variable: Logros
de metas
comerciales

Dimensiones:

- Objetivos
especificos

- Objetivo
medible

- Objetivo
alcanzable

- Objetivo
Realista

- Objetivo
Acotado en el
tiempo

Tipo de investigacion: Aplicada
Nivel de investigacion:
Descriptivo correlacional

Disefio de Investigacion

No experimental - Tranversal

My

"—411—40

M = Muestra de Investigacion
Ox=Plan de mejora de competitividad
Oy = Logros de metas comerciales

R = Relacion entre variables

Poblacion Estd conformado por 12 personas que
laboran en el gimnasio Zarama Gym

Muestra: El muestreo no probabilistico de tipo
censal, es decir, se consider6 la totalidad de
elementos de la poblacidn, donde la muestra sera 12
trabajadores que laboran en el Gimnasio Zarama Gym

Método

Deductivo Hipotético

Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Técnica: La encuesta

Instrumento: Cuestionario

Técnicas para el procesamiento de datos

Se utilizo el analisis descriptivo e inferencial, para la
tabulacién de los datos se utilizara como soporte el
programa Excel y el software SPSS V.22 para
contrastar la hipétesis general e especifica se utiliz6
Coeficiente de correlacion de Spearman
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INSTRUMENTO DE INVESTIGACION Anexo N°02a

\ p Universidad Privada de Pucallpa

Facultad de Ciencias Contables Financieras y Administrativa.
Escuela Profesional de Ciencias Contables y Financiera

Encuesta para conocer sobre un plan de mejora de competitividad en el gimnasio Gym

Zarama de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021

Estimado (a) trabajador del Gimnasio Gym Zarama: La presente en cuesta es an6nima, el
cual es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad la obtencion de

informacién acerca de competitividad. Por favor responda con sinceridad.

INSTRUCCIONES:

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de preguntas acerca de competitividad,
cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta que debe calificar,
marcando una (x) a la alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios

Escala Valorativa: Siempre: 5 Casi siempre: 4 A veces:3 Casi huca: 2 Nunca:l

D1. Competitividad interna Escala Valorativa

|’tems 1 2 3 4 5

¢ El factor humano permite mejorar la competencia de la empresa?

¢El Gimnasio Zarama Gym tiene capacidad de competir?

¢Considera que el Gimnasio Zarama Gym esta capacitado para enfrentar
el mercado competitivo?

4| ¢El Gimnasio Zarama Gym presenta precios comodos al cliente?

5| ¢Se realiza comparaciones del servicio que brinda el Gimnasio Zarama
Gym con otro Gimnasio?

D2. Competitividad externa Escala Valorativa

items 1 2 3 4 5

6 ¢El Gimnasio Zarama Gym cuenta con la capacidad para lograr ventajas
competitivas en el mercado?

¢El Gimnasio Zarama Gym innova para brindar un servicio al cliente?

¢El Gimnasio Zarama Gym cuenta con clientes rentables a largo plazo?

¢El Gimnasio Zarama Gym desarrolla estrategias para determinar
rentabilidad a largo plazo?

10 | ¢El Gimnasio Zarama Gym determinan las necesidades presentes y
futuras de los clientes?

11 | ¢Se presenta resultados de indicadores que corresponden a la insatisfaccion
de clientes?

Gracias por su colaboracion
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INSTRUMENTO DE INVESTIGACION Anexo N°02b

h\ V Universidad Privada de Pucallpa

Facultad de Ciencias Contables Financieras y Administrativa.
Escuela Profesional de Ciencias Contables y Financiera

Encuesta para conocer Logros de metas comerciales en el gimnasio Gym Zarama
de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021
Estimado (a) trabajador del Gimnasio Gym Zarama: La presente en cuesta es anénima, el
cual es parte de un proyecto de investigacion que tiene por finalidad la obtencion de
informacién acerca de logros de metas comerciales. Por favor responda con sinceridad
INSTRUCCIONES:
En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de preguntas acerca de logros de metas
comerciales cada una de ellas va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta que
debe calificar, marcando una (x) a la alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes
criterios.

Escala Valorativa: Siempre: 5 Casi siempre: 4 A veces: 3 Casi nuca: 2 Nunca

DIMENSION: OBJETIVO ESPECIFICO Escala Valorativa

items 1 2 3 4 5

1| Se formulan los objetivos de acuerdo a lo que desea lograr la empresa
Gimnasio Zarama Gym

2 | Asume con responsabilidad sus funciones para el logro del objetivo de la
empresa Gimnasio Zarama Gym

3 | .Usted como colaborador tiene conocimiento de los objetivos de la empresa
Gimnasio Zarama Gym

DIMENSION: OBJETIVO MEDIBLE Escala Valorativa
items 1 2 3] 4] 5
4 | Se logra objetivos y metas establecidas por la empresa Gimnasio Zarama

Gym

5| Se plantea indicadores para analizar el cumplimiento de objetivos de la
empresa Gimnasio Zarama Gym

DIMENSION: OBJETIVO ALCANZABLE Escala Valorativa
items 1] 2 3| 4
6 | Se reunen para analizar el avance de los objetivos planteados en la empresa

Gimnasio GYM

7 | Se elabora acciones o actividades para alcanzar los objetivos que persigue la
empresa Gimnasio Zarama Gym
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DIMENSION: OBJETIVO REALISTA Escala Valorativa
ftems 1] 2] 3] 4]5

8 | Usted percibe que las personas que laboran son las correctas para el logro de
objetivos de la empresa Gimnasio Zarama Gym

9 | Usted percibe que los objetivos planteados en empresa Gimnasio Zarama
Gym son relevantes

DIMENSION: ACOTADO EN EL TIEMPO Escala Valorativa

items 1| 2| 3] 4

10 | Usted percibe que los objetivos que se plantean en la empresa se fija un tiempo
determinado

11 | Se evita emergencias o urgencias para cumplir con los objetivos en tiempo
determinado

Fuente: Propia
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‘ Universidad Privada do Pucalipa
TITULO: “Propuesta de un plan de mejora de la competitividad para el logro de las metas comerciales del Gimnasio GYM de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021”

ANEXO N° 03
VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Opcién de respuesta

Criterio de evaluacion

a largo plazo

clientes rentables a largo plazo?

9. ,El Gimnasio Zarama Gym desarrolla
estrategias para determinar rentabilidad a
largo plazo?

Relacion Relacion Relacion Relacion
8 § g entre la | entre la | entre el entre el
8 items e e 8 variable y | dimensién | indicador iftems y la | Observa
3 2 ] g 3 la el | yelitems | opcién de | cién yl/o
K £ 2 8| b= 5 dimensién | indicador respuesta recomen
5 < dacién
i
Si No Si No Si No Si No
Mejorar 1. ¢ El factor humanc permite mejorar
respecto asi | respecto asi misma? \/ \/ \/ \/
Propues g"sm' - - f
apacidad 2. L El Gimnasio Zarama Gym tiene \/ \/ ‘/ \/
ta de un c titi |-9@ competir | capacidad de competir? :
plan de | Compeliti ige cado 3. ,Considera que el Gimnasio Zarama
mejora vidad competitivo Gym esta capacitaclo para enfrentar el \/ \/ \/ \/
de la | interna mercado competitivo?
competit Precio 4. ,El Gimnasio Zarama Gym presenta \/ \/ \/ ‘/
ividad Coémodo precios comodos _al cliente?
Producto o 5. 4, Se realiza comparaciones del servicio
servicio que brinda el Gimnasio Zarama Gym \/ \/ M M
con otro Gimnasio?
6. ¢ El Gimnasio Zarama Gym cuenta con
la capacidad para lograr ventajas l/ \/ \/
Competiti Ventejas | competitivas en el mercado?
vidad competitivas | 7. ;. El Gimnasio Zarama Gym innova para \/ V \/ \/
externa brindar un servicio al cliente? 7
lentabilidad | 8. ¢ El Gimnasio Zarama Gym cuenta con \/ |/ \/ \/
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cumplir con los cbjetivos en tiempo

determinado

Competitivid | 10, (EI Gimnasio Zarama Gym
ad presente | determinan las necesidades presentes y \/ \/ J \/
y futura futuras de los clientes?
11. ¢ Se presenta resultados de indicadores
que corresponden a la insatisfaccior de \/ \/ \/ \/
clientes?
Objetiv Formulacién | 1.8 formulan los objetivos de acuerdo a lo
o que desea lograr lz empresa Gimnasio \/ \/ \/ \/
Especifi Zarama Gym
co Responsabili | 2.Asume con  responsabilidad  sus
dad funciones para el logro del objetivo de la \/ \/ \/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
Conocimient | 3.Usted como colaborador  tiene
[¢) conocimiento de los objetivos de la \/ \/ \/ \/
Logro de empresa Gimnasio Zarama Gym
las metas gy Metas 4.S2 logra objetivos v metas establecidas \/ \/ \/ \/
comercial | o por la empresa Gimnasio Zarama Gym
es Maedibie Indicadores 5.8e plantea indicadores para analizer el
: cumplimiento de objetivos de la empresa \/ \/ . \/ \/
Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Analizar 6.Se retnen para analizar el avance de los
IAlcanzable objetivos planteados en la empresa \/ \/ \/ \/
Gimnasio GYM
Actividades 7.52 elabora accionas o actividades para
alcanzar los objetivos que persigue la \/ \/ \/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Dssemperio | 8.Usted percibe que las personas que
Realista Laboral laboran son las correctas para el logro de \/ /
objetivos de la empresa Gimnasio Zarama \/
Gym
Relevantes 9.Usted percibe gque los objetivos
planteados en empresa Gimnasio Zarama \/ \/ \/ \/
Gym son relevantes
Objetivo Fijacion del 10.Usted percibe que los objetivos que se
Acolado en | tempo plantean en la empresa se fija un tiempo \/ \/ \/ \/
¢l tiempo determinado
Emergencia | 11.8e evita emergensias 0 urgencias para \! \/ \/ \/
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MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

TITULO: “Propuesta de un plan de mejora de la competitividad para el logro de las metas comerciales del Gimnasio GYM de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021”

Opcidn de respuesta

Criterio de evaluacién

9. (El Gimnasio Zarama Gym desarrolla
estrategias para determinar rentabilidad a
largo plazo?

& Relacién Relacién Relacién Relacién
3 © S . (4 3 entre la | entre la | entreel entre el
3 a ® Items gl gl o8 8 variable y | dimensién | indicador | items y la | Observa
E g 2 glo|g|d| gl y el | yelitems | opcién de | cién yio
> 8 £ g | 2| > % | 2 | dimensién | indicador respuesta recomen
n |9l 8 dacién
8 Si No | Si No | Si No | Si No
Mejorar 1. ¢El factor humano permite mejorar /
respecto asi | respecto asi misma? \/ \/ \/
misma i ;
Propues Capacidad 2. ¢El Gimnasio Zarama Gym tiene l/ / 1/ '/
ta de un c .. | de competir | capacidad de competir? V
Plar‘ de ‘ompetltl Mercaclo 3. ;Considera que el Gimnasio Zarama i
mejora vidad competitivo | Gym esta capacitado para enfrentar el L/ )/ \/ \/
de la | interna mercado competitivo? «
| competit Precio 4. .El Gimnasio Zarama Gym presenta ‘/ \/ / /
| ividad Cémodo precios comodos _al cliente? v
Producto o 5. ¢ Se realiza comparaciones del servicio
servicio que brinda el Gimnasio Zarama Gym \/ ¢ \V4 ‘/
con otro Gimnasio?
6. (El Gimnasio Zarama Gym cuenta con \,/ /
la capacidad para lograr ventajas \/ \/ \/
Competiti Ventejas competitivas en el mercado? ’
vidad competitivas | 7. ;El Girnnasio Zarama Gym innova para (/ \/ \/ \/
externa brindar un servicio al cliente? / i :
Rentabilidad | 8. ¢ El Gimnasio Zarama Gym cuenta con ]/ \/ \/ '/
a largo plazo | clientes rentables a largo plazo?
v V] VY
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cumplir con los objetivos en tieinpo
determinado

Competitivid | 10, (EI Gimnasio Zarama Gym \/
ad presente | determinen las necesidades presentes y ‘/ / \j
y futura futuras de los clientes?
11. ¢ Se presenta resultados de indicadores
que corresponden @ la insatisfaccior de \/ \/ ‘/ \/
clientes?
Objetiv Formulacién | 1.Se formulan los objetivos de acuerdo a lo ) )
<] que desea lograr l& empresa Gimnasio \/ \/’ / /
Especifi Zarama Gym ’ \/
co Responsabili | 2.Asume con  responsabilidad  sus
dad funciones para el logro del objetivo do la 1/ / \/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
Conocimient | 3.Usted  como  colaborador  tiene ;
Logro de o conocimiento de los objetivos de la \/ \/ \/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
las metas Gpiy Metas 4.82 logra objetivos v metas _establecidas \/
comercial | o por la empresa Gimnasio Zarama Gym V \/ \/
es Medible Indicadores | 5.8¢ plantea indicadores para analizar el
cumplimiento de objetivos de la empresa \/ / & \/ \/
Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Analizar 6.Se rednen para analizar el avance de los
IAlcanzable objetivos planteados en la empresa \/ \/ ‘/ ‘/
: Gimnasio GYM
Aatividades | 7.S2 elabora accionas o actividades para /
alcanzar los objetivos que persigue la V \/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Dssempefio | 8.Usted percibe que las personas que
Realista Laboral laboran son las correctas para el logro de \/ \/ \/ /
objetivos de la empresa Gimnasio Zarama V
Relevantes | 9.Usted percbe gque los objetivos /
plarteados en empresa Gimnasio Zarama \/ \// \/ ‘/
Gym _son relevantes J
QObjetivo Fijacion del | 10.Usted percibe que los objetivos que se / /
Acolado en | tempo plantean en la emprasa se fija un tiempo \/ \/ \/
el tiempo determinado j
Emergencia | 11.Se evita emergencias o urgencias para \/ \/ \/ \/
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87



B
Wy

R

PP

Univorsidad Privada du Pucalipa

MATRIZ DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

TITULO: “Propuesta de un plan de mejora de la competitividad para el logro de las metas comerciales del Gimnasio (GYM de la ciudad de Pucallpa — Ucayali 2021”

Opcién de respuesta Criterio de evaluacién
: Relacion Relacién Relacion Relacion
8 S é ® 5 entre la | entre la | entreel entre el
E 8 items @ %— 0| 8 s variable y | dimensién | indicador | items y la | Observa
£ £ 8|8 2/ eln y el | yelitems | opcién de | cién yio
S a £ i _“ ] ] 5 dimensién | indicador respuesta recomen
g < & dacién
Si No | Si No | Si No | Si No
Mejorar 1. L El factor humanc permite mejorar
respecto asi | respecto asi misma? v J v \/
misma
tl:r?euzi Capacidad 2. g,El_ Gimnasio Zarama Gym tiene W J Vv v
Competiti cie competir capacudafi de competir? _ _ -
plan de | Comp Mercado 3. yConsidera que el Gimnasio Zarama J J
mejora | vidad competitivo | Gym esta capacitado para enfrentar el v v
de la | interna mercado competitivo?
competit Precio 4. (El Gimnasio Zarama Gym presenta Vé S v o
ividad Comodo precios comodos al cliente?
Producto o 5. ¢ Se realiza comparaciones del servicio J W (/
servicio que brinda el Gimnasio Zarama Gym /
con otro Gimnasio?
6. ¢ El Gimnasio Zarama Gym cuentz con
la  capacidad para lograr ventajas J J v V4
Competiti Ventejas competitivas en el mercado? =
vidad competitivas | 7, . El Gimnasio Zarama Gym innova para [ J s /
externa brindar un servicio al cliente? 2 P
Rentabilidad | 8. ¢ El Gimnasio Zarama Gym cuents con [V J S v
a largo plazo | clientes rentables a largo plazo?
9. 4El Gimnasio Zarama Gym desarrolla :
estrategias para determinar rentabilidad a J J v V
largo plazo?
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Competitivid
ad presente

10, GEI Gimnasio Zarama Gym
determinan las necesidades presentes y

y futura futuras de los clientes? \/ \/ ‘/
11. ¢ Se presenta resultados de indicadores
que corresponden a la insatisfaccion de |/ 4 J \/
clientes?
Objetiv Formulacién | 1.Se formulan los objetivos de acuerdo a lo \/
o que desea lograr la empresa Gimnasio J J \/
Especifi Zarama Gym
co Responsabili | 2.Asume  con  responsabilidad  sus (/
dad funciones para el logro del objetivo de la v J V
empresa Gimnasio Zarama Gym
Conocirnient | 3.Usted como colaborador  tiene
Logro de o conocimiento de los objetivos de la v \/ (/ \/
empresa Gimnasio Zarama Gym
las metas ~Spiciy Metas 4.Se logra objetivos y metas establecidas S 7 WV
comercial | o por la empresa Gimnasio Zarama Gym v
es Mecible Indicadores 5.Se plartea indicadores para analizar el U’ o \/
cumplimiento de objetivos de la empresa . \/
Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Analizar 6.Se relrien para analizar el avance de los J \/ J (/
IAlcarizable objetivos planteados en la empresa
Gimnasio GYM
Actividades 7.Se elakora acciones o actividades para
alcanzar los objetivos que persigue la v 0/ ‘/ /
empresa Gimnasio Zarama Gym
Objetivo Desempefio | 8.Usted percibe que las personas que
Realista Laboral laboran son las correctas para el logro de |f \/ J ‘/
objetivos de laempresa Gimnasio Zarama
Gym
Relevartes 9.Usted percibe que los objetivos
planteados en empresa Gimnasio Zarama v ’/ J [/
Gym _sor relevantes
Objetivo Fijacion del 10.Usted percibe que los objetivos que se \/ \/
Acotado en | tempo plantean en la empresa se fija un tiempo \/
el tiempo determinedo !
Emergencia | 11.Se evita emergencias o urgencias para v J u

cumplir con los objetivos en tiempo
determinedo
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ANEXO N° 04

g
wUrP
CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Variable: Propuesta de un plan de mejora de la competitividad

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach items
0,912 11

Interpretacién: El Estadistico de fiabilidad de Alfa de Cronbach aplicado al
instrumento de investigaciéon arrojé 0,912 por ende, el instrumento es altamente

confiable para la investigacion por el resultado que arroj6

Pucallpa, 11 de Abril del 2022

Validador
D.r Percy Orlando Rojas Medina
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BASE DE DATOS DE LA VARIABLE PLAN DE MEJORA DE COMPETITIVIDAD

N° ITEMS1 | ITEMS2 | ITEMS3 | ITEMS4 | ITEMS5 | ITEMS6 | ITEMS7 | ITEMS8 | ITEMS9 | ITEMS10 | ITEMS11
1 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4
2 4 4 4 5 4 5 5 5 3 3 3
3 2 2 1 3 3 2 3 4 3 1 2
4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4
5 4 4 4 4 3 3 4 5 5 5 3
6 4 4 4 2 2 3 4 4 2 3 4
7 4 3 3 3 3 2 2 4 3 3 3
8 3 3 3 3 3 3 4 5 5 5 5
9 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5
10 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5
11 5 4 5 3 3 5 2 5 5 3 4
12 3 3 2 3 2 4 5 1 2 3 2

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacién de la encuesta y procesado con el programa: SPSSV.22.
Siempre: 5 Casi siempre: 4 A veces: 3 Casi nunca: 2 Nunca: 1

92




‘ 'Umvemdad Privada de Pucallpa

CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Variable: Logro de las metas comerciales

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach items
0,765 11

Interpretacién: El Estadistico de fiabilidad de Alfa de Cronbach aplicado al
instrumento de investigacion arrojé 0,765 por ende, el instrumento es confiable para

la investigacion por el resultado que arrojo

Pucallpa, 11 de Abril del 2022

Validador
D.r Percy Orlando Rojas Medina

93



BASE DE DATOS D E LA VARIABLE LOGROS DE METAS COMERCIALES

N° ITEMS1 | ITESM2 | ITESM3 | ITESM4 | ITESM5 | ITESM6 | ITESM7 | ITESM8 | ITESM9 | ITESM10 | ITESM11
1 4 3 5 5 5 5 5 5 4 4 5
2 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 4
3 2 3 3 4 3 4 5 4 5 5 4
4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 3
5 3 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5
6 4 4 4 5 4 4 3 3 3 5 5
7 4 3 4 4 5 4 4 5 5 5 5
8 4 4 4 5 5 4 5 4 3 5 5
9 5 5 3 5 5 5 4 5 4 5 4
10 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5
11 4 4 4 4 3 5 5 5 4 4 5
12 2 3 5 3 3 3 4 4 5 4 3

Fuente: Informacion obtenida de la aplicacion de la encuesta y procesado con el programa: SPSSV.22.

Siempre: 5 Casi siempre: 4 A veces: 3 Casi nunca: 2 Nunca: 1
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ANEXO N° 05 EVIDENCIAS

CARTA DE PRESENTACION

Seiior (a)

TEEThy Peccy Orlande Beina ledina

Presente

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO
EXPERTOS

Me es muy grato comunicarme con Usted para expresarle mi saludo y asimismo
hacer de su conocimiento que siendo exalumno Zamir Franco Paima Contreras de la
Universidad Privada de Pucallpa, requiero validar los instrumentos de investigacion
con ios cuales recogeré la informacion necesaria para poder desarroiiar mi
investigacion y optar el Titulo de Licenciado en Administracion de Negocios.

El titulo de mi proyecto de investigacion es “Propuesta de un plan de mejora de la
competitividad para el logro de las metas comerciales del gimnasio GYM de la ciudad
de Pucallpa — Ucayali 2021~ y siendo imprescindible contar con la aprobacién de
profesionales especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencién, he
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de
Administracion de Negocios y/o investigacion.

El expediente de validacidn que le hago llegar aparte contiene:
1.- Matriz de Consistencia

2.- Instrumento de investigacion
3.- Matriz de validacién de instrumentos de investigacion

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracion nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente
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s
U7 Universidad Privada de Pucalipa

CARTA DE PRESENTACION

Selior (a) g . ﬂf’Ja/u;o ZCMU.’)’ %W’W (0 choe
7 A

Presente

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO
EXPERTOS

Me es muy grato comunicarme con Usted para expresarle mi saludo y asimismo
hacer de su conocimiento que siendo exalumno Zamir Franco Paima Contreras de la
Universidad Privada de Pucallpa, requiero validar los instrumentos de investigacion
con ios cuales recogeré¢ ia informacion necesaria para poder desarroilar mi
investigacion y optar el Titulo de Licenciado en Administracién de Negocios.

El titulo de mi proyecto de investigacion es “Propuesta de un plan de mejora de la
competitividad para el logro de las metas comerciales del gimnasio GYM de la ciudad

de Pucallpa — Ucayali 2021” y siendo imprescindible contar con la aprobacién de

profesionales especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencion, he . \

considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de
Administracion de Negocios y/o investigacion.
Fl expediente de validacidn que le hago llegar aparte contiene:
1.- Matriz de Consistencia
2.- Instrumento de investigacion
3.- Matriz de validacién de instrumentos de investigacion

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracion nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente
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CARTA DE PRESENTACION

WL s it

Presente

ASUNTO: VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO
EXPERTOS

Me es muy grato comunicarme con Usted para expresarle mi saludo y asimismo
hacer de su conocimiento que siendo exalumno Zamir Franco Paima Contreras de la
Universidad Privada de Pucallpa, requiero validar los instrumentos de investigacion
coii {os cuales recogeré la informacién necesaria para poder desarroiiar mi
investigacion y optar el Titulo de Licenciado en Administracion de Negocios.

El titulo de mi proyecto de investigacion es “Propuesta de un plan de mejora de la
competitividad para el logro de las metas comerciales del gimnasio GYM de la ciudad
de Pucallpa — Ucayali 2021” y siendo imprescindible contar con la aprobacién de
profesionales especialistas para poder aplicar los instrumentos en mencién, he
considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en temas de
Administracion de Negocios y/o investigacion.

El expediente de validacién que le hago llegar aparte contiene:
1.- Matriz de Consistencia

2.- Instrumento de investigacion
3.- Matriz de validacién de instrumentos de investigacion

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracién nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente
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Un trabajador desarrollando

EVIDENCIAS: FOTOS

la encuesta

98



